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ABSTRACT

Este trabajo presenta un Plan de Negocios para Cletta Bicipartes S.A.,
una empresa cordobesa dedicada a la distribucion de bicicletas y sus repuestos.
El objetivo es dotar a la organizacion de herramientas estratégicas para liderar
el mercado nacional y expandirse internacionalmente. Se disefié una plataforma
de e-commerce para atender tanto a consumidores finales como a clientes
mayoristas, potenciando la comercializacion digital. El estudio incluy6é un analisis
PESTEL, la metodologia de las Cinco Fuerzas de Porter y la Cadena de Valor,
identificando oportunidades en un mercado en expansion y los desafios
asociados a la competencia y digitalizacion.

A través del analisis econdmico-financiero, se confirmo la viabilidad del
proyecto, con un Valor Actual Neto (VAN) positivo y una Tasa Interna de Retorno
(TIR) del 11,36%. Esto respalda la implementacion del canal digital, que permitira
aumentar la cobertura geografica y fortalecer la relacion con los clientes
mediante un servicio postventa mejorado y una experiencia de compra mas agil.
También se propusieron estrategias de marketing digital, contratacion de nuevos
perfiles, y la optimizacién del sistema de inventarios mediante el modelo ABC.

El plan incluye ademas la exploracion de mercados internacionales,
identificando oportunidades en paises vecinos y estrategias para cumplir
normativas aduaneras. Con este enfoque, Cletta busca consolidar su posicion
en el mercado, diversificar sus ingresos y aprovechar las tendencias de movilidad
sostenible. Este proyecto destaca por su alineacién con las necesidades del
mercado y su proyeccion estratégica, representando un modelo replicable en

empresas del sector.

Palabras Claves: plan de negocios, canal digital, crecimiento.
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. INTRODUCCION

1.1 Introduccion

En el presente proyecto de investigacion se aborda la tematica de disefio
de un Plan de Negocio para Cletta Bicipartes S.A. con el fin de dotar a la
organizacion de herramientas que resulten utiles para el posicionamiento como

lider en el ambito nacional.

Cletta Bicipartes S.A. es una empresa de origen cordobés distribuidora
mayorista de bicicletas y sus partes. Los origenes de la empresa comenzo en el
ano 2013, a través de la creacion de una unipersonal, que consoliddé su
estructura societaria como una Sociedad Andnima en el afo 2021, hecho que
genera que la informacién contable financiera que se disponga sea a partir de
esta temporalidad. En sus inicios la conformaban dos de los socios, que
actualmente siguen en la firma. Uno de ellos encargado de compras a
proveedores y el otro encargado de la venta. Cletta comenzé solamente con la
venta de camaras y cubiertas de bicicletas por el interior de Cordoba en algunas
localidades como Rio Ill, Luque y Oliva, entre otras. A medida que fueron
pasando los anos, las ventas fueron aumentando y se fue expandiendo por casi
la totalidad de pueblos y ciudades de la Provincia de Cdérdoba, incluyendo
también la ciudad capital.

Actualmente cuenta con mas de 70 clientes, siendo estos talleres y
negocios con venta al consumidor final de bicicletas y repuestos. El almacén de
los repuestos y bicicletas se encuentra en el barrio San Vicente, donde
originariamente comenzo el desarrollo de Cletta. Cuenta con una estructura de
600 m2, permitiendo asi el almacenamiento de 500 bicicletas y 20 bultos de

repuestos.

Si bien la actividad comercial de Cletta Bicipartes S.A. comenzé6 en el afio
2013, recién se consolidé como sociedad en el afio 2021. Operando hasta tanto
como empresa unipersonal, a cargo de Francisco Leporati, uno de sus socios
fundadores. Por lo que en el presente trabajo se llevara a cabo la investigacion
a partir de los tres estados contables disponibles en el corriente afio.
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En relacidn con la estructura organica de Cletta Bicipartes S.A., ademas
de sus socios, cuenta personal altamente calificado en las areas de confeccion,
entrega de pedidos y orden de depdsito, siendo dos las personas responsables
de estas tareas. La organizacion terceriza el ensamblaje de las bicicletas a tres
armadores especializados en bicicletas de acero y aluminio. En cuanto al area
de administracion cuenta con una persona encargada del asesoramiento
contable externo, una encargada del area legal, dos personas en administracion
de cuentas bancarias. Uno de los socios continua con la compra a proveedores

de insumos y el otro con la venta en la Provincia de Cérdoba.

El estudio de las oportunidades que rodean al entorno de Cletta Bicipartes
S.A. implica detectar cuales son los desafios que debe de enfrentar una
organizacion que integra la cadena productiva de esta. En primer lugar es
necesario mencionar que, la bicicleta se emplea como medio de transporte para
las actividades diarias y/o para desplazarse hacia y desde el trabajo o la escuela.
En Argentina, las ultimas estadisticas de la Agencia Nacional de Seguridad Vial
(ANSV) para el afio 2022 recogio que, solo el 17% de las personas que afirman
poseer una bicicleta la utiliza con regularidad cada semana, segun la encuesta.
En su mayoria, la movilidad en bicicleta tiende a ser con propdsitos recreativos,
pero de todas maneras, su empleo para desplazarse hacia destinos tanto cortos
como largos es bastante comun. La mayoria de los ciclistas observados
provienen de la region pampeana, abarcando el 49%. Ademas, el 71% son
hombres y el 29% mujeres. Dentro de los grupos de edad, los jovenes de 18 a
35 afnos son los que mas utilizan este tipo de vehiculos, representando el 46.7%,
seguidos por los usuarios de 36 a 49 afnos, que constituyen el 19%.

El uso de la bicicleta a nivel nacional no solo se acompafnd de una eleccion
de los consumidores sino también de los esfuerzos de los distintos gobiernos
locales en ampliar las redes de uso de este medio de transporte en bicisendas y
ciclovias. A modo de ejemplo, en la ciudad de Cordoba, se registré una longitud
de 12,65 kilometros de ciclovias y bici senda. La Ciudad Autbnoma de Buenos
Aires ha logrado establecer una extension de 300 kildmetros de ciclovias,
continuando asi su impulso para fomentar el uso de la bicicleta. En el caso de
Mendoza, se ha trazado un recorrido de 110 kilémetros. Ademas, en el Area

Central se han conectado 2,65 kildmetros de ciclovia y bicisenda. Por otro lado,
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en Rosario existen 196 kilometros de senderos exclusivos para bicicletas, con
ciclovias temporarias que se han afadido como parte de las medidas de
distanciamiento social (ANSV, 2022)

En 2024, el mercado argentino de bicicletas y sus componentes ha
experimentado  cambios  significativos, impulsados por  medidas
gubernamentales y tendencias globales. En septiembre, la Secretaria de
Industria y Comercio derogd reglamentos técnicos que complicaban la
importacion de bicicletas, camaras y cubiertas. Esta accion busca facilitar la
comercializacidn y reducir los precios en el mercado interno, donde Argentina se
posicionaba como el segundo pais con bicicletas mas costosas en comparacion
con economias similares. Para Cletta Bicipartes S.A., estas dinamicas presentan
oportunidades y desafios. La eliminacion de barreras a la importacion permite
acceder a una variedad mas amplia de productos y componentes a costos mas
competitivos, lo que puede fortalecer su posicion en el mercado. Sin embargo,
también implica una mayor competencia, tanto de empresas nacionales como
internacionales. Por ello, es crucial que Cletta Bicipartes S.A. enfoque sus
esfuerzos en la profesionalizacién de sus procesos, innovacion en su oferta y
expansion territorial, aprovechando su conocimiento del sector y las ventajas
internas de su cadena de valor para consolidarse como lider en el ambito

nacional.

El avance de la bicicleta junto con el acompafamiento de los gobiernos
locales en infraestructura potencia a las empresas del sector en avanzar para el
desarrollo de nuevas alternativas no solo de comercializacién sino también de
expansion territorial. En este punto Cletta Bicipartes S.A. posee la ventaja de
disponer un alto grado de conocimiento sobre el sector como asi también
ventajas internas de la cadena de valor, como el contacto de proveedores,
experiencias incipientes en comercio exterior, ensamble propio, entre otros que
junto con un Plan de Negocio que potencie, desde la profesionalizacién sus

procesos alcanzaria mayor posicionamiento en el mercado.

1.2 Justificacion

El entorno en el que desarrolla Cletta Bicipartes S.A. sus actividades se

caracterizan por ser, a nivel nacional dinamica, en un entorno cambiante y
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desafiante que implica una actitud proactiva de las organizaciones que la
integran. En particular, estadisticas presentadas por la Camara Industrial de la
Motocicleta, Bicicleta, Rodados y Afines (Cimbra) mencion6 que las ventas de
bicicletas se redujo un 30% respecto del afio pasado, a noviembre del 2023. Sin
embargo, se observaba que, a partir de la situacion macroeconémica general se

observan algunos signos de recuperacion en el sector de repuestos.

El mercado de bicicletas experimentd dos afios de prosperidad entre 2020
y 2021. Durante este periodo, no so6lo se recuperé de una significativa
disminucién en las ventas, que descendieron de 800,000 unidades en 2018 a
600,000 en 2019, sino que las ventas se triplicaron, alcanzando un total de
1.600.000 bicicletas vendidas en ambos afios mencionados. En Argentina hay
20 fabricas responsables de ensamblar el 80% de las bicicletas comercializadas
a nivel local. En cuanto al origen de los componentes y de las bicicletas
completamente importadas, principalmente modelos de alta gama o deportivos,
estos provienen de Estados Unidos, China y algunos paises europeos (CIMBRA,
2023)

En materia de ensamble de bicicleta y de repuestos de estas, CIMBRA
(2023) menciono que 9 de cada 10 bicicletas que se fabrican y se utilizan en el
pais disponen o requieren de piezas importadas, por lo que la comercializacion
con el resto del mundo es una variable relevante para el desarrollo de la actividad
en particular. A partir de este hallazgo, la importancia de que una organizacién
del sector disponga de esta alternativa de comercializacion se justifica desde el
hecho de que, en el caso de repuestos en el afio 2020 crecio un 32% el total de
unidades importadas y un 32% en el afio 2021. Sin embargo, en el afio 2022
ocurrio una caida del 100%, demostrando los esfuerzos que las organizaciones

deben de realizar en este rubro para mantenerse en el mercado.

El contexto en el que se encuentra desarrollando sus actividades la
organizacion analizada pone de manifiesto que si bien existen amenazas
externas que demuestran un sector desalentado, los repuestos pueden
presentar una mejoria a partir de la situacion macroeconémica. Mientras que las
fortalezas internas de una organizacion con trayectoria dentro del mercado

demuestran la necesidad de crecimiento, a través de un posicionamiento no solo
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a nivel provincial, sino también nacional, con foco a alcanzar una identificaciéon

externa, con proveedores de los principales paises exportadores.

A partir de esta situacidn es que se justifica que la organizacion comience
el desarrollo de un Plan de Negocio con el objetivo de alcanzar el crecimiento
desde una posicion de liderazgo priorizando la utilizacion de canales de venta

digitales y con la internacionalizacién como estandarte para la diferenciacion.

En relacion con antecedentes de investigaciones académicas que
abordan una tematica similar de desarrollar un Plan de Negocio para
organizaciones que comercializan bicicletas y sus partes se encuentra el aporte
realizado por Gioverti (2018), para la provincia de Manabi, Ecuador. El autor
disefid un plan de negocio con el objetivo de dotar a la organizacion de un
almacén de repuestos para abastecer la demanda de la Ciudad de Junin en
Ecuador. El desarrollo de la idea surgio a partir de la deteccion de la oportunidad
de que en la localidad de Junin el 30% de los repuestos se comercializaban en
almacenes ubicados en la misma ciudad, mientras que el 70% restante provenia
de una ciudad aledafa. Esta falta de un abastecimiento que implicase un menor
costo de transporte, junto con el crecimiento del uso de repuestos de bicicletas
para la ciudad motivd a disefiar un plan de negocio basado no solo en la
proyeccion de compra de un almacén para la organizacion sino también de la
estimacion de la demanda a cinco afios, para determinar los requerimiento
técnicos y especificos. El disefio del plan requirié un costo de inversion fija de
20.374 USD mas un capital de trabajo de USD 18.909 que arrojé con una tasa
de descuento del 12,6% un valor de la TIR (Tasa Interna de Retorno) del 44,7%
con un VAN (Valor Actual Neto) positivo que demostro la viabilidad del proyecto.

En segundo lugar, se encuentra el aporte realizado por Alva Maldonado y
Manrique Rodriguez, (2020) quienes realizaron un Plan de Negocio para la
instalacion de una empresa de ensamble y comercializacion de partes de
bicicletas de plastico PET. A partir de la deteccion de una oportunidad de
convertir a la bicicleta no s6lo como medio de movilidad sustentable por la no
emisidn de gases de efecto invernadero, sino también desde su fabricacion,
ensamble y venta de repuestos es que las autoras detectaron la oportunidad de
implementarla en Peru. En la implementacion del plan se disefid una estrategia

de promocion de venta de repuestos por medio de plataformas digitales,
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especificamente una pagina de comercializacion propia, junto con canales de
difusidn como YouTube, redes sociales como Instagram, entre otros. El plan
financiero ejecutado previo la utilizacion de fuentes de financiamiento internas y
externas en una proporcion de 40% y 60%, arrojando un VAN positivo y TIR
superior a la tasa de descuento.

Por ultimo, se encuentra el aporte realizado por Becerra Rodriguez,
(2018) Proporcionar una accesibilidad sencilla a bicicletas de excelente calidad
a precios asequibles para los usuarios de bicicletas en la ciudad de Bogota,
fomentando asi la adopcion de medios de transporte alternativos y contribuyendo
de manera positiva al impacto ambiental asociado con dichos modos de
movilidad. Este trabajo realiza un analisis exhaustivo de los diversos factores
que influyen en la creacion de una empresa, abordando aspectos politicos,
econdmicos, de salud, medioambientales y de movilidad que impactan en el
establecimiento y operacién de esta. Se examinan los requisitos para que la
empresa tenga una dimension internacional y como puede aprovechar esto para
llevar a cabo sus operaciones de manera rentable y proporcionando un valor
afnadido a sus consumidores. Ademas, se lleva a cabo un estudio de viabilidad
financiera que evalua el estado de resultados, indicadores de rentabilidad y la
viabilidad a lo largo de un periodo proyectado de 5 afios. Los resultados indican
que, a pesar de la necesidad de una inversion significativa de $381.000.000
millones de pesos para la constitucion y puesta en marcha, se espera una
rentabilidad del 59% una vez que la empresa se establezca en el mercado. Esto
sugiere que la inversion inicial del propietario no se vera afectada en el futuro,

demostrando asi la viabilidad y aplicabilidad del proyecto.

10
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1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo General

Disefiar un Plan de Negocios para Cletta Bicipartes S.A. con el fin de
otorgarle una estrategia de liderazgo en la comercializacion e-commerce de
repuestos de bicicletas para abastecer el mercado nacional a partir de ser un

referente en la internacionalizacion.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Indagar sobre los procesos internos de comercializacion de Cletta
Bicipartes S.A. para reconocer fortalezas y debilidades como agente
competitivo del sector.

e Analizar el entorno micro y macro en el que Cletta Bicipartes S.A.
desarrolla su actividad comercial con el fin de identificar oportunidades y
amenazas que la rodean.

e Examinar los esfuerzos de comercio exterior que realiza Cletta Bicipartes
S.A. para reconocer posibles oportunidades para la importacion de
repuestos de bicicletas.

e Elaborar una plataforma de e-commerce para el proceso de
comercializacion de Cletta Bicipartes S.A. que le permita abastecer a sus
clientes corporativos y al consumidor final.

e Reconocer los recursos humanos necesarios para la implementacion del
Plan de Negocio de Cletta Bicipartes S.A. a los fines de incorporar en caso
de ser necesario.

e Identificar la viabilidad econdmica y financiera del Plan de Negocio de
Cletta Bicipartes S.A. para reconocer la rentabilidad de este.

11
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. METODOLOGIA

En el desarrollo de esta investigaciéon se aplicara un tipo de analisis
descriptivo que, segun Hernandez Sampieri (2018) intenta desarrollar las
caracteristicas que se encuentran involucradas en un acontecimiento,
especificamente en este caso en el disefio de un Plan de Negocios para la
organizacion Cletta Bicipartes S.A. A su vez, el autor remarca que este tipo de
metodologia se encuentra en desarrollo y otros académicos abordaron
previamente, por lo que se tiene que la intencion de la presente investigacion es
la de otorgar una nueva mirada y aporte a la literatura actual, en particular para
una organizacion especifica, con caracteristicas particulares y objetivos
determinados.

El desarrollo de este tipo de metodologia implica utilizar, como
herramienta, la revision bibliografica que se realizara sobre los diferentes analisis
que resultan necesarios de implementar para el desarrollo de un Plan de
Negocios, desde el analisis del entorno macro, micro y de la industria. Los
materiales empleados con este proposito seran obtenidos mediante la
exploracion de Repositorios Digitales de universidades nacionales, abarcando
tanto instituciones publicas como privadas, con el propdsito de investigar sus
compilaciones de investigaciones de naturaleza similar. Adicionalmente, se
recurrira a documentos académicos y revistas especializadas de busqueda tales
como Google Académico, Scielo, IdeasRepec, entre otras.

En complemento con la revisidn bibliografica, se llevara a cabo la
aplicacion de la técnica de observacion directa en la organizacion analizada, con
el fin de obtener informacion sobre las principales variables de esta; ventas,
facturacion, capacidad instalada, almacenamiento, gestion de procesos y de

recursos humanos, entre otras relevantes para el disefio del Plan de Negocio.

El disefio seleccionado sera no experimental transversal, el cual, se
realizara sobre la organizacién Cletta Bicipartes S.A., las variables de interés
econdmico y su influencia en las decisiones financieras, como asi también de las

finanzas conductuales, identificando el estado inicial y final de este.

12



MAESTRIA EN DIRECCION DE EMPRESAS

. MARCO TEORICO
3.1 Plan de Negocio

El desarrollo de un plan de negocios, segun Osterwalder y Pigneur (2011)
consiste en la descripcion, mediante un documento de una idea de negocio o
cambio que se le desee realizar a uno que ya se encuentra en curso. La
elaboracion de este consta del desarrollo de un conjunto de estrategias que se
implementan de manera secuencial con el fin de que no so6lo la idea de negocio
se plasme en su factibilidad sino que también la misma tenga éxito. En si mismo
el desarrollo de un plan de negocio es una herramienta util para el uso interno
de quienes lideran la gestion y planificacion de una organizacién, tanto como
para los usuarios externos que la utilizan como una herramienta de promocion y
comunicacion para atraer a futuros inversores. En cuanto a los stakeholders,
estos utilizan el plan de negocio como un instrumento de informacion para
evaluar la rentabilidad de una idea de negocio y tomar la decisiones financiera

de formar parte o no.

Shafer et al. (2005) mencionan que el uso del plan de negocio se concibe
desde la comprension de que los negocios se preocupan fundamentalmente por
crear valor y capturar retornos de ese valor, y un modelo es simplemente una
representacion de la realidad. Asi, un modelo de negocio entendido como una
representacion de la logica central subyacente y las opciones estratégicas de
una empresa para crear y capturar valor dentro de una red de valor, es la base
a seguir para el disefio. Esta definicion incluye cuatro términos clave. El primer
término clave, logica central, sugiere que un modelo de negocios
adecuadamente elaborado ayuda a articular y hacer supuestos clave explicitos
sobre las relaciones causa-efecto y la consistencia interna de las elecciones
estratégicas: el segundo término clave. En efecto, el modelo de negocio refleja
las decisiones estratégicas que se han tomado dentro de una idea de negocio
para que esta cree valor. La viabilidad del plan esta ligada tanto al valor que
crean como a la forma en que capturan valor y, en consecuencia, generan

ganancias.

Massa et al. (2017) afirman que el plan de negocios debe ser concebido

de manera que su ejecucion sea viable en etapas sucesivas. En este sentido, es
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imperativo establecer metas a corto y mediano plazo, las cuales deben ser
alcanzadas mediante la implementacién de planes de accion y programas
especificos. Ademas, es esencial que el plan defina con claridad los resultados
finales esperados, utilizando indicadores tanto cuantitativos como cualitativos
para medir el éxito de la iniciativa. Asimismo, se requiere que el plan de negocios
tenga la capacidad de identificar oportunidades de mercado, las cuales deben
emerger a través de un analisis exhaustivo de la idea de negocio y las posibles
ventajas competitivas en el mercado. La participacion activa de los directivos de
la organizacion en la elaboracion del plan es fundamental, ya que permite
identificar el curso de accion y facilita la toma de decisiones estratégicas para el

proyecto.

