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ABSTRACT

Impulsada por el auge tecnologico que se experimentd durante la
pandemia, debido a la necesidad constante de conexion, la empresa Beep
Informatica de la ciudad de San Francisco vivié un crecimiento repentino que
los llevd a una crisis de organizacion interna y externa. Ante la necesidad de
reestructurar el negocio para acompafiar dicho crecimiento, se pidi6 asesoria
externa profesional que diagnosticara y propusiera acciones estratégicas para
utilizar el impulso de dicho auge y promover un continuo aumento en las

ventas, de manera sustentable y con una mirada a largo plazo.

Asi es como se elaboré el siguiente plan de negocio, con el fin de volver
aun mas eficientes los procedimientos empresariales exitosos e implementar
nuevas medidas que respondan a las necesidades propias de una empresa en
crecimiento. Para su consecucion se realizd un relevamiento organizacional,
como asi también el analisis profundo del contexto y el mercado, siendo éstas
las bases para el desarrollo del modelo de negocio basado en la definicion de
objetivos estratégicos para cada unidad, focalizando una transformacién mas

profunda en las areas de Recursos Humanos, Marketing y Finanzas.

Finalmente se tuvo en cuenta el analisis sobre distintos escenarios, lo
que permiti6 fundamentar y proyectar la viabilidad de la ejecucidn del

correspondiente plan de negocio.

Palabras claves: #plandenegocio #recursoshumanos #empresas #crecimiento

#sustentabilidad #reorganizacion #pandemia #modelodenegocio #estratégico
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PRESENTACION

El siguiente Trabajo Final de Maestria en Direccion de Empresas
consiste en la presentacion de un plan de negocio para la empresa Beep
Informatica, ubicada en la ciudad de San Francisco (Cérdoba), que durante la
pandemia experimentd un repentino crecimiento que precisaria consigo una

reorganizacion interna.

A partir del analisis de la realidad empresarial, se observo la necesidad
corporativa de reorganizar sus procesos, por lo que se dara cuenta de dicho
relevamiento: la historia empresarial, sus valores, el contexto, el mercado en

que se encuentra inmersa y la comercializacion y servicios que brinda.

Por lo expuesto anteriormente, se propone la elaboracion de un plan de
negocio y su correlativo analisis de mejora para la reestructuracion de areas o
procesos que no estén funcionando y la optimizacion de aquellos que si, con el
fin de buscar obtener resultados mas eficaces para la gestibn empresarial de

Beep Informatica.

Finalmente se desarrollara la estrategia a seguir para lograr una
estructura solida, funcional y sostenible en el tiempo que sirva de base para el

futuro crecimiento.

1. Justificacion y Antecedentes:

El motivo por el cual se abordara esta tematica de trabajo final de
maestria se debe al deseo de quien la disefia de desarrollarse
profesionalmente como consultora de empresas. Por dicha razoén, trabajar con
la empresa familiar Beep Informatica se convierte en una experiencia piloto
para el proyecto personal de asesoria empresarial. Esto implica ayudarlos a
organizarse corporativamente luego de haber experimentado un abrupto
crecimiento del negocio durante la pandemia, que resulté en la actual
necesidad de una reestructuracion en todas las areas de trabajo. Lograr este
objetivo es la clave para que Beep Informatica pueda seguir con su proyeccién

de crecimiento de una manera sustentable.
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Se considera este proyecto como un aporte al campo disciplinar que nos

compete debido a que en nuestro pais, segun el Club Argentino de Negocios

de Familia (2017), el 90% de las empresas son empresas familiares que

representan el 70% del empleo privado y generan el 68% del PBI, sin embargo

sblo un 4% sobrevive a la tercera generacién y apenas un 1 % a la cuarta.

Queda asi

expuesta la necesidad de estudiar y generar proyectos

empresariales que aboguen por el crecimiento y la sustentabilidad de las

empresas familiares en Argentina.

2. Objetivos del Trabajo Final:

Generales

Desarrollar un Plan de Negocio para Beep Informatica basado en
objetivos estratégicos.
Planificar la reestructuracion organizacional de manera que esta

sea solida, funcional y sostenible en el tiempo.

Especificos

Describir el modelo de negocio de Beep Informatica dando cuenta
de su propuesta de valor.

Determinar las estrategias generales implementadas por la firma
en cuestion.

Definir la estructura general de cada area de Beep.

Desarrollar estrategias de cada area funcional para que se
alineen con la estrategia general.

Elaborar una planificaciéon de los cambios a implementar en la

organizacion en los proximos 6 meses

3. Planteo del problema:

El abordaje de este trabajo surge de la falta de organizacién empresarial

manifestada por los gerentes de Beep Informatica debido a no poder
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contabilizar la remuneracion mensual percibida, problemas de stock e insumos,
filas de espera prolongada de clientes, aumento inesperado de ventas y
servicios, personal no capacitado en diferentes puestos de trabajo, falta de
registro de ingresos y costos, entre otros, que trajo consigo un desconocimiento
de la rentabilidad en cada una de las areas de trabajo y de la importancia del

aporte de cada una de ellas.

El principal problema por el que transita hoy Beep Informatica es el bajo
nivel de organizacion corporativa, lo que impide la optimizacion de
productividad tanto de sus recursos humanos como de los recursos

econdmicos Y financieros disponibles.

Toda esta situacidn genera inquietud, angustia y desgano en quienes
lideran la organizacién generando desmotivacion y desanimo, sintiéndose

esclavos de su propia empresa.

Urge la necesidad de lograr una estructura solida y sostenible en el
tiempo para que la firma siga creciendo de manera saludable en todo su
potencial y para que los duefios se vean motivados a seguir invirtiendo dinero y

esfuerzo en la misma.

4. Hipoétesis:

Se plantea que el desorden experimentado actual en la empresa Beep
Informatica se debe a una perspectiva gerencial meramente operativa, lo cual
ha generado desmotivacion, agotamiento, incertidumbre, falta de tiempo,
energia y un conocimiento limitado acerca de las areas rentables de la
empresa. Se sostiene que adquirir un conocimiento profundo y analitico sobre
el negocio permitira a los propietarios de Beep Informatica tomar decisiones
estratégicas, lo que a su vez facilitara un crecimiento sostenible, una
optimizacion de los recursos existentes y una mejora en la rentabilidad
econodmica obtenida. Se postula que la implementacion de un disefio
organizacional estratégico contribuira a que los propietarios puedan dedicar su
tiempo y esfuerzo a proyectar el crecimiento a mediano y largo plazo, en lugar

de solo solucionar problemas y necesidades diarias.
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5. Encuadre metodolégico:

Para el desarrollo de la tesis se implement6 un disefio de investigacion
de tipo exploratorio descriptivo. El estudio de la empresa y sus procesos se
llevé a cabo a través de la recoleccion de informacion mediante entrevistas a
sus gerentes y todos sus empleados, relevando el organigrama, revisando
documentacion provista por los responsables y observando el desarrollo y los

procedimientos de la empresa en su dia a dia.

Para la recoleccion de datos se utilizaron herramientas cualitativas y
cuantitativas tales como: observacion participante y no participante, entrevistas

y encuestas presenciales y a través de videollamada.

Se analizaron los datos obtenidos a través de la elaboracién de un plan
de negocio que contempla la proyeccion de ventas, costos y resultados en los
tres rubros del negocio, como asi también la elaboracion y el disefio de plantilla

de caja y de instrumentos que optimicen la administracion.
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DESARROLLO
CAPITULO 1: ANALISIS CONTEXTUAL
1.1 Un Mundo Post Pandémico:

A la hora de analizar los procesos externos e internos de cualquier
negocio debe contemplarse el contexto en que se encuentra inmerso. De
manera que no es posible no hacer mencion en el presente trabajo de la
repercusion transversal que tuvo la pandemia del SARS Covid-19 en nuestra

sociedad y a nivel particular en la empresa Beep Informatica.

Debido a la situacién de emergencia sanitaria transitada en la pandemia
a partir de marzo de 2020, por disposiciones gubernamentales todas las
actividades de la esfera cotidiana se vieron forzadas a la digitalizacion a causa
del distanciamiento social preventivo y obligatorio. Esto acrecento el rol central
de los dispositivos tecnoldgicos e informaticos que permitieron a las personas
estar conectados y activos en las plataformas y redes sociales que median los

diferentes aspectos de la vida en sociedad.

Desde fines de siglo XX, la sociedad viene atravesado procesos de
profunda transformaciéon y reestructuracion debido al surgimiento y la
innovacion de las tecnologias de la informacién, lo cual ha implicado la
adopcion de nuevas formas de producir y comunicarse en las sociedades. Esto
se fortalecido notablemente con la virtualidad masiva que se generd durante el
periodo pandémico: la educaciéon y el trabajo remoto dejaron de ser una

alternativa para ser una necesidad.

Por estas razones, desde sus comienzos esta empresa familiar muestra
un crecimiento sostenido de ventas de insumos informaticos y servicios
técnicos de los mismos, debido a la necesidad en el area (San Francisco) tanto
de personas como instituciones de digitalizarse y adquirir los elementos y
soportes precisos para estar adecuados a las demandas sociales y productivas
de hoy dia. Esto se potenci6 aun mas durante el periodo de inicios de la
pandemia (afo 2020), donde se puede visualizar un crecimiento exponencial
de ventas de insumos informaticos y de servicios técnicos para dichos

dispositivos, debido a la alta demanda social que se generd por la escolaridad
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virtual y el trabajo remoto, donde cada miembro de la familia necesitoé su propio

dispositivo para proseguir en dichas instituciones.

1.2 Situacién En Argentina:

Si se analiza econédmicamente la década del 2010 (Beep Informatica
nacié en el ano 2012), se puede describir estos anos como de gran pérdida
para el PBI per capita de nuestro pais. Como sefiala Osvaldo Kacef' (2020) en
la revista Alquimias Economicas, en el ano 2019 finaliz6 una década
caracterizada por un crecimiento acumulado de 13,7% y de elevada volatilidad,
en la que se sucedieron alzas y bajas alternadas a partir del aino 2011. Los dos
primeros afios de la década (2010 y 2011) fueron los dos ultimos afos
seguidos en los que se registro un crecimiento y los ultimos dos (2018 y 2019)

fueron los primeros en los que se verificaron contracciones consecutivas.

Evolucion del PIB, del PIB por habitante y del Bienestar entre
2010y 2015. Indices base 2009=100

1200

1150
1100
1050
1000
2Mmao 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2013
e P'| B — P|B por habitante Indicador de Blenestar

Figura 1. Evolucién del PBI entre 2010 y 2019.

Fuente: revista Alquimia Econémica. (2020)

! Investigador del Instituto Interdisciplinario de Economia Politica de Buenos Aires.
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Como es habitual en la historia econdmica de la Argentina, la evolucion
de la economia a lo largo de estos afios estuvo profundamente condicionada
por la situacion externa. Para fines de 2011, nuevamente se experimentd la
pérdida de dinamismo de los precios de exportacion y la disminucion de los
volumenes exportados, debido a la crisis financiera internacional y los
problemas de politica energética. Asi fue como se pasd de un un superavit del
2,2% del PIB en 2009 a un déficit del 1% del PIB en 2011, dejando nula la
posibilidad de recurrir al financiamiento externo, constituyendo una fuente de
pérdida de reservas internacionales. Esto deterior6 las expectativas de
evolucion futura de la economia, incentivando la fuga de capitales. Asi fue
como la formacion de activos externos por parte de residentes (y su creciente
presion sobre las reservas internacionales) llevo a las autoridades a imponer el
control de cambios (el “cepo”) en noviembre de 2011, marcando asi el inicio de
un quiebre definitivo de la tendencia creciente que habia mostrado la evolucion

del PIB desde el afio 2003. A partir de entonces, la economia se estanco.

Es de vital importancia mencionar que durante esta misma década
vivimos dos periodos presidenciales: el segundo gobierno de Cristina
Fernandez de Kirchner (2011-2015) y el gobierno de Mauricio Macri (2015
-2019).

Estudiando el bienestar de la sociedad segun el PIB por habitante y el
Coeficiente de Gini (indicador de distribucion desigual del ingreso), Osvaldo

Kacef concluye que:

> En los primeros dos afios de la década, la economia crecio
fuertemente superando los impactos de la crisis financiera
internacional. A su vez, el producto por habitante crecid, al mismo

tiempo que mejoro la distribucion del ingreso.

> En los cuatro afos siguientes (2012-2015) la economia entré en
un periodo de estancamiento en el que se alternaron afos
impares de crecimiento con anos pares de caida del PIB:
restricciones sobre la oferta de bienes, dificultad para importar por
el control de cambios y deterioro de expectativas, afectando

negativamente el gasto privado. Las importaciones y la inversion
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se contrajeron, al igual que las exportaciones, en casi todo el
periodo, el consumo privado acompano las oscilaciones del PIB y
el consumo publico fue el unico componente de la demanda que

crecio.

La evolucion del consumo publico llevé a que, a fines del 2015,
hubiese un déficit del Gobierno Nacional de 5,1% del PIB,

financiado con adelantos transitorios del Banco Central.

El PIB por habitante se contrajo entre 2011 y 2015 un 2,9%, es
decir que disminuyé a una tasa promedio de 0,7% anual, sin
embargo el indicador de bienestar se mantuvo constante,
resultado de la mejora en la distribucion del ingreso,
compensando asi la disminucién del ingreso promedio por

habitante.

Entre 2015 y 2019, el PIB se contrajo un 4% y la disminucién del
ingreso promedio por habitante fue agravada por el deterioro de la
distribucion del ingreso, razén por la cual el indicador de bienestar

se redujo en 11,1% (a una tasa promedio de 2,9% por afo).

En abril de 2018 el gobierno solicitd6 un préstamo al FMI,
comprometiéndose a realizar un fuerte ajuste fiscal e implementar
una politica monetaria contractiva, repercutiendo nuevamente
sobre las expectativas de los mercados de activos y generando
una elevada depreciacion de la moneda: el tipo de cambio, que se
ubicaba en $20 por doélar en abril de 2018, alcanzé un nivel
maximo de $ 41,25 por délar a fines de septiembre de ese afio.
Adicionalmente, en el 2019, la contraccion econdmica siguio de

una aceleracion de la inflacion que alcanzé al 53,8%.
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Taza de politica monetaria y cotizacién del délar

Figura 2. Tasa de politica monetaria y cotizacién del délar.
Fuente: revista Alquimia Econdmica. (2020)

> Los efectos de la caida del PIB fueron negativos, aumentando la

tasa de desempleo y la subocupacion.

Evolucion de la tasa de desempleo
(Promedio de segundo y tercer trimestre) - %

100

9,3
. 29
85
T.‘ c I
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Figura 3. Evolucion de la tasa de desempleo.
Fuente: Revista Alquimia Econémica. (2020)

> La interaccion devaluacién-inflacion generé una caida significativa

del salario real: entre 2016 y 2019 los salarios reales se redujeron
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en 20,3%. La suma de estos factores concluyé no sélo en la
disminucién del ingreso por habitante sino también de la

distribucion del mismo, cayendo asi el indice de bienestar social.

Evolucidon del salario real (diciembre 2015=100})

Figura 4. Evolucién del salario real.

Fuente: revista Alquimia Econémica. (2020)

De esta forma, la década terminé con una economia estancada y un

deterioro del nivel de vida.

La década del 2020 se inauguro con la pandemia del coronavirus, donde
la economia mundial se debid enfrentar al peligro de una fuerte recesién por el
impacto sanitario, tanto sobre el comercio internacional como sobre los

mercados financieros.

A pesar del adverso contexto econémico en que se encuentra inmersa la
Argentina, se vera en el proximo capitulo que desde su inauguracion, el
crecimiento de Beep Informatica ha sido sostenido con una marcada tendencia,
sobre todo a partir del afio 2019. Esto se debe al crecimiento de la industria del
Hardware (conjunto de componentes fisicos de los equipos informaticos) y del
Software (conjunto de programas o aplicaciones que hacen posible el
funcionamiento de dichos equipos) que ha ido en constante avance y auge
durante todos estos afios, aumentando la demanda y la oferta de sus insumos

y servicios.
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1.3 Situacion en San Francisco:

San Francisco es una de las principales ciudades de la provincia de
Codrdoba, ubicada en el departamento de San Justo. Esta a 206 km de Cdordoba
Capital y limita con Frontera (Pcia. de Santa Fe). Esta localidad se ubica en
una region agroganadera muy prospera, con excelente rendimiento de soja,

trigo, maiz, la produccion lactea e industrial. (San Francisco Digital, 2018)

Se fundé a fines del siglo XIX'y fue a lo largo del siglo pasado que, a raiz
del crecimiento de la ciudad, se fue desarrollando como un polo industrial; sus
primeras fabricas estuvieron dedicadas a la elaboracion de materias primas
agropecuarias, dando a luz industrias alimenticias, como por ejemplo SanCor.
En una segunda etapa, se han ido desarrollando diversas industrias (textiles,
automotores, de madera, harinas, pastas, etc.) por lo que en la actualidad
cuentan con un gran y pujante Parque Industrial ubicado tan solo a 4km del
local de Beep Informatica. Dicho Parque alberga a mas de 160 empresas y /4
de ellas estd comenzando a radicarse en el lugar, segun el blog oficial del

Parque Industrial San Francisco. (2023)

Figura 5. Mapa de San Francisco, Parque Industrial.
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También se lo considera un Polo Educativo, dado a luz por los grupos
industriales, motivados por la necesidad de contar con Ingenieros nacidos alli
para seguir construyendo la creciente industria local. Asi fue como, en Marzo
de 1969, se creo la Universidad Tecnologica Nacional (UTN) Delegacion San
Francisco. Mas tarde, en diciembre de 2012, se firmé un convenio con la
Universidad Nacional de Villa Maria formando un Centro Universitario San
Francisco, el cual trajo nuevas carreras universitarias publicas a la ciudad, junto
con programas de extension e investigacion. La UTN queda a 400 mts del local
de Beep y el Centro Universitario a 600 mts (lo cual favorece el desarrollo del

Centro de Fotocopiado de Beep). Por ultimo, su densidad poblacional es de

62.211 habitantes (30.057 hombres y 32.154 mujeres). (IDEM)
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Figura 6. Mapa de San Francisco, Polo Educativo.

Fuente: Google Maps (2022) con referencias de elaboracion propia.

Tras analizar este contexto y realizar visitas presenciales al local de

Beep Informatica a través de la observacién no participante pudo encontrarse

que:
— Esta ubicado en una avenida de mucha circulacién (Bv. Roca).
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— Cuenta con facilidad para estacionar en la puerta.

— Esta proximo a la Ruta 19 (a 500 mts.) por lo que gente de los
pueblos aledafios puede ingresar a comprar evitando ir hasta el centro

de la ciudad.

— Se encuentra en el meollo del Polo Educativo de San
Francisco: a un par de cuadras de la UTN Regional de San Francisco, la
Escuela Bilingue Cultural Dante Alighieri y la Escuela Primaria Publica
Fava de Esteban; a 5 cuadras, el IPEM 96°; a 7 cuadras la escuela Raul

Guillermo Villafafie y a 13 cuadras el Ipem Francisco Ravetti.

— Alumnos y docentes van caminando al local; se venden
muchos toners e insumos propios del rubro: papeles, resmas, tecnologia

para docentes y estudiantes, articulos de libreria, etc.

— Esta proximo a la nueva zona de barrios cerrados, donde viven
del trabajo rural y cuentan con mucho poder adquisitivo (ABC1). Esto
permiti6 que durante la crisis de la pandemia, no hubiera impacto
econdmico negativo a diferencia de otras zonas, acrecentando la venta

de insumos informaticos y tecnolégicos.

— No presenta competencia en su area e incluso, al atraer tanto
flujo de gente, muchos comerciantes comenzaron a abrir negocios en la
cercania del local de Beep Informatica para aprovechar el gran
movimiento de personas que provoca: una heladeria, una carniceria,
una verduleria y un local de ropa (tanto a izquierda como a derecha) en
la misma cuadra. Todos ellos inauguraron tiempo después de la firma, lo
cual terminé potenciando el posicionamiento de la empresa y
aumentando y fomentando que la gente quiera ir a esa zona/barrio
necesitando o aprovechando de hacer varios tramites en un mismo

lugar.
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CAPITULO 2: HISTORIA Y DESCRIPCION DE LA EMPRESA
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Figura 7. Logo de Beep Informatica.

Fuente: Facebook. (2022)
2.1 Resumen Ejecutivo de la Empresa:

A partir de diversas entrevistas y encuestas llevadas a cabo
presencialmente, por videollamada y a través de conversaciones telefénicas
con los gerentes de Beep Informatica, se relevo la historia de como surgid el

negocio local y su desarrollo a lo largo de estos afos:

En sus principios profesionales, David Bergero (creador y gerente) era
pasante en una empresa de informatica de San Francisco, estudio
primeramente Telecomunicaciones en la ciudad de Rio IV y cuando se mudo a

la ciudad donde reside actualmente, hizo tres afios de Ingenieria en Sistemas.

En el afio 2008 contrajo matrimonio con Mariela Romanenghi (actual
gerente) y decidi6 ser profesional independiente, comenzando en el afio 2009 a
realizar servicios técnicos a domicilio. Arreglaba en su comedor las maquinas
de los clientes, al principio en el suelo y luego adquirié su primer escritorio. De
a poco empezaron a traer algunos productos para ofrecer junto con los

servicios que llevaba a cabo.

Hacia el afo 2011, sus padres decidieron mudarse a San Francisco con
él y le ayudaron a comprar una casa, eligiendo que la misma estuviera ubicada

en una avenida para poder tener el negocio en un lugar estratégico. Asi fue
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como en el ano 2012 inauguran Beep Informatica, con el taller al fondo del

hogar familiar.

Para el 2014 se constituyen como responsables inscriptos en el A.F.I.P,
afno donde también nace su primer hija y sufren una gran inundacién en el
hogar/negocio debido a fuertes lluvias en la zona. Realizaron una separacion
con Durlock para poder seguir atendiendo, al tiempo que recibieron un
préstamo familiar que utilizaron para armar el local en el patio de su casa.
Contratan a Saya, el primer empleado, quien se encargaria de realizar los

servicios técnicos.

En febrero de 2015 sufrieron una segunda inundacion que los obligé a
cerrar para limpiar, pero desde alli lograron empezar el camino de gran
crecimiento. Debido a la inscripcion, lograron mejores precios y financiacion,
por lo cual durante este afio no solo crecié el arreglo de computadoras sino la
venta de insumos. Con una impresora comenzaron a realizar copias a pedido
de los clientes, y al ir teniendo cada vez mas pedidos, decidieron alquilar
durante ese afio una maquina especifica a tal fin, ya con créditos comerciales.
A partir de ese mismo ano, y hasta la actualidad, se inscribieron para contratar
anualmente un empleado a través del Programa Primer Paso del gobierno

provincial.

Durante el afno 2016 transitaron una etapa de “experimentacion” donde
indagaron por otros negocios. Junto a Joaquin (nuevo empleado,
recientemente recibido de Chef) buscaron emprender gastronémicamente:
primero con alfajores de maicena, sofiando poder poner una fabrica de
alfajores, pero se dieron con que no les era rentable; probaron luego con
lomitos y sandwiches gourmet (llegaron a instalar toda la cocina industrial en el
taller) y tampoco resultd. Luego de esos intentos, decidieron cortar con la
gastronomia y volver al rubro original. Alli decidieron emprender en el Centro

de Fotocopiado, retomando las impresiones pero con equipamiento propio.

Asi fue como en mayo de 2017 compraron las fotocopiadoras. Mariela

se encargo de dicha area todo ese afio. Luego, en marzo de 2018, a raiz de la
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temporada escolar, contrataron a Jesica para ayudar con las fotocopias, quien

luego quedd a cargo de toda esta area.

Hacia el afio 2019, cerraron en el Polo Educativo la carrera de contador
publico, lo que repercutié en una importante baja de pedidos de fotocopias. Si
notaron nuevas subas durante los periodos de fiesta debido a las impresiones

en color por tarjeteria navidena.

En el afio 2020 incorporan un nuevo empleado (Norberto) al taller debido
a la alta demanda de servicios técnicos. Nace el segundo hijo de la familia,
embarazo que requirid reposo absoluto por Mariela, teniendo que dejar sus
responsabilidades y tareas principales en el local. A esto se le suma que ella es
docente, profesora de musica, teniendo que adaptarse a las nuevas

modalidades virtuales, burbujas y cambios a consecuencia de la pandemia.

Luego, en el 2021 se retira Saya (el empleado mas antiguo), lo que llevo
a incorporar 2 empleados mas al area de taller para cubrir la demanda técnica
(Fabricio y Esteban). En septiembre de este mismo afio, la familia se muda al
quincho para dejar la casa 100% para la empresa (s6lo quedo el lavadero

familiar en el patio comun del negocio).

En el presente 2022 incorporaron tres nuevas empleadas: Laura
(encargada de redes sociales), Erica y Victoria para la caja y el fotocopiado. A
su vez, se fueron tres empleados (Jesica, Laura y Esteban). En cuanto al
negocio, notaron una disminucion de pedidos en fotocopia, debido por ejemplo
a que pos pandemia no todos los alumnos se reincorporaron a sus estudios, o
instituciones como el Conservatorio Provincial pasaron a usar libros digitales y
ya no imprimen mas como institucion sino que depende de lo que cada alumno
desee. En marzo, se incorporé un gran cliente (ISFICANA - academia de
inglés) con lo cual pudieron compensar la pérdida de los estudiantes de
contabilidad y del conservatorio. Toda la rotacion de personal y la variacion en
el tipo de clientes generd desorganizacion y estrés en todo el equipo y
principalmente en los lideres del comercio.Es por ello que en ese mismo mes,
contrataron los servicios de consultoria externa para la reorganizacion en la

gestion del negocio y su planificacién estratégica. En la primera entrevista con
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los titulares declararon que si bien la empresa estaba en su punto maximo de
crecimiento y venta, el nivel de energia que la misma les demandaba les
estaba haciendo pensar en cerrar. Si bien David tiene estudios y
capacitaciones del mundo del software y Mariela es docente, ninguno tiene
conocimientos de negocios, ni de gestion y es por ello la necesidad de
incorporar herramientas que faciliten la gestidn. Acordando con nuestra
hipbtesis, determinar objetivos claros a largo, mediano y corto plazo, realizar el
disefio de la organizacion, proyectar un plan de accion y acompafiar a esta
familia empresaria a implementar dicho plan, es la base para la supervivencia y

crecimiento de Beep Informatica.

2.2 Tendencias Financieras:

A fin de poder analizar el crecimiento de la empresa, medido por su nivel
de ventas, fueron elegidos diferentes criterios para el relevamiento de los datos
para cada unidad de negocio, ya que no existen registraciones fidedignas de

las mismas. Dicho analisis inicia con los datos obtenidos a partir del afio 2019.

Estos datos fueron solicitados, no solo a los duefios de la empresa, sino
también a quien hoy es el contador de la firma y con ayuda del personal,
quienes relevaron las maquinas de fotocopia para estimar el nivel de ventas de

las mismas.

Unidad de negocio “Centro de Fotocopiado”: la proyeccién de las
ventas se basara en la cantidad de copias mensuales registradas en cada
maquina, informacién con la que si cuenta la empresa, debido a registros
manuales vinculados al cuidado técnico de la misma. Una vez determinadas las
cantidades mensuales de fotocopias, se determinara un costo promedio para
proyectar la venta en pesos, tomando en cuenta los que rigieron para el mes de
junio de 2022:
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Tabla 1. Ventas en unidades del Centro de Fotocopiado

Centro de Copiado

17.495 44,435 43.244 27.579
73.303 43.748 37.947 63.872
254,947 145.774 222,915 201,073
190.128 0 226.666 148.041
165.157 68.550 76.614 130.621
88.805 46.229 64.821 69,841
99,044 41.126 87.136 0
128.886 136.879 231,725 0
100.728 68.659 50.477 0
80.175 55.001 39.517 0
62.027 66.841 37.962 0

;&% 55.746 0

Fuente: Elaboracion propia a partir de informacion relevada en Beep Informatica (2022).
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Figura 8. Ventas en unidades del Centro de Fotocopiado.

Fuente: Elaboracion propia a partir de informacion relevada en Beep Informatica (2022)

Unidad de negocio “Servicios Técnicos”: Se analizaran las ventas
referidas a los servicios técnicos, para lo cual se solicitd un informe al
encargado de servicio técnico ya que se puede determinar el dato de la
cantidad de 6rdenes de trabajo realizadas en el sistema interno “Fidel”, sistema

web de gestion y facturacion electrénica que utiliza Beep Informatica para la
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registracion y procedimiento de dichas solicitudes. Como podra observarse a

continuacion, el crecimiento anual es constante:

Tabla 2. Ventas unidades de Servicios Técnicos

98 130 132 135
89 121 110 126
100 121 103 139
140 151 102 132
126 149 192 200
132 130 172 180
147 152 197
110 136 190
124 211
139
110
105

Fuente: Elaboracién propia a partir de informacion relevada en Beep Informatica (2022)
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Figura 9. Ventas unidades de Servicios Técnicos.

Fuente: Elaboracion propia a partir de informacion relevada en Beep Informatica (2022)

Unidad de negocio “Venta de Insumos”: Se tendra a consideracion la
informacion entregada por el contador vinculada a la venta de insumos de la

firma. Debido a la volatilidad del tipo de cambio y que dichos insumos estan
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directamente vinculados al mismo, se decidié dolarizar la siguiente tabla para

su correcta interpretacion:

Tabla 3. Ventas en pesos de Insumos periodo 2019/2022

326.061

490.741

2.622.014

423.753 607.195 3.480.833 3.484.517
540,298 614.912 3.392.801 5.881.908
244,196 284.064 3.622.276 71.000.603
454.761 1.322.672 2.654.942 3.082.964
625.562 2.103.762 4.852.973 5.764.693
428111 2.760.782 4.372.345
342.144 3.265.246 2.185.221
239.277 2.503.831 4.834.495
£49.520 3.082.425 2.960.671
378.064 2.580.624 3.728.408

3.0

2.623.614

Fuente: Elaboracion propia a partir de informacion relevada en Beep Informatica (2022)
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Figura 10. Venta promedio de Insumos.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de informacion relevada en Beep Informatica (2022)
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Tabla 4. Tipo de cambio oficial Pesos Argentinos/ Délar periodo 2019/2022

Fecha Tipo de cambio Oficial
| 2019 12020 2021 12022
Enero | 3765|% 5982 |% B470 (% 103,00
Febrero $ 3717|% 6047 |$ B760 |$ 10512
Marzo | $ 3981|% 6226 |$ 90,09 |$ 107,93
Abr $ 4271|% 6453 (% 9224 |$ 11112
E 4480 |% 6693 [$ 9367 |$ 11573
$ 4487 |$ 6863 [§ 9473 8% 12032
| 5 4237 |% 7052 |$ 09576 |% 12545
$ 4436 |§ 7252 [$ 9679 |[$ 13189
[$ 56,00 |$ 7425 (% 97,78
B E764|% 7625 (% 9879
$ 59.75|% 7869 [$ 9981
$ 098 |$ 8143 (% 101,00

Fuente: Elaboracién propia a partir de informacion relevada la web del Banco Central de

la Republica Argentina

A partir de la tabla estimada de ventas en pesos, dividiendo por el tipo

de cambio oficial obtenemos la tabla que nos da la informacion de las ventas

estimadas en doélares del periodo enero 2019 - junio 2022.

Tabla 5. Venta de dodlares de Insumos periodo 2019/2022

8.660 8.204 30.956 38.268
11.400 10.041 39.839 33.148
13.587 9877 37.661 54.497

5.718 4,402 39.270 63.000
10.151 19.762 28.344 26.639
13.942 30.654 51.230 47.911
10.119 39.277 45,659 0

7.713 45.027 22.577 (1]

4.273 33.722 49.443

9.534 40.425 29.969

6.327 32.795 37.355

8.159 37.572 25.976

109.582,59 | 311.757,54 | $ 438.279,34 | $ 263.464,25

Fuente: Elaboracién propia a partir de informacion relevada en Beep Informatica (2022)
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Venta promedio de Insumos en Dolares
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Figura 11. Venta promedio de Insumos en ddlares.

Fuente: Elaboracidn propia a partir de informacion relevada en Beep Informatica (2022)

Finalmente, para poder determinar las tendencias de las ventas de Beep
Informatica, se realizé la suma de las ventas individuales de cada unidad de
negocio suponiendo un promedio facturado de cada servicio técnico de
$12.000.- y un costo facturado por unidad de fotocopia de $12.- En base a
dichos resultados se realizé un grafico de tendencia, donde puede observarse

un crecimiento constante de la firma y con una marcada proyeccién a futuro:

Tabla 6. Ventas estimadas totales periodo 2019/2022

1.712.001 2.583.961 4.724.942 5.802.533
2.371.389 2,584,171 5.265.247 5.762.981
4.800.262 3.816.200 7.303.871 9.962.784
4.205.732 2.096.064 7.566.268 10.361.095
3.948.645 3.933.272 5.878.310 1.050.416
3.275.222 4.218.510 7.694.825 8.762.785
3.381.249 5.087.294 7.781.977
3.208.776 6.539.894 7.245.921
2.588.013 4.815.739 7.972.219
2.807.620 5.410.437 5.474.875
2.370.388 4.702.716 5.851.952

4.520.92‘9 4'9&15&5

Fuente: Elaboracion propia a partir de informacion relevada en Beep Informatica (2022)
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Tendencia estimada de Ventas generales

Figura 12. Tendencia estimada de ventas generales 2019/2022

Fuente: elaboracién propia a partir de informacion relevada en Beep Informatica (2022)

Se llega asi a la conclusion de que el proceso de crecimiento de la
empresa ha sido continuo y sostenido, a pesar de observarse algunos picos
generados principalmente como consecuencia de la cuarentena, cambios
repentinos que generaron cierre del local o picos de venta. Al determinar la

tendencia, es marcado el crecimiento constante de ventas.

Puede proyectarse hacia futuro que, debido a la trayectoria de la
empresa y los nuevos habitos post endémicos de utilizacion constante de
insumos informaticos, si la firma se organiza y potencia su propuesta de valor,

este crecimiento seguira presente.
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CAPITULO 3: PLANIFICACION DE ESCENARIOS

Para comenzar con la propuesta estratégica para la empresa familiar
Beep Informatica, es imprescindible definir cémo las influencias del entorno
afectan hoy a la misma y como se proyecta que impactaran a futuro. En base a
este analisis se podra planificar una estrategia, objetivos y procedimientos a

seguir para alcanzar el deseado crecimiento sostenible.

La seleccion de las herramientas a utilizar para realizar dicho analisis
seran: Analisis PESTEL y analisis FODA, los cuales seran conceptualizados a

continuacion.

3.1 Analisis PESTEL.:

Segun la consultora espanola Vecdis, el modelo de analisis PESTEL es
una herramienta que ofrece una vision integral de todo el entorno de una
organizacion desde muchos angulos diferentes que pueden afectar a la
consecucion de su plan definido. (2021, p. 2). Asi, el analisis PESTEL identifica
factores del entorno general que van a afectar a las empresas y debe realizarse
antes del analisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas)

que presenta la empresa en el marco de la planificacién estratégica. (idem).

Los factores del macroentorno a considerar en el analisis son: politicos,
econdmicos, sociales, tecnologicos, ambientales y legales. Se denomina
“‘PESTEL” por sus silabas en inglés. (Ibidem, p.4). En palabras de Johnson, G.,
Scholes, K., & Whittington, R.,en su libro Direccion estratégica, el objetivo final
del analisis PESTEL es poder ver la “imagen estratégica del entorno

empresarial” (2006, p. 64).

Asi, el analisis PESTEL es considerado hoy dia el primer paso necesario
para poder entender la situacion actual de cualquier empresa y planificar de
manera realista, teniendo en cuenta los diferentes aspectos externos a la
misma y analizando si existen factores en el macroentorno que supongan

oportunidades o amenazas para el proyecto empresarial. Con esta herramienta
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de analisis, se procedera a analizar el contexto mundial y local (Argentina) en el

que la empresa Beep Informatica se encuentra inmersa.
Los aspectos a tener en cuenta en cada una de estas variables seran:

- Politicos: este factor determina en qué medida una decision del
gobierno puede afectar o no a la industria; por ejemplo: una
nueva tasa impositiva a productos, servicios directos o
complementarios que puede desmotivar el crecimiento de un
sector. Se debe analizar la estabilidad del gobierno, las politicas
fiscales, el reglamento sobre comercio exterior, politicas de

bienestar social, etc. (Vecdis, 2021)

-> Econdmicos: hace referencia al desempefio de una economia y
su impacto a largo plazo; por ejemplo: un aumento en las tasas
de interés afectara los precios de los productos, pero también al
poder adquisitivo de los clientes, pudiendo impactar de diferentes
maneras en diferentes industrias. Los factores econdmicos
incluyen la tasa de inflacidn, las tasas de interés, las tasas de

cambio de divisas, desempleo, ciclos econdmicos, etc. (idem)

-> Sociables: son los aspectos socioculturales de la region y se
analizan cuales son mas significativos para el sector; por ejemplo:
la movilidad social, el estilo de vida, nivel educativo, religion,

distribucion financiera, habitos de consumo, entre otros. (idem)

-> Tecnolégicos: factor cada vez mas influyente, hace referencia a
aquellas innovaciones tecnoldgicas disruptivas que pueden
afectar a las operaciones de la industria y el mercado de manera
favorable o desfavorable; éstas pueden ser: la automatizacion, el
conocimiento tecnolégico e innovacion que posee un mercado
determinado, la investigacion y el desarrollo, nuevos
descubrimientos, rapidez de la transferencia tecnoldgica, etc. Se
debe tener en cuenta el ritmo acelerado del cambio en esta
variable, por ejemplo, hasta el afno 2019 se visualizaba una

transformaciéon hacia la virtualidad en muchas areas,
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principalmente laborales y educacionales, pero con la pandemia
esta transformacién tomd una aceleracion vertiginosa con la
determinacién de la cuarentena, volviéndose una exigencia poder
conectarse virtualmente para ejecutar las tareas de la vida

cotidiana. (idem)

-> Legales: hace referencia a las leyes que cada pais tiene e
impactan a la industria referente en la que se esta inmerso; por
ejemplo: leyes laborales, leyes de importacion/exportacion, ley del

consumidor, de seguridad e higiene, etc. (idem)

-> Ambientales: los factores de un analisis ambiental empresarial
incluyen, entre otros, el clima, el tiempo, la ubicacion geografica,
los cambios globales en el clima, la contaminacion del agua, la

gestién de residuos, etc. (idem)

Gobierno.
Clima politico.
Tendencias

electorales
Politicas
gubernamentales

FACTORES
DEL
ANALISIS
PESTEL

Lo WL OGEEE

Figura 13. Factores del analisis PESTEL.