Ademas, Massa et al. (2017) sugieren designar un coordinador o
responsable especifico para la implementacion del plan, acompafnado por un
auditor externo que supervise y garantice el cumplimiento efectivo de los
objetivos establecidos. Anticipar posibles dificultades y proponer medidas
correctivas es esencial, lo que implica contar con un analisis de contingencias
para hacer frente a eventualidades imprevistas. Para asegurar la ejecucion
efectiva, el plan debe incluir programas detallados que especifiquen las acciones
a llevar a cabo, estructurando asi el desarrollo de este a través de programas,
planes y acciones coordinadas. La presentacion del plan debe caracterizarse por

su claridad, concision e informativa para facilitar su comprension y evaluacion.

3.2 Etapas del plan de negocio
Las etapas de un plan de negocio, segun Villaran (2009) constan de las

siguientes:

e Resumen del plan de negocio: el cual consiste en una sinopsis concisa de
los elementos mas destacados del plan de negocios, con una extensiéon
no superior a tres paginas, representa la seccién de mayor relevancia en
el conjunto del proyecto. Esta area constituye la primera impresion que
recibira un inversionista acerca de la totalidad del plan, siendo en
ocasiones la unica seccion examinada.

e Introduccion o descripcion del negocio: en esta seccidn se lleva a cabo la

descripcion del negocio sobre el cual se aplica el plan identificando
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produccion, comercio, sector al que pertenece. A su vez, se menciona en

este documento los productos o servicios que se ofrecen por parte de la

empresa y la estrategia de posicionamiento del mercado.

e Analisis del Microentorno: Analisis de las 5 fuerzas competitivas de Porter

(2008) quien menciona que en funcion del grado de cada una de las

fuerzas es posible establecer la rivalidad en el sector. Las fuerzas que

integran el analisis son:

o

Amenaza de nuevos competidores: Se refiere al riesgo de que
aparezcan nuevos participantes en el mercado. La existencia de
barreras de entrada solidas reduce la probabilidad de ingreso,
otorgando a las empresas establecidas mayor poder de fijacion de
precios.

Poder de negociacion de los proveedores: Este factor evalua la
concentracion y la capacidad de negociacion de los proveedores.
A mayor concentracion o mayor poder de negociacién, la empresa
puede enfrentar margenes mas estrechos y mayor dependencia de
los proveedores.

Poder de negociacion de los consumidores: Examina la influencia
que los compradores tienen sobre los precios y las condiciones del
mercado. Un mayor poder de negociacidon por parte de los
consumidores puede resultar en margenes mas bajos y mayores
expectativas de calidad.

Amenaza de productos sustitutos: Se refiere a la posibilidad de que
productos alternativos o sustitutos entren en el mercado. La
existencia de sustitutos, especialmente si son tecnolégicamente
superiores, puede disminuir el atractivo del mercado.

Rivalidad entre competidores: Esta fuerza engloba las cuatro
anteriores y evalua la competencia directa en el mercado. La
diferenciacion, la capacidad de negociacién y otros factores
determinan la intensidad de la rivalidad entre las empresas, lo que
a su vez afecta el posicionamiento y la rentabilidad de cada una

e Analisis del Macroentorno: una posibilidad es realizarlo mediante el

analisis PESTEL, que Amador Mercado la define como una herramienta

que permite a las organizaciones descubrir y evaluar los factores que
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pueden afectar el negocio en el presente y en el futuro, contemplando la

influencia de factores externos que la organizacién no puede controlar, a

nivel politico, econdmico, social, tecnoldgico, ecologico y legal.

o

Politico: Examina el sistema gubernamental vigente, analizando las
acciones del poder ejecutivo para lograr estabilidad a través de
politicas publicas, abarcando areas como el comercio exterior y
exenciones impositivas (Amador Mercado, 2022)

Econdmico: Estudia variables macroeconémicas como ciclos
economicos, nivel de actividad, tipo de cambio e interés,
considerando la interconexion con los factores politicos.

Social: Evalua el comportamiento social, abordando aspectos
como pobreza, poder adquisitivo, habitos de consumo y tendencias
(Amador Mercado, 2022)

Tecnologico: Analiza la integracion de nuevas tecnologias desde el
entorno externo, siendo un desafio debido a la rapida disrupcion
tecnolégica en comparacion con la adaptacion empresarial
(Amador Mercado, 2022)

Ecoldégico: Mide el impacto ambiental de la actividad productiva,
ganando importancia con el tiempo debido a la medicion de la
huella ecologica (Amador Mercado, 2022)

Legal: Considera cambios legislativos que afectan aspectos
impositivos, cargas sociales y relaciones exteriores, siendo crucial
para prevenir complicaciones en las operaciones habituales de la
empresa (Amador Mercado, 2022)

e Analisis interno: este estudio es posible de realizarse mediante la

herramienta de Cadena de valor. La cadena de valor, introducida por

Michael Porter, es un modelo estratégico que identifica las actividades

principales y de apoyo dentro de una organizacion que contribuyen a la

creacion de valor para el cliente final. Las actividades principales incluyen

logistica de entrada, operaciones, logistica de salida, marketing y ventas,

y servicio postventa, mientras que las actividades de apoyo abarcan

infraestructura, gestion de recursos humanos, desarrollo tecnologico y

adquisiciones. Este analisis permite detectar oportunidades para
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optimizar procesos y mejorar la eficiencia, maximizando el valor
entregado al cliente a través de toda la cadena.

En el contexto empresarial, comprender y gestionar la cadena de valor es
fundamental para establecer ventajas competitivas sostenibles. Identificar
areas donde se pueden reducir costos o aumentar la diferenciacion del
producto o servicio permite a la empresa responder de manera efectiva a
las demandas del mercado y competir de manera mas eficiente. Una
gestion eficiente de la cadena de valor fomenta la integracion de procesos
internos y externos, asegurando una experiencia de cliente coherente y
de alta calidad. (Porter, 1985)

Analisis de la matriz FODA: El analisis FODA es una herramienta esencial
para diagnosticar la situacion de una organizacion. Las fortalezas y
debilidades representan factores internos de la empresa, mientras que las
oportunidades y amenazas son condiciones externas que afectan su
desempefo. Este analisis permite una comprensién integral del entorno
competitivo y del estado interno de la empresa, brindando una base solida
para la toma de decisiones estratégicas. La implementacién de un analisis
FODA ayuda a identificar areas criticas que requieren atencion inmediata
y permite desarrollar estrategias que capitalicen las fortalezas y
oportunidades, mientras minimizan los riesgos asociados con las
amenazas y debilidades. Este enfoque asegura que los recursos se
alineen eficientemente con los objetivos de la organizacion. (Kotler y
Keller, 2016).

Descripcion técnica del plan de compras. El plan de compras se enfoca
en garantizar el abastecimiento de materiales y productos necesarios para
el funcionamiento continuo de la empresa. Este proceso implica identificar
y seleccionar proveedores confiables, negociar contratos, y establecer
términos claros en costos, tiempos de entrega y estandares de calidad.
Ademas, se analizan los volumenes de compra adecuados para optimizar
inventarios y evitar tanto excesos como faltantes. El desarrollo adecuado
de un plan de compras no solo asegura la disponibilidad de recursos
esenciales, sino que también contribuye a la eficiencia operativa y
financiera de la empresa. Al construir relaciones estratégicas con

proveedores y realizar evaluaciones periodicas, las organizaciones
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pueden adaptarse rapidamente a cambios en la demanda o condiciones
del mercado.(Garcia, 2018).

Descripcidn comercial del plan de marketing. El plan de marketing es una
guia estratégica para promover los productos o servicios de la empresa,
definiendo objetivos claros y las acciones necesarias para alcanzarlos.
Incluye un analisis de mercado, identificacion de segmentos objetivo,
posicionamiento y establecimiento de estrategias de precio, distribucion,
promocién y producto. Al definir una estrategia de marketing, la empresa
busca diferenciarse de la competencia y satisfacer las necesidades del
cliente. Esto se logra a través de la creacién de campafias efectivas que
generen valor para el consumidor y fomenten la lealtad, mientras
maximizan el retorno sobre la inversion.(Kotler y Keller, 2016).

Estructura Organizacional a través del plan de Recursos Humanos. El
plan de recursos humanos establece la estructura organizacional y define
las funciones, roles y responsabilidades de cada integrante del equipo.
También incluye la planificacion de reclutamiento, desarrollo de talento, y
estrategias para retener al personal clave. Ademas, este plan aborda
aspectos como capacitacion, compensacion y evaluacion del desempefio,
asegurando que el equipo cuente con las habilidades necesarias para
cumplir con los objetivos de la empresa. Un enfoque estratégico en
recursos humanos contribuye a un entorno laboral productivo y alineado
con la vision organizacional.(Chiavenato, 2017).

Estructura Legal evidenciado en el Plan Legal que detalla los aspectos
juridicos que garantizan el cumplimiento normativo de la empresa. Esto
incluye la constitucion formal de la sociedad, el registro de marcas,
contratos laborales, acuerdos con proveedores y clientes, y la proteccion
de derechos de propiedad intelectual. También abarca el disefio de
politicas internas para mitigar riesgos legales, como el manejo de
conflictos laborales, la revisién de términos y condiciones de contratos, y
el cumplimiento de regulaciones locales e internacionales. Este plan es
esencial para proteger los intereses de la empresa y asegurar su
sostenibilidad legal en el mercado.(Perdomo, 2020).

Estudio econdémico financiero. El estudio econdmico-financiero evalua la

viabilidad del negocio desde una perspectiva cuantitativa. Incluye
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proyecciones de ingresos, costos y gastos, analisis de rentabilidad, y
estimaciones de flujo de caja para asegurar que la empresa sea sostenible
en el corto y largo plazo. Este analisis permite a los gestores tomar
decisiones informadas sobre inversiones, financiamiento y estrategias de
crecimiento. Al identificar posibles puntos criticos en las finanzas, las
empresas pueden implementar medidas correctivas que garanticen la

estabilidad econdémica.(Makiw,2020).

3.3Ventajas de aplicar un plan de negocio

Aplicar un plan de negocios ofrece una serie de ventajas significativas

para cualquier empresa, desde startups hasta grandes corporaciones. Aqui

enumero algunas de las ventajas mas destacadas:

1.

Vision y direccidn claras: Un plan de negocios detallado proporciona una
vision clara de los objetivos a corto y largo plazo de la empresa, asi como
una direccion clara sobre como alcanzar esos objetivos.

Evaluacion de viabilidad: Antes de lanzar un negocio o implementar una
nueva idea, un plan de negocios permite evaluar su viabilidad desde
diferentes angulos.

Identificacion de oportunidades y riesgos: Al realizar un analisis
exhaustivo del mercado y la competencia, un plan de negocios ayuda a
identificar oportunidades potenciales para el crecimiento y también a
prever posibles riesgos y obstaculos.

Planificacion financiera: El aspecto financiero de un plan de negocios es
crucial para determinar la inversion inicial necesaria, los flujos de efectivo
proyectados, el punto de equilibrio y el potencial de rentabilidad.
Atraccion de inversores y financiamiento: Un plan de negocios bien
elaborado puede ser una herramienta poderosa para atraer inversores,
socios comerciales o financiamiento externo, ya que demuestra una
comprension solida del mercado y una estrategia clara para el éxito.
Asignacion eficiente de recursos: Al tener un plan detallado, es mas facil
asignar recursos de manera eficiente, ya sea capital humano, financiero
o material, maximizando asi el rendimiento de la empresa.

Seguimiento y control: Un plan de negocios sirve como punto de
referencia para monitorear el progreso y el desempefo de la empresa a
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lo largo del tiempo, lo que permite realizar ajustes estratégicos segun sea
necesario para alcanzar los objetivos establecidos.

Comunicacion interna y externa: El proceso de desarrollar un plan de
negocios promueve la comunicacion interna dentro de la empresa y
también sirve como una herramienta efectiva para comunicar la vision y
la estrategia de la empresa a partes interesadas externas, como clientes,

proveedores y SOCiOs.
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Capitulo 1: Descripcion del Negocio

1.1 Idea del proyecto

El proyecto empresarial consiste en disefar una estrategia de
comercializacién para Cletta Bicipartes S.A. con el fin de que disponga de un
canal e-commerce para que sus clientes conozcan los repuestos que
comercializa tanto a nivel nacional como internacional. La elaboracion de la idea
del proyecto implico el analisis del macro y microentorno que rodea a la
organizacion evaluando los factores que pueden influir en su éxito o fracaso. A
su vez, se desarrolla un analisis interno para identificar las estrategias internas
de comercializacién que lleva adelante la empresa para diseiar modificaciones
que le permitan alcanzar mayor competitividad y posicionamientos con el
objetivo de alcanzar el liderazgo a nivel nacional e internacional de la region. La
idea de negocio basicamente es crear una estrategia de comercializacion para
Cletta Bicipartes S.A. que le permita alcanzar una experiencia del cliente tanto

presencial como virtual, que se encuentre en Argentina y a nivel internacional.
1.2 Visién

Alcanzar el liderazgo de Cletta Bicipartes S.A como comercializadora de
repuestos de bicicletas en Argentina y como referente internacional,
destacandose por la calidad de sus productos, sus tiempos de entrega y la
omnicanalidad de sus clientes.

1.3 Mision

Ser lideres en venta presencial y en el canal e-commerce de repuestos
de bicicletas en Argentina, reconocido por sus clientes por la calidad de sus
productos y la rapidez de entrega. Buscamos posicionarnos como una empresa
con marcado perfil internacional para disponer de un stock de repuestos de

ultima tecnologia y a precios competitivos en el mercado nacional.

1.4 Descripcioén del negocio

El negocio ofrece venta y distribucion mayorista de repuestos de bicicletas
en la provincia de Cérdoba, Argentina. Abarca desde el momento de la venta
telefonica y toma de pedidos por WhatsApp, de clientes del interior provincial y

de la ciudad capital también, hasta la posterior distribucion de estos a cada
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cliente. Se ofrece también servicio post venta y asesoramiento sobre los
productos, brindandole al cliente la seguridad de que lo que esta adquiriendo es
un producto de excelente calidad, pensado para que el consumidor final pueda
disfrutarlo sin preocupaciones. Los clientes se visitan cada quince dias,
recordandoles el dia anterior de la visita programada para que pasen sus pedidos
y se envian las promociones vigentes para que puedan aprovecharlas. La

distribucion se realiza en vehiculos de carga propios de la empresa.
Dentro de los productos que comercializa Cletta Bicipartes S.A. se encuentran:

- Aceites lubricantes y liquidos antipinchaduras
- Asientos

- Bolillas y bulones

- Bolsos bajo asiento y accesorios decorativos
- Cables

- Cadena

- Camaras

- Cascos

- Caramanolas

- Computadoras

- Cuadros de bicicletas

- Cubetas de centro

- Cubrecadenas

- Ejes delanteros y traseros
- Engranajes

- Estabilizadores

- Formas y manubrios

- Frenos

- Guantes

- Herramientas portatiles

- Horquillas

- Infladores

- Juegos de direccién

- Llantas

- Luces led
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- Manijas de cambio y descarrilador
- Mazas delanteras y traseras

- Pedales

- Pifones

- Portacaramaniolas

- Portapaquete

- Punos

- Rayos

- Sillas para llevar nifios y portamufiecas
- Stem

- Suspensioén delantera y trasera

- Timbres y bocinas

Cletta Bicipartes S.A., con una facturacion anual de $211.591.609,70 en abril
del 2024, segun el ultimo Estado Contable presentado, permitiendo ser
categorizada como una pequefia empresa en el sector comercial segun la
Resolucion N° 30/2024 de la Secretaria de Industria y Desarrollo Productivo
(SIYDP). Esta clasificacion se establece al comparar sus ingresos anuales con
los limites estipulados para cada categoria. En el sector comercial, el limite
superior para las microempresas es de $99.483.000, mientras que para las
pequefas empresas el umbral alcanza hasta $470.323.000. Dado que la
facturacién de Cletta supera el limite de las microempresas pero permanece

dentro del rango permitido para pequefias, se ajusta claramente a esta categoria.

La condicion de "pequefia empresa" no solo se define por los ingresos, sino
también por el personal ocupado. Segun la resolucibn mencionada, las
pequenas empresas comerciales pueden emplear hasta 35 personas. Cletta,
que actualmente opera con un equipo limitado de empleados internos en las
areas de administracion, depdsito y logistica, y terceriza otras funciones clave
como el ensamblaje, se encuentra dentro del rango permitido, consolidando su

clasificacion en este nivel.

Esta calificacion tiene implicaciones relevantes para Cletta en términos de
acceso a beneficios fiscales, programas de apoyo para pequefias empresas Yy
lineas de financiamiento disefiadas para fomentar el crecimiento de negocios

emergentes. Ademas, pertenecer a la categoria de pequefia empresa refleja una

23



MAESTRIA EN DIRECCION DE EMPRESAS

estructura organizacional en crecimiento y fortalece su competitividad en el
mercado de bicicletas y partes, manteniendo la flexibilidad que caracteriza a las
empresas de menor tamafio mientras aprovecha las oportunidades que ofrece

su expansion territorial.

En relacion con la estructura organizativa de Cletta Bicipartes se tiene que
la misma presenta un tipo de organizacion por departamentalizacion con una

cadena de mando desde los duefios hacia cada una de las areas

llustracion 1: Organigrama

Duenos

Estudio contable |= = = =

Aréadeventay Areade depositoy Areade administracion

distribucion

taller

ycompras

Reponsablede
venta

i

Colaboradores
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Responsable de
distribucion

Responsable de
Compras

Agenciade
Marketing

Fuente: Cletta Bicipartes

A partir del organigrama presentado en la figura anterior es posible realizar una
breve descripcion de roles y funciones para el caso de Cletta Bicipartes. En la cuspide
del organigrama se encuentran los duefios que integran la organizacion, ambos
cumpliendo la funcion de llevar a cabo el disefio estratégico de la organizacion.
Francisco Leporati, uno de los socios fundadores quien cumple el rol de llevar a cabo la
gestion de los clientes es decir que lidera, ademas del rol estratégico dentro del proceso
de toma de decisiones el area de ventas y distribucion. El otro socio de la organizacion
se encarga del area de administraciéon y compras, con la ayuda de un responsable de

administracién y un responsable de compras.

En el area de ventas y distribucion el rol del Responsable de Ventas es

desempefado por un colaborador con experiencia en el rubro que adquirié sus
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conocimientos de la mano del duefio Francisco quien comenzé la empresa. El rol que
desempenfa es el de desarrollar estrategias efectivas para alcanzar el objetivo de ventas
planteado por el duefio, a la vez de que ejecuta, junto con el duefio el plan para
incorporar nuevos clientes a la organizacion. Entre sus funciones también se encuentra
la de otorgar, con la ayuda del soporte tecnolégico que dispone, de reportes sobre la
evolucioén de las principales variables de ventas, unidades vendidas, rotacion de las
ventas, condiciones de venta y demas items. A su vez, el responsable de ventas debe
de mantenerse actualizado sobre las tendencias del mercado actual, a los fines de
otorgar nuevas oportunidades de crecimiento a la empresa. Por ultimo, este rol requiere
de un constante vinculo con el Responsable de Compras y Distribucién, ya que, con el
primero realiza la estimacién de stock necesario para las operaciones mensuales y
trimestrales planificadas. Mientras que con el segundo se comunica a los fines de
obtener informacién sobre el cumplimiento de los tiempos de entrega con los clientes,
ya que esto afecta directamente a la experiencia del cliente con repercusion directa en

la valoracién y feedback obtenido.

El segundo rol que se encuentra dentro del area de ventas y distribucién es el
Responsable de distribucion, quien tiene como funcién esencial la de coordinar y
supervisar las actividades relacionadas a la entrega de repuestos a los clientes de
Cletta. En este punto es que su principal relacién con el responsable de ventas y
compras requiere de fluidez para alcanzar los objetivos de ventas. A su vez, otra de sus
funciones principales es la de supervisar el stock que dispone Cletta para llevar a cabo
una gestion de inventario que, junto con el area de Administracion y el estudio contable
externo permita alcanzar el objetivo deseado por los duefios. Por ultimo, también es el
encargado de coordinar la distribucion fisica de los productos en el depdsito, en cuanto
forma parte del proceso de manejo de stock al momento del despacho de la mercaderia.
Asi también presta colaboracion en la seleccién de proveedores en funcion del

conocimiento sobre el cumplimiento en los plazos de entrega.

Por ultimo, se encuentra la agencia de marketing como dependiente del area de
ventas y distribucion. Esta se encuentra tercerizada con el fin de que se encargue de la
estrategia de posicionamiento en redes y paginas web de la organizacién de manera
que resulte como un canal para aumentar la visibilidad de Cletta y atraer potenciales

clientes.

La segunda area de Cletta es la relacionada con el depdsito y taller. En relacion
con el depdsito junto al Encargado de Distribucion en el depdsito se encuentra un

colaborador a disposicion para la carga y descarga de mercaderia, tanto propia como
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de proveedores. La principal funcién que cumple es la de cotejar informacion con los
remitos de mercaderia sobre aquella mercaderia que se recepciona o se despacha en
funcién de la orden de pedido recibida. A su vez, este colaborador también lleva a cabo
la gestion de mercaderia bajo las directrices del encargado de distribucion que
determina el orden de los diferentes productos en funcion de la gestiéon de inventario por
rotacion. Por ultimo, en esta area se encuentran dos armadores de bicicletas que
comercializa Cletta, quienes se encargan de llevar a cabo el ensamble de las partes que

fueron compradas a los diferentes proveedores.

La tercera area de Cletta es de administracion y compras. En el caso de las
tareas de administracion de la empresa si bien la organizacién cuenta con un estudio
contable que realiza la liquidacién de impuestos se dispone de un Responsable de
Administracion que hace de nexo y se encarga de funciones internas dentro de la
organizacion. Entre las principales funciones del Responsable de Administracion se
encuentra la de supervisar y gestionar las actividades financieras de Cletta junto con el
estudio contable a la vez de que se encarga de controlar y llevar al dia la facturacion. A
su vez, también es el responsable de llevar a cabo la coordinacién de las funciones de
recursos humanos, que incluyen la contratacion, capacitacion y gestion de ndéminas
como asi también de velar por el cumplimiento de las regulaciones laborales de los
colaboradores de Cletta. El desarrollo de estas tareas las lleva a cabo con la
colaboracion de un asistente administrativo que desarrolla tareas de carga de facturas

y control de informacion en planillas.

El colaborador que integra la tercera area es el Encargado de Compras de la
organizacion quien tiene como funcion primordial la de comprender las necesidades de
compra de la empresa. A la vez de que analiza los requisitos de los diferentes equipos
y departamentos para determinar las compras necesarias no sélo para la
comercializacion de partes sino también para llevar a cabo el proceso productivo
propiamente dicho. En relacion con la gestién de proveedores, es el encargado de
coordinar y gestionar el proceso de compras, desde la solicitud de cotizaciones hasta la
emision de ordenes de compra. A la vez de que, elabora y gestiona contratos con
proveedores, asegurando que todos los términos acordados estén documentados y

cumplidos.

En cuanto al rol que cumple el estudio contable para Cletta el mismo es el
encargado de garantizar que la empresa cumpla con la normativa y regulacion fiscal
vigente en el pais, como asi también a nivel provincial y municipal. En este sentido

también es el encargado de la planificacion tributaria de la organizacion en tanto realiza
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la liquidacién de los impuestos que alcanzan la actividad econdmica. Por ultimo,
participa de la planificacion estratégica de la empresa desde el punto de vista

administrativo

1.5 Analisis econémico-contable

El analisis econdmico-contable es fundamental para empresas como
Cletta Bicipartes S.A., ya que permite evaluar la eficiencia operativa, la
rentabilidad y la sostenibilidad financiera a lo largo del tiempo. Segun Garcia y
Sanchez (2018), el analisis de los estados contables es una herramienta clave
para identificar fortalezas y debilidades en la estructura financiera, lo que facilita
la toma de decisiones estratégicas. En el caso de Cletta, el estudio detallado de
su Estado de Resultados no solo ayuda a determinar la generacion de valor a
través de sus actividades principales, sino también a detectar areas de
oportunidad en la gestion de costos y gastos. Esto es especialmente relevante
en un mercado competitivo como el de bicicletas y partes, donde las empresas
necesitan adaptarse rapidamente a los cambios en la demanda y las condiciones

del entorno.

Por otro lado, el analisis econdmico-contable también es esencial para
garantizar la viabilidad de las inversiones y el cumplimiento de los objetivos
estratégicos. Segun Mankiw (2020), comprender el desempefio economico
permite a las organizaciones planificar el crecimiento de manera sostenible, al
evaluar su capacidad para financiar expansiones, manejar riesgos y cumplir con
sus obligaciones fiscales. Para Cletta, esto significa no solo medir su rentabilidad
en términos absolutos, sino también analizar tendencias y ratios clave que

respalden la planificacion a largo plazo. En este sentido, el analisis contable se
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convierte en un pilar indispensable para

informadas y garantizar el éxito empresarial.

Tabla 1: Analisis del Estado de Resultado

sustentar decisiones estratégicas

Conceptos 2023 2022 2022 2021
Ventas de bienes $442.754.648 | $283.248.101 | $72.739.625 | $15.428.340
Costo de bienes vendidos $262.677.885 | $202.989.917 | $52.128.805 | ~ $10-896.668
Ganancia bruta $160.076.763 | $80.258.184 | $20.610.730 | $4.531.672
Gasto de comercializacion $55.962.777 | $27.533.733 | $7.070.810 | $1.464.335
Gastos de administracion $16.284.883 $5.897.369 $1.514.476 $528.783
Gastos generales $16.081.847 | $9.792.881 $2.514.864 $487.546
Total de gastos $88.329.507 | $43.223.983 | $11.100.150 | $2.480.663
RECPAM -$43.095.646 | - $6.872.441 | - $1.764.879 $260.517
RFyT $37.970.313 | $14.514.490 | $3.727.399 $1.165.785
Total de ajustes - $5.125.333 $7.642.049 $1.962.519 $1.426.301
Ganancia del ejercicio antes de $66.621.923 | $44.676.251 | $11.473.100 | $3.477.310
impuestos
Impuesto a las ganancias - $6.132.343 -$115.919 - $29.769 $0
Ganancia del ejercicio $60.489.580 | $44.560.332 | $11.443.331 | $3.477.310

Fuente: elaboracién propia en base a Cletta Bicipartes S.A.

El analisis del Estado de Resultados de Cletta Bicipartes S.A. muestra un
crecimiento significativo en las ventas de bienes, alcanzando $442.754.648 en
2023, lo que representa un aumento del 56,31% en comparacion con 2022. Este
incremento se traduce en una mejora notable de la ganancia bruta, que paso de
$80.258.184 en 2022 a $160.076.763 en 2023, evidenciando un crecimiento del
99,45%. Esto refleja un sélido desempefio operativo, impulsado por un manejo
eficiente de los ingresos y costos directos, y por una expansion en las

operaciones comerciales de la empresa.

Los gastos de comercializacion y administracion han experimentado
incrementos significativos, con variaciones interanuales del 103,26% y 176,14 %,
respectivamente. Aunque estos incrementos implican mayores costos, también
indican una inversion estratégica en actividades clave para fortalecer la

presencia en el mercado y la capacidad operativa. Asimismo, los gastos
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generales se incrementaron un 109,09%, evidenciando un esfuerzo adicional por

mantener la operatividad de la empresa en un entorno de expansion.

La ganancia del ejercicio antes de impuestos registr6 un aumento
considerable del 49,12%, alcanzando $66.621.923 en 2023. A pesar de un
incremento en el impuesto a las ganancias, que pas6 de $115.919 en 2022 a
$6.132.343 en 2023, la ganancia neta del ejercicio ascendié a $60.489.580, con
un crecimiento del 35,75% respecto al afio anterior. Este resultado destaca la
capacidad de Cletta para generar utilidades sdlidas, incluso en un contexto de

mayores cargas tributarias y expansiones operativas.

En general, los resultados reflejan una trayectoria ascendente sostenida,
respaldada por un crecimiento robusto en ingresos, una optimizacion de
margenes y una gestion estratégica de gastos. Sin embargo, el aumento
proporcional de los costos operativos y administrativos plantea la necesidad de
monitorear cuidadosamente los gastos para mantener la rentabilidad en el
mediano y largo plazo. Estas tendencias subrayan la solidez financiera de Cletta
Bicipartes S.A. y su potencial para continuar expandiéndose en el competitivo
mercado de bicicletas y partes.

En una vision complementaria del Estado de Situacion Patrimonial es
posible observar que, El Activo Total de Cletta Bicipartes S.A. muestra un
crecimiento significativo, pasando de $100.262.407 en 2022 a $158.807.243 en
2023, lo que refleja una expansion del 58,4%. Este incremento se debe
principalmente al aumento en los bienes de cambio, que crecieron de
$48.062.247 a $93.451.576, evidenciando una estrategia de mayor acumulacion
de inventarios probablemente orientada a satisfacer una demanda creciente.
Asimismo, el crecimiento en "Otros Créditos" sugiere una ampliacion de las

cuentas por cobrar, lo cual puede reflejar un aumento en las ventas a crédito.

El Pasivo Total también ha experimentado un aumento, pasando de
$40.990.986 en 2022 a $38.246.225 en 2023, lo que representa una reduccion
del 6,7%. Este cambio se explica principalmente por una disminucion en las
deudas bancarias de $13.157.826 a $10.277.496, lo que podria indicar un
esfuerzo de la empresa por reducir su apalancamiento financiero. Sin embargo,

las deudas fiscales y comerciales continian representando un componente
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importante del pasivo corriente, o que evidencia la necesidad de una gestion
eficiente de obligaciones a corto plazo.

El Patrimonio Neto muestra un aumento significativo, pasando de
$59.271.438 en 2022 a $119.761.018 en 2023, lo que representa un crecimiento
del 102%. Este aumento sugiere que Cletta Bicipartes S.A. ha logrado consolidar
una solida posicién financiera, impulsada por la acumulacion de utilidades
retenidas y una estrategia de reinversion en el negocio. La proporcion de
patrimonio respecto al total del activo refuerza la estabilidad financiera de la
empresa, brindandole una mayor capacidad para afrontar retos futuros vy

financiar expansiones sin depender excesivamente de terceros.

En general, el Estado de Situacion Patrimonial refleja una empresa en
crecimiento, con una estructura financiera mas solida y un menor nivel de
endeudamiento relativo. No obstante, el aumento en bienes de cambio y otros
créditos también implica desafios en términos de liquidez, ya que una alta
proporcion del activo corriente esta inmovilizada en inventarios y cuentas por
cobrar. Por lo tanto, seria recomendable para Cletta implementar medidas de
gestion mas agresivas en la recuperacion de créditos y la rotacion de inventarios

para garantizar un flujo de caja 6ptimo que respalde su crecimiento sostenido.

Tabla 2: Analisis del Estado de Situacion Patrimonial

Rubros Cuentas 2023 2022
Disponibilidades $1.168.340 $2.373.900
Bienes de Cambio $93.451.576 | $48.062.247
ACTIVO CORRIENTE
Otros Créditos $30.559.640 | $49.826.259
Total de activo corriente $125.179.556 | $100.262.407
ACTIVO NO CORRIENTE Total de activo no corriente $32.827.688 $0
Total del activo $158.007.243 | $100.262.407
Deudas comerciales $10.468.085 | $19.717.174
Remuneraciones y cargas sociales | $1.250.966 $920.710
PASIVO CORRIENTE Deudas fiscales $7.083.013 $7.195.259
Deudas bancarias $10.277.496 | $13.157.826
Total del pasivo corriente $29.079.558 | $40.990.969
PASIVO NO CORRIENTE Total del pasivo no corriente $9.166.667 $0
Total del pasivo $38.246.225 | $40.990.969
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PATRIMONIO NETO $119.761.018 | $59.271.438

Fuente: elaboracién propia en base a Cletta Bicipartes S.A.

Si al anterior analisis se le adiciona la estimacion de ciertos
indicadores financieros se obtiene que, los indicadores de liquidez reflejan una
mejora significativa en la capacidad de Cletta Bicipartes S.A. para cumplir con
sus obligaciones a corto plazo. La liquidez corriente aumenté de 2,446 en 2022
a 4,305 en 2023, lo que significa que la empresa posee mas de cuatro veces los
activos corrientes necesarios para cubrir sus pasivos corrientes. Este cambio
positivo se ve respaldado por un incremento del capital corriente, que paso de
$59.271.438 a $96.099.997, indicando una mayor solidez financiera y una

mejora en la gestion de recursos liquidos.

El indicador de solvencia, que mide la capacidad de la empresa para
cumplir con todas sus obligaciones, también experimenté un crecimiento
considerable, pasando de 2,446 en 2022 a 4,131 en 2023, con una variacion del
68,90%. Esto posiciona a Cletta como una empresa financieramente estable,
capaz de afrontar tanto sus deudas a corto como a largo plazo sin comprometer
sus activos. Ademas, la reduccion en el endeudamiento a corto plazo (de 0,692
a 0,243) evidencia un esfuerzo exitoso por disminuir la dependencia de pasivos

corrientes frente al patrimonio neto, lo que reduce el riesgo financiero.

En términos de rentabilidad, los margenes bruto y neto permanecen
constantes respecto al afo anterior, con valores de 28,33% y 15,73%,
respectivamente. Esto indica que la empresa mantiene una gestion eficiente de
sus costos operativos y su estructura de precios. Sin embargo, el indicador ROA
(Rentabilidad sobre Activos) mostré un crecimiento significativo, pasando de
11,41% en 2022 a 28,20% en 2023, lo que indica un mejor aprovechamiento de
los recursos para generar utilidades. Asimismo, el ROE (Rentabilidad sobre
Patrimonio) crecié un 92,72%, alcanzando un 37,21%, lo que evidencia que la

empresa esta maximizando la rentabilidad para sus accionistas.

En conclusion, Cletta Bicipartes S.A. se encuentra en una posicidon
financiera sdlida, caracterizada por una alta liquidez, mayor solvencia y una
rentabilidad en crecimiento. La reduccion en el endeudamiento y la estabilidad

en los margenes operativos refuerzan su capacidad para sostener el crecimiento
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a mediano y largo plazo. No obstante, es importante continuar monitoreando la
eficiencia operativa y la rotacion de activos, asegurando que el incremento en la
liquidez y la rentabilidad se traduzca en oportunidades de expansidén y mejora

continua en su competitividad en el mercado.

Tabla 3: Indicadores financieros

Ratios Formulas 2023 2022 Var ia
Capital corriente Activo corriente - Pasivo corriente | $96.099.997 | $59.271.438 | 62,14%
Liquidez corriente Activo corriente / Pasivo corriente 4,305 2,446 75,99%
Solvencia Activo / Pasivo 4,131 2,446 68,90%
Endeudamiento a corto plazo | Pasivo corriente / Patrimonio Neto 0,243 0,692 -64,89%
Margen bruto Resultado bruto / Ventas 28,33% 28,33% 0,00%
Margen neto Resultado neto / Ventas 15,73% 15,73% 0,00%
ROA Resultado neto / Total de activo 28,20% 11,41% | 147,09%
ROE Resultado neto / Patrimonio neto 37,21% 19,31% 92,72%

Fuente: elaboracién propia en base a Cletta Bicipartes S.A.

El analisis del Estado de Resultados y los indicadores financieros
demuestra que Cletta Bicipartes S.A. tiene una base econdmica sdélida para
explorar nuevos canales de crecimiento, como un canal digital y la expansion
hacia mercados internacionales. El incremento significativo en las ventas
(56,31% interanual) y la estabilidad en los margenes bruto y neto reflejan una
capacidad eficiente para generar ingresos y gestionar costos. Ademas, el alto
nivel de liquidez corriente (4,305) y el crecimiento del capital corriente (62,14%)
brindan los recursos necesarios para invertir en tecnologias de e-commerce y
cubrir los costos iniciales asociados con la apertura de un canal de exportacion.
Estas estrategias no solo diversificarian las fuentes de ingreso, sino que también
posicionarian a la empresa como un competidor clave en un mercado

globalizado.

Por otro lado, la mejora en la solvencia (4,131) y la reduccién del
endeudamiento a corto plazo (0,243) refuerzan la capacidad de la empresa para
asumir riesgos controlados relacionados con la expansién. El crecimiento del
ROA (28,20%) y el ROE (37,21%) indica que Cletta esta maximizando su uso de
activos y patrimonio, lo cual puede traducirse en un retorno positivo sobre las

inversiones en digitalizacion y comercio exterior. Ademas, el aumento en los
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bienes de cambio y otros créditos muestra una capacidad operativa ampliada
que puede satisfacer una mayor demanda derivada de un canal digital y la
exportacion. En este contexto, Cletta Bicipartes S.A. esta bien posicionada para
implementar estas estrategias como un medio para consolidar su crecimiento

economico y financiero en el mediano y largo plazo.

1.6 Analisis PESTEL

El analisis PESTEL permite evaluar el entorno macroeconémico en el que
opera Cletta Bicipartes S.A., identificando factores clave que influyen en su
desempeiio y capacidad de expansion. A continuacion, se presenta un analisis
ajustado a las caracteristicas del sector y la empresa, incluyendo aspectos
politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales.

Politico

En el contexto argentino, la politica econdmica y comercial tiene un
impacto directo en el sector de bicicletas y repuestos. La Resolucion N°30/2024,
que elimind barreras a las importaciones, beneficia a empresas como Cletta al
facilitar el acceso a insumos internacionales y reducir los costos operativos. Este
cambio es especialmente importante considerando que el 60% de los insumos
utilizados en la industria son importados. Ademas, las politicas locales de
infraestructura, como los 12,65 kildbmetros de ciclovias en Cordoba y los 300
kilometros en Buenos Aires (ANSV, 2022), fomentan el uso de bicicletas,

incrementando su demanda y posicionando favorablemente a Cletta.
Econdmico

El entorno econdmico presenta tanto desafios como oportunidades para
Cletta. La inflacion y la volatilidad del tipo de cambio afectan los margenes de
ganancia, pero la creciente demanda de bicicletas como medio de transporte
economico impulsa el sector. En 2023, Cletta logré incrementar sus ventas en
un 56,31% respecto al afio anterior, alcanzando $442.754.648, lo que demuestra
su capacidad para adaptarse a este entorno. Asimismo, la estabilidad en los
margenes bruto (28,33%) y neto (15,73%) evidencia un manejo eficiente de los
costos, lo que respalda su capacidad para diversificar ingresos y explorar nuevos

mercados internacionales.
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El uso de bicicletas esta creciendo rapidamente como resultado de
cambios sociales y culturales. Segun estadisticas de la Agencia Nacional de
Seguridad Vial (ANSV, 2022), el 46,7% de los usuarios frecuentes de bicicletas
en Argentina tienen entre 18 y 35 afos, un segmento clave para Cletta. Ademas,
el aumento en la infraestructura de ciclovias y bicisendas, que alcanza los 196
kilbmetros en Rosario y 110 kilometros en Mendoza, refleja un esfuerzo
sostenido para fomentar el uso de bicicletas. Sin embargo, Cletta debe abordar
la falta de un servicio postventa, que podria ser una limitacion en la fidelizacion

de clientes en un sector cada vez mas competitivo.

Tecnologico

La tecnologia representa una gran oportunidad para Cletta,
especialmente en el ambito del comercio electrénico. La implementacion de un
canal de ventas online que permita gestionar inventarios en tiempo real y
automatizar las interacciones con los clientes podria ser clave para competir con
importadores internacionales. Ademas, herramientas tecnoldgicas como un
sistema de trazabilidad en tiempo real para los envios mejorarian la eficiencia
operativa. Invertir en tecnologia permitiria a Cletta optimizar su proceso logistico
y ofrecer una experiencia de compra mas agil, reforzando su competitividad en

el mercado.

Ecoldgico

El sector de bicicletas esta intimamente ligado a la sostenibilidad y la
reduccion de la huella de carbono. Segun un informe de la ANSV (2022), el uso
de bicicletas como medio de transporte esta creciendo gracias a su contribucién
al cuidado del medio ambiente. Cletta puede aprovechar esta tendencia
promoviendo bicicletas como una alternativa ecologica al transporte motorizado.
Ademas, integrar practicas sostenibles, como el uso de empaques reciclables y
alianzas con proveedores ambientalmente responsables, mejoraria su imagen
corporativa y alinearia su modelo de negocio con las expectativas de los

consumidores ambientalmente conscientes.
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El marco legal en Argentina exige que Cletta cumpla con normativas
aduaneras y fiscales tanto para la importacion como para una eventual
exportacion de productos. La reciente eliminacion de ciertas restricciones
aduaneras facilita el acceso a insumos internacionales, pero la empresa debe
estar preparada para adaptarse rapidamente a posibles cambios en las politicas
gubernamentales. En términos de comercio exterior, Cletta debera garantizar el
cumplimiento de regulaciones internacionales, como las normas de calidad ISO,

para ingresar a mercados competitivos como Brasil, Uruguay y Chile.