Fuente: Vecdis Consultora (2021)
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3.1.1 Escenario mundial segun analisis PESTEL

Luego de una investigacion personal de quien escribe y una entrevista

con la Licenciada en Economia y Magister en Direccion de Empresas, Carolina

Castroff, se prosigui6 a la realizacién de los siguientes cuadros:

Tabla 7. Escenario mundial segun analisis PESTEL.

Corto plazo

Mediano y largo plazo

Politico

Guerra entre Ucrania y Rusia:
conflictos de intereses entre
diferentes paises del mundo
genera crisis del petroleo e
inflacion mundial.

Posibilidad de nuevas guerras.

Ajustes en los precios de los
commodities

Cambios en los paises o agrupaciones
econdmicas que actian como
potencias.

Politicas post pandemia.

Crisis inflacionaria y sanitaria
genera panico social.

Recuperacion lenta debida a la subida
de precios de la energia o los
alimentos y por la crisis de suministros.

Aumento de desempleo, tasas de
suicidio y violencia racial.

Social

Miedo general a que la
pandemia y sus consecuencias
no hayan finalizado.

Efectos sociales de la pandemia,
cambios en las formas de relacionarse,
cambios en las formas de trabajar.

Econdémico

Inflacion global mundial: las
principales economias del
mundo se estancan, generando
grandes consecuencias para las
perspectivas mundiales. La
inflacion preocupa gravemente
al mundo. La economia
mundial, aun titubea debido a la
pandemia y la invasion rusa de
Ucrania. Futuro incierto y
perspectivas sombrias.

Desestabilidad financiera en los
paises. Inflacion superior a las
previstas, endurecimiento de las
condiciones financieras mundiales.

w ‘
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Incremento en la velocidad de
innovacion de nuevas
tecnologias que genera un
Tecnolégico | aceleramiento en la necesidad
de actualizacion constante de
las personas y empresas en
ésta area.

Regulaciones que cada pais
esté llevando a cabo para
re-encausar sus regimenes
sociales post crisis pandémica.

Legal

Se siguen registrando graves
eventos para el escenario
climatico mundial y la mayoria
de las naciones aun no toma
medidas drasticas al respecto.
Sigue aumentando la
temperatura media global, el
nivel del mar, el deshielo, las
sequias, las tormentas
extremas, etc.

Ambiental

Aparicién de nuevas tecnologias de
informacion, nuevas aplicaciones y
redes sociales.

Influencia positiva o negativa en el
comercio internacional y en las
relaciones entre paises.

No solo se prevén consecuencias
climaticas sino el impacto de posibles
desastres naturales en la economia y
sociedad de los paises mas
vulnerables.

Fuente: elaboracién propia.

3.1.2 Escenario de Argentina segun analisis PESTEL

Tabla 8. Escenario Argentina segun analisis PESTEL.

Mediano y largo plazo

Cambios constantes en los
gabinetes gubernamentales.

Aumento de desconfianza a nivel
nacional e internacional en el
gobierno local y su rumbo.

Crisis inflacionaria.

Més asistencialismo y mas
intervencionismo.

Falta de credibilidad y caida de la
Politico confianza del gobierno.

Debilitamiento de las instituciones,
falta de politicas a largo plazo con
vista a solucionar los problemas
estructurales.

Politica orientada a estimular el
consumo y no el ahorro.

Poca inversioén a largo plazo.

37



Social

Econémico

Ano pre electoral.

Aumento de publicidades partidarias,
politicas publicas para promover
votos, y proliferaciéon de marchas.

Presiones sindicales.

La inseguridad: una de las
principales preocupaciones de la
sociedad

Pérdida de la Seguridad Juridica
(Reduce la inversion).

Aumento de robos, marchas y
protestas; rumores de saqueos;
proliferacion de carteles. Aumento del
narcotrafico.

Aumento del desempleo y
subempleo

Exclusion social.

Desigualdad en la distribucion del
ingreso.

Deterioro de la educacion publica.

Aumento de la pobreza.

Polarizacion Social.

Descontento y disconformidad
social con la actualidad del pais.

Inflacidn, suba del dolar.

Cada vez mas jovenes buscan irse a
trabajar a otros paises con mas
proyeccion de bienestar profesional y
econémico.

Continuo aumento desmedido de
precios, especulacion financiera.

Aumento del desempleo.

Aumento de la pobreza.

Reduccién del consumo: panico
en la sociedad reduce el
consumo.

Reduccién de la inversién: altas tasas
de interés sumado a expectativas
negativas del sector empresario
reducen la inversion.

Pérdidas de salarios en términos
reales.

Caida del poder adquisitivo y pujas
salariales.

Limitaciones a la importacion de
productos informaticos.

Falta de suministros, especulacién de
precios, cierre de comercios.

Presion impositiva elevada.

Aumento de la desigualdad entre
clases sociales. Perjudicacion de la
clase media.
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Mayor gasto publico, mayor deuda,
menos posibilidad de recuperacion
econdmica a mediano y largo plazo.

Subvenciones/planes sociales
ilimitados.

Falta de desarrollo industrial. Pérdida en la competitividad de

Argentina a nivel mundial por falta de
adaptacién a las nuevas tendencias
tecnoldgicas.

Tecnolégico | Pocas facilidades para acceder a
tecnologias importadas.

La inestabilidad en lo legal

genera incertidumbre para la Se ve reducida la posibilidad de
Legal toma de c_iecisiones. Eor ej: laley rea[izar altas inversiones con

de doble indemnizacién que te periodos de recupero de inversién a

genera limites en la regulacion largo plazo.

del personal.

Reduccién en la compra de
impresiones, toners, papeles,
fotocopias, etc.

Alta concientizacion del impacto
ambiental como consecuencia de
las industrias buscando
constantemente reducir la huella
de carbono por parte de las
empresas.

Ambiental
Incremento en el uso de nuevas
tecnologias para reemplazar o
reutilizar recursos.

Fuente: elaboracién propia.

3.2 Analisis FODA:

Pablo Adan Micé y Arturo Gonzalez Lopez, en el libro Emprender con
éxito, definen la matriz FODA como una herramienta que se utiliza con
diferentes finalidades, por ejemplo: cuando se quiere cumplir un objetivo, lanzar
una idea, un producto o un servicio al mercado o incluso proyectar la propia
marca. Analizar dicha matriz e interpretarla dara los resultados claves para

elaborar una estrategia de marca personal hacia el éxito. (2015, p.82)

Sus siglas representan las “fortalezas”, “oportunidades”, “debilidades” y
“amenazas” con la que todo proyecto se enfrenta en su realidad, y su analisis
permite distinguir lo interno y lo externo, lo propio y lo ajeno dentro del proyecto

y su entorno de mercado. (idem)

El analisis interno hace alusion a los componentes esenciales del

proyecto y que estan bajo el control de quien lo propone, constituido por:



— Fortalezas: los puntos fuertes del proyecto, lo que lo hace
competitivo y pasible de éxito; por ej: bajo costo de produccién, cercania

del consumidor, novedad del tipo de servicio.

— Debilidades: aquellos aspectos que representan un riesgo, los
puntos débiles a la hora de competir; por ej: escaso capital, falta de

control sobre la competencia, mucho stock, etc.

Analizar estos dos aspectos servira para, en primer lugar, elaborar una
estrategia que contemple las fortalezas del proyecto, y en segunda instancia,
estar alerta ante posibles conflictos o fallos en la estrategia y ver como pueden

prevenirse o resolverse en un futuro. (idem)

A nivel externo, se analizara lo que refiere al contexto, que excede al
control del que emprende, pues son aspectos ajenos a la empresa o proyecto.
Por ejemplo: situaciones de mercado, decisiones politicas, etc. Sus dos

aspectos son:

— Amenazas: factores que afecten la salida al mercado, por
motivos econdmicos o politicos. No sélo se debe tener en cuenta la
situacion actual, sino buscar de una manera especifica situaciones
futuras que puedan afectar directamente al rubro o sector de la empresa,
su ambito geografico y su entorno competitivo. Por ejemplo: crisis
econdmicas, precios de competencia excesivamente bajos,
encarecimiento de materias primas, guerras o conflictos internacionales,

etc.

— Oportunidades: aquellas previsiones, tendencias o realidades
que el mercado abre con posibilidades de implantacion o crecimiento.
Por ejemplo: cambios en los habitos de compra, nuevos mercados,
nuevos productos, nuevos usos, cambios politicos o culturales positivos

para el interés de la empresa. (idem)

Para ambos autores, la parte mas dificil de llevar a cabo un analisis

FODA es la deteccién de oportunidades, pues ella representa la ventana al
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éxito, al crecimiento o a la identificacion de una tendencia de consumo.
(Ibidem, p. 83)

La actitud que la empresa debe tomar ante estas variables son:

-Reconversion: detectada la debilidad se puede trabajar en la
misma para convertirla en una oportunidad. Esta capacidad debe ser

una caracteristica permanente de la empresa.

-Agresiva: ante las oportunidades la empresa debe tomar una
actitud agresiva y una proactividad de caracter permanente para estar
en constante alerta de las nuevas oportunidades que puedan beneficiar

a la misma.

-Defensiva: frente a las amenazas del mercado, la empresa debe
estar en una posicién de defensa, anticipandose a las mismas para

evitar que éstas perjudiquen al negocio.

-Diversificacion: es diversificar los riesgos en diferentes
aspectos, por ejemplo, distribuyendo las inversiones en diferentes tipos
de negocios para disminuir los riesgos de amenazas a la totalidad de la

empresa. (idem)

Cémo se relaciona la empresa con su contexto:

(RECONVERSION) ‘*} OPORTUNIDADES é———— (AGRESIVA)

T

DEBILIDADES ORGANIZACION FORTALEZAS

Caracter permanente

Caracter Transitorio

DEFENSIVA ——} AMENAZAS (——-—» DIVERSIFICACION

Figura 14. Relacién del analisis FODA.

Fuente: Elaboracién propia.
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3.2.1 Analisis FODA aplicado a Beep Informatica

Para poder desarrollar este analisis no sélo se tuvo en cuenta las

observaciones presenciales, las entrevistas con los empleados y directivos,

sino también se realizé un analisis del posicionamiento y los comentarios de los

clientes en la web, tanto en Google como en Instagram:

Tabla 9. Analisis FODA empresa BEEP.

Analisis Interno

Analisis Externo

FORTALEZAS

DEBILIDADES

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

— Crecimiento constante.

— Potencial de crecimiento.

— Buena reputacion entre los
negocios de la Ciudad de San
Francisco.

— Conocimiento en el rubro
informatico.

— Trayectoria.

— Clima familiar.

— Honestidad.

— Precio razonable.

— Ubicacioén en avenida principal,
con estacionamiento y locales
aledafios.

— Uno de los pocos referentes en
servicio técnico.

— Servicios técnicos a domicilio.
— Local propio (no alquilado).

— Magquinaria de alta tecnologia.
— Servicio adaptado a las
necesidades del cliente y aggiornado
a las nuevas tecnologias.

— Variedad de productos y servicios
(informaticos, tecnolégicos y de
libreria).

— Buena atencioén al cliente (272
resefias destacadas en Google y
puntuacion de 4.7).

— Apertura a la busqueda de
asesoramiento externo que les
brinde ayuda en las areas donde son
inexpertos en el tema.

— Compromiso del equipo de
trabajo.

— Falta de pensamiento y
proyeccion estratégica.

— Falta de registracion de
ventas y de insumos, base
para determinar indicadores.
— Falta de formalidad en los
procesos y puestos de trabajo.
— Mala distribucion del
espacio, lo cual genera
incomodidad entre los
empleados.

— Vinculos emocionales muy
fuertes con los empleados.

— Falta de conocimientos de
herramientas de gestién y
negocio por parte de los
gerentes.

— Agotamiento y
desmotivacién de los lideres
de la empresa.

— Mucha demora en la
atencion al publico debido a la
falta de organizacion.

— Excesos de tareas
operativas por parte de uno de
los duefios.

— Desconocimiento de la
mision, vision y objetivos a
alcanzar (falta de propdsito).

— Problemas politicos en
Argentina y la
inestabilidad econémica
que conllevan.

— Alta dependencia del
polo educativo e industrial
de la Ciudad.

— Falta de alianzas
estratégicas con
proveedores que genera
dependencia de los
mismos e incertidumbre
respecto a los precios.

— Restricciones a las
importaciones (muchos de
los insumos son
importados).

— Tipo de cambio (al
existir una alta
devaluacion, genera un
aumento de precio
constante, lo que conlleva
una dificultad en la venta,
disminucién de ventas).
— Lainflacion, que
genera perdida en el
poder adquisitivo de la
sociedad, lo que dificulta
la adquisicion de estos
bienes tecnoldgicos,
limitandose solo a suplir
las necesidades basicas.

— Abrirse como
importadores.

— Crecimiento de la
digitalizacién a nivel
mundial que requiere
mayor demanda tanto
de insumos
informaticos como de
mantenimiento de los
mismos.

— Crecimiento de la
Ciudad de San
Francisco.

— Posible expansion
de otras sucursales
en localidades
aledanas.

— Posibilidad de
ampliar la gama de
productos
electrénicos (ej:
monopatines
eléctricos).

— Abrir una pagina
web (E-commerce) y
expandirse a través
de la compra online.
— Fendmeno gamers
que marca un
crecimiento en la
demanda de todos los
productos vinculados
a dicho mundo
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Fuente: elaboracién propia.

ANALISIS INTERNO

Fortalezas

Crecimiento constante y potencial de crecimiento.

Trayectoria y buena reputacién entre los negocios de Sfc.

Conocimiento en el rubro informdtico y referentes en servicios técnicos.
Clima familiar y compromiso de todo el equipo de trabajo.
Transparencia y honestidad, buena atencién al cliente (4.7 puntuacién).
Precio razonable.

Ubicacién en gran avenida, con estacionamiento y locales aledafios.
Local y vehiculo propio; maquinaria de alta tecnologia.

Variedad de P y S (informdticos, tecnolégicos y de libreria) adaptados al
cliente (por ej; servicios e instalaciones a domicilio).

Apertura a la bisqueda de asesoramiento externo que les brinde ayuda
en las dreas donde son inexpertos en el tema.

Debilidades

Falta de pensamiento y proyeccidn estratégica.

Falta de registracion de ventas y de insumos para determinar indicadores.

Falta de formalidad en los procesos y puestos de trabajo.

Mala distribucién del espacio, incomodidad entre los empleados.
Vinculos emocionales muy fuertes con los empleados.

Falta de conocimientos de herramientas de gestidn y negocio de los
gerentes.

Agotamiento y desmotivacion de los lideres de la empresa.

Mucha demora en la atencién al publico debido a la falta de organizacidn.

Excesos de tareas operativas por parte del gerente general.
Desconocimiento de la misién, visién y objetivos a alcanzar (falta de
propdsito).

ANALISIS EXTERNO

Oportunidades

Abrirse como importadores.

Crecimiento de la digitalizacién a nivel mundial que requiere mayor
demanda de insumos informdticos y del mantenimiento de los
mismos.

Crecimiento de la Ciudad de San Francisco.

Posible expansién de otras sucursales en localidades aledanas.
Posibilidad de ampliar la gama de productos electrénicos (ej:
monopatines eléctricos).

Abrir una pdgina web (E-commerce) y expandirse a través de la
compra online.

Amenazas

* Problemas politicos en Argentina y la inestabilidad econémica que
conllevan.

» Alta dependencia del polo educativo e industrial de la Ciudad.

« Falta de alianzas estratégicas con proveedores que genera dependencia
de los mismos e incertidumbre respecto a los precios.

« Restricciones a las importaciones (muchos de los insumos son
importados).

« Tipo de cambio: al existir una alta devaluacion, genera un aumento de
precio constante, lo que conlleva una dificultad en la venta y disminucién
de ventas.

o Lainflacién, que genera perdida en el poder adquisitivo de la sociedad, lo
que dificulta la adquisicién de estos bienes tecnolégicos, limitdndose sélo
a suplir las necesidades bdsicas.

Figura 15. FODA aplicado a Beep Informatica.

Fuente: elaboracién propia.
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CAPITULO 4: LAS 5 FUERZAS DE PORTER

En el libro Direccion estratégica de Johnson, Scholes y Whittington, los
autores exponen que el modelo que propone Porter “ayuda a comprender las

fuentes de la competencia en la industria o sector”. (2006, p. 79)

A partir del andlisis de las 5 fuerzas se podra analizar no sélo la
influencia de la competencia de Beep Informatica, sino también todas aquellos
frentes que generan influencia y en la que esta inmersa una empresa. De esta
manera se podra tener una mirada global del nivel de “independencia” o
“‘dependencia” de la firma en relacion a ciertas decisiones. A su vez, ayuda a
comprender las constantes exigencias del mercado, las cuales son variables

dinamicas que se modifican todo el tiempo.

Las fuerzas definidas por Porter son aspectos externos del negocio que
determinan la dinamica de la competencia y la rivalidad en una industria o
sector, por lo que su consideracion es vital para defender su ventaja
competitiva. Analizar dichas fuerzas permite reflexionar sobre la estrategia
empresarial, por lo que se la considera una herramienta para la planificacién
estratégica organizacional. Es una herramienta sencilla que, en una matriz,
permite tener una vision general de cdmo esta posicionada la empresa en su
industria. (Ibidem, p. 80)

Las 5 fuerzas de Porter son: el poder de negociacion de los
proveedores, el poder de negociacién de los competidores, la amenaza de
productos sustitutos, la amenaza de ingreso de nuevos competidores y la

rivalidad entre los competidores.
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LAS 5 FUERZAS DE PORTER

1 5 2

Nuevos competidores Proveedores

Nuevas empresas en E———— Amenazs en la industria
nuestro sector Rivelidad entre los por parte de los
; proveedares
‘ competidores %
b | : 3
Productnos Sustitutivos Clientes

Capacidad de los clientes para

Productos que pueden :
presionar a las EMpresas

reemplazar los nuestros : : : ®
- g

ISiguenosl @ @ @ @ ©

Figura 16. Las 5 fuerzas de Porter.
Fuente: Blog Adara Visual (2018)

Posterior al analisis de estas 5 fuerzas influyentes en una empresa debe

buscarse la creacion de estrategias que:

e Aprovechan las fuerzas competitivas (oportunidades).

e Se defienden de las fuerzas competitivas (amenazas).

Consideraciones importantes a tener en cuenta:

-> En determinadas situaciones, dicho analisis solo debe aplicarse al
ambito de las unidades estratégicas de negocio y no a toda la
organizacion en su conjunto debido a que sus resultados pueden

diferir en cada sector de unidad de negocio.

-> Las 5 fuerzas no son independientes entre si, por ejemplo, el
ingreso de nuevos competidores puede generar un incremento en
la rivalidad de la competencia. (Johnson, Scholes & Whittington.
2006, p. 80)
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4.1 Amenazas de Nuevos Competidores:

Ante el desafio que representa el ingreso a la industria por parte de una

empresa, Johnson, Scholes y Whittington proponen el concepto de “barrera de

entrada” que refiere a aquellos factores que deben superar los nuevos

entrantes que quieran competir con éxito en la industria (2006, p. 80).

Las barreras de entrada mas comunes son (lbidem, p. 81):

>

>

La economia de escala: algunos servicios implican un costo fijo
tan elevado que a mayor volumen de produccion se logran
mejores costos. Grandes empresas con grandes cuotas de
mercado logran reducir sus costos dado el costo fijo unitario de
fabricar un producto. Si se incorpora un nuevo competidor, al
distribuirse el mercado, el costo per capita es tan alto que termina

siendo no rentable para ninguna de las empresas.

Requisito de capital para la entrada: la inversion inicial
requerida para alcanzar el establecimiento de un negocio

relativamente competitivo.
Acceso a los canales de abastecimiento y distribucion.
Fidelidad de consumidores y/o proveedores.

Experiencia adquirida: el nivel de conocimiento sobre un
producto o servicio puede ser determinante para el ingreso de

nuevos oferentes.

Represalias esperadas: posibles actitudes esperadas de las
empresas que ya estan funcionando en la industria. A veces el
costo a enfrentar puede ser tan alto que termina invalidando el

esfuerzo y la inversién de la empresa emergente.

Las leyes gubernamentales del pais.

De esta manera, se extrae la conclusion de que a mayores barreras de

entrada, menor sera la amenaza de nuevos competidores.

46



Realidad Beep Informatica:

Aplicando dicho analisis a la firma en cuestion, se observa que las
barreras de entrada varian segun las diferentes unidades de negocio de la

empresa.

En el Centro de Fotocopiado, las barreras de entrada son relativamente
bajas: el ultimo afo se abrid un nuevo centro de copiado mas cerca de las
universidades, lo que impactoé en la facturacion de Beep informatica de una
manera moderada. Esto se debe en parte a que la empresa se encuentra mejor
posicionada en lo referente al fotocopiado a color y disefio e impresiones de
plotters porque cuenta con maquinaria de tecnologia avanzada que los

mantiene en ventaja competitiva respecto de los nuevos vendedores.

En relacién al Servicio Técnico y la Venta de Insumos, las barreras de
entrada son mayores debido al conocimiento que se necesita para los arreglos
y por los costos altos y variedad en los productos de stock para la venta al

publico.

La fidelidad de los clientes de Beep durante estos 12 afos de trayectoria
es muy alta. Puede observarse la calificacion otorgada en Google de 4.7
estrellas con 272 opiniones, por lo que se deduce que al potencial nuevo
competidor no le seria tan sencillo la penetracion en el mercado de San

Francisco.

En relacion a las leyes, no seria un impedimento ya que es una industria

de bajo riesgo y normativa vinculada a la misma.

4.2 Amenazas de Productos Sustitutos:

Siguiendo la propuesta de los autores mencionados anteriormente, un
producto sustituto es aquel que puede reemplazar a otro de manera alternativa
considerado por el cliente. Cuando existen muchos sustitutos suelen ser
productos de baja rentabilidad ya que son muchos actores los que fijan el
precio. Por el contrario, cuando el producto o servicio carece de opciones

alternativas tiende a tener mayores niveles de rentabilidad por su exclusividad
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(Ibidem p. 82). Dicha sustitucidon puede ser manifestada en las siguientes

alternativas:

> Producto por producto: por ejemplo, cuando se decide tomar
café en vez de tomar mate, pues no es el mismo producto pero si

lo sustituye.

> Sustitucion de la necesidad: por ejemplo, en la necesidad de
enviar documentacion, antes a través del envio de una carta o
encomienda, luego se podia realizar a través del FAX y hoy fue

reemplazado con el envio de mails con un archivo adjunto.

> Sustitucion general: cuando los servicios o productos compiten
por la renta en general, por ejemplo: una persona puede decidir si
adquirir una casa o alquilarla y comprar otro producto como un

auto si quisiera.

Realidad Beep Informatica:

Aplicada esta variable de analisis al Centro de Fotocopiado, en cuanto a
las fotocopias, se observa que ha disminuido en gran manera la demanda de
las mismas debido al incremento en el uso de archivos PDF para generar

economia y cuidado del medio ambiente.

Por este mismo fendbmeno, la disminucion en la compra de insumos
informaticos tales como impresoras, toners y resmas, también ha disminuido

notablemente.

Por otra parte, a raiz de la pandemia, la sustitucion de las clases y
trabajos presenciales por lo remoto generd un incremento en la venta de
dispositivos tecnoldgicos, como computadoras y tablets, debido a esta nueva

necesidad de conexion virtual.
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4.3 Poder de Negociacion con Proveedores:

En la misma linea, dependiendo de la cantidad de proveedores con los
que cuente una organizacion, sera la posibilidad de negociar a su favor o no,
respecto a costos, tiempos, etc. A medida que existan mas proveedores, el
poder de negociacion de la empresa compradora sera mayor ya que

rapidamente podra sustituirlo por otro proveedor. (Ibidem, p. 83)

Cuando la situacion se presenta de manera inversa, dicho poder se
centra en el proveedor, quien gracias a su exclusividad, determinara las pautas
referentes a tiempos de entrega, formas de pago, volumenes de compra, etc.
(idem)

Realidad Beep Informatica:

A partir del relevamiento realizado en las visitas presenciales al local, se
observé un bajo poder de negociacion con los proveedores debido a la poca
cantidad que hay en la zona, siendo éstos quienes toman la decision final

acerca de los precios y condiciones.

4.4 Poder de Negociacion con Compradores:

Es la fuerza que comprende la capacidad del cliente o comprador para
negociar el precio de un producto o servicio. Dicha negociacion va a estar
influenciada por diferentes situaciones, por ejemplo: cuando lo que se ofrece
como empresa tiene sustitutos en el mercado o su precio es superior a esos
sustitutos; cuando los compradores son pocos, pues a menor cantidad de
compradores, mas poder para negociar; o cuando los clientes o compradores
estan organizados y logran ponerse de acuerdo para negociar con mas fuerza .

Todas estas situaciones otorgan poder de negociacion al cliente. (idem).
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Realidad Beep Informatica:

Si bien el poder de negociacién de los compradores deberia ser bajo ya
que hay poca competencia en la zona, el facil acceso a paginas web de venta
directa como Mercado Libre hace que el cliente tenga a mano una manera

sencilla de comparar precios y poder adquirir los bienes por esta competencia.

La ventaja con la que cuenta la empresa es que el consumidor final tiene
poco conocimiento del tema y mucha confianza en el asesoramiento del
personal, junto con garantias y rapidez para poder gestionar la misma. Pero
Beep Informatica no puede bajar la mirada de los precios virtuales ya que seria
bastante sencillo para el consumidor generar las compras por medio de esas

vias alternativas.

4.5 Analisis de la Competencia:

Cuando se realiza el esquema de las 5 fuerzas de Porter planteada por
los autores de Direccion Estratégica, esta quinta fuerza suele estar en el centro
ya que la rivalidad de los competidores es una consecuencia de las demas

fuerzas.

Si la empresa cuenta con mucha competencia, probablemente el precio
del servicio o producto esté asignado por el mercado, siendo entonces precio
aceptante. El esfuerzo que debera realizar la empresa para ser elegida sera

mayor, teniendo pocas opciones de negociacion. (Ibidem p.85)

Cuando el nivel de competencia es bajo, el poder para definir precios,
tiempos de entrega, financiacion, calidad del servicio o producto se mantendra

en la empresa. (idem)

Realidad Beep Informatica:

Analizando por separado cada una de las unidades de negocio, se

puede observar que en referencia a lo que es servicio técnico, si bien existen
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varios competidores en la zona, Beep Informatica se caracteriza por la
transparencia y, en consecuencia, la confianza de sus clientes, por lo que se

destaca en relacion a sus competidores en esta area.

En la venta de insumos hay menos competidores en la zona que
cuenten con tanta variedad de productos, siendo esta una fortaleza junto con el

asesoramiento y el respaldo de las garantia de los productos.

Por ultimo, en el centro de copiado, si bien existe cierta competencia,
Beep Informatica se destaca por su maquinaria avanzada, su buena atencion y
su variedad de productos de libreria que complementan sus tres unidades de

negocio.

En conclusion, por lo expuesto hasta aqui, si bien hoy la empresa Beep
Informatica es referente en la zona y se encuentra en crecimiento, debe estar
muy atenta a la posibilidad de la apertura de nuevas competencias como asi
también a los precios que hoy se ofrecen en las redes para no perder

competitividad y ventas.
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CAPITULO 5: PLAN DE NEGOCIO
5.1 Visién, mision y valores:

En el libro Emprender con éxito, Pablo Adan Micé y Arturo Gonzalez
Lépez (2015) desarrollan los siguientes conceptos como un aspecto transversal
en la elaboracion de un plan de negocio, pues sentara las bases donde se
reune la esencia misma de la empresa, sus aspiraciones y los valores que

regularan sus diferentes dinamicas:

— Vision: hace referencia a la aspiracion maxima futura de la
organizacion deseada por sus duefios. Debe ser realista y alcanzable ya que

tiene un caracter inspirador y motivador.

— Mision: hace alusién a la definicion de qué esta haciendo la empresa

para perseguir esa vision y como llevar adelante sus operaciones.

— Valores: son los principios éticos sobre los que se asienta la cultura
de la empresa. Crean pautas de comportamiento tanto del personal existente
como del que se vaya incorporando en un futuro. No es un deseo de los

duefios, sino una realidad de su cultura. (Ibidem, p. 103 y 104)

Realidad Beep Informatica:

VlSlON Ser lideres en la region en todo lo referente
a la industria tecnolégica.

Brindar el mejor servicio integral de la regién a
través de la incorporacién de nuevos

productos y servicios, nuevas tecnologias y
capacitaciéon constante del personal.

Transparencia, confianza, calidad, atencion
VALORES personalizada, excelencia, responsabilidad e
innovacion.

Figura 17. Vision, mision y valores de Beep Informatica.
Fuente: elaboracién propia.
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5.2 Modelo de Negocio (CANVAS):

Segun los autores Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, un modelo de
negocio “describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y
capta valor”. (2010, p.14)

Determinar el modelo de negocio es la base para poder determinar una
estrategia que se aplicara en las estructuras, procesos y sistemas de una

empresa para alcanzar los objetivos estratégicos propuestos. (idem).

Los autores consideran necesario implementar un modelo de negocio
porque, como su palabra lo indica, sera una pauta a seguir, una estructura que
ordena y organiza las partes del todo y que permitira a futuro que éste pueda

ser reproducido.

Osterwalder propone que la mejor manera de describir un modelo de
negocio es desagregarlo en nueve (9) modulos que reflejen la l6gica que sigue
una empresa para conseguir sus ingresos. Estos representan las cuatro (4)
areas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad
econdmica. (idem) Actualmente conocemos ésta herramienta bajo el nombre
“CANVAS”:

RELACION CON
LOS CLIENTES
ACTIVIDADES
CLAVE l
SOCI0S
DE VALOR DE CLIENTES
CANALES
RECURSDS DISTRIBUCION
CLAVE

r ESTRUCTURA DE COSTES FLUJO DE INGRESDS ‘ o .. ’

Figura 18. Modelo de Negocio - lienzo CANVAS .
Fuente: Portal Virtual Empleo (2015)
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5.2.1. Segmentos de Mercado:

En este anadlisis se definen los diferentes grupos de personas o
entidades a los que se dirige una empresa, siendo el cliente el punto principal
para desarrollar un modelo de negocio. Los diversos grupos deberan ser
agrupados segun sus necesidades, comportamientos y atributos en comun,
para posibilitar el incremento en la satisfaccion de los mismos. A su vez,
debemos contemplar que cuando una empresa define a qué segmento de

mercado se va a dirigir, también esta definiendo a quienes NO se va a dirigir.

En su libro Disefiando la propuesta de valor, Alexander Osterwalder
(2014) define el perfil del cliente dividiendo el analisis en trabajos, frustraciones
y alegrias:

-> Alegrias: son aquellos resultados y beneficios concretos que los clientes
desean y buscan conseguir.

-> Trabajos: también llamados tareas, es aquello que los clientes intentan
resolver en su vida personal o laboral.

=> Frustraciones: son riesgos u obstaculos a los que se enfrentan dichos

clientes cuando realizan las tareas.

Al analizar estos aspectos podemos evaluar y determinar de qué manera
agregar valor percibido al cliente, generando con el producto o servicio una
alegria, solucionando un trabajo o disminuyendo una frustracion. Asi,
maximizamos la experiencia del cliente logrando una satisfaccion y fidelizacion

del mismo.

Algunos ejemplos de segmentos de mercado son:
- Mercado de masas;
- Nicho de mercado;
- Mercado segmentado;
- Mercado diversificado;

- Mercados multilaterales.

Realidad Beep Informatica:

e Nichos de mercado:
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-Profesores y alumnos del polo educativo.
-Empresas del polo industrial.

e Mercado de masas:
-Consumidores finales.

> Alegrias: la empresa logra que un cliente pueda sentir alegria
vendiéndoles productos tecnoldgicos que pueden generar en ellos placer
al adquirirlos (relojes digitales, productos para videojuegos,

computacion,etc).

> Trabajos: la instalacion de programas nuevos para el trabajo del cliente,
instalaciones de antivirus, impresiones de apuntes y fotocopias que
permiten ahorrar dinero al no comprar el libro nuevo, los servicios
técnicos a domicilios, etc, son servicios que provee la firma y que le

ahorran tareas al cliente.

> Frustraciones: Beep Informatica resuelve a través de servicios técnicos
(arreglos de computadora, impresora, instalacion de software, asistencia
de instalacion de productos a domicilio) todo eso que el cliente
desconoce y que puede generar frustracidon, proveyéndoles una solucion
a las barreras que el desconocimiento de la tecnologia presenta. A modo
de ilustracion, se puede tomar en cuenta el ejemplo de un cliente que
adquiere un dispositivo, como un google chromecast para transformar su
televisor tradicional en smart tv, y Beep Informatica le ofrece la
posibilidad de realizar su instalacion a domicilio. Si bien la instalacién es
un “trabajo” que debe realizar el cliente, al requerir conocimientos
tecnolégicos, puede conllevar “frustracion” y muchas veces el
impedimento de adquirirlo por esta barrera. Beep Informatica, al
entender esta situacion, ofrece junto a su venta la resolucion de este
conflicto realizando los mismos técnicos dicha instalacion y dejando en

funcionamiento dicho producto en cada casa.

5.2.2 Propuesta de Valor:
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Como describen Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, la propuesta de
valor es el conjunto de productos y servicios que crean valor para un segmento
de mercado definido de manera especifica. Su finalidad es resolver un
problema o satisfacer una necesidad del cliente. Constituye una serie de
ventajas que se le ofrece. Dicho producto o servicio puede ser completamente
nuevo como asi también ser una propuesta ya existente pero que incluye una

caracteristica o atributo adicional, una innovacion. (2010, p. 15)

Los valores pueden ser de indole cuantitativos o cualitativos, por
ejemplo:

Cuantitativos — precio, velocidad de servicio, reduccion de costos, etc.

Cualitativos — novedad (cubre una necesidad que hasta el momento
era inexistente), mejora del rendimiento, personalizacién, disefio, marca, status,

comodidad, utilidad, reduccion de riesgos, accesibilidad, entre otros.

Realidad Beep informatica:

La propuesta de valor de Beep Informatica se basa principalmente en
ofrecer una variedad de productos y servicios referidos a la tecnologia de una

manera personalizada, honesta y con precios acordes al mercado.

Por otro lado, la incorporacion de servicios y productos de tecnologia
emergente, innovando asi de manera constante, genera una demanda en

crecimiento por parte de sus clientes.

5.2.3 Canales:

En cuanto a los canales, los mismos autores diran que hacen referencia
al modo en que una empresa se comunica con los diferentes segmentos de
mercado. Es el punto de contacto entre el cliente y la empresa y hace a la
experiencia del cliente en cuanto a la distribucion, la venta y la comunicacion.
La misma puede estar ligada a hacer conocer su propuesta de valor como

también para entregar sus bienes y servicios. (idem)

Las cinco fases que tienen lugar en los canales son:
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1. Informacién: Dar a conocer los productos y servicios

(propuesta de valor).
2. Evaluacién: Ayudar al cliente a evaluar la propuesta de valor.

3. Compra: Cuales son los medios por los que el cliente puede
acceder al servicio. Por ejemplo: si existe tienda fisica, tienda

virtual o ambas.

4. Entrega: Las opciones que se determinan en la empresa
para hacer llegar el producto al consumidor final, entrega en
tienda fisica propia o tercerizada, mediante envios por

transportes propios o tercerizados.

5. Posventa: Hace referencia a todas las actividades que se
determinan realizar luego de haberse entregado el producto o

servicio, garantias, etc.

No necesariamente deben darse todas las fases, e incluso puede que
las mismas se den de manera directa (a través de equipos comerciales, locales
o web de la empresa) e indirectamente (a través de socios comerciales,
mayoristas, web, tiendas de socios, etc.). La estrategia consiste entonces en
encontrar el equilibrio entre los diversos tipos de canales con la finalidad que el
cliente disfrute de una experiencia extraordinaria a la vez que los ingresos

aumenten lo maximo posible, concluyen Osterwalder y Pigneur. (idem)

Realidad Beep informatica:

e Los principales medios de COMUNICACION con sus clientes son
a través de: WhatsApp, Instagram, Facebook y Google My
Business. Mediante estas redes, constantemente la empresa
comunica sus horarios, las promociones, recomendaciones,

nuevos productos, entre otras cosas.

e Las COMPRAS se realizan a través de su tienda fisica,
realizando la entrega de todos los bienes en la misma. Existe

también la opcion de realizar la compra via WhatsApp con medios
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de pagos electrénicos y encargando el envio a través de
comisionistas o transportistas seleccionados por los clientes vy
abonados por los mismos. Aun no se han realizado ventas que no

sean en San Francisco por estos medios.

e La POSVENTA es una de las areas por la que mas se destaca ya
que existe un compromiso extremo con las garantias de los
productos entregados, respetando al 100% la cobertura de la
misma, y la plusvalia de ofrecer el servicio de instalaciones a
domicilio de todos los productos segun el requerimiento del
cliente, como asi también los servicios técnicos que el mismo

pueda necesitar con su posterior uso en el tiempo.

5.3.4 Relaciones con los Clientes:

Siguiendo la misma linea tedrica, los autores mencionados
anteriormente plantean que es tarea fundamental de la empresa delimitar cual
sera el vinculo que tendra con cada segmento de mercado. El mismo puede
ser personal o automatizado y se basa principalmente en los siguientes

fundamentos:

e (Captacion del cliente.
e Fidelizacion del cliente.

e Estimulacion en las ventas.