El analisis PESTEL destaca que Cletta Bicipartes S.A. opera en un
entorno dinamico con multiples oportunidades de crecimiento. Factores como el
aumento del 56,31% en ventas, el fortalecimiento de infraestructuras de
ciclovias, y la creciente demanda de bicicletas como medio de transporte
sustentable presentan un panorama positivo. Sin embargo, es crucial que la
empresa invierta en tecnologia, practicas sostenibles y cumplimiento normativo
para aprovechar plenamente estas oportunidades. Estas acciones permitiran a
Cletta consolidar su posicién en el mercado local e internacional, reforzando su

competitividad y sostenibilidad a largo plazo.

1.7 Analisis Cinco Fuerzas de Porter

Para evaluar el microentorno de Cletta Bicipartes S.A., se utiliza el modelo
de las Cinco Fuerzas de Porter, el cual proporciona una vision integral del sector
industrial en el que opera la empresa. Este modelo permite comprender las
dinamicas de poder y las relaciones entre actores clave del mercado, asi como
identificar factores que afectan la competitividad y la rentabilidad Este enfoque
implica examinar cinco aspectos cruciales dentro del sector empresarial: la
entrada de nuevos competidores, la influencia negociadora de los compradores,
el poder de negociacion de los proveedores, la amenaza de productos sustitutos
y, finalmente, la intensidad de la rivalidad entre competidores existentes. La
utilidad distintiva de este modelo radica en su capacidad para proporcionar una
comprension integral de la industria, incluyendo las dinamicas de relaciones, los
factores de rendimiento y los cambios que podrian incidir en la rentabilidad de

las empresas operantes en dicho entorno.
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Poder de negociacion con proveedores

El poder de negociacion con los proveedores se analizd para dos
conjuntos; proveedores particulares y proveedores especiales. En el conjunto de
proveedores particulares se encuentran aquellos que comercializan partes
como; Industria MT y Bicico que fabrican cubiertas y camaras, siendo que se
encuentra en Argentina un total de dos o tres fabricas nacionales, el resto de las
empresas son importadores que comercializan cubiertas, el poder de
negociacion con este proveedor es medio a bajo debido a la participacion que
posee en el mercado. En segundo lugar se encuentra el proveedor de

En materia de proveedores de repuestos se encuentran grandes
comercializadoras de este tipo de productos, como es el caso de NSM S.R.L con
el cual el poder de negociacion es medio a alto, debido a que en el mercado se
encuentra una gran cantidad de alternativas. Otro conjunto de proveedores son
aquellos que realizan inyeccion de plasticos para la produccion de caramanolas,
entre otros productos del estilo que resultan accesorios para el rubro. En este
conjunto de proveedores existe una gran de variedad de productores por lo que
el poder de negociacion es elevado, debido a que si no existe un acuerdo se

puede comercializar con otro proveedor.

A su vez, también se encuentra la provision de llantas de aluminio como
un sector con fuerte concentracion desde el lado de la oferta donde se observa
que existe una sola empresa GANGI S.A que comercializa este producto de
manera nacional donde el poder de negociacion de la demanda es bajo. En una
situacién similar se encuentran la provision de estabilizadores, donde existe un
unico proveedor SAMAT S.R.L. donde el poder de negociacion es bajo. En
materia de provisidbn de parches y soluciones para bicicletas se encuentran
diferentes proveedores, con lo que se observa un poder de negociacién medio,
como es el caso de Precurex que comercializa productos nacionales. A su vez,
en materia de pedales y asientos se encuentran diferentes tipos de proveedores
que comercializan productos con un poder de negociacién medio a alto, pero se
destaca, en el analisis realizado al sector, que el tipo de producto que se
comercializa a nivel nacional dispone de atributos inferiores en calidad y precio

que los proveedores internacionales, por lo que la negociacidon se realiza en el
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ambito externo existiendo aun, mayor poder de negociacién por la diversidad de
proveedores.

Por ultimo, en un mercado con mas productores se encuentran los
cuadros de bicicletas, entre los que se destacan; Tomaselli y Enrique, entre
otras, donde el poder de negociacion es medio a alto debido a que a nivel
nacional, fuera de la Provincia de Cérdoba se encuentran otros productores.

En materia internacional, el proceso de comercializacién de partes entre
Argentina y el resto del mundo, especificamente China, genera que sea
necesario analizar el poder que existe de negociacion en este rubro. A modo de
ejemplo se encuentran las relaciones comerciales con Hangzhou Joy Shine (

Repuestos y accesorios)

En sintesis el poder de los proveedores en el sector de partes y accesorios
para bicicletas varia significativamente segun el tipo de insumo. Por un lado,
algunos productos, como las cubiertas y camaras fabricadas por industrias
nacionales como MT y Bicico, tienen un poder de negociacién medio-bajo debido
a la limitada cantidad de fabricantes nacionales, aunque existen multiples
importadores que ofrecen alternativas. Por otro lado, insumos especificos como
las llantas de aluminio o estabilizadores muestran un alto poder de negociacién
de los proveedores, ya que solo existen actores unicos en el mercado nacional,
como Gangi y SAMAT, que dominan estas categorias. En contraste, productos
como parches, soluciones, pedales y asientos tienen un poder de negociacién
mas diversificado debido a la mayor cantidad de alternativas, tanto nacionales
como internacionales. En el ambito internacional, paises como China destacan
como proveedores clave debido a su competitividad en costos y variedad de
productos, otorgandoles un poder de negociacion medio-alto.

Poder de negociacion de los clientes

Los clientes de Cletta se distribuyen entre la ciudad de Cérdoba (30% de
las ventas) y el interior de la provincia (70%). Aunque la empresa ofrece
condiciones de venta competitivas, como financiacion propia a 30 dias y entrega
rapida, el poder de negociacion de los clientes es moderado. Esto se debe a que
las opciones de compra en el mercado local son limitadas, especialmente en

localidades del interior, lo que refuerza la dependencia de los clientes hacia
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Cletta. No obstante, la ausencia de un servicio postventa podria debilitar la
relacion a largo plazo con los compradores y dar lugar a que consideren otras
alternativas, como canales digitales mas competitivos o productos importados

directamente.

Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos en el sector es media. La posibilidad
de que los clientes recurran exclusivamente a canales digitales y realicen
compras directas desde el extranjero representa un riesgo creciente. Sin
embargo, el modelo de negocio de Cletta, basado en una distribucién eficiente y
adaptada a las necesidades locales, aun ofrece ventajas en términos de tiempos
de entrega y acceso a productos especificos. La calidad superior y precios
competitivos de ciertos productos internacionales también podrian desplazar la
demanda de proveedores nacionales, incrementando esta amenaza a mediano

plazo.

Amenaza de ingreso de nuevos competidores

La amenaza de ingreso de nuevos competidores es media a alta, dado
que no existen barreras legales o técnicas significativas que dificulten el acceso
al mercado. Sin embargo, factores como el conocimiento especializado del rubro,
la construccion de relaciones solidas con proveedores y la inversidn inicial para
el stock de repuestos actuan como barreras moderadas que limitan la entrada
de nuevos jugadores. La creciente digitalizacion del comercio y el potencial para
operar sin tiendas fisicas pueden reducir aun mas las barreras de entrada,

haciendo mas atractivo el mercado para nuevos competidores.

Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad en el sector es media, impulsada por la presencia de multiples
actores que compiten por cuotas de mercado en una industria en expansion.
Cletta tiene una ventaja competitiva en términos de distribucion eficiente y su
conocimiento del mercado provincial, pero enfrenta desafios significativos debido
a la falta de diferenciacion de productos y la creciente amenaza de actores
digitales. Las estrategias de crecimiento, como el desarrollo de un canal digital y
la ampliacién del catalogo de productos, seran clave para fortalecer su posicidon

frente a la competencia.
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El analisis de las Cinco Fuerzas de Porter revela que Cletta Bicipartes
S.A. opera en un mercado con oportunidades de crecimiento significativas, pero
también enfrenta amenazas derivadas de la entrada de nuevos competidores y
la digitalizacion del sector. Una estrategia que priorice la diversificacién de
proveedores, la expansion del canal digital y la mejora en el servicio al cliente
podria ayudar a mitigar estas amenazas y fortalecer su competitividad en el

mediano y largo plazo.

A partir de la situacion que se observo en las Cinco Fuerzas de Porter y
dado el poder creciente de los compradores y la amenaza de sustitutos se
recomienda la diversificacién de la oferta y presencia en linea, a través de
compras directas en canales digitales, Cletta debe priorizar la implementacién
de una plataforma de comercio electronico propia. Esta plataforma debe ser
intuitiva, con un catalogo completo de productos, precios competitivos y
promociones especificas que atraigan tanto a los clientes locales como a los del
interior del pais. Ademas, seria ventajoso integrarse en marketplaces ya
establecidos, como Mercado Libre o Amazon, para ampliar su alcance inicial
mientras desarrolla su propia solucion. Para competir en el canal digital, es
crucial que Cletta optimice su proceso logistico. La inversion en herramientas de
gestion de inventarios y en un sistema eficiente de envios permitira garantizar
entregas rapidas (especialmente en el interior de Cérdoba) y reducir tiempos de
espera, lo que representa un valor diferencial clave. La creacion de alianzas
estratégicas con empresas de transporte o el desarrollo de un centro logistico
dedicado fortaleceria esta estrategia.

La inversién en campafnas de marketing digital es esencial para posicionar
el canal digital. Estrategias en redes sociales, motores de busqueda (SEO/SEM)
y re-marketing permitiran atraer nuevos clientes y fidelizar a los actuales.
Ademas, implementar un programa de recompensas o fidelizacion en el canal

online puede generar mayor recurrencia de compra.

En esta misma linea de diversificacién, dado el analisis de los
proveedores y su influencia en la cadena de suministro, Cletta deberia explorar
y diversificar sus proveedores internacionales, especialmente en paises como
China, India o Taiwan, que destacan en la produccién de partes y accesorios
para bicicletas. Ampliar la base de proveedores no solo reducira el riesgo
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asociado a la dependencia de un unico proveedor, sino que también permitira

negociar mejores precios y condiciones.

Para desarrollar el canal de exportacion, Cletta debe identificar mercados
en América Latina donde la demanda de bicicletas y repuestos esté en
crecimiento. Paises como Chile, Uruguay o Brasil pueden representar
oportunidades clave, dado su proximidad geografica y su potencial de consumo.
Realizar un analisis de mercado para identificar segmentos especificos de
clientes (distribuidores mayoristas, tiendas minoristas, etc.) seria el primer paso
para estructurar una estrategia de penetracion efectiva. En este sentido, Cletta
debera asegurarse de cumplir con las normativas y regulaciones aduaneras de
los mercados a los que desee exportar. Ademas, es fundamental establecer
acuerdos con agentes de carga internacional y operadores logisticos que
garanticen costos competitivos y tiempos de entrega 6ptimos. Contar con un
equipo o consultor especializado en comercio exterior sera clave para gestionar

estos aspectos.

En mercados internacionales, la diferenciacion sera clave para competir
contra proveedores locales y globales. Cletta puede posicionarse como una
empresa que ofrece productos confiables y de calidad a precios competitivos.
Para ello, seria util desarrollar estrategias de branding internacional y asistir a

ferias o eventos del sector que faciliten la creacion de redes comerciales.

La implementacion de un canal digital y una estrategia de comercio
exterior fortalecera la competitividad y rentabilidad de Cletta Bicipartes S.A. La
digitalizacion permitira alcanzar un mercado mas amplio y consolidar su
presencia local, mientras que la diversificacion hacia mercados internacionales
generara nuevas fuentes de ingresos. Estas acciones requieren de una inversion
inicial, pero los beneficios potenciales en términos de expansion,
posicionamiento y sostenibilidad justifican plenamente la adopciéon de estas
estrategias.

1.8 Analisis de Cadena de Valor

El analisis de la cadena de valor es crucial para Cletta Bicipartes S.A.
porque permite identificar actividades clave que generan valor para los clientes,
optimizando recursos y mejorando la competitividad en el mercado. Segun Porter
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(1985), la cadena de valor descompone las actividades de la empresa en
componentes primarios y de apoyo, permitiendo detectar donde se encuentran
las ventajas competitivas y las areas susceptibles de mejora. Para Cletta, este
analisis resulta particularmente relevante en el contexto de la implementacién de
un canal digital y la expansion hacia mercados internacionales, ya que facilita la
identificacion de procesos criticos como la logistica de entrada, operaciones,
marketing y distribucion. Mejorar estas actividades fortalecera la capacidad de
Cletta para competir en el mercado nacional e internacional.

Ademas, el analisis de la cadena de valor es una herramienta fundamental
para alinear las estrategias internas con las demandas del entorno competitivo.
Como senalan Grant (2016) y Johnson et al. (2017), este enfoque permite a las
empresas focalizar sus esfuerzos en actividades que aportan valor real al cliente
y diferenciarse de la competencia. En el caso de Cletta, la digitalizacion y el
comercio exterior requieren una evaluacion detallada de la eficiencia operativa,
la calidad de los insumos y la experiencia del cliente. Al optimizar procesos clave,
como la gestion de proveedores y la logistica de entrega, Cletta puede reducir
costos, mejorar margenes de ganancia y garantizar una propuesta de valor sélida
que le permita destacarse tanto en el mercado local como en el internacional.

Al realizar el analisis de una empresa resulta indispensable ahondar en el
analisis interno por medio de una herramienta explicitada Michaux y Cadiat
(2016) la cual establece que toda actividad productiva puede ser entendida como
un conjunto de actividades primarias y actividades secundarias. Las primeras
forman parte de aquellas indispensables de disefar y controlar en la medida que
se desee alcanzar el correcto desarrollo de la actividad, mientras que las
segundas hacen referencias a aquellas actividades de soporte de la actividad.

En la presente seccion se presenta el analisis de la cadena de valor de
Cletta Bicipartes S.A.

Actividades Primarias

Las actividades primarias se dividen en cuatro funciones: operaciones,
marketing y ventas, servicio al cliente.
e Marketing: Cletta Bicipartes S.A. terceriza el servicio de marketing a una
agencia, quienes se encargan de realizar las publicaciones y soporte de
disefio para atraer nuevos clientes y mantener a los ya existentes. Los

soportes que utiliza para dicha accibn son las publicaciones y
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promociones por redes sociales, asi como también enviando novedades
por e-mail y Whatsapp. Por ultimo, la agencia se encarga de las
actualizaciones de la pagina web para que visualicen los nuevos ingresos
y la mercaderia. Otro canal de marketing que utiliza la empresa es el
equipo de ciclistas de competicion que integra el circuito nacional
participando a lo largo del pais. El objetivo que se persiguié con este
apoyo es el de fomentar el uso de la bicicleta como deporte y medio de
transporte, llegando asi a hacerse conocido por numerosas bicicleterias y
amantes de la bicicleta, es decir que es un nuevo canal de ventas que
dispone Cletta para alcanzar mayor posicionamiento.

e Ventas: el proceso de venta comienza gracias a un adecuado
posicionamiento por parte del area de marketing por medio de consultas
de los clientes sobre los productos. Las consultas son canalizadas por el
Responsable de Venta quien debe de cotejar, con el depodsito y el
responsable de compras la disponibilidad de stock sobre la consulta del
producto realizado. Recibe la orden, si es un cliente ya registrado
directamente se toma el pedido, se clasifica por ubicacion geografica para
su posterior distribucién. El responsable administrativo se encarga de la
facturacion del pedido para luego poder ser entregado.

El analisis del proceso se encuentra especificado en la siguiente ilustracion.

llustracion 2: Proceso de ventas
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El cliente
consulta por
una venta

Se registra en el
sistema y continua
con la venta

¢Es un cliente de No
Cletta ya registrado?

¢Cudl es la
ubicacion
geografica del pedido
que realizara el
cliente?

Ciudad de Cérdoba Interior de la Provincia

de Cérdoba

¢la compra que
desea realizar es de
bicicletas o
repuestos?

La compra que
desea realizar es de
bicicletas o
repuestos?

Bicicletas

Repuestos Repuestos
Bicicletas

! i J

Decision sobre las
condiciones de venta
y precio

J

Fecha de entrega al
clinete con
distribucion propia

Fuente: elaboracién propia en base a Cletta Bicipartes S.A.

Para optimizar el proceso de ventas de Cletta Bicipartes S.A., es crucial
introducir mejoras estratégicas que incrementen la eficiencia y la satisfaccion del
cliente. En primer lugar, se recomienda la implementacion de un sistema de
gestion de relaciones con clientes (CRM) que automatice el registro de nuevos
clientes y gestione el historial de compras. Esto permitira una atencion mas
personalizada y el seguimiento de ventas recurrentes, ademas de ofrecer
promociones basadas en el comportamiento de compra de los clientes
registrados.
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En cuanto a la gestién de inventarios, seria beneficioso establecer un
sistema de control en tiempo real, de manera que los vendedores tengan acceso
inmediato a la disponibilidad de productos, evitando demoras o cancelaciones.
Ademas, un sistema de alertas para productos con bajo stock garantizaria la
reposicion oportuna de los articulos mas solicitados, mejorando la experiencia

del cliente.

Por otro lado, se sugiere mejorar la atencion al cliente mediante un
asesoramiento mas proactivo. En casos donde no se disponga del producto
solicitado, los vendedores podrian ofrecer alternativas similares o gestionar
pedidos especiales. También seria util introducir un programa de fidelizacién que
recompense a los clientes frecuentes con descuentos en futuras compras,

fortaleciendo la relacion con ellos.

La logistica también requiere optimizacion. Se recomienda revisar los
tiempos de entrega, especialmente en el interior de la provincia, considerando la
implementacion de rutas mas eficientes o alianzas estratégicas con empresas
de transporte. Ofrecer a los clientes la posibilidad de realizar un seguimiento en
tiempo real de sus pedidos no solo mejorara la transparencia, sino también la

percepcion del servicio.

Finalmente, potenciar el canal digital de ventas es indispensable. La
integracion de una plataforma online, como un sitio web o una aplicacion,
permitiria a los clientes consultar el catalogo, verificar disponibilidad en tiempo
real y realizar pedidos directamente. Complementariamente, un servicio de
atencion en linea responderia dudas sobre productos, precios y entregas.
Asimismo, la incorporacion de un servicio postventa, como el seguimiento
después de la compra o el mantenimiento basico, incrementaria la fidelizacién
de los clientes y fomentaria recomendaciones positivas en el mercado. Estas
acciones posicionarian a Cletta como un actor mas competitivo en el sector,
fortaleciendo su proceso de ventas y capacidad para adaptarse a las demandas
del mercado.

En relacién con las acciones de operaciones: en el caso particular de
Cletta Bicipartes S.A. que es una comercializadora, no lleva a cabo acciones
relacionadas a un proceso productivo propiamente dicho, sino que distribuye
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bienes finales. Por ultimo, en relacion con los servicios al cliente: los clientes
llegan por medio del alcance que tienen las publicaciones en redes sociales, por
visitas de sus propios duefos a los locales ofreciéndoles sus productos y un
servicio de preventistas. En los ultimos afos las consultas fueron aumentando

gracias a la publicidad que genera el equipo de ciclistas.

Actividades de Soporte

Las actividades de soporte de la cadena de valor proporcionan los
insumos necesarios para desarrollar las actividades primarias. Se dividen en
cuatro funciones: Abastecimiento, infraestructura, desarrollo tecnologico vy
recursos humanos.