La relacion con los clientes repercute en gran medida en la experiencia
que ellos viven al utilizar el servicio o adquirir el producto, por ello lo vital de su
delimitacion. (2010, p. 16)

Para definir la relacion que se buscara entablar con los clientes, no solo
debe tenerse en cuenta qué espera dicho segmento seleccionado sino también
la propuesta de valor y el costo que implica satisfacer dichos deseos. Asi,
resultan varias categorias de vinculos con los clientes y pueden coexistir varias

alavez:

58



Asistencia personal,
Asistencia personal exclusiva;
Autoservicio;

Servicios automaticos;

Comunidades;

O o o o o o

Creacion colectiva. (Idem)

Realidad Beep Informatica:

La relacién con los clientes, como se dijo anteriormente, es uno de los
valores mas importantes de la empresa, la cual se destaca por su honestidad y
transparencia, logrando la fidelizacion de los mismos por la confianza
alcanzada. Ademas, el clima familiar, el buen trato y el ambiente distendido,

generan que el cliente se sienta a gusto y los siga eligiendo

A continuacién se pueden observar diferentes opiniones que dejaron

voluntariamente los clientes en Google Maps:

Beep Informatica

Blvd. Roca 3724, San Francisco, Cordoba
4 . 7 273 opiniones @

,b Milagros Sidler
@) Local Guide - 7 opiniones - 37 fotos

Hace 9 meses

El personal tiene muy buen frato para con los clisntes, seriedad al momento de trabajar en la solucién
de problemas técnicos. .. en el area de impresion siempre estan atentos a las necasidades (y
nevedades). Se actualizan para brindar una buena atencicn al clienta

i

Respuesta del propietario Hace 9 meses
Muchas gracias por tu resefia Milagros!! Ese es nuestro deseoll

2 Denis Morales
&) Local Guide - 300 opiniones - 3.374 fotos

Hace 2 afios

Una atencién mas que profesional, rapidez y disefio al pedido. Vale las piernas visitar lugares como

Figura 19. Comentarios extraidos de Google Maps.
Fuente: Elaboracién propia.
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David Bergero, el duefio de la empresa, en la entrevista personal que se
realizd con él a fin de obtener informacion para el presente trabajo, declaré que
una de sus actividades principales es “visitar domicilios”. Al consultarle en qué
consistia ello, explicé que desde sus inicios, y al ser una ciudad con cultura de
pueblo, muchas veces cuando un cliente tenia un problema con su
computadora iba a retirar la misma a cada domicilio, la llevaba a su casa y
luego la devolvia e instalaba. Al realizar esta ultima accion, muchas veces tenia
que explicarle a los clientes no sélo lo que se realizd en el equipo sino como
actualizar, bajar un virus, entre otras cosas. Relatd que otras veces los clientes
adquieren productos que no saben cémo usar o instalar y le solicitan que se
acerque a sus domicilios como parte del servicio para ser €l mismo quien los
ayude y asesore. Cuenta que el nivel de confianza llegé a ser tal que clientes
pasaban por la empresa y le dejaban las llaves de sus casas para que luego él
pasara a resolver algun problema en el transcurso del dia mientras el cliente no
estaba. Esta situacion llego a tal punto que se transformé de un fortaleza a un
problema, ya que los clientes solo quieren que vaya él y no un tercero, por lo
que se le dificulta demasiado delegar esta tarea provocando que deba invertir
al menos 3 horas del dia en estas visitas netamente operativas y que lo termina

distrayendo de elaborar y tomar decisiones mas importantes y estratégicas.

5.3.5 Asociaciones claves:

Las asociaciones claves hacen alusion a la red de socios y proveedores
que contribuyen al desarrollo del modelo de negocio. Las alianzas se crean
para optimizar los modelos de negocio, reducir riesgos o adquirir recursos. En

este sentido, Osterwalder visualiza cuatro tipos de asociaciones:

Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.
Asociaciones estratégicas entre empresas competidoras.

Joint ventures (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios.

=

Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los

suministros.
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Son tres las motivaciones principales para llevar a cabo estas alianzas

estratégicas: la optimizacién y economia de escala; la reduccién del riesgo e

incertidumbre; y la compra de determinados recursos. (idem)

Realidad Beep informatica:

Actualmente la empresa posee pocas asociaciones estratégicas siendo

ésta un area con mucho potencial de trabajo. Entre sus asociaciones estan:

Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras:

1.

Poseen actualmente una alianza con Rio Uruguay Seguros como
peritos en reclamos de sus clientes vinculados a computadoras y
notebooks de la aseguradora. Beep informatica realiza el peritaje
y en base a la resolucion de cada caso realizan el arreglo o la

venta de los productos correspondientes.

Un acuerdo con el Polo Educativo: los estudiantes cuentan con
una “tarjeta estudiantil” donde les dan un descuento del 5% sobre
cualquier compra en Beep Informatica. EI mismo beneficio
obtienen todos los afiliados al Sindicato de Docentes Privados

(SADOP) al presentar su carnet en el local.

Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los

suministros:

1.

Alianza con Novatium, empresa nacional de Software, que
terceriza sus servicios con Beep Informatica, encomendandoles el
trabajo local en San Francisco en empresas como Banco Macro,

Correo Argentino, etc.

5.3.6 Recursos claves:

Como explican los autores, aqui se analizan los activos mas importantes

para que el modelo de negocio funcione. Cada modelo de negocio requiere

diferentes tipos de activos y se deben tener en cuenta los mismos para
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responder a dichas necesidades, no solo de la propuesta de valor sino también
de los canales de distribucion, la relaciéon con los clientes y las fuentes de
ingreso. (2010, p. 17)

Los recursos clave pueden ser:
— Fisicos;
— Econdmicos;
— Intelectuales;

— Humanos.

Cabe aclarar que los recursos claves pueden ser propiedad de la
empresa en cuestion, como asi también alquilarlos u obtenerlos de sus socios

claves. (idem)

Realidad Beep informatica:

-Recursos claves fisicos:

1) El local propio: buena ubicacién, facil estacionamiento, instalacion

moderna, potencial para el crecimiento, capacidad ociosa del 60%.
2) Disponibilidad de vehiculo propio para los servicios a domicilio.
3) Maquinarias e impresoras de ultima tecnologia.
4) Stock de mercaderia variada y disponible en todo momento.
5) Herramientas para servicios técnicos.

-Recursos econdémicos: la empresa cuenta con cuentas bancarias,

posnet, chequeras y accesibilidad a préstamos.

-Recursos intelectuales: conocimientos tanto del duefio como del

personal en cuanto a servicios técnicos, proveedores, clientes, etc.

-Recursos humanos: cuentan con personal desde hace mas de 7 anos,

incorporandose afo tras afio nuevos empleados. Existe una baja rotacion del
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personal debido a la comodidad y beneficios que brinda la empresa (buen clima

laboral).

5.3.7 Actividades claves:

Son las acciones mas importantes que debe emprender una empresa
para que su modelo de negocio funcione. Al igual que los recursos, las
acciones varian entre cada modelo e incluyen las necesarias para responder al
resto de los pilares del plan de negocio. Se pueden dividir en las siguientes

categorias:

v Produccion;
v Resolucion de problemas;
v Plataforma/ Red.

Realidad Beep Informatica:

Las actividades principales de la firma son: las compras de insumos, los
servicios técnicos, la venta con atencion al publico, la comunicacién en redes
sociales para generar nuevas ventas, los servicios post-venta y la gestion de

las finanzas:

e Gestion de Stock: actividad crucial para la firma debido a la
volatilidad de la utilidad de los productos tecnolégicos en
constante cambio, la variabilidad de los precios debido a la
inflacibn monetaria y porque un buen stock es una necesidad
basica en todo negocio para las ventas por impulso. Si bien todo
lo referente a compras esta regido por la decisién y supervision
continua del titular, existe un desconocimiento total de los
insumos existentes, por lo que se desconoce la variabilidad del
mismo mes a mes y no hay control para detectar posibles
faltantes. Se puede observar que los clientes valoran la

variabilidad de productos y el stock constante de los mismos,
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podemos leer en Google Maps que dicho concepto es destacado

por quienes dejan su opinion

e Servicio Técnico: la actividad principal de Beep Informatica,
motivo por el cual nacio la empresa en primera instancia, debido
al conocimiento que requiere para aggiornarse al avance
tecnolégico, complementando y potenciando a la vez la venta de
insumos y fidelizando al cliente, ademas de ser una unidad de

negocio con altos margenes de ganancia.

e Comercializacién: actividad basica para lograr la ventaja
competitiva en cuanto a la propuesta de valor. Se hace referencia
a la calidad en la atencion y en la transparencia y veracidad en
toda la informacion brindada a cada cliente, principal atributo

valorado por el mismo.

e Gestion de las finanzas: en tiempos de tanta crisis e
inestabilidad econdmica, saber gestionar eficazmente el recurso
monetario es indispensable para la sustentabilidad y el
crecimiento de cualquier empresa. Actualmente existe un
desconocimiento de la rentabilidad total y de cada unidad de
negocio debido a la falta de registracion fidedigna y el correcto
analisis de la misma. Uno de los desafios principales de la
consultoria es comenzar a trabajar sobre este aspecto para
optimizar la toma de decisiones y reducir los inconvenientes que

puede traer la mala gestion de los mismos.

5.3.8 Fuente de Ingresos claves:

Como postulan Osterwalder y Yves Pigneur, las fuentes de ingresos
claves son los flujos de ingreso de efectivo. Un modelo de negocio puede

implicar dos tipos:

1. Ingresos por transacciones derivados de pagos puntuales de

clientes.
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2. Ingresos recurrentes derivados de pagos periodicos realizados a
cambio del suministro de una propuesta de valor o del servicio

posventa de atencion al cliente. (2010, p. 18)

En esta instancia se debe analizar por qué esta dispuesto a pagar el
segmento de mercado seleccionado, cuanto esta dispuesto a pagar, como

paga actualmente y cdmo le gustaria pagar.

Existen varias fuentes de ingresos:
v Venta de Activo;

Cuota por uso;

Cuota por suscripcion;

Alquiler/leasing;

Concesion de licencias;

Gastos de corretaje;

Publicidad.

AN N N N NN

Cada fuente debe tener un mecanismo de fijacibn de precio
determinado, este puede ser fijo o variable. La fijacion de precio fija se da
cuando el mismo se determina de acuerdo a variables estaticas determinadas
(lista de precio fija, segun caracteristicas del producto, segun volimenes de
compra, etc). Por el contrario, la fijacion de precio dinamica se da cuando el
precio varia en funcion del mercado (negociacion, gestion de la rentabilidad,

mercado en tiempo real, subastas, etc.). (idem)

Realidad Beep Informatica:

Hoy dia, el ingreso principal de la empresa se genera por la venta de
bienes y servicios, existiendo la posibilidad de desarrollar nuevas fuentes de

ingresos mediante la creacion de nuevas propuestas a generar.

También cuentan con una Cuota por suscripciéon llamado “cliente
abonado”, que son empresas que pagan mensualmente un importe para que
Beep Informatica realice el mantenimiento de sus maquinas, como por ejemplo

Rio Uruguay Seguros y Tresca Ingenieria S.A.
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5.3.9 Estructura de costo:

Finalmente los autores diran que se analizan todos los costos en que se
debe incurrir para poner en marcha el modelo de negocio. Tanto la creacién y la
entrega de valor como el mantenimiento de las relaciones con los clientes o la
generacion de ingresos tienen un costo. Estos se pueden calcular una vez que

se han definido los recursos, las actividades y las asociaciones claves. (idem)

Realidad Beep Informatica:

Actualmente la firma carece de la informacion necesaria para determinar
la estructura de costo. La informacién que principalmente trabaja es la referente
a la de los costos fijos, pero desconocen cémo deberian imputar los mismos a

cada unidad de negocio.

Consideran que hay desequilibrio en la rentabilidad de cada area,
estimando que actualmente la de servicio técnico es la de mas baja
rentabilidad, siguiendo por la del centro de fotocopiado y suponiendo que la

venta de productos es la que actualmente esta rindiendo mas a la firma.

Desconocen de igual manera como esta compuesto actualmente su
estado de situacion patrimonial, pero si tienen en claro la situacion crediticia y

aseguran que vienen haciéndole frente de manera correcta sin problemas.
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Figura 20. Modelo CANVAS aplicado a Beep Informatica.

Fuente: Elaboracion propia.
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Conclusién Analisis de Modelo de Negocio:

Se puede detectar que inconscientemente la empresa tiene un fuerte y
definido modelo de negocio, lo que indudablemente es la base de su continuo
crecimiento.

Lo principal a destacar es una propuesta de valor clara y concreta, la
cual permanece en el tiempo. Se basa en la personalizacién y confianza
vinculada al titular, aspecto que justamente hoy se torna en un desafio a
abordar para que el mismo pueda invertir tiempo y energia en la estrategia de

la firma y no en la atencion personalizada a cada cliente en particular.

Por otro lado se encuentran bien desarrolladas y claras las areas

vinculadas a:

-> Fuente de ingreso: existe una diversificacion no dependiendo solo de 1
tipo de ingreso, habiendo asi mucho potencial de crecimiento.

= Asociaciones claves: vinculado a las fuentes de ingresos innovadoras,
cuentan con vinculacion que fortalece las ventas mensuales de la firma.
Vinculado a los proveedores, no cuenta con grandes alianzas debido al
tipo de industria y al bajo nivel de compra actual.

- Recursos claves: son el principal capital de la firma junto con su
propuesta de valor, variabilidad de servicios y productos, personal
capacitado y recursos propios.

-> El segmento de cliente: es variado pero esta bien identificado brindando
servicios y productos especificos para las necesidades de cada nicho.

= La relacion con el cliente: esta bien definida y muy cuidada por la firma,
reconociendo que es una de su principal propuesta de valor.

-> Canales de comunicacion: existen multiples y definidos canales para
llegar al cliente. Si bien hoy se utilizan principalmente para concretar las
ventas, no se esta realizando campanas de marketing ni fidelizacion,
debido a la falta de tiempo, de mirada estratégica, desconocimiento de
proyeccion y sobre todo porque como estan saturados de trabajo tienen
temor a realizar alguna campafa y que les termine desfavoreciendo por

no poder cumplir con su demanda actual.
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=> La estructura de costos: aqui verdaderamente existe un
desconocimiento total debido a la falta de registracion y analisis. Las
decisiones se toman principalmente por intuicién del titular y, gracias a
que es quien esta en cada area, tiene una vision general para poder
tomar acertadas definiciones. Pero esto también es lo que no le permite
desvincularse de cada area porque al no tener disenado una estructura
de organizacion, y por ende de costos, tiene la intuicibn que comenzara
a decidir de manera equivocada. Como se expuso a lo largo del
presente trabajo de analisis, en Beep Informatica urge trabajar en la
correcta registracion de ingresos, gastos y comenzar a desarrollar
ciertos indicadores para la toma de decisiones a corto, mediano y largo

plazo con una mirada estratégica.
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CAPITULO 6: PLAN ESTRATEGICO

6.1 Gestion Operativa y Gestion Estratégica

Para comenzar este analisis es inminente definir la diferenciacion
existente entre la gestion operativa y la gestion estratégica. Se tomara de
referencia los postulados tedricos de Xavier Gimbert de su libro Pensar

estratégicamente.

El autor propone que la principal y mas evidente diferencia entre estas
gestiones es que: la operativa es la del dia a dia, del muy corto plazo, de
tomas de decisiones urgente para que no se vea involucrada la organizacion en
complicaciones, mientras que la gestion estratégica hace referencia a los
lineamientos a mediano y largo plazo, donde se busca definir el enfoque a
seguir para la supervivencia y el crecimiento de la organizacion teniendo en
cuenta el contexto en el que se encuentra inmersa. Debido al constante cambio
del entorno, Gimbert plantea que los lineamientos estratégicos deben

analizarse y redefinirse de manera anual. (2010, p. 23)

Otra diferencia es que la gestidon operativa generalmente hace referencia
a un area especifica, en cambio la estratégica mira a la organizacion
globalmente, como un todo, y tiene en cuenta su contexto exterior. Gilbert llama
a esto ultimo “mirada extrovertida”, mientras que la primera es “introvertida”

puesto que solo analiza el interior. (Idem)

Dira también el autor que, en esta mirada hacia afuera, hay dos
variables fundamentales a tener en cuenta: el cliente (sus cambios, sus
gustos, formas de consumir, necesidades, etc.) y la competencia (lo cual

impulsa a querer ser mejores).

Asi pues, el desafio principal es detectar los problemas estratégicos, ya
que los mismos generalmente son intangibles y requieren de un analisis
proactivo para su descubrimiento. Los problemas operativos surgen dia a dia 'y
tienen nombre: un empleado con problemas, un proveedor que adelanta los

tiempos de cobranza, un cliente que no paga, etc.
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Por lo expuesto aqui, podria concluirse que la operacion estratégica es
mas importante que la operativa, pero la realidad indica que ambas son
igualmente importantes y que la falla o el descuido en cualquiera de las dos

puede llevar al fracaso de una firma.

A continuacién se profundizara en el desarrollo de los niveles
estratégicos, siguiendo las definiciones de Johnson, G., Scholes, K., &

Whittington, R. en su libro Direccion estratégica.
6.2 Niveles estratégicos: (2006, p. 12-14)

6.2.1) Estrategia corporativa: Cuando una empresa cuenta con
diferentes unidades de negocio debe existir una estrategia corporativa que
marque el rumbo a seguir. Por ejemplo: si la diferenciacién sera por mantener
el mejor precio de mercado apuntando a una alta rotacion, o si, por el contrario,
por una alta calidad en los productos y servicios aunque la rotacion sea baja
pero manteniendo un alto margen de ganancia, etc. Esto esta intimamente

vinculado con la vision de la empresa y por consiguiente la mision de la misma.

6.2.2) Estrategia de negocio: Debe seguir el lineamiento de la
estrategia corporativa definida. Trata de la manera de competir con éxito en
cada mercado para mantener una posicion poderosa a largo plazo, disefhando
un plan de accion especifico para cada unidad de negocio (teniendo en cuenta

su entorno puntual) pero que sigue la estrategia general de la firma.

6.2.3) Estrategia funcional u operativas: se ocupa de cémo las
distintas partes que componen una organizacién permiten aplicar eficazmente
las estrategias de negocio y de la cooperacién, en cuanto a los recursos, los

procesos y el personal:

6.2.3.1 Recursos Humanos: Lo mas importante para alcanzar las
estratégias generales de la firma es poder determinar quién va a
desarrollar cada trabajo y como. Para ello, ademas, se deben determinar
los mecanismos de coordinacion teniendo como suma relevancia la
determinacién de los recursos humanos necesarios, analizando vy
determinando los diferentes aspectos alineados siempre con la cultura y

los valores de la organizacion.
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Es necesario definir los puestos a cubrir, los perfiles, las tareas y

responsabilidades de cada colaborador, como asi también el nivel de

jerarquia, por ejemplo, a través de un correcto organigrama.

También corresponde definir como se realizara la evaluacion de

desempeno, la posibilidad de crecimiento dentro de la empresa y las

retribuciones que se ofreceran, las cuales pueden ser fijas o variables si

acompanan a cierto incentivo por alcanzar nivel de ventas u objetivos.

6.2.3.2 Marketing: Los 4 aspectos basicos que conforman las

decisiones estratégicas funcionales del entorno del marketing son los

siguientes:

a)

b)

El producto: El mismo debe ir acorde al publico objetivo
determinado, a la estrategia general de la firma y el resto de
acciones de marketing, desde la cartera de productos hasta la de
servicios, definiendo nuevos ingresos o discontinuar alguno

existente, como parte de definir correctamente una estrategia.

El precio: Es un elemento fundamental de compra para atraer al
consumidor. Se debe decidir cual va a ser la estrategia en
relacion al mismo (precios altos, precios bajos, competitivos,
margen sobre costos, etc.). Es importante definir si todo el
catdlogo de productos y servicios se regiran por la misma
estratégia o se determinara diferentes formas de determinar dicho
precio dependiendo del objetivo a alcanzar con él (por ej.: un
producto “carnada” con un bajo margen pero que llame la
atencion, un producto “estrella” el cual se sabe que la empresa se
diferencia de su competencia y puede cargarle un margen

superior de ganancia, etc.).

La distribucién: Es la manera en que fisicamente se entrega el
producto al consumidor en la cantidad, el tiempo y el lugar en que
éste lo necesita. Se pueden definir diferentes opciones si la venta

es minorista, mayorista o de un cliente recurrente. Puede
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ofrecerse como un servicio adicional o tercerizar el mismo. Se
debe tener en cuenta todas las variables acerca del
almacenamiento, transporte, coste de los envios, tiempos de la
operacion y canales que mas convenga utilizar, ya que la forma
de comercializacién y el canal de venta escogido impactan

directamente en el negocio.

d) La promocion: Se debera definir qué y como se comunicara lo
que se esta ofreciendo, bienes y servicios, medios a utilizar y
forma de pago. Para ello es necesario conocer el segmento de
cliente, sus gustos y la forma en la que se logra llegar al mismo.
La estrategia que se defina en este nivel debe dar a conocer e
informar al potencial cliente sobre el producto o servicio,

persuadirlo o estimular el consumo del mismo.

6.2.3.3 Finanzas: Cuando se analiza de donde surgen los recursos
econodmicos para alcanzar los objetivos propuestos se encuentran dos
opciones. La firma puede decidir solicitar recursos a terceros externos o, de

tener la posibilidad, puede decidir buscar formas de financiacion propia.
La financiacién externa se subdivide en:

-Directa: el dinero fluye directamente a la empresa, por ejemplo, cuando
se solicitan subvenciones a incubadoras, aceleradoras, entidades de capital

riesgo, financieras, sociedades de garantia reciproca, entre otras.

-Indirecta: participaciones de la empresa por trabajo, con alianzas

estratégicas.

Esta estrategia se podria definir como norma general de la firma o en
cada requerimiento para un proyecto en particular. En el caso de Beep
Informatica, por ejemplo, cuando se necesita adquirir una nueva fotocopiadora,
se puede tener una politica establecida que soélo se realiza a través de la

financiacion del proveedor, o se puede decidir analizar puntualmente cada vez

73



que se deba adquirir una cual es la posibilidad 6ptima en dicho momento,

incorporado el resto de las posibilidades de obtencidon de dinero a tal fin.

6.2.3.4 Operaciones: En esta area se analiza qué estrategias se
tendran en relacién a todo lo que hace a la actividad en si de la empresa, por
ejemplo si pondra un local de atencion al publico o no, en caso de hacerlo
donde se ubicara el mismo, cual sera el plan de accion referente a las compras
de insumos, la relacién y los procesos de seleccion de los proveedores, etc.
También se hace referencia en esta instancia a todo lo vinculado al proceso de
fabricacion, a la tecnologia aplicada e incluso a la capacidad maxima de

produccion.
6.3 Definicion de objetivos SMART o Inteligentes:

Definidas las estrategias en cada nivel de la empresa se procedera a
definir cudles seran los objetivos a alcanzar para lograr cumplir con esa
estrategia. Estos objetivos deberan ser definidos detalladamente para que los

mismos sean eficaces, en lo posible, cumpliendo con los siguientes atributos:

Specific

ESPECIFICO MEDIBLE ALCANZABLE RELEVANTE A TIEMPO

Figura 21. Objetivos SMART.
Fuente: Blog Hubspot
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Specific (especifico): qué se quiere conseguir puntualmente en cada
area.

Medible: qué indicadores se pueden utilizar para medir su eficiencia.

Alcanzable: teniendo en cuenta la situacion interna y externa de la
empresa, ¢ es posible de conseguir?

Relevante: por qué es importante para el cliente o para la empresa.

Temporal: cuando se tiene que conseguir esa meta.

Realidad Beep Informatica:

Actualmente solo cuenta con una clara estrategia corporativa vinculada
a su propuesta de valor y los valores de la misma, la cual se impregna
intuitivamente en lo que deberia ser cada estratégia de negocio y funcional. No

hay objetivos claros a alcanzar.

La mirada y el accionar diario son netamente operativos, resolviendo
constantemente situaciones problematicas que generan desmotivacién en la
cabeza de la firma como del personal. Un claro ejemplo es la situacién
constante de horarios con pico de demanda en la que se generan colas de
clientes, incomodando a los empleados y generando que algunas personas por
no esperar se retiren sin ser atendidos y en disconformidad. Si bien se toman
medidas para resolver este tipo de problemas, son transitorias y no de raiz,

intuitivas y no estratégicas.

Se observa, ademas, que el titular de la firma se encuentra tan inmerso
en el dia a dia realizando tareas operativas constantemente que le genera
estrés y cansancio sin poder dedicar tiempo y cabeza a la organizacion vy

coordinacion de toda la firma.

Al no existir dicha planificacion no hay procesos claros establecidos, lo
que genera duplicacion de tareas por todo el personal, provocando la

ineficiencia en la utilizacién del tiempo, energia y recursos. Esto trae como
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consecuencia roces, problemas, malos entendidos entre los colaboradores, los

cuales son, en su mayoria, evitables.

Conclusién Plan Estratégico:

Sin duda la determinacion de las estrategias alineadas, la seleccién de
objetivos especificos y la planificacion de un plan de accion, considerando
todas estas variables, ayudaran a que en Beep Informatica se logren optimizar
todos los recursos existentes, tanto de capital como humanos. Trabajar en
estos aspectos agregaran valor a toda la cadena de trabajo y, por consiguiente,
al servicio brindado, por lo que el cliente sera también quien se beneficie al

obtener mejor atencidn como consecuencia.

Como principal desafio se debe lograr que los titulares de la firma
puedan desvincularse del dia a dia y puedan ir incorporado herramientas de
negocio que los ayude a pensar y decidir estratégicamente, de tal manera que
alcancen mas confianza en lo que estan realizando, sobretodo en adquirir
entrenamiento en la toma de decisién, ya que hoy se observa una carga
emocional muy alta al momento de tener que definir algun aspecto, sobretodo

en lo vinculado al personal.

Para ello sera necesario no soélo disefiar un plan estratégico, sino
también realizar capacitaciones a los lideres y acompafiamiento en las medidas

a tomar para el éptimo resultado en la implementacion del plan.

El objetivo principal de lograr un crecimiento sostenible en el tiempo s6lo
se lograra incorporando estos conceptos de negocio por parte de los dueios,

mas alla de los asesoramientos externos que ambos soliciten.
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6.4 Definicion de las estrategias y objetivos

Tabla 10. Definicion de objetivos y estrategias aplicado a Beep Informatica.

NIVEL
ESTRATEGICO

OBJETIVOS A ALCANZAR

ESTRATEGIA DEFINIDA

1- Estrategia
Corporativa

-Lograr el crecimiento del 20% de
venta anual acumulativo en los
proximos 3 afos.

-Sostener y potenciar la buena
reputacion de Beep en la ciudad de
San Francisco.

-Implementar dentro de los proximos 6
meses la reestructuracion definida a
partir del plan estratégico disefiado
por la consultora externa.

-Conocer la rentabilidad real de la
empresa y de cada unidad de negocio
en particular

-Ofrecer la mayor calidad y variedad
de servicios informaticos guardando
el precio de mercado como referencia
y tope de los mismos.

-Mantener como principales valores la
buena atencion al cliente, la
transparencia y honestidad,
resaltando su trayectoria.

-Brindar herramientas de gestién de
habilidades blandas al personal

-Contratar a la consultora durante los
6 meses para el acompafiamiento y
capacitacion requerida en la
implementacion de las nuevas
medidas.

-Implementando plantillas de
registracion de ventas y egresos.

-Optimizar el uso del software actual
para extraer datos y estadisticas.

2.1 Estrategia

-Lograr el crecimiento del 20% de

-Mantener el liderazgo en San

de Negocio - venta anual acumulativo en los Francisco ofreciendo la mas amplia
Venta de proximos 3 afios. variedad de insumos referente a la
Insumos informatica.
-Ofrecer junto con la venta de los
insumos las instalaciones que el
cliente necesite, ya sea instalaciones
de software como de los dispositivos
que adquiera (ej chromecast).
-Ofrecer tutoriales para que cada
usuario pueda optimizar el uso de los
productos adquiridos, desde como
instalar, como usar, como cuidar y
recomendaciones.
2.2 -Lograr el crecimiento del 20% de -Liberar agendas de los gerentes para
Estrategia de venta anual acumulativo en los estar disponibles en esos meses
Negocio - proximos 3 afos. “picos” y ser de apoyo a este sector.
gz::;%ge -Disminuir en un 30% las demoras en | -La implementacion de procesos

la atencién al publico en horarios y
meses “pico” en los préximos 6
meses.

digitales para el pedido de copias por
cantidad.

-Realizar los pedidos en el horario del
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mediodia, tiempo ocioso del
local.Para ello ofrecer extensién de
jornada al PPP durante esos dias
para que de 12 a 16hs (que el
negocio se encuentra cerrado)
adelante los pedidos que llegan por
medios virtuales.

-Ser el proveedor principal tanto para
consumidor final, como para
universidades y empresas en todo lo
referente a copias e impresiones,
ofreciendo variedad de servicios y la
ultima tecnologia del mercado.

23
Estrategia de
Negocio -
Servicio
Técnico

-Lograr el crecimiento del 20% de
venta anual acumulativo en los
proximos 3 afos.

-Alcanzar un estandar de calidad en
el servicio derivado del analisis de
efectividad en: tiempo de demora de
realizacion del service y efectividad
en el mismo teniendo en cuenta los
reclamos por garantia.

-Determinar un indicador del periodo
promedio de permanencia de los
equipos entre el ingreso al servicio
técnico y la finalizacion de su arreglo.
El objetivo es lograr que dicho
periodo NO exceda a 15 dias.

-Determinar un indicador de
GARANTIAS (cantidad de 6rdenes de
servicio técnico para garantia/
Servicios técnicos totales) Lograr que
el mismo no exceda al 10% mensual.

-Realizar capacitaciones a los
técnicos sobre nuevas tecnologias
para mantenerse actualizados y
brindando servicios a los nuevos
productos que vayan surgiendo.

3.1

Estrategia de
Operaciones -
Ventas

-Aumentar en el préximo afio un 20%
en nivel de facturacion total de la
firma.

-Disminuir la dependencia del polo
educativo.

-Potenciar las alianzas estratégicas
con empresas no competidoras, como
hacen actualmente con Rio Uruguay
Seguros, e incorporar nuevas
empresas.

- Desarrollo de nueva unidad de
Negocio, Importacion de insumos
informaticos.

- Desarrollo de una GIFTCARD.
- Realizar capacitaciones de ventas a
todo el personal que tenga algun

contacto con el cliente.

-Aumentando la venta de los otros
clientes e incorporando nuevos
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clientes.

3.2

Estrategia de
Operaciones -
Operaciones

-Realizar videos tutoriales para enviar
por Whatsapp a los clientes de los 10
productos mas vendidos. Junto con la
entrega del producto se le enviara al
cliente el video con el tutorial de
instalacion y uso (ejemplo
chromecast).

-Disefiar procesos que logren
disminuir las horas de los técnicos en
instalacion de los dispositivos
vendidos y/o explicacién de los
mismos, respondiendo sin embargo a
las necesidades de los clientes.

3.3

Estrategia de
Operaciones -
Recursos
Humanos

-Mantener el trato personalizado, el
clima familiar.

-Definir en el mes de Julio el
ORGANIGRAMA actual de la empresa
para determinar niveles jerarquicos.

-Definir los puestos de trabajo con sus
perfiles, responsabilidades y tareas
respectivas en el mes de Agosto.

-Realizar metodologia de seleccién de
personal, procesos, planillas a utilizar
en el mes de Julio.

-Disefiar e implementar planilla de
evaluacién de desempefio y realizar
con cada empleado 1 vez cada 3
meses su tiempo de feedback . Si el
empleado tiene menos de 6 meses de
antigiedad se realizara mensualmente
con la firma del recibo de sueldo.

-Realizar las capacitaciones a los
gerentes vinculado a todo lo referente
de Recursos Humanos 1 vez ala
semana 1 hora virtual en el mes de
Septiembre (entre otras cosas,
abordando el tema de la vinculacion
emocional con el empleado).

-Realizar actividades, reuniones y
capacitaciones que incrementen el
compromiso del empleado con la
firma y pueda conocer los
lineamientos que la misma desea
seguir para unificar fuerzas.

3.4

Estratégia de
Operaciones -
Marketing

-Incrementar el nimero de resenas
positivas a Beep en Google.

-Videos de Educacion digital que
promuevan la capacitacion sobre info
tecnologia/informatica. Esto rendira
cuentas del conocimiento que tengan
sobre el rubro y puede disminuir la
cantidad de visitas a domicilio.

-Posicionar a Beep como un lugar
donde cada persona puede adquirir
regalos para fechas especiales,
entendiendo que hoy la tecnologia y
sus accesorios son bienes ademas de
necesarios de entretenimiento y placer

-Realizar acciones de MKT que
inviten a los clientes a seguir
calificando positivamente la empresa
en Google.

-Promocionar por redes sociales que
junto con la venta de productos se
adjunta un video tutorial de como
utilizarlo y/o instalarlo.

- Optimizar el uso de las Redes
Sociales para desarrollar una relacion
continua con los clientes y para
realizar investigacion de mercado a
través de encuestas sobre nuevos
productos.

- Implementacién de acciones de
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Marketing para potenciar ventas en
dias especiales desarrollando un
packaging especial.

-Disefiar un calendario de
publicaciones para redes que vayan
uniendo fechas especiales con
productos interesantes para cada
segmento de usuario: ejemplo dia del
nifio promocionar tablets, auriculares,
relojes infantiles, etc.

3.5
Estrategia de
Operaciones -

-Realizar una registracion de todos los
ingresos de la empresa, subdivididos
por area para poder determinar

-Mantener bajos los indices de
endeudamiento (cuentas corrientes,
bancarias, impositivas, etc.

Finanzas estadisticas, tendencias y analisis de

rentabilidad reales. -Desarrollar una nueva unidad de
negocio que implique la importacion

-Realizar una registracién de todos los | de los insumos provenientes de

egresos de la empresa, subdivididos China.

por area para poder determinar

estadisticas, tendencias y analisis de -Adquirir bienes nacionales en la

rentabilidad reales. medida que estén disponibles.

-Realizar capacitaciones a los -Determinar un responsable de vigilar

gerentes vinculadas a las los plazos de compra y de venta, las

herramientas de gestion y negocio 1 alicuotas de las tarjetas de crédito y

vez al mes. los precios de venta.

-Disminuir la dependencia de los -Desarrollar planillas dinamicas

proveedores en el establecimiento de | propias en primera instancia, para el

los precios. control de los 10 articulos de mayor
costo, y en una segunda etapa,

-Disminuir el impacto de las implementando un software a medida

retenciones a las importaciones. que ayude a llevar esta gestion.

-Mantener estrategias actualizadas -Implementacion de planillas de excel

vinculadas a las compras y los precios | disefiadas especificamente para la

aggiornados a la situacion del pais firma vinculadas al movimiento de la

constantemente. mercaderia, tanto de ingreso/egreso
como internamente en la firma.

-Dentro del término de un ano,

generar una gestion de stock que

permita conocer tanto el nivel como su

rotacion en cada momento.

-Desarrollar la estructura de costos

fijos y variables en los préximos 3

meses.

3.6 -Realizar un proyecto de -Elaboracién de un croquis con la

Estrategia de
Operaciones -
Infraestructura

reestructuracién de la instalacion con
un estudio de Arquitectos para
planificar el crecimiento futuro.

-Determinar que procesos o areas se
podrian reestructurar en el corto plazo
para mejorar la circulacion del
personal y del Stock.

distribucion actual del local.

-Elaboracién de un croquis con la
distribucion estratégica sugerida para
el local para presentar a los
arquitectos.
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-Generar alianzas estratégicas con
locales de la zona para potenciar el
polo comercial de la zona.

-No descuidar la maquinaria de alta
tecnologia. (realizar una gestion de
control continuo del funcionamiento y
la modernizacién de la tecnologia a
implementar o implementada.)

3.7

Estrategia de
Operaciones -
Tecnologia

-Analizar por lo menos 2 proyectos
potenciales para la incorporacion de
nuevos productos o nuevos servicios
antes de fin de afo.

-Determinar un encargado de realizar
investigacion de mercado al menos
destinando 4hs semanales para
descubrir potenciales oportunidades
de nuevos productos o servicios.

3.8

Estrategia de
Operaciones -
Logistica

-Disminuir la cantidad de servicios
técnicos a domicilio sin que los
clientes pierdan la sensacion de
asistencia personalizada.

-Realizacion de videotutoriales
(“educacion digital”) donde el gerente
de Beep responda las consultas mas
frecuentes.

-Implementar una agenda con un
limite de cupos diarios para los
servicios a domicilio.

-Cobrar los servicios a domicilio que
no estén relacionados con la compra
de insumos.

6.5 Definicion de las acciones a implementar:

Fuente: elaboracion propia.

Implementacién de Estrategia Corporativa:

Sin duda el punto de partida y base de todo éxito en la implementacién

de un plan estratégico es lograr el compromiso y acompafiamiento por parte de

la gerencia de toda empresa. Es por ello que como primera medida se propone

comenzar con las capacitaciones pertinentes a los lideres principales .

La capacitacion de los lideres es en pos de cambiar la mirada operativa

en mirada estratégica que la empresa necesita para ser sustentable en su

crecimiento en el tiempo. Dicha capacitacion debe abordar temas como:

e Pensamiento estratégico.

e Planificacion estratégica.

e Herramientas de gestion.

e Liderazgo, motivacion y compromiso.
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e Comunicacioén asertiva.

Para sostener en el tiempo la implementacidn de estos recursos, es
indispensable crear y generar una cultura de capacitacidon constante y
flexibilidad en la organizacién. A tal fin, se propone dar a los gerentes un curso
especifico de como llevar a cabo reuniones efectivas con el personal. Dichas
reuniones seran para bajar lineamientos de las nuevas medidas corporativas y
para recibir el feedback de como la implementacién de las mismas van
resultando. Con esto se lograra compromiso y responsabilidad por parte de
toda la planta en los cambios a implementar, una disminucion en la resistencia
a dichos cambios, claridad en el propdsito que tiene la reestructuracion que se
esta llevando a cabo, y una nueva conciencia sobre la importancia de los
valores que se han determinado como principales (buena atencion,

transparencia, honestidad) para la consecucién de los objetivos empresariales.