¢ Abastecimiento/aprovisionamiento: el area administrativa Cletta
Bicipartes S.A. Se ubica en la Localidad de Cérdoba, donde alli se
centraliza toda la actividad econdmica, legal, contable, comercial,
entre otras, de esta unidad de negocio. En la siguiente ilustracion
se presenta dicho proceso.

llustracion 3: Proceso de abastecimiento

Proveedor Si " Recepcion
| Pedido de .
del insumo - cotizacion > del pedido
Y |
° Entrega a
L Aceptacion cargo del
Comienza de las proveedor
un proceso condiciones
de busqueda de ventay _
de un nuevo pago Re“tm 3" ., Recepcion
proveedor I punto de del pedido
entrega
Pago de

pedido

Fuente: elaboracién propia en base a Cletta Bicipartes S.A.
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Para mejorar el servicio de operaciones de Cletta Bicipartes S.A., es
fundamental optimizar el proceso de cotizacion y compra. Una de las primeras
medidas recomendadas es la implementacion de un sistema digital que
automatice las cotizaciones con proveedores, permitiendo reducir los tiempos
entre la solicitud y la recepcién de la cotizacion. Un software ERP (Enterprise
Resource Planning) puede centralizar las comunicaciones y agilizar este
proceso. Asimismo, establecer acuerdos marco con los proveedores mas
frecuentes contribuiria a reducir la necesidad de negociar condiciones para cada
pedido, especialmente en productos de alta rotacién, lo que mejorara la fluidez

del proceso.

En términos de gestidn de proveedores, seria beneficioso mantener una
base de datos actualizada con proveedores alternativos para cada tipo de
insumo. Esto facilitaria la busqueda y seleccion de opciones cuando un
proveedor habitual no pueda cumplir con un pedido. Ademas, es clave
implementar evaluaciones periédicas de los proveedores, analizando su
cumplimiento en tiempos de entrega, calidad de productos y costos, lo que
permitiria priorizar aquellos con mejor desempefio y fiabilidad. De esta manera,

Cletta podria mitigar riesgos y garantizar un suministro constante.

La logistica y la recepcion de pedidos también pueden optimizarse
mediante la estandarizacion del proceso de recepcion, utilizando checklists
digitales para verificar la cantidad y calidad de los productos al momento de la
entrega. Esto reduciria errores y garantizaria la conformidad del pedido.
Incorporar un sistema de trazabilidad en tiempo real para los envios de los
proveedores permitiria al equipo de operaciones anticiparse a posibles retrasos,

mejorando la planificacion y la comunicacién con los clientes.

Finalmente, es fundamental garantizar una mejor integracion entre las
areas de ventas y operaciones. Esto puede lograrse mediante herramientas de
comunicacién interna y reuniones diarias breves que aseguren que la
informacion sobre las solicitudes fluya de manera eficiente. Ademas, capacitar al
personal en la gestion de procesos y el uso de herramientas tecnoldgicas
permitira optimizar cada etapa del flujo operativo. Junto con un protocolo para

manejar contingencias, como la falta de insumos o retrasos, estas acciones
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fortaleceran el servicio de operaciones, mejorando tanto la eficiencia como la

satisfaccion del cliente.

En relacion a las otras actividades que se incluyen se tiene:

Recursos humanos: en Cletta Bicipartes, el equipo de
colaboradores esta conformado en su mayoria por hombres entre
30 y 60 afios, incluyendo a dos socios fundadores. En el area de
administracion se encuentran mujeres dentro del mismo rango
etario. El total sumaria 10 empleados, dos duefios, dos
administrativos, un encargado de ventas y uno en area de
distribucion, un encargado de compras y tres colaboradores del
area de deposito y taller.

Infraestructura de la Empresa: Cletta Bicipartes cuenta con un
amplio depésito de almacenamiento para la mercaderia,
organizada en racks, por orden de mayor rotacion de productos. A
su vez cuenta con dos mulitas eléctricas para la carga,
manipulacion y descarga de las cajas. En un sector del mismo se
encuentra un area para el armado de las bicicletas, donde los
colaboradores tienen los repuestos ordenados de acuerdo a los
distintos rodados de las bicicletas, para agilizar el proceso.

Desarrollo tecnolégico: la empresa cuenta con un sistema de software
a medida que esta desarrollado con Visual Basic y SQL server. En
el mismo se realiza la facturacion, el control de libros IVA compra y
venta, control de stock, cuentas corrientes de los clientes, control de
precios de venta y costos de productos. La parte de Recursos
Humanos de los colaboradores se lleva a cabo mediante un software
abierto de Google sheets y Google Forms para llevar un control de
estos.

A modo de conclusion podemos destacar que la empresa tiene un

software de manejo interno, pero para proyectar a futuro, carece de un software

que le permita realizar e-commerce que ayude a la empresa a expandirse a todo

el pais y descomprimir el trabajo de los colaboradores.
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Capitulo 2: Estudio de Mercado

2.1 Mercado Internacional

El mercado internacional de bicipartes ha experimentado un crecimiento
sostenido en las ultimas décadas, impulsado por el aumento en la demanda de bicicletas
tanto para uso recreativo como de transporte. Este auge se debe a factores como la
creciente conciencia ambiental, la busqueda de alternativas de movilidad sostenible y el
interés en actividades deportivas. Segun Mordor Intelligence (2024), se espera que el
mercado global de bicicletas continue expandiéndose, lo que a su vez incrementara la

demanda de componentes y repuestos.

China se destaca como el principal exportador mundial de bicicletas y sus
componentes. En 2022, las exportaciones chinas de bicicletas alcanzaron
aproximadamente 3.830 millones de dodlares estadounidenses, consolidando su
posicion dominante en el mercado internacional (Statista, 2024). Esta supremacia se

atribuye a su capacidad de produccion a gran escala y a costos competitivos.

Ademas de China, otros paises asiaticos como Chinese Taipéi y Vietham han
emergido como actores clave en la exportacion de bicipartes. En 2022, Chinese Taipéi
exporto bicicletas por un valor de 1.760 millones de dodlares, mientras que Vietnam ha
incrementado su participacion en el mercado global, beneficiandose de inversiones en

infraestructura y tecnologia de produccion (OEC, 2022).

En Europa, Alemania lidera las exportaciones de bicicletas y componentes, con
un valor de exportacion de 950 millones de délares en 2022 (OEC, 2022). La industria
alemana se caracteriza por su alta calidad y tecnologia avanzada, lo que le permite
competir en mercados exigentes. Espafa también ha mostrado un desempefio notable;
en 2021, fue el pais que mas bicicletas convencionales y eléctricas exporté fuera de la

Unién Europea, con 455.000 unidades (Bicicleta.cdecomunicacion.es, 2022).

El mercado latinoamericano, aunque menos desarrollado, presenta
oportunidades significativas. México, por ejemplo, tuvo un intercambio comercial de
bicicletas y velocipedos sin motor de 67,5 millones de ddlares en 2023 (DataMéxico,
2023). La creciente urbanizacién y las politicas de movilidad sostenible en la regién

estan impulsando la demanda de bicicletas y, por ende, de bicipartes.

La pandemia de COVID-19 acelerd la adopcioén de bicicletas a nivel mundial, ya
que las personas buscaban medios de transporte individuales y actividades al aire libre.

Durante la pandemia, las ventas de bicicletas en Estados Unidos crecieron un 25% en
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2020 y un 30% en 2021 en comparacion con las ventas de 2019 (RunRepeat, 2021).

Este fendbmeno ha generado una demanda adicional de componentes y accesorios.

En términos de importaciones, Estados Unidos se posiciona como el mayor
importador de bicicletas y bicipartes, con importaciones valoradas en 2.090 millones de
dolares en 2022 (OEC, 2022). La alta demanda en el mercado estadounidense ofrece
oportunidades para los exportadores de bicipartes, incluyendo empresas como Cletta
Bicipartes S.A.

La creciente popularidad de las bicicletas eléctricas también esta transformando
el mercado de bicipartes. Se espera que la industria de la bicicleta se expanda a una
tasa de crecimiento anual compuesto del 8% de 2022 a 2032, alcanzando un valor de
138.000 millones de dolares en 2032 (RunRepeat, 2021). Este segmento requiere
componentes especificos, abriendo nuevas oportunidades para los fabricantes y

distribuidores de bicipartes.

Para Cletta Bicipartes S.A., comprender estas dinamicas es esencial para
identificar oportunidades de expansion y diversificacion en el mercado internacional. La
empresa puede beneficiarse de las tendencias globales al adaptar su oferta a las
demandas especificas de cada mercado y establecer alianzas estratégicas con actores

clave en la industria.

En conclusion, el mercado internacional de bicipartes ofrece un panorama
prometedor, con un crecimiento sostenido y oportunidades en diversas regiones. La
clave para aprovechar este potencial radica en la adaptacién a las tendencias del
mercado, la innovacion en productos y la implementacion de estrategias comerciales
efectivas que permitan a empresas como Cletta Bicipartes S.A. posicionarse

competitivamente en el ambito global.https://estadisticas.mercosur.int/

A partir del cuadro presentado, que detalla las partidas arancelarias y los
derechos de importacion aplicados a diversos componentes de bicicletas, se pueden

extraer las siguientes conclusiones:

1. Arancel Externo Comun (AEC) uniforme en la mayoria de los componentes: La
mayoria de los componentes listados, como cuadros de bicicletas, llantas,
radios, pedales y manillares, tienen un Arancel Externo Comun (AEC) del 16%.
Esto refleja una politica arancelaria uniforme que busca proteger de manera
moderada a la industria local frente a las importaciones extrazona, permitiendo

al mismo tiempo el acceso competitivo a insumos internacionales.
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2. Excepciones con aranceles mas altos en algunos accesorios especificos:
Accesorios como cascos para ciclismo (35%), guantes (25%), y candados de
acero (18%) tienen aranceles mas altos en comparacién con otros componentes.
Esto podria indicar que estos productos son menos criticos en la cadena de
suministro industrial local, o bien que el objetivo es fomentar la produccion

nacional de dichos articulos al hacer mas costosa su importacion.

3. Exencion de aranceles para importaciones intrazona: Los derechos de
importacion intrazona (DIl) son 0% para todos los productos listados, lo que
refleja los beneficios de acuerdos comerciales dentro del Mercosur y otros
bloques regionales. Esto favorece la importacion de componentes desde paises
socios como Brasil y Uruguay, promoviendo una integracion regional en el

suministro de bicipartes.

4. Impacto en costos y competitividad: Los derechos de importacion extrazona
(DIE) y el AEC aplicados en la mayoria de los casos (16%) generan un impacto
moderado en los costos finales de los productos importados desde fuera del
Mercosur. Este arancel, aunque no excesivamente alto, podria influir en la
competitividad de Cletta Bicipartes S.A. en términos de precios si compite con

distribuidores locales que utilizan produccién nacional o intrazona.

5. Diversificacion de proveedores para reducir costos: La existencia de aranceles
diferenciados sugiere que Cletta podria explorar proveedores dentro de la regiéon
intrazona para reducir costos en insumos clave. Este enfoque aprovecharia las
ventajas arancelarias del DIl del 0% y reduciria la dependencia de importaciones

extrazona.

6. Oportunidad de optimizar costos en productos con alta carga arancelaria: Para
productos con aranceles mas elevados, como cascos y guantes, la empresa
podria evaluar la posibilidad de alianzas estratégicas con fabricantes locales o
regionales que ofrezcan estos accesorios sin incurrir en altos costos

arancelarios.
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Tabla 4: Analisis de Partidas

DIl (Derecho ( A?:n((::el DIE (Derecho
Partidas Concepto de Importacion Externo de Importacion
Intrazona) Comi Extrazona)
omun)
8714.91.00.1 Cuadros de bicicletas 0% 16% 16%
8714.91.00.2 Horquillas de bicicletas 0% 16% 0%
Los demas cuadros y horquillas de
8714.91.00.990C bootas 0% 16% 0%
8714.92.00.1 Llantas de bicicleta 0% 16% 16%
8714.92.00.2 Radios (Rayos) 0% 16% 16%
8714.91.00.91 Partes de bicicletas 0% 16% 0%
8714.95.00 Sillines de bicicleta 0% 16% 16%
8714.93.20 Pifiones libres 0% 16% 16%
8714.93.10.000H Bujes sin freno 0% 16% 16%
8714.94.10.000V Bujes con freno 0% 16% 16%
8714.96.00.1 Pedales de bicicleta 0% 16% 16%
8714.96.00.910L Palanca 0% 16% 16%
8714.96.00.920P Plato 0% 16% 16%
8714.96.00.930T Cubeta de caja 0% 16% 16%
8714.96.00.940W Eje de caja 0% 16% 16%
8714.99.10.000E Cambios de velocidades 0% 0% 0%
8714.99.90.110R Pie de apoyo 0% 16% 16%
8714.99.90.120V Portapaquetes y canastos 0% 16% 16%
8714.99.90.940V Cafio para sillin 0% 16% 16%
8714.99.90.920N Manillar 0% 16% 16%
8714.99.90.930R Vastago de Manillar 0% 16% 16%
8714.99.90.95 Pufios 0% 16% 0%
Descarriladores; comandos y cables
8714.99.90.960B prilmeiaehadiivaieng A 0% 16% 0%
Amortiguadores, incluso conjunto
8714.99.90.97 resorte-amortiguador formando un 0% 16% 0%
solo cuerpo
8714.99.90.992Q Cubrecadenas 0% 16% 16%
8714.99.90.993T Niples 0% 16% 16%
8714.99.90.994V Guardabarros 0% 16% 16%
6506.10.00.590R Cascos para ciclismo 0% 20% 20%
6116.92.00.900Q Guantes 0% 35% 35%
Aparatos de alumbrado o
8512.10.00.000Z sefalizacion visual de los tipos 0% 18% 18%
utilizados en bicicletas

8301.10.00.900W Candado de acero 0% 16% 16%
8414.20.00.000U Bomba de mano o pedal 0% 18% 18%

Fuentes: elaboracion propia

En resumen, la estructura arancelaria expuesta en el cuadro ofrece tanto
desafios como oportunidades para Cletta Bicipartes S.A. La empresa puede optimizar
su cadena de suministro enfocandose en importaciones intrazona y explorando
opciones de diversificacién para reducir costos y mejorar su competitividad en el

mercado nacional.

2.2 Mercado Nacional

El mercado nacional de bicicletas y repuestos en Argentina enfrenta una
compleja interaccidn de factores econdmicos, politicos, sociales, tecnologicos,
ecologicos y legales que moldean su dinamica. Desde 2019, con la
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implementacion de la Resolucion 571/2019, los requisitos de certificacion
obligatoria para camaras y cubiertas de bicicletas beneficiaron la industria local
al elevar los estandares de seguridad y calidad, favoreciendo a los fabricantes
nacionales frente a los importadores. Sin embargo, la eliminacion de estas
barreras en 2023 bajo un enfoque de flexibilizacién ha generado un entorno mas
competitivo, donde los comercializadores ahora son responsables de garantizar

la calidad, segun la Ley de Defensa del Consumidor.

En el plano econdmico, el sector enfrenta desafios significativos,
incluyendo una caida del 30% en la demanda de bicicletas durante 2023
(Camara Industrial de la Bicicleta), atribuida a la inflacion y la baja en el consumo.
Este descenso contrasta con el auge observado durante la pandemia, cuando el
uso de bicicletas crecid debido al interés en la movilidad sustentable. No
obstante, el reciente cambio en las politicas de importacion busca reducir costos
y aumentar la competitividad en precios, lo cual podria beneficiar tanto a

consumidores como a empresas como Cletta Bicipartes S.A.

A principios del afio 2023, la Camara Industrial de la Bicicletas advirti
sobre una caida del 30% en la demanda de los rodados en Argentina, sefialando
a la situacion econdmica como principal causa. Aunque hubo un auge en la
demanda de bicicletas en la pandemia, la industria ahora enfrenta dificultades
debido a la inflacion, la baja del consumo y el aumento en los costos de

produccion.

Con el cambio de gobierno, y las politicas de flexibilizacion en las
importaciones, el estado anuncio la eliminacion de reglamentos técnicos que
afectaban la importacion y comercializacién de bicicletas, camaras y cubiertas.
Estas normativas generaban costos adicionales y demoras, resultando en
precios mas altos en Argentina que en otro paises. Con esta medida, se espera
incentivar la competencia y reducir los precios de las bicicletas en el pais, donde
se encuentran entre las mas caras del pais. La responsabilidad de garantizar la
calidad recae en los comercializadores, conforme a la ley de Defensa del

Consumidor.
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Socialmente, el uso de bicicletas sigue siendo relevante en segmentos
clave. Segun la Agencia Nacional de Seguridad Vial (ANSV, 2022), el 46,7% de
los ciclistas en Argentina tienen entre 18 y 35 afios, lo que destaca un publico
joven como motor de demanda. Ademas, el impulso en infraestructura ciclistica,
con mas de 300 kilometros de ciclovias en Buenos Aires y 196 kilometros en
Rosario, refuerza la tendencia hacia un mayor uso de bicicletas como medio de

transporte diario, recreativo y deportivo.

En términos tecnologicos, el canal digital representa una oportunidad
creciente. Aunque el rubro de accesorios para vehiculos (incluyendo bicicletas)
solo contribuy6 con el 2% de la facturacion total del comercio electrénico en
2023, mostré un crecimiento interanual del 121%. Este dinamismo en las ventas
online indica una transicion hacia modelos hibridos de comercializacion. Las
empresas con estrategias digitales solidas, como la implementacion de
plataformas e-commerce con gestion de inventarios en tiempo real, tienen el

potencial de captar una mayor cuota de mercado.

llustracion 4: Facturacion de ventas del canal digital

Facturaciéon por rubro
En millones de pesos

Factaracitn 20
Categona - Rebro - - = = - -
014 o015 2018 27 218 b 220 W0 002 Pardcpecdn  Crocimiento
Pages y Tuaro 990 7w 2558 44 (R o 0ea 44 507 IO I3 1ATILMS M "%
Aimenios. llebadas y Aricuios ce lirpeeza i85 1 601 8854 1200 W 4150 DM 1972588 15% 17
Antlogkos para el hogar (musdles, decoracking 425 3 562 1643 2058 ¥ 821 B0 2NN 12% 178%
Equpos de audic, imagen, corsolns, Tl y telekonia 4625 a2 " 1836 271705 48200 00440 24480 12% 14
' ERCUOOOMEICos SNas DRAGA y Mmardn) 3900 545 4198 118 5452 FoL B2 SS468T r 200%
Deperies 1.000 136 1284 643 156 1B e% 41371 84.500 18216 408848 " 200%
POUTTIN (1O Cepartiva) ¥ 1T 248 4126 5872 1m0 A0 a7 es NPT MEAN "% 217%
Cosmdico y Perfumers T4 1118 22N ASTT G154 1249 23004 45000 0105 M5 o 210%
ACOSSONOG DA Suiod, MG ¥ Oos yeiouos T8 1548 268 400 5073 12641 23 51908 100977 »m “~ "W
. Irfarties 0 2 2188 2938 540 10455 2544 23716 54778 153928 2 1%
Aticulos de ofcra 140 1444 2068 2080 5 088 5472 18" §.178 §3.217 137 3%0 % 148%
Madariabs y Sttty de CONSTUCEON - 135 1995 334 T2 248 21417 18724 101,457 " 184%
Entrodas » espoctdculos ¥ esvonion “m 2001 2557 37 6150 10640 3.185 20.350 W57 Lt i) " 1%
Oves sS68 sl 255 1846 Fi] 4578 nian wrae ¥ 445 6rsan " 1455
Totad B2C  34.310 41.500 SAT00 145000 213034 ITABA0 520201 1406204 2840154 TAN.BNS 100% 176%
3 800 6381 CE 1300 v 249 65 41 114 348

TotslBIC « C2C #0110 240 102790 156300 229760 403370 WS 1520540 2046954 TANS

Fuente: Camara de Comercio Electronico Argentina (2024)

En el analisis de los datos del canal de venta digital podemos observar
que el rubro “Accesorios para autos, motos y otros vehiculos” alcanzé una

facturacion de $188.539 millones de pesos en el afio 2023, que representa un
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2% de la facturacion total del canal digital. Aunque esta participacién es
relativamente baja en comparacion con otros rubros como “Viajes y Turismo” y
“‘Alimentos, bebidas y Articulos de limpieza”, su crecimiento es destacable.
Asimismo, el crecimiento de este rubro en el afio 2023 fue de un 121%, lo cual
es moderadamente alto en comparacion con otros rubros, pero inferior a

categorias como “Electrodomésticos” e “Indumentaria”.

El crecimiento de Accesorios para autos, motos y otros vehiculos puede
atribuirse a la diversificacidon de productos, desde repuestos basicos hasta
accesorios especificos para vehiculos, incluidas bicicletas. Esto refleja una
creciente demanda de consumidores que buscan opciones de personalizacion,
mantenimiento y actualizacion de sus vehiculos mediante plataformas digitales.
La tendencia también esta alineada con el aumento del interés en la movilidad

sostenible, donde las bicicletas y sus partes han ganado relevancia.

llustracion 5: Facturacion de ventas del canal digital por zona geografica

La facturacion es liderada por AMBA. De mayor a menor aporte, le siguen: el resto de la
Provincia de Buenos Aires; el Litoral; la Region Sur, y Centro; mientras que NOA 'y Cuyo
completan la contribucion.

% Facturacion por Region

Jujuy Entre Rios

Catamarca Corrientes

Litoral

Chaco Misiones

Formosa Santa Fe

NOA 79
7 / ° La Rioja Cérdoba Centro
Sata Buenos Aires Buenos Aires
Santiago del Estero -
Gran Buenos Aires 41 0/
T -
ucuman CABA o AMBA
San Juan
Cuyo 60/0 Mendoza
San Luis
Neuquén
Chubut
La Pampa
Sur 8%

Rio Negro
Santa Cruz

Tierra del Fuego

Base 2023:127 respuestas

Fuente: Camara de Comercio Electronico Argentina (2024)

A partir de la ilustracion se puede observar el porcentaje de facturacion
por regidn en Argentina, del canal electronico. La region AMBA lidera la
facturacion con 41% de aporte, seguida por Buenos Aires con un 17%. La region
del litoral, comprendida por Entre Rios, Corrientes, Misiones y Santa Fe,
contribuye con un 13%, seguido por la region Centro, especialmente Cordoba,
con un 8% y region Sur, con el mismo porcentaje. EI NOA representa un 7%, y
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por ultimo con un 6% de la facturacion total se encuentra la region Cuyo,
comprendida por San Juan, Mendoza, y San Luis. En conclusion, el canal
electronico tiene una fuerte concentracion en AMBA y Buenos Aires,
representando juntos casi el 60% de la facturacion nacional, mientras que las

otras regiones aportan en menor proporcion.

En un analisis comparativo de la situacion que se estima sucedera en el
canal digital se observa que, las expectativas de las empresas para el comercio
electronico en el segundo semestre de 2024. Segun la evaluacion de medio
término, el 65% de las empresas relevadas consideran que la actividad del
comercio electronico mejorara durante ese periodo. Este dato refleja un notable
optimismo por parte de las companias que participan en este mercado, lo que
indica una percepcion generalizada de crecimiento y oportunidades en el corto
plazo. Comparado con el 54% registrado a mediados de 2023, este incremento
sugiere un fortalecimiento de la confianza empresarial en la evolucion del

comercio digital.

llustracion 6: Expectativas de venta del canal digital

Expectativas para el comercio electrénico en el segundo semestre de 2024

65% de las

empresas relevadas p[128 65 |

consideran que la N D 2023 54
actividad del (175)

comercio electrénico N

sera mejor en el

segundo semestre de o7 | wozsi
2024 6+5 | MID2023]38

“ = B4B | mID 2023 |8

Fuente: Camara de Comercio Electronico Argentina (2024)

El aumento en las expectativas puede estar relacionado con la acelerada
digitalizacion de los negocios y la adopcién masiva de plataformas de comercio
electronico, especialmente en rubros que experimentan crecimiento sostenido,

como alimentos, accesorios de vehiculos y tecnologia. Este dato representa una
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oportunidad clave para que empresas como Cletta Bicipartes S.A. inviertan en
su canal digital, alineandose con la tendencia de mayor actividad y captacion de

nuevos clientes en el comercio electronico.

Las categorias lideres en ventas por unidades reflejan una estabilidad en
las preferencias de los consumidores, manteniéndose en el primer lugar
Alimentos y Bebidas, seguidas de Herramientas y Construccion y Hogar,
Muebles y Jardin. Estas categorias no solo encabezan las ventas, sino que
muestran una constante en la demanda, lo cual es indicativo de necesidades
prioritarias y un consumo recurrente por parte de los compradores. Este patrén
evidencia que el comercio electrénico se ha consolidado como una solucién

efectiva para adquirir productos esenciales y de uso cotidiano.

Por otro lado, el quinto lugar ocupado por Accesorios para motos, autos y
otros vehiculos sefiala un interés creciente en este rubro, lo que resalta su
relevancia dentro del mercado digital. Si bien esta categoria no lidera el listado,
su presencia en el top 5 confirma su importancia en términos de unidades
comercializadas y destaca su potencial de expansion. Esto abre oportunidades
para empresas especializadas, como Cletta Bicipartes S.A., que pueden
capitalizar este interés mediante estrategias digitales orientadas a atraer
consumidores interesados en repuestos y accesorios de bicicletas.

En términos generales, las categorias mas vendidas reflejan la diversidad
de productos adquiridos en el canal digital, equilibrando necesidades esenciales
con otros bienes de consumo especificos. Este panorama subraya la importancia
de identificar tendencias clave en el mercado para optimizar estrategias
comerciales y captar la atencidon de los consumidores en un ecosistema

altamente competitivo.
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llustracion 7: Expectativas de venta del canal digital por categorias

Al ver las categorias mas vendidas en términos de unidades, se mantiene el mismo top 3 de
Alimentos y Bebidas; Herramientas y Construccion, y Hogar, Muebles y Jardin, seguidas por
Indumentaria no deportiva, y Accesorios para motos, autos y otros vehiculos.

Categorias mas vendidas en unidades

Linea Blanca 6°

Articulos de oficina 7°

Productos para el cuidado personal 8°

Indumentaria deportiva 9°

Productos de belleza  10°
Infantiles  11°

Articulos de limpieza 12°

Medicamentos y equipamiento para la salud ~ 13°

Computacién ~ 14°

Electrénica, audio, videoy TV~ 15°

Pasajes y Turismo  16°

2° 30 4° 50 Celulares y Teléfonos  17°
Colchones y Sommiers  18°

Alimentos y Bebidas  Herramientas y Hogar, Muebles y Indumentaria no Accesorios para Animales y Mascotas  19°
Construccion Jardin deportiva motos, autos y otros Contenidos y Software  20°
vehiculos

Herramientas Productos
Posicion pjimentos y as Muebles y Jardin y

entos a e N Linea blanca
en MID Construccién para el cuidado persona
23

4 5

Fuente: Camara de Comercio Electronico Argentina (2024)
2.3 Conclusiones parciales

El mercado internacional de bicipartes continua creciendo gracias a
factores como la conciencia ambiental, la movilidad sostenible y el interés en
actividades deportivas. Los principales exportadores, como China, Chinese
Taipéi y Vietnam, lideran el mercado debido a su capacidad de produccion
masiva y tecnologia avanzada. China exporté mas de 3.830 millones de dolares
en bicicletas en 2022, mientras que Chinese Taipéi y Vietnam también han
incrementado su participacion, destacandose como hubs estratégicos para
bicipartes (Statista, 2024; OEC, 2022). Esta expansidn presenta oportunidades
significativas para empresas como Cletta Bicipartes S.A. al diversificar sus

proveedores y acceder a mercados en crecimiento.

En el ambito europeo, Alemania y Espafia han logrado posicionarse como
lideres en la exportacion de bicicletas y bicipartes, con valores de exportacion de
950 millones y 455.000 unidades exportadas fuera de la Unién Europea,
respectivamente (Bicicleta.cdecomunicacion.es, 2022). Este posicionamiento se
atribuye a la alta calidad y tecnologia aplicada a los productos. Las empresas
que deseen competir en mercados exigentes deben garantizar estandares de
calidad superiores, especialmente al trabajar con proveedores europeos o
adaptarse a las normativas internacionales. Aunque el mercado latinoamericano

es menos desarrollado, paises como México y Argentina muestran un
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crecimiento alentador en la demanda de bicicletas. México, por ejemplo, registrd
un comercio de 67,5 millones de ddlares en bicipartes en 2023, impulsado por la
urbanizaciéon y las politicas de movilidad sostenible (DataMeéxico, 2023).
Adicionalmente, la pandemia de COVID-19 aceler6 la adopcion de bicicletas en
todo el mundo, con un crecimiento del 25% en ventas en 2020 en Estados
Unidos, incrementando la demanda de repuestos y componentes (RunRepeat,

2021). Este contexto abre oportunidades de expansion para Cletta en la region.

En el mercado nacional, la estructura arancelaria ofrece desafios y
ventajas para empresas como Cletta. El Arancel Externo Comun (AEC) del 16%
aplicado a la mayoria de los componentes busca proteger la industria local, pero
los derechos de importacién intrazona del 0% favorecen la importacién desde
paises del Mercosur (eliminando barreras). Por otro lado, aranceles mas altos
para accesorios como cascos (35%) y guantes (25%) representan un costo
adicional, lo que destaca la importancia de explorar proveedores regionales o
alianzas estratégicas para reducir costos. En Argentina, el canal digital
representa una oportunidad estratégica para Cletta. La categoria de accesorios
para vehiculos alcanzé una facturacion de $188.539 millones en 2023, con un
crecimiento del 121% respecto al afio anterior (Camara de Comercio Electrénico
de Argentina, 2024). Aunque esta participacion es relativamente baja (2% del
total), su crecimiento destaca el potencial de expansion en un entorno donde la

digitalizacidon es cada vez mas predominante.

El analisis del comercio electrénico en Argentina revela una fuerte
concentracion en AMBA (41%) y Buenos Aires (17%), mientras que regiones
como el Litoral (13%) y Coérdoba (8%) tienen una participacion menor. Esto
subraya la importancia de disefiar estrategias regionales que permitan a Cletta
aumentar su presencia en areas menos saturadas, capitalizando el potencial de
crecimiento en el interior del pais. Un 65% de las empresas del sector considera
que la actividad del comercio electrénico mejorara en el segundo semestre de
2024, evidenciando un optimismo generalizado. Este crecimiento proyectado
refuerza la necesidad de Cletta de invertir en plataformas digitales y estrategias
de marketing online para captar nuevos clientes y consolidar su presencia en el

canal digital (Camara de Comercio Electronico de Argentina, 2024).
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La popularidad de bicicletas eléctricas y accesorios especificos abre
nuevas oportunidades. El crecimiento proyectado del 8% anual compuesto en la
industria de bicicletas hasta 2032, con un valor estimado de 138.000 millones de
ddlares, muestra que los componentes especializados seran clave para competir
en mercados internacionales (RunRepeat, 2021). Cletta debe adaptarse a estas
tendencias para captar una mayor cuota de mercado. Aunque los aranceles
extrazona (16%) y los mas altos aplicados a accesorios especificos representan
un desafio, Cletta puede optimizar costos enfocandose en importaciones
intrazona (0%) y en diversificar su red de proveedores. Aprovechar los beneficios
arancelarios del Mercosur permitira a la empresa mejorar su competitividad y

reducir sus costos operativos.

El analisis del mercado internacional y nacional de bicipartes destaca un
panorama favorable para Cletta Bicipartes S.A. El crecimiento global, las
oportunidades en América Latina y la digitalizacion en el comercio son factores
clave que pueden impulsar su expansion. Sin embargo, sera crucial para Cletta
diversificar sus proveedores, ajustar su estructura de costos y adoptar
tecnologias digitales para consolidar su posicién tanto en el mercado interno

como en el internacional.

El crecimiento sostenido del mercado internacional de bicipartes brinda
una gran oportunidad para Cletta Bicipartes S.A. La empresa puede beneficiarse
del aumento en la demanda global de bicicletas, especialmente en mercados
clave como Estados Unidos y Europa, adaptando su oferta a las necesidades
especificas de estos mercados. Para ello, Cletta debe considerar alianzas
estratégicas con proveedores de paises lideres como China y Vietnam, que
dominan el mercado gracias a su capacidad de produccion a gran escala y
costos competitivos. Asimismo, la incorporacién de componentes especializados
para bicicletas eléctricas podria permitirle capturar una parte del crecimiento
proyectado del 8% anual en este segmento hasta 2032.

Cletta tiene una ventaja estratégica al operar en el Mercosur, donde los
derechos de importacién intrazona son del 0%. La empresa puede diversificar su
cadena de suministro priorizando proveedores en Brasil y Uruguay, reduciendo
costos y aprovechando la proximidad geografica. Ademas, explorar alianzas con
fabricantes locales en América Latina, como México y Argentina, podria
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fortalecer su red de abastecimiento y mejorar su competitividad frente a

importaciones extrazona sujetas a aranceles mas elevados.

El dinamismo del canal digital en Argentina, con un crecimiento del 121%
en el rubro de accesorios para vehiculos en 2023 (Camara de Comercio
Electrénico de Argentina, 2024), presenta una oportunidad clara para Cletta. La
empresa puede implementar una plataforma de comercio electronico robusta
que permita gestionar inventarios en tiempo real, mejorar la experiencia del
cliente y expandir su alcance a nivel nacional e internacional. Este enfoque
también le permitira atender regiones menos saturadas como el Litoral y el NOA,

diversificando su base de clientes.

El auge de las bicicletas eléctricas y los accesorios especificos ofrece a
Cletta un nicho rentable. Invertir en la distribucion de componentes disefiados
especificamente para este tipo de bicicletas, como motores eléctricos, baterias
y cargadores, posicionara a la empresa en un segmento de alto crecimiento.
Adicionalmente, categorias como cascos, guantes y candados, aunque sujetas
a mayores aranceles, pueden representar una oportunidad mediante la

exploracion de acuerdos con proveedores regionales para minimizar costos.

La estructura arancelaria actual en Argentina permite a Cletta optimizar
su cadena de suministro enfocandose en productos con aranceles intrazona del
0%. Esto no solo reduce costos operativos, sino que también mejora la
competitividad de la empresa frente a distribuidores que dependen de
importaciones extrazona con un AEC del 16%. Asimismo, para accesorios con
aranceles mas altos, Cletta puede evaluar la produccién local o acuerdos
estratégicos con fabricantes nacionales, aprovechando la flexibilizacion en las
politicas de importacion implementadas en 2023.

El creciente interés por la movilidad sostenible y el desarrollo de
infraestructura ciclistica, como los 300 kildometros de ciclovias en Buenos Aires y
los 196 kilometros en Rosario (ANSV, 2022), refuerzan la demanda local de
bicicletas y repuestos. Cletta puede fortalecer su posicion en el mercado interno
adaptando su oferta a consumidores jovenes, el segmento mas activo en el uso

de bicicletas, y promoviendo su compromiso con la sostenibilidad.
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Con el 41% de la facturacion electronica concentrada en AMBA, Cletta
puede desarrollar camparas digitales dirigidas especificamente a esta region,
pero también fortalecer su presencia en areas con menor participacién, como
Cordoba (8%) vy el Litoral (13%). Esto permitira diversificar su mercado y reducir
la dependencia de las areas con alta competencia. Ademas, la implementacion
de estrategias de marketing digital, como promociones especificas y programas

de fidelizacion, puede aumentar la recurrencia de compras en el canal digital.

El posicionamiento de Estados Unidos como el mayor importador de
bicipartes, con un volumen de importacién de 2.090 millones de ddélares en 2022
(OEC, 2022), representa una gran oportunidad para Cletta. La empresa puede
explorar la exportacion a este mercado mediante la identificacion de
distribuidores locales o la creacién de una red logistica que facilite su acceso.
Asimismo, enfocarse en componentes de alta demanda, como piezas para

bicicletas eléctricas, garantizara su relevancia en este mercado.

Las expectativas optimistas para el comercio electrénico en el segundo
semestre de 2024 (65% de las empresas prevé un crecimiento, Camara de
Comercio Electronico de Argentina, 2024) respaldan la necesidad de Cletta de
priorizar inversiones en su canal digital. Al implementar herramientas
tecnolégicas avanzadas y estrategias centradas en el cliente, Cletta puede
capitalizar esta tendencia y consolidar su posicion como lider en la distribucién

de bicipartes.

La combinacion de un mercado global en expansion, oportunidades
regionales y el dinamismo del comercio electronico coloca a Cletta Bicipartes
S.A. en una posicion estratégica para crecer. Diversificar su red de proveedores,
optimizar su estructura de costos y capitalizar las tendencias de digitalizacion y
sostenibilidad son pilares clave para consolidar su competitividad tanto en el
mercado nacional como internacional. La clave del éxito radicara en su
capacidad de adaptarse a estas dinamicas y en la implementacion de estrategias

innovadoras que le permitan captar nuevas oportunidades.
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3. Plan de Implementacioén

En un contexto marcado por la acelerada transformacién digital y el
crecimiento sostenido del comercio global de bicipartes, Cletta Bicipartes S.A. se
encuentra en una posicion estratégica para expandir su alcance y consolidar su
competitividad. Este plan de implementacion se centra en dos pilares
fundamentales: el desarrollo de un canal digital robusto y el inicio de operaciones
de comercio exterior. Ambos enfoques estan disefados para responder a las
tendencias del mercado y maximizar las oportunidades de crecimiento en el

ambito nacional e internacional.

La digitalizacion ha redefinido la manera en que los consumidores
interactuan con las empresas, especialmente en sectores dinamicos como el de
accesorios para bicicletas. En Argentina, el comercio electrénico en el rubro de
accesorios para vehiculos crecié un 121% en 2023, lo que destaca el potencial
de este canal para Cletta. Asimismo, la creciente demanda internacional de
bicicletas y componentes, impulsada por la movilidad sustentable y el auge de
las bicicletas eléctricas, representa una oportunidad inigualable para posicionar
a la empresa en mercados clave como Estados Unidos y América Latina. Este
plan busca alinear los recursos y capacidades de Cletta con estas oportunidades,
implementando estrategias innovadoras que le permitan captar nuevos clientes,

reducir costos y fortalecer su propuesta de valor.

El desarrollo del canal digital incluira la creacion de una plataforma de
comercio electronico con funcionalidades avanzadas, como gestion en tiempo
real de inventarios y herramientas de marketing digital. Por otro lado, la
estrategia de comercio exterior priorizara el establecimiento de relaciones
comerciales con proveedores intrazona y la identificacibn de mercados de
exportacion con alta demanda, adaptando la oferta a las necesidades
especificas de cada region. Este plan de implementacion no solo permitira a
Cletta adaptarse a las exigencias del mercado, sino también consolidarse como
un referente en la distribucidn de bicipartes, tanto a nivel local como global.
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3.1 Plataforma de E-commerce para Cletta Bicipartes S.A.

El objetivo principal de la plataforma de e-commerce de Cletta Bicipartes S.A. es
satisfacer las necesidades de dos segmentos clave: clientes corporativos
(distribuidores, talleres y negocios minoristas) y consumidores finales. La
plataforma debe ser escalable, intuitiva y eficiente, con funcionalidades
adaptadas a cada tipo de cliente. A continuacion, se presenta el disefio de la
plataforma:

1. Estructura General de la Plataforma
A. Home Page

o Disefio intuitivo y profesional: Una pagina principal que refleje la identidad
de Cletta Bicipartes S.A., con un enfoque en la calidad y variedad de

productos.

o Segmentacion de clientes: Botones claros para "Clientes Corporativos" y
"Consumidor Final", permitiendo a cada usuario acceder a un espacio

personalizado.

e Banners dinamicos: Espacio para destacar promociones, lanzamientos de

productos y noticias sobre tendencias del mercado.
B. Catalogo de Productos
« Clasificacién por categorias:
o Bicicletas (segmentadas por uso: montafia, urbana, eléctrica, etc.)
o Repuestos (frenos, cadenas, pedales, sillines, etc.)
o Accesorios (cascos, guantes, luces, candados, etc.)

« Filtros avanzados: Por precio, tipo de producto, marca, y disponibilidad en
stock.

o Ficha de producto: Informacion detallada que incluya descripcidn técnica,
precio, imagenes, videos de uso, y disponibilidad en tiempo real.

C. Funcionalidades Especificas para Clientes Corporativos
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o Registro y acceso exclusivo: Seccion para clientes mayoristas con
validacion de datos empresariales (CUIT, razén social, etc.).

o Precios personalizados: Lista de precios mayoristas y descuentos por

volumen.

e Gestion de pedidos en lote: Funcionalidad para cargar y gestionar

grandes cantidades de productos en una sola operacion.

o Historial de compras: Acceso al historial de transacciones para agilizar

nuevos pedidos.

o Condiciones de pago flexibles: Métodos de pago adaptados a los

acuerdos comerciales, como transferencias bancarias o pagos en cuotas.
D. Funcionalidades para Consumidores Finales

o Carrito de compras dinamico: Capacidad de agregar, eliminar y comparar

productos.

o Opciones de pago seguras: Tarjetas de crédito/débito, billeteras virtuales
(Mercado Pago, PayPal) y transferencias bancarias.

e Envios personalizados: Calculadora de costos y tiempos de entrega

segun la ubicacion.

e Opiniones y calificaciones: Espacio para resefias de productos y

experiencias de compra.
2. Funcionalidades Técnicas de la Plataforma

« Gestion de inventarios en tiempo real: Integracion con el sistema interno

de Cletta para actualizar automaticamente la disponibilidad de productos.

e Panel de administracion: Herramienta para gestionar pedidos,

promociones, precios y reportes de ventas.

e Notificaciones automaticas: Confirmaciones de pedido, actualizaciones

de envio y recordatorios para clientes corporativos y finales.

e Optimizacién para dispositivos moéviles: Diseho responsive para facilitar

las compras desde smartphones y tablets.
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Mddulo de soporte técnico: Chat en linea, FAQs, y formulario de contacto

para resolver dudas o incidencias.