Implementaciéon de Estrategia de Negocio:

El objetivo principal en las tres unidades de negocio es lograr el
crecimiento de ventas del 20% anual acumulativo en los préximos tres anos.
Para alcanzarlo, primeramente se buscara implementar nuevos productos y
servicios para brindar mayor diversificacion de los mismos a los clientes
actuales. A su vez, se realizaran acciones de marketing para la busqueda de

nuevos clientes a fin de alcanzar el crecimiento de venta deseado.

Las estrategias a implementar en el primer desafio, sera crear una
nueva area en la empresa destinada a la investigacién y desarrollo . A tal fin, se
destinaran 4hs semanales de algun empleado especifico para el
descubrimiento de nuevos productos y servicios posibles de ofrecer. Sera vital
el acompafiamiento de la gerencia para el desarrollo del area, quienes deberan

estar atentos a nuevas oportunidades en el mercado.

Por otro lado, se proyecta la incorporacion de una nueva unidad de
negocio denominada “importadora” a través de la cual se lograria la integracion
vertical obteniendo mejores costos, mejores precios, mayor variedad de

productos y la posibilidad de realizar ventas a nivel mayorista.
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Implementacién de Estrategia Operaciones - Recursos Humanos:

Simultaneamente se realizaran reuniones con los gerentes para la
definicion del organigrama, el desarrollo de los puestos de trabajo (incluyen:
perfiles, responsabilidades y tareas de cada empleado) y el disefio de un

reglamento interno.

Para mayor efectividad en la delimitacion de los puestos de trabajo, se
realizaran entrevistas a cada miembro del personal para conocer cuales son las
actividades que actualmente desempefian en el puesto, al mismo tiempo se
aprovechara para detectar faltantes o fallas que podrian existir actualmente y

descubrir ideas de cada colaborador para potenciar y optimizar su trabajo.

Luego de la recoleccion de esta informacion se procedera a disenar el
organigrama definitivo (ver grafico en anexo n°5). De igual manera, se
analizara la efectividad de cada uno de los empleados actuales en sus puestos

o la necesidad de reestructurar los mismos.

En segunda instancia, se disefiaran los puestos de trabajo,
determinando el perfii que cada uno requiere, delimitando Ilas
responsabilidades que el mismo implica y las tareas especificas que se espera

de cada uno de los colaboradores.

A continuacion, se elaborara el reglamento interno con la finalidad de
dejar claro y explicito aquellas actitudes valoradas y aquellas que se

consideran inapropiadas para la comunion del equipo de trabajo.

En una tercera etapa, se disefara el procedimiento a implementar para
realizar la seleccion de personal y la capacitacion pertinente a la persona que
realizara la misma. Para ello se implementé la planilla que figura en el anexo
n°6. En la misma capacitacién se trabajara sobre temas de induccion de nuevo
personal a la empresa -‘onboarding™, la importancia del mismo como asi
también la implementacion de la evaluacion de desempefio, la cual se
recomienda realizar una vez cada 3 meses a todo el personal. En el anexo

n°10 se puede observar la herramienta desarrollada a tal fin.
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Implementacién de Estrategia Operaciones - Finanzas:

Lo principal a desarrollar en el area de finanzas es la planilla de “caja’,
detallada en el anexo n°1, la cual tiene como finalidad poder dividir por cada
unidad de negocio cada una de las ventas, a fin de poder determinar los
ingresos reales diarios y contar con informacién valiosa para el desarrollo de
indicadores y estadisticas a futuro, las cuales seran relevantes para la toma de

decisiones estratégicas y fundamentadas en datos reales.

La planilla de caja consta de un excel mensual en donde cada solapa
representa un dia de venta en el que se van registrando cada uno de los
ingresos dividiendo por unidades de negocio y discriminando los intereses de la
venta (los cuales inflan las ventas reales de la empresa). También consta con
una solapa con todos los egresos que se realizan en efectivo para conocer y
controlar los mismos. Posee un resumen diario donde se ve reflejado cuanto se
vendio con tarjeta, con transferencia, Mercado Pago, efectivo, cheques, entre
otros. La ultima solapa de dicho excel refleja un resumen mensual donde se
puede observar cada dia las ventas finales de cada unidad de negocio con sus

graficos correspondientes.

Se acompainara de un manual instructivo para su aplicacién, ademas de
capacitaciones al personal operativo de caja y a la gerencia, a fin de que

puedan controlar y evaluar su ejecucion.

En segunda instancia, para alcanzar el objetivo definido de “realizar una
registracion de todos los egresos de la empresa”, se desarrollara una planilla
de excel dividiendo los costos variables (los cuales se registraran diariamente)
de los costos fijos (los cuales tendran un registro mensual). También estara
acompanado de la capacitacion adecuada a los gerentes para la correcta

implementacion de aquella.

Una vez lograda la implementacion de estas planillas, se procedera a
realizar un analisis de los margenes de rentabilidad por cada una de las
unidades de negocio actuales. Estas serviran también de base para la

implementacion de indicadores de gestion para la correcta toma de decisiones.
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Por ultimo, se analizara si el software que utilizan actualmente es
adecuado para realizar una gestibn de stock o si sera necesario la
incorporacion de otra metodologia similar a las planillas de caja y de egresos

disenadas.

Implementacién de Estrategia Operaciones - Infraestructura:

En una primera etapa se propone realizar una reestructuracion sencilla

pero que ayudara a la mejor distribucion del espacio.

Para descentralizar actividades en el area de atencion al cliente, la
recepcion de mercaderia se propone realizar directamente en el area de
servicio técnico. En este espacio hay un porton directo a la calle y espacio
suficiente para recibir todos los insumos, de hecho estd mas accesible al
depdsito donde finalmente debe quedar la misma. Asi se lograra dejar fuera de
la mirada del cliente todo este movimiento y la disminucidn de riesgos al tener

que recorrer menos trayectoria interna con los productos.

En segundo lugar, se sugiere desdoblar el depdsito. Actualmente alli hay
un importante espacio destinado a CPU 's (computadoras) que no funcionan y
que son utilizados para reciclar algunas piezas. Se aconseja llevar los mismos
al espacio disponible en la cochera y en su lugar colocar un escritorio con una

computadora para poder llevar el ingreso y egreso de cada mercaderia.

En un futuro, cuando la empresa siga creciendo, se recomienda la
incorporacion de un empleado exclusivamente para la gestion de stock y
mercaderia. Asi, una misma persona podra recibir la mercaderia, registrar el
ingreso de la misma y quien retire para vender o utilizar en servicio técnico
debera registrar la extraccion de cada insumo. De esta manera se comenzara

con un primer sistema de control de stock.

En tercer lugar, se propone sacar todos los equipos listos para ser
entregados de la zona de venta y colocarlos con su numero de érden a la vista
en una estanteria destinada para ello en la cochera. Asi se lograra también
despejar el area de venta y tener un orden para su facil acceso al momento de

buscar los pedidos para ser entregados.
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Por ultimo, pero no menos importante, se recomienda reubicar el

escritorio del gerente. EI mismo actualmente se encuentra en la primera linea,

al ingreso del negocio, generando que muchos clientes busquen simplemente

conversar con él, quitando demasiado tiempo. Por ello, trasladar este lugar de

trabajo al final del negocio ayudara a que no sea la primera opcion hablar con

él, pero al mismo tiempo pueda mirar y estar al tanto de todo lo que esta

pasando en el local.

Croquis de distribucion actual del espacio en local de Beep Informatica:

Zona SIN UsO

Cochera

Actualmente se encuentra su uso
al 50% ya que sdélo de usa para
guardar el rodado de las visitas a
domicilio

Depdsito de mercaderia

Actualmente el 30% del
deposito se encuentran
CPU fuera de estado

Centro de Copiado

Caja
Venta de Area de
Insumos y e

depésito de ESEE
Equipos listos al
para entregar Publico

Escritorio
gerente

Area de Servicio Técnico

Puerta a la calle 2

Portdn a la calle 3

Puerta a la calle 1:
Ingreso de clientes y
Recepcidn de mercaderia

Figura 22. Croquis distribucién del espacio actual de Beep Informatica.

Fuente: Elaboracién propia

Croquis de la distribucidén del espacio proyectado en primera instancia,

sin remodelacion por estudio de arquitectos:

Depdsito de:
- CPU fuera de estado
- Insumos listos de
servicio técnico listos
para entregar

Cochera

Actualmente solo se utiliza el 50%
de la misma para guardar el
rodado que se utiliza para realizar
las visitas a domicilio

Porton a la calle 3

Depdsito de mercaderia

Se Incorporaria un
escritorio con PC y planillas
en Drive donde se registre

el stock entrante/saliente

Centro de Copiado

Escritorio
gerente

Caja

Area de Servicio Técnico Area de

atencion
Venta al

De Publico
Insumos
Puerta a la calle 2

Recepcién de Mercaderia

Puerta a la calle 1
Ingreso de clientes

Figura 23. Croquis distribucién del espacio propuesta a Beep Informatica.

Fuente: Elaboracién propia.
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De igual manera se recomienda a la gerencia solicitar asesoramiento a
un estudio de arquitectura que los ayude a proyectar una reestructuracion del
inmobiliario, que tenga en cuenta la necesidad de un flujo de trabajo éptimo,
para que la atencidon al cliente por areas quede dividida y asi disminuir la

acumulacion de personas y el tiempo de espera.

Se decidi6 realizar las implementaciones en el area de marketing en una
sexta instancia porque, considerando que el numero de ventas es alto y los
recursos humanos aun no se encuentran organizados de manera 6ptima, al
igual que la infraestructura, acciones prematuras de marketing podrian ser

contraproducentes para dichas areas.

A pesar de ello, en el corto plazo se recomienda implementar acciones

puntuales, sencillas y de alto impacto, como por ejemplo:

Primero, ejecutar una reestructuracion en la exposicion de los productos
ya que al visitar el lugar se pudo observar que en las estanterias de facil
acceso al cliente existen “vacios”, desaprovechando espacios estratégicos que
podrian utilizarse para mostrar aun mas productos. A su vez, en los paneles
expositores que se encuentran detras de los vendedores, se duplica este
hecho, existiendo grandes zonas sin insumos, o con el mismo producto varias
veces abarcando mucho espacio visual. En el sector de atencion al publico, en
la venta de insumos, estan a la vista todas las maquinas que han pasado por el
servicio técnico a la espera de ser retiradas por la clientela, cuya demora puede
llegar a ser de hasta 2 meses. Esta situacion trae como consecuencia
contaminacidon visual y problemas de circulacion ya que los empleados de
dicho sector caminan entre medio de dichas maquinas, pudiendo tropezar o
romperlas, ademas de estar desaprovechando estos espacios para exponer

productos de alta rotacion o de compra impulsiva.

Las acciones que se aconseja realizar son:
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a) Determinar un espacio fisico fuera del alcance de la vista de los
clientes para el stock de aquellas maquinas que estan a la espera
de ser retiradas (se recomienda la cochera, que actualmente esta
desocupada).

b) Reorganizar una distribucién estratégica en los paneles
expositores donde se Vvisualicen insumos de “consumo
compulsivo”, por ej.: pendrives, auriculares modernos, teclados de
colores, mouse y joystick. Y, en las vitrinas del ingreso, exponer
los insumos mas grandes y de manera variada, por ej: parlantes,

computadoras, porta notebooks, etc.

Una segunda accion a implementar en el corto plazo seria publicar en
las historias del WhatsApp de Beep Informatica todo el contenido que se
genera para el resto de las redes sociales (Facebook e Instagram), ya que esto
no lleva un costo y logra un posicionamiento de la marca en aquellas personas

gue ya son clientes y tienen agendado su numero.

A mediano plazo, es inminente la designacion de un responsable del
area de Marketing y Comunicacion Institucional. Dicha persona estara
encargada de elaborar e implementar un calendario de contenidos mensuales
para las redes sociales de Beep Informatica. A modo de ejemplo se elabord un
calendario que puede observarse en el anexo N° 13, ultimo gréafico. En dicho
calendario se planificaran acciones puntuales para invitar a realizar el “llamado
a la accion” de resenas de Google, potenciando asi una de las fortaleza de la
empresa (muchas resefas positivas por parte de los clientes), lo cual la
continua posicionando organicamente en alto lugar con respecto al resto de la

ciudad.

A largo plazo, se sugiere producir videotutoriales donde el duefio (cara
visible y el referente de la empresa), quien inspira transparencia, seguridad y
constancia, sea el actor principal, explicando formas de instalar o utilizar ciertos
productos. Los videos iran anexados en la compra de los mismos, a la vez que
podran ser utilizados como contenidos para redes sociales. Dicha medida
ayudara a que la empresa se siga destacando por su conocimiento especifico

del rubro y por su atencion especializada. A través de esta implementacion, se
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busca también disminuir las visitas domiciliarias por parte del titular, lo cual le
quita mucho tiempo de trabajo gerencial intentando mantener este servicio

personalizado que le solicitan los clientes.

La implementacion de esto ultimo también cumplira con los objetivos

propuestos para las operaciones y la logistica.

Finalmente, se aconseja la incorporaciéon de un “packaging” especial de
Beep Informatica para utilizar en las ventas destinadas a regalos. De esta
manera tendran una presentacion diferente y dedicada, lo cual es una
propuesta de valor muy importante al momento de decidir una compra para un

potencial cliente.

Implementacion Estr i raciones - Ventas:

A fin de aumentar en un 30% el crecimiento de las ventas anuales
acumuladas y potenciar la rentabilidad de la empresa, es que se implementan

todas las estrategias antes mencionadas.

Cuando se hace referencia al incremento de las ventas, puede
alcanzarse de dos maneras distintas: por un lado, logrando mayores ventas a
cada cliente actual, y por el otro, incorporando nuevos clientes que incrementen

las ventas totales.

La primera opcion se logra incrementando el ticket promedio por cliente

a través de:

% Mejora en el momento que se atiende el mismo. Esto se alcanza a
través de la incorporacion de técnicas de venta del personal para
aumentar el ofrecimiento de la cartera de productos.

% Mejorar servicios, precios y condiciones ofrecidas (por e€j.: la
implementacion de tarjetas de regalos -“Gift cards™ para ocasiones
especiales como el dia del maestro, del padre, etc.).

+ Incrementar la cartera de productos.

« Exponer mejor los productos.
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Otra manera de generar nuevos ingresos es buscando nuevos clientes.

Para ello se desarrollaran acciones como:

% Pautas publicitarias vinculadas a la publicidad del negocio en redes
sociales.

% Potenciar las alianzas estratégicas con empresas no competidoras.

% Desarrollo de la importadora para comenzar a vender de manera

mayorista.

6.6 DIAGRAMA DE GANTT

Finalmente se propone el siguiente esquema de planificacién temporal
para la implementacion de todas las acciones antes mencionadas, de acuerdo
a su importancia y viabilidad. Para ello se presentan cronolégicamente en el
siguiente diagrama de GANTT, herramienta grafica que sirve para ver
visualmente el tiempo de dedicacion previsto para las diferentes actividades en

el total de tiempo determinado:

Tabla 11. Diagrama de GANTT.

ACTIVIDADES Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Capacitacion a la gerencia.

Desarrollo del area de RR.HH.

Implementacion de medidas
RR.HH.

Creacion del area de
“investigacion y desarrollo”.

Nueva unidad de negocio:
IMPORTADORA.

Planilla de caja.

Planilla de egresos.

Analisis de rentabilidad de cada
unidad de negocio.

Gestion de stock.

Contactar un Estudio de Arq.
para reestructura de local.
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Reorganizacion de los productos
en exposicion.

Publicar en el Wpp de Beep los
mismos contenidos que en
RR.SS

Designar un responsable para el
area de Marketing.

Packaging para regalos y fechas
especiales.

Produccién de videos tutoriales
sobre educacion digital.

Fuente: Elaboracion propia.
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CONCLUSION

Luego del extenso desarrollo expuesto en el presente trabajo, se
considera que la elaboracion llevada a cabo del disefio organizacional de la
firma Beep Informatica ayudara a los directivos a poder ver su empresa de una

nueva manera, con una mirada mucho mas estratégica.

Definir la vision, la mision y los valores de la empresa ayuda a poder
tener un horizonte claro de hacia dénde se dirige y planificar hacia dénde se
desea que prosiga. Conocer el propdsito, comunicar y contagiar al personal es
la base para que todos empujen hacia un mismo lado y lograr asi la sinergia

deseada que genera el verdadero trabajo en equipo.

Con el trabajo realizado se logré determinar objetivos y estrategias a
implementar corporativas, de cada unidad de negocio y funcionales de tal
manera que no sélo se conozca a donde se quiere llegar, sino también cual es

el camino elegido por la firma para alcanzar dichas metas.

Una vez explicitados los objetivos y las estrategias a alcanzar, se definio
una reorganizacion de los recursos existentes para poder trabajar en pos de

lograr el desafio de una manera efectiva y eficiente.

En primera instancia se reorganizé el area de Recursos Humanos, la
cual se encontraba desbordada. Al delinear roles y responsabilidades se logra
mayor compromiso de cada empleado y conocimiento de lo que se espera de
él. Por otro lado, al estar definido también los roles de los duenos, ellos mismos
pueden optimizar su tiempo para alcanzar mejores resultados y comenzar a

destinar mas tiempo en tareas estratégicas y menos en las operativas.

Luego se prosiguio a planear el desarrollo del area Financiera, donde se
comienzan a implementar recursos desarrollados exclusivamente para la firma
y donde los titulares comenzaran a tener informacion basada en datos reales

para tomar decisiones efectivas.

También se procedi® a sugerir una reorganizacion del espacio
disponible, ya que la optimizacion del mismo ayudara a mejorar el servicio y la

comodidad de cada persona dentro del local. Sin duda el crecimiento repentino
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genero ir resolviendo lo urgente sin pensar en lo 6ptimo. Tomarse el tiempo de
reflexionar cdmo se venian haciendo las cosas y como se podian mejorar con
los recursos ya existentes, da como resultado la mejoria del bienestar
organizacional, el cual es reflejado al exterior inspirando seriedad, seguridad y

confianza a la clientela.

A modo personal, como profesional y consultora de empresas, el
presente trabajo de tesis de Maestria aporta una primera estructura a seguir
como base para cada nueva consultoria donde tenga la oportunidad de realizar
analisis a empresas similares a Beep Informatica, es decir, empresas familiares
que han crecido de manera abrupta sin contar con un orden estructural

organizacional, ni conocimiento de herramientas de negocio.

Claro esta que sera necesario adaptar aquellas cosas pertinentes a cada
industria y situacién, pero los pasos a seguir sin duda seran los que se han
recorrido en estos 6 capitulos de trabajo final. En base a todo ese analisis se
comenzara a disefar un plan estratégico adaptado a cada necesidad y

realidad.

Ademas se debera tener en cuenta en nuevas oportunidades dos
grandes desafios que se presentaron en esta oportunidad, y cémo se lograron

superar.