3. Estrategias de Marketing Digital

SEO y SEM: Optimizacién del sitio para motores de busqueda y
campanas de publicidad pagada en Google Ads y redes sociales.

Camparfias de email marketing: Envio de boletines con promociones

personalizadas para clientes corporativos y finales.

Integracion con redes sociales: Botones para compartir productos en
plataformas como Instagram y Facebook, aumentando el alcance de la

marca.

Programa de fidelizacion: Descuentos exclusivos para clientes frecuentes

y recompensas por referidos.

4. Logistica y Operaciones

Integracion logistica: Alianzas con empresas de transporte para envios

rapidos y seguimiento en tiempo real.

Puntos de recogida: Opcidn para que clientes locales retiren sus pedidos
en el depdsito de Cletta.

Politica de devoluciones: Proceso simplificado para cambios vy

devoluciones, mejorando la confianza del cliente.

5. Seguridad

Certificacion SSL: Garantiza transacciones seguras para proteger la

informacion del cliente.

Autenticacion de usuario: Registro con contrasefias encriptadas y

autenticacion en dos pasos.

Cumplimiento de normativas: Adaptacion a leyes de proteccion de datos
(GDPR, Ley 25.326 en Argentina).

6. Tecnologias y Recursos
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o Plataforma e-commerce: Shopify, Magento o WooCommerce segun las
necesidades y presupuesto de Cletta.

e Servidor en la nube: Uso de Google Cloud para garantizar escalabilidad y

rendimiento.

e Equipo interno o externo: Desarrollo y mantenimiento a cargo de un

equipo especializado en comercio electrénico.
7. Plan de Implementacion

1. Fase de planificacion: Reunion con los equipos de ventas, marketing y
tecnologia para definir prioridades.

2. Desarrollo y disefio: Creacion del sitio web, integracion con sistemas

internos y configuracion de funcionalidades.

3. Pruebas: Testeo de la plataforma en diferentes escenarios para garantizar

su funcionalidad.

4. Lanzamiento: Campafias de marketing digital para promocionar el canal

entre clientes corporativos y consumidores finales.

5. Monitoreo y mejora continua: Analisis de métricas de uso y ventas para
ajustar la plataforma a las necesidades del mercado.

3.2 Plan de Implementacion del Canal Digital: Estrategias de Marketing y

Comercializacion

La implementacion del canal digital para Cletta Bicipartes S.A. representa
un paso estratégico para expandir su alcance, diversificar sus canales de venta
y optimizar la experiencia de sus clientes. Actualmente, la empresa opera desde
su ubicacion en el barrio de San Vicente, Cordoba, abasteciendo principalmente
a localidades dentro de la provincia a través de un sistema presencial de visitas.
Este nuevo enfoque digital permitira no solo ampliar su cobertura dentro de
Cordoba, sino también abrir las puertas a mercados en otras provincias mediante
un sistema de e-commerce eficiente, disefiado tanto para clientes mayoristas
como minoristas. Ademas, la tercerizacion de los envios a través de correos
privados asegura que la logistica pueda ser gestionada de manera agil y
escalable.
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La empresa continuara operando desde su ubicacién en San Vicente,
Cordoba, utilizando esta base como el centro logistico principal. Sin embargo,
con la implementacién del canal digital, Cletta tendra la capacidad de llegar a
localidades que actualmente no estan siendo atendidas con el sistema
presencial de visitas. EI e-commerce permitira expandir sus operaciones mas
alla de la provincia, logrando una cobertura nacional. A través de la tercerizacién
de los envios con correos privados, como OCA o Andreani, la empresa
garantizara entregas rapidas y seguras, adaptadas a las necesidades de los
consumidores finales y mayoristas. Este enfoque ampliara significativamente la
presencia de Cletta en el mercado nacional, consolidando su posicion en un

sector altamente competitivo.
Producto

Los productos ofrecidos en la nueva plataforma seran los mismos que
actualmente se encuentran disponibles en el depdsito de la empresa, incluyendo
bicicletas, repuestos y accesorios, todos presentados en packaging
personalizado con la marca Cletta. En el futuro, la empresa no descarta la
posibilidad de ampliar su stock con productos innovadores de diferentes
origenes para satisfacer las necesidades cambiantes del mercado y de sus
clientes. Ademas, la empresa seguira ofreciendo garantias por fallas en
productos clave, como camaras y cubiertas, asegurando la calidad y confianza
en su oferta. Complementariamente, Cletta pondra a disposicidén un servicio de
asesoramiento postventa, fortaleciendo la relacion con sus clientes y fomentando

la fidelizacion.
Precio

El lanzamiento del canal digital mantendra inicialmente los precios
actuales del canal presencial. Sin embargo, Cletta evaluara la implementacién
de una estructura diferenciada para clientes mayoristas, estableciendo un limite
de unidades minimas compradas para acceder a precios reducidos. Esta
estrategia incentivara a los minoristas y consumidores recurrentes a aumentar
sus volumenes de compra. Ademas, los clientes mayoristas podran acceder a

opciones de financiacién diferenciadas respecto al consumidor final, quienes
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unicamente podran financiar sus compras a través de tarjetas de crédito. Este
esquema de precios flexible permitira a Cletta ser competitiva en ambos

segmentos, asegurando una transicion efectiva hacia el comercio digital.
Promocién

La pagina web sera el centro de las estrategias de promocion,
presentando fotos de alta calidad de los productos, descripciones detalladas,
informacion sobre disponibilidad, y resefias de clientes para fortalecer la
confianza en la compra. Para los clientes mayoristas, la plataforma destacara
precios diferenciados para compras por bultos cerrados o grandes volumenes,
con condiciones de financiacion exclusivas. Paralelamente, se implementara una
estrategia de marketing digital basada en redes sociales y contenido interactivo,
gestionada por un Community manager. Este profesional sera responsable de
crear, actualizar y publicar contenido en redes sociales, gestionar la interaccién

con la comunidad y analizar métricas de rendimiento.

Gestion del Equipo

La contratacién de un Community manager sera clave para garantizar una
comunicacion efectiva con los clientes y una presencia activa en el canal digital.
Este profesional trabajara en conjunto con un responsable de ventas, encargado
de disefar estrategias comerciales, gestionar promociones y analizar las
estadisticas de ventas. La colaboracion entre ambas areas sera fundamental
para generar sinergias, asegurando que las estrategias de marketing y ventas
estén alineadas con los objetivos del canal digital. Una vez seleccionado el
personal, se capacitara al equipo en el uso de herramientas digitales y gestion

de clientes, optimizando el funcionamiento de la nueva plataforma.

Este enfoque integral de plaza, producto, precio y promocién permitira a
Cletta Bicipartes S.A. aprovechar las oportunidades que ofrece el canal digital
para expandir su alcance y fortalecer su competitividad. La combinacién de una
cobertura ampliada, un catalogo confiable, una politica de precios diferenciada y
estrategias de marketing digital asegurara una transicion exitosa hacia el e-
commerce, consolidando a Cletta como un referente en la distribucion de

bicicletas, repuestos y accesorios en Argentina.
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A partir de la contratacién del Community Manager se espera que realicen

las siguientes acciones:

Identificar el publico objetivo

e Ciclistas aficionados y profesionales: Promocionar productos especificos

como componentes de alto rendimiento, que suelen interesar a los

ciclistas experimentados.

e Usuarios de bicicletas urbanas: Enfocarse en accesorios y repuestos que

sean esenciales para el mantenimiento y personalizacion de bicicletas de

uso diario.

Diseno y optimizacion de la pagina web

e Interfaz amigable: La pagina debe ser facil de navegar, con un disefio

limpio y funcional. Los productos deben estar categorizados (camaras,

frenos, cubiertas, ejes, accesorios, etc.) y que la busqueda sea intuitiva.

e Optimizacion maovil: Como muchos usuarios utilizan dispositivos moviles

para realizar compras, es fundamental que la pagina sea rapida en

smartphones y tablets.

e Integracion con sistemas de pago seguros: Ofreceran diferentes opciones

de pago como tarjetas de crédito, PayPal, Mercado Pago, MODO, etc.

llustracién 8: Modelo de publicaciones

TIENDA NOSOTROS CONTACTO FAQS 2 a ¢@

NUEVAS
MONTAIN BIKE
CTT

DESCUBRILAS

Fuente: elaboracién propia

Marketing digital

INICIO TIENDA NOSOTROS CONTACTO FAQS 2 a

CARAMANOLAS CLETTA
HIDRO X750 S/PORTA

e SEO (Optimizacion para motores de busqueda): utiliza palabras clave

especificas relacionadas con las partes de bicicletas que venden (como
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‘comprar frenos de bicicleta en linea”, “repuestos para bicicletas de
montafia”) para mejorar el posicionamiento en Google.

e Google Ads y anuncios en redes sociales: Crearan campafias
segmentadas en plataformas como Google Ads, Facebook e Instagram
para alcanzar a usuarios que buscan productos de ciclismo o que
pertenecen a comunidades deportivas.

e Marketing de contenido: Publicar contenido relevante en el blog de la web
o en redes sociales, como guias de mantenimiento de bicicletas, resefias
de productos, consejos de ciclismo y videos tutoriales sobre como instalar
piezas. Esto no solo atrae trafico, sino que te posiciona como una
autoridad en el sector.

e Colaboraciones con influencers del ciclismo: Trabajaran con ciclistas
influyentes y creadores de contenido para que prueben sus productos y
los promocionan en sus canales, o que puede aumentar la visibilidad de

la pagina web y generar ventas.

lustracion 9: Modelo de publicaciones

. @ clettabicipartes
@ clettabicipartes

HCLETTADATA

CUIDA TU BICI -
EXTENDELE LA VIDA UTIL.

EVITA ELTRAFICO

1.PRESION DE LOS NEUMATICOS
COD0N

MEJORA TU SALUD

GASTO CERO!

LA CLETTA COMO
MEDIO DE TRANSPORTE .

Qv . W Qv W

1 Les gusta a clauespa y 58 mas 1D Les gusta a clauespa y 38 mas

clettabicipartes LA CLETTA COMO MEDIO DE clettabicipartes < gy Cuidar la bici es la forma mas

TRANSPORTE g facil de garantizar las mejores condiciones para reducir
la frecuencia de visitas al taller.

iSumarte a la movida de la bici es un golazo! & Con Por lo que es importante que aprendés estos TIPS

razones de sobra para pedalear, te contamos por qué BASICOS de cuidado que podés hacer vos mismo en

este medio de transporte la rompe. casa.

Fuente: elaboracién propia

Promociones y descuentos exclusivos

e Descuentos por primera compra: Ofreceran un cédigo de descuento a los
nuevos usuarios que se registren en la pagina.
e Ofertas por temporada: Aprovecharan eventos clave como Black Friday,

el dia del nifio, Navidad, comienzo de la Primavera, Dia de la madre, para
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lanzar promociones especiales en productos seleccionados y preventas
con descuentos o0 mayor plazo de pago. Se realizaran alianzas con CaCe
(Camara de comercio electronico) para vender a través de su sitio web y
con tarjetas de crédito (por ej. Bancor) para lineas especiales de

financiamiento.

Email marketing

e Boletines informativos: Se enviaran mails a clientes institucionales,
mayoristas y minoristas, informandoles sobre nuevos ingresos,
promociones, tips de lavado y mantenimiento de sus bicis.

e Carritos abandonados: se Implementara una estrategia para recuperar
ventas de carritos abandonados mediante correos electrénicos

recordatorios que incluyan incentivos como descuentos adicionales.

Testimonios v resenas

e Seccion de resenas: Incorpora resefias y calificaciones de productos
directamente en la pagina. Las opiniones de otros clientes generan

confianza y motivan a nuevos compradores.

Atencion al cliente

e Soporte en linea: Se incorporara un enlace directo al WhatsApp de la
empresa para responder las consultas dentro del horario de atencién, de
08 hs a 17.30 hr, para las consultas fuera de ese horario se instalara un
chatbot para canalizar las dudas y consultas, y luego un vendedor se
pondra en contacto con el cliente.

e Guias de productos: Proporciona una seccion de preguntas frecuentes
(FAQ) y guias técnicas que ayuden a los usuarios a elegir la pieza
adecuada y resolver problemas basicos por si mismos.

Medicion y ajuste

¢ Analisis del rendimiento: Utiliza herramientas como Google Analytics para
medir el trafico en la pagina, el comportamiento de los usuarios y las
conversiones. Esto te permitira ajustar tus estrategias de promocion

segun los resultados obtenidos.
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3.3 Plan de Recursos y cambio de organigrama

La expansion de Cletta Bicipartes S.A. hacia un canal digital y la gestion
de ventas online requiere un enfoque integral en la gestion de recursos humanos.
Este plan se centra en la incorporacion de perfiles clave y en la optimizacion de
las funciones existentes para garantizar la eficiencia operativa, el servicio al
cliente y el éxito comercial en un entorno digital y globalizado. La incorporacién
de nuevos roles, como el Community manager y un responsable exclusivo de
ventas online, junto con la redefinicion de tareas para el encargado de depdésito,
son pasos esenciales para alinear los objetivos de la empresa con las
oportunidades que ofrece el comercio electrénico.

El Community manager sera responsable de liderar la estrategia de
marketing digital, asegurando una presencia efectiva en redes sociales vy
plataformas digitales, mientras que el encargado de ventas online coordinara
todas las operaciones relacionadas con el canal e-commerce, desde la gestion
de contenido hasta la resolucion de consultas y problemas de los clientes. Por
otro lado, el encargado de depdsito, en colaboracién con el equipo de ventas,
desempenfiara un papel crucial en la supervision del inventario y la logistica,
implementando sistemas como el control ABC para optimizar el manejo de
productos. Este enfoque integral en los recursos humanos permitira a Cletta
Bicipartes S.A. maximizar su capacidad operativa y posicionarse
competitivamente en el mercado digital y en futuras operaciones de comercio

exterior.

El organigrama actualizado de Cletta Bicipartes S.A. refleja la
incorporacion de nuevos recursos clave orientados a la optimizacion del canal
digital y la logistica asociada. Estas nuevas posiciones se integran dentro de las
areas existentes para fortalecer las operaciones y atender las necesidades del
mercado digital.
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llustracion 10:0Organigrama propuesto

\1

Directorio

Estudio contable
marketing
[ |
Area de ventasy Area de deposito _Ar_ea de_
distribucion y taller EEMINETZE
compras
Encargado de Encargardo de Responsable de Colaboradores Encargado de
ventas online ventas fisicas dlstrlbumon dep08|to
Tlenda fisica FEEFenEElEEE
Manager compas
Responble.de Tlenda Online
ventas online

Fuente: elaboracién propia

Responsable de
Administracion

Con estos ajustes, el organigrama de Cletta Bicipartes S.A. refleja una

estructura mas robusta y adaptada a las demandas del mercado digital,

asegurando una operacion eficiente y orientada al cliente tanto en el canal fisico

como en el online.

1. Area de Ventas y Distribucion:

o Encargado de ventas online: Bajo esta posicion se incorpora el

Community Manager, quien sera responsable de la estrategia de

marketing digital, la gestion de contenido en redes sociales y la

interaccion con los clientes en el canal e-commerce. Esta funcion

trabaja en sinergia con el encargado de ventas fisicas, asegurando

una alineacion entre ambos canales.

o Responsable de ventas online: Este rol se enfoca en la supervision

y optimizacion de la experiencia del cliente en la tienda digital,

incluyendo la gestion de precios, promociones y la relacion con los

clientes mayoristas.
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2. Area de Depésito y Taller:

o Encargado de depdsito: Complementado con un segundo recurso
especializado en el canal digital, esta posicion supervisa el
inventario y coordina la logistica de los pedidos online, trabajando
de manera fluida con los servicios de transporte tercerizados.
Ademas, implementa el sistema de control ABC para optimizar la
gestion de productos, priorizando aquellos de mayor valor y

rotacion.
3. Area de Administracién y Compras:

o Este departamento continda supervisando los procesos
administrativos y las adquisiciones estratégicas, asegurando una
comunicacion constante con los encargados de ventas online y
depdsito para evitar quiebres de stock y optimizar los tiempos de

entrega.

A partir de la mejora anterior en el organigrama se incorpora el responsable
de ventas del canal digital tendria varias tareas para asegurar una presencia
digital efectiva, y maximizar las ventas en linea. En términos de personal a cargo
debe delegar las tareas a ejecutar por el Community manager. El perfil de
conocimientos de este rol debe orientarse a un Lic. en Marketing para el
desempenfio de estas tareas con experiencia en ventas online. Algunas de estas

tareas serian:

- Gestion del contenido digital: deberia asegurarse que la pagina web y
redes sociales tengan contenido actualizado, atractivo y relevante,

incluyendo descripcion de los productos, imagenes y videos.

- Estrategia de marketing digital: crear estrategias para retener viejos
clientes y atraer nuevos, a través de canales como redes sociales, mailing,

anuncios pagos, y SEO.

- Monitoreo y analisis de métricas: analizar datos de trafico,
comportamiento de los usuarios, y tasas de conversion para optimizar

campanas y mejorar la experiencia del usuario.
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- Gestion de ventas online: coordinar y supervisar el proceso de ventas en
la tienda on line, asegurando una experiencia de compra fluida y

resolucion de problemas o consultas de clientes

- Optimizacion de la experiencia del usuario: trabajar en conjunto con el
programador web para mejorar la navegabilidad y funcionalidad de la
tienda on line, asegurando que sea amigable e intuitiva para la compra.
La actualizacion, control y gestion de los requerimientos al programador
sera tarea exclusiva de este rol para mantener a su cargo el correcto

funcionamiento del canal.

- Servicio al cliente: gestionar la atencion del cliente por el canal digital,
respondiendo las consultas y asegurando la satisfaccion del cliente.

- Innovacion: mantenerse actualizado sobre las tendencias en e-commerce
y marketing digital para implementar nuevas practicas y asi mantener a

Cletta Bicipartes S.A. competitiva en el mercado.

Este recurso estara en constante contacto con el Directorio de la empresa
para el proceso de toma de decisiones cuando respecta a una politica de ventas
especificas o bien el pricing de nuevos productos a incorporar dentro de la
plataforma. Ademas de los nombrados anteriormente, sera indispensable contar
con un encargado de depdésito, quien tendra tareas especificas y en conjunto con
el encargado de ventas on line y presencial seran los responsables de gestionar
las ventas de manera efectiva. Es necesario destacar que este rol debe de
complementarse con el actual encargado de depdsito en una correcta division
de tareas entre ambos. Este recurso sera en el encargado del canal digital
propiamente dado que debe velar por la relacién con los servicios de logistica
tercerizados para la correcta entrega de los pedidos. Entre sus funciones se

destacan:

- Gestion de inventario: sera fundamental supervisar el inventario
mensualmente, controlar entradas y salidas de productos, asi como
mercaderia faltante, para optimizar las ventas, tanto en la venta digital
como presencial. Este recurso debe mantener una relacion fluida con el
Encargado de compras para evitar quiebres de stock y la oferta de
productos que requieren de un mayor tiempo de entrega.
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- Preparacion y envio de los pedidos: debera controlar y organizar las
compras web y presenciales estén en perfectas condiciones para ser
despachadas. Esta tarea la realizara mediante el cotejo de orden de
compra que debera ser aprobada por parte del encargado de ventas
online.

- Gestion y devolucion de cambios: controlar los productos de cambios,
tanto en tienda online como presencial, verificando el estado de los
productos y modificando el inventario.

- Mantenimiento del orden del espacio de trabajo: asegurar que el depdsito
esté limpio, acomodado y seguro, que las normas de seguridad se
cumplan para facilitar el trabajo y que no haya riesgos entre los
colaboradores. Dado que actualmente la organizacién no dispone de un
sistema de inventario se propone llevar a cabo un sistema de control ABC.
Este modelo es una estrategia enfocada en los productos, permitiendo
definir niveles de control segun su importancia econdémica y uso,

optimizando el tiempo esfuerzo y costo del manejo de inventarios.

La correcta gestion del inventario es un pilar fundamental para garantizar
la eficiencia operativa de Cletta Bicipartes S.A., especialmente en el contexto de
la expansion hacia un canal digital. La creciente complejidad en la administracién
de productos, tanto en el canal fisico como en el e-commerce, requiere un
enfoque estratégico que permita priorizar recursos y optimizar el manejo de los
bienes almacenados. En este marco, la implementacién del sistema ABC de
control de inventarios se presenta como una solucion eficiente para clasificar los
productos segun su valor econdmico y rotacidén, permitiendo una supervision

diferenciada y adaptada a las caracteristicas de cada categoria.

El sistema ABC divide los productos en tres grupos principales: A, B,y C,
basandose en su importancia econémica y su frecuencia de movimiento. Los
productos de categoria A representan un porcentaje menor del inventario total
pero poseen un alto valor econémico y rotacion, por lo que requieren una
supervision rigurosa. Por otro lado, los productos B tienen una relevancia
moderada, con controles menos exhaustivos, mientras que los de categoria C
son aquellos de menor valor y alta frecuencia de uso, demandando un manejo

mas simple. Este enfoque permitira a Cletta mantener un equilibrio entre
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eficiencia operativa, costos logisticos y satisfaccion del cliente, asegurando un
flujo constante de productos tanto en las ventas digitales como en las
presenciales. La implementacion de este sistema no solo optimizara el
inventario, sino que también fortalecera la capacidad de respuesta ante la
demanda del mercado, consolidando la posicion de Cletta como un actor

competitivo en su sector.

3.4 Plan de Operaciones

El plan de operaciones para Cletta Bicipartes S.A. tiene como objetivo
optimizar los procesos logisticos, administrativos y de comercializacion en el
contexto de la expansion hacia un canal digital y la integracion de nuevas
estrategias de gestion de inventarios y ventas. Este documento detalla las
actividades clave, los recursos involucrados y las metas operativas necesarias

para garantizar la eficiencia y sostenibilidad de las operaciones.

Gestion de Inventarios

La gestion de inventarios sera uno de los pilares fundamentales para
asegurar la disponibilidad de productos y minimizar los costos de
almacenamiento. Cletta adoptara el sistema ABC de control de inventarios,

clasificando los productos en tres categorias segun su valor y rotacién:

e Tipo A: productos de alto valor y baja calidad, requieren supervision
frecuente y detallada. En esta categoria podriamos incluir productos como
las cubiertas de bicicletas, que tiene alto costo y tienen muchisima
rotaciéon, como asi productos de gama alta cambios, pifiones, cascos,
asientos, y las bicicletas.

e Tipo B: productos de valor e importancia media, con controles moderados.
podemos destacar en este punto los pufios, manijas de frenos, cadenas,
eslingas, pedales, caramanolas, parches y soluciones, camaras de todos
los rodados, infladores, indumentaria,

e Tipo C: productos de bajo valor, que requieren minima supervision,
permitiendo reducir costos operativos. En esta seccion incluimos bulones,

ejes, calcomanias, bolillas, tacos de frenos, corta cadenas, grasas, rayos.
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Aca aclarar el tema de que los productos en Cletta de menor valor son los

gue mas rotacion tienen.

o Porvalor total: agrupa a los productos segun el valor total del dinero
invertido, determinando niveles de control y politicas segun el valor
total.

o Control de calidad: asegurarse que los productos se encuentren en
buen estado, limpios, sin fallas, en su packaging, para que el cliente

reciba su compra en buen estado y se lleve una buena experiencia.

El encargado de depdsito, en colaboracion con el encargado de compras,

garantizara un flujo eficiente de mercancias, manteniendo relaciones con

proveedores clave para evitar interrupciones en el suministro.

Logistica y Distribucion

La logistica sera gestionada a través de una combinacion de distribucion

propia y servicios tercerizados.

Tercerizacion del envio: Para las ventas digitales, los pedidos seran
despachados mediante empresas de logistica reconocidas como
Andreani y OCA, asegurando cobertura en todo el pais.

Preparacion de pedidos: El encargado de depdsito sera responsable de
verificar, empacar y despachar los pedidos. Esto incluira un cotejo previo
con el encargado de ventas online para asegurar la exactitud del pedido.

Control de calidad: Antes del envio, los productos seran revisados para
garantizar que cumplan con los estandares de presentacion y

funcionalidad, asegurando la satisfaccion del cliente.

Operaciones en el Canal Digital

El canal digital sera el principal punto de contacto con los clientes

mayoristas y minoristas en la nueva etapa de Cletta.

Gestion del sitio web: El encargado de ventas online y el Community
manager trabajaran en conjunto para mantener el contenido actualizado,
con descripciones detalladas, imagenes de calidad y disponibilidad de

productos en tiempo real.
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o Monitoreo y analisis de datos: Se implementaran herramientas analiticas
para medir el trafico, las tasas de conversion y el comportamiento del

cliente, permitiendo realizar ajustes en tiempo real.

e Promociones y ofertas: El canal digital ofrecera descuentos especificos
para clientes mayoristas que compren en volumen, con precios

competitivos y financiacion flexible.

Operaciones en el Canal Presencial

El canal presencial continuara funcionando en el depdsito de San Vicente,
Cdérdoba, donde también se ofrecera atencion a clientes locales.

« Sincronizacion con el canal digital: Los inventarios y las promociones
estaran integrados para evitar duplicaciones o discrepancias entre ambos

canales.

e Atencién al cliente: El personal de tienda estara capacitado para atender
consultas y gestionar devoluciones, asegurando una experiencia fluida

para los clientes.

Gestion de Cambios vy Devoluciones

El manejo de cambios y devoluciones sera estandarizado tanto en el canal

digital como en el presencial.

e Proceso unificado: Todos los productos devueltos seran revisados para

verificar su estado y reincorporados al inventario segun corresponda.

o Comunicacion eficiente: El encargado de depdsito sera el punto de
contacto principal para resolver incidencias relacionadas con

devoluciones, trabajando estrechamente con el area de ventas online.

Estrategias de Optimizacion

Para mejorar la eficiencia operativa y la rentabilidad, se implementaran

las siguientes estrategias:

o Automatizacion de procesos: Integrar software de gestion de inventarios
y pedidos para reducir errores manuales.
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Capacitacion del personal: Formacion continua para los nuevos roles
(Community manager y encargado de ventas online) y actualizacién para
los actuales, asegurando un uso optimo de las herramientas digitales y
logisticas.

Monitoreo de indicadores clave: Seguimiento regular de métricas
operativas como rotacion de inventario, tiempos de despacho y
satisfaccion del cliente.

Recursos Clave

Infraestructura: El depdsito actual sera el centro operativo principal, con
espacio suficiente para almacenamiento, preparacion de pedidos y

atencion presencial.

Personal: El equipo estara compuesto por el Community manager, el
encargado de ventas online, el encargado de depdsito y colaboradores

adicionales para apoyar en las operaciones diarias.

Tecnologia: Software de e-commerce, herramientas de analisis web y un

sistema de control ABC integrado para la gestion de inventarios.

Metas Operativas

Corto plazo: Implementar el sistema ABC y garantizar la sincronizacion
del inventario entre los canales digital y presencial.

Mediano plazo: Lograr un tiempo de entrega promedio de 48 horas para
pedidos digitales en toda la provincia de Cérdoba y 72 horas para envios

nacionales.

Largo plazo: Consolidar el canal digital como el principal generador de
ingresos, alcanzando un 40% de las ventas totales dentro de los primeros
dos afios de operacion.

El plan de operaciones de Cletta Bicipartes S.A. esta disefiado para

maximizar la eficiencia, garantizar la satisfaccion del cliente y adaptarse a las

nuevas demandas del mercado digital. A través de una gestidn optimizada del

inventario, logistica eficiente y un enfoque estratégico en el canal digital, Cletta
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estara preparada para fortalecer su posicion en el mercado y asegurar un

crecimiento sostenible.

3.4Plan de evaluacién econémica y financiera

El presente analisis econdmico y financiero tiene como objetivo evaluar la
viabilidad y rentabilidad del proyecto de implementacion del canal digital y la
plataforma e-commerce de Cletta Bicipartes S.A. Esta evaluacién es esencial
para determinar el impacto econdmico de la iniciativa, considerando tanto las
inversiones iniciales como los ingresos y costos operativos proyectados a lo largo
de un horizonte temporal de cinco afios. Asimismo, se han calculado indicadores
clave como el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), que
permiten cuantificar el retorno esperado de la inversidn y comparar su atractivo

frente a otras alternativas.

En este marco, se han incorporado las proyecciones de ingresos
provenientes de las ventas digitales mayoristas y minoristas, los costos
operativos anuales, y las inversiones en infraestructura, tecnologia y recursos
humanos necesarios para garantizar el éxito del proyecto. El analisis también
considera las dinamicas del mercado digital en Argentina, incluyendo el
crecimiento del comercio electronico en el rubro de accesorios para vehiculos y
las expectativas de expansidn en los proximos afos. Los resultados del analisis
no solo ofrecen una vision integral del potencial econdmico del proyecto, sino
que también identifican las oportunidades y riesgos clave asociados a su
implementacion. Este enfoque proporciona a Cletta una base sélida para la toma
de decisiones estratégicas en su proceso de transformacion digital. El valor de
todo el flujo de fondos se estimd en ddolares tomando como valor asimilable a la
moneda extranjera, en $1.061.

Inversiones Iniciales

1. Desarrollo de la Plataforma E-commerce:

o Costo de disefio y programacion web: $3.200.000 ARS (costo

unico).

o Licencias y hosting anual: $300.000 ARS.
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o Implementacién de herramientas de analitica y SEO: $450.000
ARS. anuales

2. Infraestructura Adicional:

o Adquisicion de equipos para el manejo de inventarios y logistica
(lectores de codigo, impresoras, etc.): $1.200.000 ARS.

o Mejoras logisticas para integracion con servicios tercerizados:
$800.000 ARS.

3. Capacitaciéon del Personal:

o Capacitacion del Community manager, encargado de ventas online
y encargado de depésito: $250.000 ARS.

Costos Operativos Anuales

1. Personal:
o Community Manager: $1.200.000 ARS mensuales.
o Encargado de Ventas Online: $1.500.000 ARS anuales.

o Encargado de Depésito (dedicado al canal digital): $1.200.000 ARS
anuales.

2. Marketing Digital:

o Publicidad en redes sociales y campafnas de pago (Google Ads,
Instagram): $1.500.000 ARS.

o Creacion de contenido audiovisual: $500.000 ARS.
3. Logistica y Envios:

o Costos estimados por tercerizacion de envios: $2.400.000 ARS
anuales.

4. Mantenimiento del E-commerce:

o Soporte técnico y actualizacion de la plataforma: $350.000 ARS
anuales.

Proyeccion de Ingresos
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1. Ventas Digitales Estimadas: las mismas se estiman en un 26,5% respecto
del valor observado en el Estado de Resultado del ultimo disponible para

la empresa.

Tasa de descuento

La tasa de descuento puede calcularse utilizando el modelo de CAPM
(Capital Asset Pricing Model). Este modelo es ampliamente utilizado para estimar

el rendimiento requerido de una inversion, y se basa en la siguiente formula:
Tasa de descuento = Rf +  * (Rm — Rf)
Donde:

o Rf: Rendimiento del activo libre de riesgo (por ejemplo, bonos soberanos
como el bono del Tesoro de EE. UU. o un bono local con bajo riesgo,
como GD30 en Argentina si se toma en dolares).

o [3: Beta del activo o proyecto, que mide la sensibilidad del rendimiento de
la inversion en relacion con el mercado. Es un indicador de riesgo

sistematico.
o B=1: El activo se mueve en linea con el mercado.
o B>1 El activo es mas volatil que el mercado.
o B<1 El activo es menos volatil que el mercado.

e Rm: Rendimiento esperado del mercado (por ejemplo, rendimiento
promedio del indice de acciones relevantes para el proyecto o sector).

El calculo de la tasa de descuento se realizé teniendo en consideracion
que el bono a 10 afos de Estados Unidos encuentra una tasa en dolares de
4.23% al 30/11/2024. En funcién de estos supuestos también se considero la
tasa de mercado en dodlares para el pais del 10.34% del bono GD30 de la
Republica Argentina. Por ultimo, el Beta desapalancado del tipo de producto
calculado por Damodaran en 1.24 para el rubro de industria alimenticia, arroja
los resultados que se presentan en la tabla.
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Tabla 5: Estimacion de la tasa de descuento

Rf 4%
B 1.24
Rm 7,00%
Tasa de descuento 6,97%

Fuente: elaboracion propia

Evaluacién de Riesgos y Beneficios

Riesgos:

Dependencia inicial de la tercerizacion logistica, lo que podria impactar en
los tiempos de entrega y la experiencia del cliente.

Curva de aprendizaje del equipo respecto al uso de herramientas
digitales.

Volatilidad econdmica que podria afectar los costos de publicidad y

servicios tercerizados.

Beneficios:

Incremento significativo en el alcance geografico, captando clientes fuera
de Cordoba y en otras provincias.

Diversificacion de ingresos mediante la integracion de clientes mayoristas

y minoristas en un mismo canal.

Mayor eficiencia operativa gracias a la centralizacion de inventarios y la

automatizacién de procesos.

El analisis financiero presentado para el proyecto de implementacién del

canal digital y la plataforma de e-commerce de Cletta Bicipartes S.A. muestra

resultados positivos, respaldando su viabilidad econdmica y rentabilidad a largo

plazo. En primer lugar, las ventas proyectadas reflejan un crecimiento constante

a lo largo de los cinco afios evaluados, comenzando con $110.584 en el primer

afio y alcanzando $124.464 en el quinto. Este incremento progresivo evidencia

el potencial de expansioén del canal digital y la capacidad de la empresa para

capturar una mayor cuota de mercado. Por otro lado, los costos asociados, como

el costo de bienes vendidos y los gastos administrativos y de comercializacidon

adicionales, se mantienen relativamente estables en proporcién a las ventas, lo
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que indica un control adecuado de los costos operativos y una gestion eficiente

de los recursos.

En términos de flujos de fondos, se observa que, aunque inicialmente
negativos debido a la inversion inicial de $5.844, los flujos comienzan a ser
positivos a partir del segundo afio. Este cambio sefiala que el proyecto recupera
rapidamente la inversién inicial, generando excedentes financieros sostenibles
en los afnos subsiguientes. Los flujos descontados, calculados utilizando una
tasa de descuento del 7,66%, confirman la generacién neta de valor del proyecto,

con un saldo acumulado positivo al final del quinto afio.

El Valor Actual Neto (VAN) del proyecto es de $1.083, lo que implica que,
al descontar los flujos futuros a la tasa de descuento seleccionada, el proyecto
genera un valor adicional sobre el capital invertido. Este resultado positivo
demuestra que la implementacion del canal digital es financieramente viable,

creando riqueza para la empresa.

Ademas, la Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto se estima en un
11,36%, superando la tasa de descuento del 7,66%. Esto indica que el retorno
esperado del proyecto excede el costo de oportunidad del capital, lo que refuerza
su atractivo desde el punto de vista financiero. La TIR no solo valida la
rentabilidad del proyecto, sino que también lo posiciona como una opcidn
estratégica favorable para Cletta Bicipartes S.A.

Finalmente, el analisis de los flujos de fondos descontados acumulados
muestra que el proyecto alcanza el punto de equilibrio en el cuarto afio, momento
a partir del cual los flujos acumulados se vuelven positivos y alcanzan un saldo
final de $1.083 al final del periodo. Esto significa que el proyecto no solo recupera
la inversion inicial, sino que también genera beneficios adicionales durante su
vida util. En resumen, el analisis econdmico y financiero confirma que el proyecto
de implementacion del canal digital y la plataforma de e-commerce es rentable y
viable. La combinacion de un VAN positivo, una TIR superior al costo del capital
y una proyeccion de ingresos en constante crecimiento refuerzan la conveniencia
de llevar adelante esta iniciativa. Este resultado posiciona a Cletta Bicipartes S.A.
en un camino solido para expandir su presencia en el mercado, mejorar su

competitividad y garantizar su sostenibilidad financiera a largo plazo.
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Tabla 6:Flujo de Fondos

Fuente: elaboracién propia

Conceptos 0 1 2 3 4 5
Ventas de bienes $110.584 $113.902 $117.319 $120.838 $124.464
Costo de bienes vendidos -$70.603 -$72.721 -$74.903 -$77.150 -$79.464
Gasto de administracion y comercializacion adicionales -$43.167 -$39.538 -$39.538 -$39.538 -$39.538
Ganancia del ejercicio antes de impuestos -$3.185 $1.643 $2.878 $4.151 $5.461
Impuesto a las ganancias $293 -$151 -$265 -$382 -$503
Inversién inicial -$ 5.844
Flujo de Fondos -$ 5.844 -$2.892 $1.492 $2.613 $3.769 $4.959
Flujos de fondos descontados -$ 5.844 -$ 2.686 $1.287 $ 2.094 $ 2.805 $ 3.428
Flujo de fondos descontados acumulados -$ 5.844 |-$ 8.530 [-$ 7.243 |-$ 5.149 |-$ 2344 | $ 1.083
VAN $ 1.083
TIR 11,36%
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CONCLUSIONES

El desarrollo e implementacién del canal digital y la plataforma e-
commerce para Cletta Bicipartes S.A. representa un hito estratégico que
fortalece su posicion en el mercado y asegura un crecimiento sostenible a largo
plazo. Este proyecto amplia significativamente la cobertura geografica de la
empresa, permitiéndole llegar a localidades que anteriormente no se abastecian,
al mismo tiempo que facilita la venta tanto a consumidores finales como a
clientes mayoristas. La diversificacion de los canales de comercializacion
consolida la competitividad de Cletta en el sector de bicicletas y repuestos,

respondiendo a las demandas de un mercado cada vez mas dinamico.

El analisis econdmico y financiero confirma la viabilidad del proyecto, con
un Valor Actual Neto (VAN) positivo y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del
11,36%, ambos indicadores superiores a la tasa de descuento asumida del
7,66%. Esto demuestra que la inversion inicial, enfocada en tecnologia, recursos
humanos y logistica, esta plenamente justificada y tiene un alto potencial de
retorno. Asimismo, la implementacion del modelo de control ABC para la gestidon
de inventarios optimiza los recursos operativos y garantiza la disponibilidad de
productos clave, reduciendo riesgos y mejorando la experiencia del cliente.

La incorporacién de nuevos perfiles, como el Community Manager y el
Responsable de Ventas Digitales, refuerza las capacidades de Cletta para
gestionar eficientemente el canal e-commerce. Estas posiciones clave,
combinadas con el redisefio del organigrama, fomentan una mejor coordinacién
interna entre las areas estratégicas y operativas, asegurando que la empresa

esté preparada para los desafios de la transformacion digital.

El mercado internacional de bicipartes presenta oportunidades
significativas para Cletta. La creciente demanda en mercados vecinos, como
Brasil y Chile, junto con las tendencias globales hacia la movilidad sostenible,
posiciona a la empresa en una ventaja competitiva para explorar nuevas alianzas
estratégicas y expandir su presencia internacional. Al mismo tiempo, el proyecto
responde a las expectativas del consumidor moderno, promoviendo bicicletas
como una alternativa de transporte sostenible y reforzando la reputacion
corporativa de la empresa.
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Sin embargo, el proyecto también enfrenta retos asociados a la
flexibilizacion regulatoria, que incrementa la competencia en el mercado
nacional. Para mitigar estos riesgos, Cletta debera implementar estrategias
digitales agresivas y mantener un enfoque constante en la calidad de sus
productos y servicios. La plataforma e-commerce, disefiada para ofrecer una
experiencia intuitiva, opciones de pago flexibles y un servicio postventa efectivo,
sera clave para fortalecer la fidelizacion de clientes y garantizar su diferenciacion

en un mercado competitivo.

En conclusién, este proyecto no solo representa una hoja de ruta para el
crecimiento y modernizacién de Cletta Bicipartes S.A., sino que también
establece un modelo replicable para empresas en el sector de bicicletas y
repuestos. Al integrar tecnologia, optimizar recursos y priorizar la satisfaccion del
cliente, Cletta se posiciona como un referente en su industria, preparado para
adaptarse a un entorno globalizado y digital. Este plan sienta las bases para un
crecimiento sostenible y diversificado, asegurando su competitividad en el futuro.
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