El primer desafio que se presentd fue que el contacto e interés de la
consultoria fue por la esposa y socia de la empresa, quien se conectaba en los
encuentros virtuales de esta manera, sola. Si bien ella decia que contaba con
el apoyo y compromiso del esposo y socio, ambos son claves en los momentos
de toma de decision, por lo cual se insisti6 y recomend6é tomar dicha
consultoria en conjunto. La necesidad de conocer la empresa tanto del area
administrativa, como la técnica lo solicitaba en primara instancia, pero mas
profundo que esto, la trascendencia de brindar herramientas de negocios y
tomar decisiones estratégicas y profundas debia ser conjuntamente, y, para

evitar conflictos se solicité trabajar con ambos paralelamente.

Decidieron hacerlo asi y sin duda fue una correcta actitud, ya que en

cada conversacion surgian diferentes puntos de vista que al estar la consultora
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ayudaba a mediar y pensar objetivamente cada decisién que transformaria el

ritmo empresarial.

El segundo gran desafio fue comprometer al personal en el proyecto de
transformar la empresa. Cuando una empresa se basa en la confianza y en los
usos y costumbres el pensamiento “Siempre lo hicimos asi y nos fue bien” y el
miedo a lo desconocido, suele generar resistencia. La comunicacion con ellos
del objetivo y el propdsito de este analisis fue base. Incorporarlos en el proceso
de conocer cada parte de la firma ayuddé también, no solo para ser mas

objetivos y profundos, sino también para evacuar sus miedos y dudas.

Se realizaron entrevistas individuales, uno por uno, demostrando que
todos eran importantes. Los resultados fueron optimos ya que no solo existid
compromiso sino motivacion para compartir informacion y para implementar los

cambios sugeridos.
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REFLEXIONES FINALES

Finalmente como profesional, y mas alla del resultado tedrico que puede

brindar esta tesis, como resultado de la misma puedo decir que fue un éxito.

Plasmar cada paso de esta consultoria en un marco de tesina ayudo a
darle una profundidad mayor, reflexiva y desafiante. Pero el objetivo principal
era transformar la vida de una familia que se sentia agotada y gobernada por

SuU empresa.

Con la implementacion de cada una de las propuestas, mes a mes

fueron alcanzando invertir esta situacién y retomar el gobierno de la misma.

Ademas de incorporar el pensamiento estratégico y comprender la

importancia de seguir incorporando conocimientos de gestion.

La familia, logré salir de vacaciones una semana en medio de los
cambios, y aun asi sintieron que, por primera vez, podian estar lejos sin estar

atados a decisiones cotidianas.

De esta manera podemos concluir que aprender de gestion
estratégicamente deberia ser de interés para todo profesional, empresario o

emprendedor.
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ANEXOS

Anexo 1 - FINANZAS -Planilla de Caja

PLANILLA DE CAJA FECHA :
Cod| ORDEN COPIAS SERVICIO TECNICO Insumos INT Dbservaciones [ EGRESOS Dbservaciones
Repuestos|  Mano de obra
TOTALES $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Tarjetas: ENTREGA FINAL

S. Anterior Transf - mdo pago: Saldo Final $0,00

Ingresos: $0,00 Cheques:

Egresos: $0,00 EFECTIVO: $0,00 Saldo Real

Saldo: $0,00 Diferencia de caja $0,00

Fuente: Elaboracidon propia.
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Anexo 2 - FINANZAS- Planilla Resumen Mensual de Ventas

FECHA Copias Mano de O| Repuesto Insumos | TOTAL ACUMULADO
01/07/2022 50,00 5 0,00 50,00 5 0,00 50,00
02/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
03/07/2022 50,00 50,00 50,00 30,00 50,00
04/07/2022 50,00 50,00 50,00 5 0,00 50,00
05/07/2022 50,00 $ 0,00 50,00 50,00 50,00
06/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
07/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
08/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
09/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
10/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
11/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
12/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
13/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
14/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
15/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
16/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
17/07/2022 50,00 50,00 30,00 50,00 50,00
18/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
19/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
20/07/2022 50,00 50,00 50,00 5 0,00 50,00
21/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
22/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
23/07/2022 50,00 5 0,00 50,00 $ 0,00 5 0,00
24/0772022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
25/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
26/07/2022 50,00 50,00 50,00 5 0,00 50,00
2700712022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
28/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
29/07/2022 50,00 50,00 50,00 5 0,00 50,00
30/07/2022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
31/07/2022 50,00 50,00 50,00 30,00 50,00

TOTAL 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 5 - Recursos Humanos - Definicion del Organigrama

David Bergero

= 2
) ' GERENTE GENERAL
N

Mariela Romanenghi

GERENTE DE
FINANZAS ¥ RR.HH

Joaquin

AT. AL PUBLICO -
EJECUTIVO DE
VENTAS

Erica
‘ e it Fabricio
3 . CAJA
e

SERVICIO

TECNICO

Fuente: Elaboracién propia.

Victoria

ENCARGADA
CENTRO DE
FOTOCOPIADO

Malena
AUXILIAR "A"
CENTRO DE
FOTOCCPIADO
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Anexo 6 - Recursos Humanos - Definicion de Puestos de trabajos

P PERFIL

» Visién empresarial y capacidad de
planeamiento estratégico a mediano y
largo plazo.

+ Capacidad de liderazgo, carisma,
motivacion y un alto compromiso con
el trabajo.

+ Altisimo dominio de la expresidn oral
¥ escrita, que le permita ser
portavoz de la organizacidn.

s Instintos empresariales, capacidad de
toma de decisiones y mucho coraje.

» Compromiso con la empresa, honestidad
y un recorride profesional que
inspire al equipo de trabajo.

Gerente de Finanzag y RR. /—H—/ )

M A R ROMANENGH

P PERFIL

Experiencia laboral como gerente de
Recursos Humanos.

Orientado hacia las personas e impulsado
por los resultados.

Capacidad para elaborar estrategias junto
con dotes de liderazgo.

Excelentes habilidades de escucha activa,
negociacion y presentacién.

Competencia para establecer y gestionar
de manera efectiva relaciones
interpersonales en todos los niveles de
la empresa.

Capacidad de liderazgo, carisma,
motivacion y un alto compromiso con el
trabajo.

Compromiso con la empresa, honestidad y
un recorride profesional que inspire al
equipo de trabajo.

DAV

.

.

Qerente Cfenera./,

RESPONSABILIDADES

« Planificacidn, organizacicn y
supervision general de las actividades
desempefiadas por la empresa.

Administracién de los recursos de la

entidad y coordinacidn entre las partes
que la componen.

Conduccidn estratégica de 1a organizacién
y hacer las veces tanto de lider a lo
interno de la empresa, como de portavoz a
lo externo de la misma.

Tomar decisiones criticas, especialmente
cuando se trata de asuntes centrales o
vitales para la organizacidn.

Motivar, supervisar y mediar entre el

equipo de trabajo.
» Determinacién de politicas y valores.

ELA

RESPONSABILIDADES

Planificacion, organizacién y supervisidn de
dreas: recursos humanos, marketing y finanzas.
Desarrollo e implementacidn de estrategias e
iniciativas de RR.HH. alineadas con la
estrategia empresarial general.

Tender puentes entre la direccidn y los
empleados, ocupdndose de las demandas,
reivindicaciones y/o problemas; motivar,
supervisar y mediar las relaciones del equipo
de trabajo.

Gestidn del proceso de reclutamiento,
seleccién, on-boarding y capacitacidn en la
empresa.

Toma de decisiones criticas vinculadas a la
gestién de las garantias.

Supervisar y gestionar un sistema de
evaluacion del rendimiento que promueva un
alto rendimiento.

Gestidn del area de marketing.

BERGERDO

._/

TAREAS

Compras de todos los insumos.

Armar presupuestos para la venta.

Proyeccién de nuevos negocios.
Networking y alianzas estratégicas.

Realizacidn de la estrategia de cada

una de las dreas de la empresa.

Visitas a Domicilios.

Atencicn al Pdblico.

Post-venta (ensefiar a los clientes a

usar los productos o solucionar).

TAREAS

sitos y transferencias.

tién de cheques.

RECURSQOS HUMANOS:

Control del orden y limpieza.

.

Compra insumos de cocina y limpieza.
Capacitacidn del personal.

Feedback del personal.

Pago de Sueldos.

Seleccién de Personal.

.

Resolucién de Conflictos.
MARKETING:

* Armar un plan de marketing y

ejecutarlo.
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Wo- de comprag- y- venlag-

JOAQU

4 N

« Buena comunicacidn y empatia.
Agilidad y proactividad.
Habilidad con los nimeros.

.

Conocimientos de Venta.
Conocimiento de Gestidn de stock.
Razonamiento analitico.
Capacidad de multitasking.
Habilidad para trabajar bajo

.

.

presion.

Capacidad de resolucién de
conflictos.

.

Responsable en cumplir el horario
laboral estaklecido.
« Persona confiable y honesta.

.

Atencidn al Cliente.

Resolucién de conflictos con el
cliente.

Venta y recepcidn de equipos.
Seguimiento de equipos para
retiro.

Gestion de Stock.

Exposicién estratégica de
productos.

Mantener ordenada y limpia su drea
de trabajo.

Colaborar con los compafieros
cuando se formen cuellos de

botella en otras dreas.

FABRICIO

T TAREAS J

r N

« Conocimientos técnicos de
reparacién y preparacién de

notebooks, PC's y cargadores.

Persona detallista.

Con buena comunicacién (para poder
explicar bien al cliente el
problema informdtico).

Responsable en cumplir el horario
laboral establecido.

Persona confiable y honesta.

w2 )

Mantenimiento de las maquinas del
local.

Reparacién PC's, cargadores y
notebooks.

Freparacién PC's escritorio, RIGS
¥y notebooks.

Mantener ordenada y limpia su drea
de trabajo.

Colaborar con los compafieros
cuando se formen cuellos de

botella en otras dreas.

T TAREAS J

Facturacidn.

.

Atencidn al piblico.

+ Venta de Insumos.

.

Recepcién de equipos para Técnicos y

derivacidn de los mismos.

Soporte gestidén garantia.

.

Seguimiento equipos pendiente de retiro.

Acomodar productos en exhibicién y depdsito.

Etiquetar productos.

.

Recepcién y desembalo de mercaderia.

Revisar Stock productos.

Listado de compras productos.

.

Seguimiento de compras.

.

Compra de Toners.
Abrir loecal.

.

Mantener limpia y ordenada su drea de trabajo.

Ayudar a las otras dreas cuando se encuentren

con cuellos de botella.

Preparacidn RIGS mineria.

* Armado de CPU nuevas.

* Preparacion Notebooks.

o Reparacién Notebooks y PC escriterio.

Llamado telefénico a clientes para pasar

presupuestos y/o avisar que estd listo.

Instalacién de sistemas operatives.

Instalacidn de programas bdsicos.

Diagndsticos.

Atencidn via teamviwer (corta el ritmo

de trabajo).

Asistencia técnica al local.

* Reparacidn cargadores.

Servidores.

Mantener el drea de trabajo limpia y
ordenada.
* Ayudar a las otras dreas cuando se

encuentren con cuellos de botella.
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Encar

P PERFIL

Capacldad de liderazgo.

Capacidad de comunicarse aasertivamente
con el cliente.

Capacidad de escucha y paciencia, que
sepa entender lo que estd buscando el
cliente.

Habilidades de empati para una buena
atencidn al cliente,

Proactividad y dinamismo.

Que pueda proponer soluciones acordes a
la necesidad del cliente.

Capacidad de multitasking.

Habilidad para trabajar bajo presidn.
Capacidad de resolucién de conflictes.
Habilidad para trabajar en equipo.
Responsable en cumplir el horario
laboral establecido.

Persona confiable y honesta.

P PERFIL

Buena comunicacidn y empatia.

Agilidad, proactividad y

dinamismo.

Capacidad de multitasking.

Habilidad para trabajar bajo

presicn.

Capacidad de resolucién de

conflictos.

Capacidad de escucha y paciencia,
sabiendo entender lo que estd

buscando el cliente.

Habilidad de trabajar en equipo.

Responsable en cumplir el horario

laboral establecido.

Persona confiable y honesta.

&

VI1CTOR./I

RESPONSABILIDADES

* Buena atencidén personalizada a
los clientes.

« Mantener y velar por el perfecto

funcionamiento las impresoras.

Realizacidén de todas las tareas

del centro de fotocopiado
(fotocopias, impresiones,
escaners y anillados).

« Mantener ordenada y limpia su
drea de trabajo.

s Colaborar con los compafieros
cuande se formen cuelles de
botella en otras areas.

M ALENA

RESPONSABILIDADES

Buena atencion, y personalizada,
a los clientes.

Recepeién de pedidos.
Mantener ordenada y limpia su

drea de trabajo.

Colaborar con los compafieros
cuando se formen cuellos de
botella en otras dreas.

TAREAS

Atencién a clientes drea de fotocopias e
impresoras.
Fotocopiar, imprimir, escanear, anillados.

Ordenar carpetas Virtuales.

Control de stock drea fotocopiado.

Pedido a proveedores de articulos de libreria
tapas y espirales.

Control de Toner y funcionamiento en
impresoras.

Vaciar toner residual.

Solicitar servicio técnico en caso de fallas
en las impresoras.
Atencidn a clientes por wpp y derivar

1lamadas.

Articulos de libreria: actualizacidn de

precios y pedidos de los mismos.

Ayudar a las otras dreas cuando se encuentren

con cuellos de botella.

Mantener el drea de trabajo limpia y
ordenada.

'_/

TAREAS

Atencicn a clientes drea de
fotocopias e impresoras.

Fotocopiar, imprimir, escanear,
anillados.

Ordenar carpetas Virtuales.

Atencicén a clientes por wpp y
derivar llamadas.

Limpiar cuchillas de las impresoras.
Avisar a la encargada si hay un
desperfecto en las impresoras.
Reponer hojas segiin humedad.
Mantener el drea de trabajo limpia y
ordenada.

Ayudar a las otras dreas cuando se
encuentren con cuellos de botella.

Uro- de Folocopiado
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Persona metédica y ordenada.
Buen manejo de ndmeros.
Concentracién.

Euena diccidn.

Buena presencia.
Experiencia.

Energia y proactividad.
Capacidad de Multitasking.
Conocimiento de informdtica.
Edad: 25 y 40 afios.
Responsable en cumplir el
horario laboral establecido.

Persona confiable y honesta.

Colkranza

CAJERO/A

RESPONSABILIDADES

R

N

TAREAS

T

Mantener la lista de precios y
coeficientes actualizados.

Correcta cobranza al cliente.

Correcta registracién de cuentas
corrientes.

Correcta registracidén y trazabilidad
de todos los medios de pago.

Buena atencién personalizada a les
clientes.

Mantener las cuentas corrientes de

los proveedores actualizadas.

Mantener limpia y ordenada el drea de
trabajo.

* Colaborar con los compafieros cuando
se formen cuellos de botella en otras
dreas.

Comunicacién asertiva tanto para transmitir i
correctamente todas sus ideas y 1o que
desea alcanzar en la empresa como para la
comunicacién externa.

Euena ortegrafia.

Hociones bdsicas de disefio.

Creatividad e innovacién

Conocimientos en estrategias de
comunicacién y marketing digital.
Proactividad.

Razonamiento analitico.

Habilidad para trabajar bajo presién y
capacidad de resolucién de conflictos.
Capacidad para la toma de decisiones.
Empatia con los clientes, de modo que
tengan un gran sentido de pertenmencia hacia
los principios de la empresa y los
productos con los que estamos comerciando.
Responsable en cusplir el horario laboral
establecido.

Persona confiable y honesta.

+ Planificar estratégicamente el contenide
anual y mensual de las RRSS
Crear, disefiar y redactar contenido para

RR.SS de acuerdo a los lineamientos
estratégicos planeades.

+ Realizar las publicaciones preestablecidas
semanalmente y mantener al dia toda la
mensajeria virtual de Beep.

+ Establecer y delimitar el piblice objetive
de cada P y S que ofrece la empresa.

+ Estudiar la competencia y los mercados
potenciales para no retrasar el
crecimiento de Eeep.

« Elaborar informes/reportes mensuales sobre
el impacto/resultado que han tenido las
diferentes estrategias de MKT (analizando
las métricas que propone cada red social).

+ Mantener ordenada y limpia su drea de

trabajo.

Colaborar con los compafieros cuando se

.

formen cuellos de botella en otras dreas.

Fuente: Elaboracién propia.

Atencidn al cliente presencial.

Atencidn telefdnica.

Determinar montos a cobrar.
Actualizacion de las tasas de interés.

Actualizacidn precio de Productos.
Cobrar al cliente, ya sea efectivo, tarjetas,

transferencias o cheques.

Facturar al cliente.

Llevar registro de caja.

LLevar las cuentas corrientes de clientes.

Llevar cuenta corriente proveedores.
Realizar la trazabilidad de los cheques.
Cargar facturas de compras al sistema y notas

’:édlto.

Carga de cupones y envio al proveedor.
Mantener el drea de trabajo limpia y ordenada.
Ayudar a las otras dreas cuando se encuentren
cen cuelles de botella.

./

TAREAS

T

Planificacidn de contenido
anual/mensual

Creacién de contenido para redes
sociales.

Publicacién de contenido en RRSS.

Responder mensajes/comentarios en RRSS
(derivar consultas de precios a
encargado de ventas cuando
corresponda) .

Velar por el cumplimiento del plan de
marketing preestablecido.
Elaborar informes sobre la competencia

y posibles nuevos mercados.

Realizar reportes mensuales scbre
resultados de estrategias de rrss.

Mantener el drea de trabajo limpia y
ordenada.

Ayudar a las otras dreas cuando se
encuentren con cuelles de botella.
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Anexo 7 - Recursos Humanos - Planilla Seleccion de Personal

ENTREVISTA LABORAL
Fecha:

DATOS PERSONALES:
Nombre: Edad:
Género: Con quién vive:
Domicilio: Teléfono:
INTERES POR EL TRABAJO:
Puesto por el que se postula: Remuneracion Esperada:

(Qué funciones cree que requiere cumplir ese puesto?:

Razones por las que considera estar calificado:

TRABAJO ACTUAL

(Esté trabajando actualmente? ;Donde? ;Con qué cargo?:

(Cuanto tiempo lleva en el desempefio del puesto?:

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Nombre de las empresas en que obtuvo experiencia y tiempo en el puesto:
[ ]
[ ]
[ ]

(Cual de los trabajos enumerados anteriormente le gusté mas? ;Por qué? :

(Qué actividades realizaba en el mismo?:

(Cual de ellos le gusté menos? ;Por qué?:

(Que actividades realizaba en el mismo?:
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ACTIVIDADES PRACTICAS:

e Vendemos una Tablet con un valor de $ 10.000.- Si el cliente quiere hacerlo en 3
cuotas el interés es de un 15 % y en 6 cuotas el interés es de 28%:
(Como quedarian las cuotas en cada opcion?
(Qué le recomendaria usted al cliente?

e Un cliente quiere abonar $72900 (precio contado efectivo) de una pc con
monitor de la siguiente manera:
Tarjeta de crédito del banco de Cordoba $21000 (el monto del cupon),
Tarjeta HSBC $14500 (el monto del cupon)
El saldo en la tarjeta Naranja comun.
Quiere abonar usando el Ahora 12 (30% interés) y el Plan Z (18% inter¢s).
(Qué monto tendria que pasar en la tarjeta Naranja?

e Un cliente esta disgustado por coémo lo atendi6é un compafiero de trabajo de
usted, y le solicita que haga algo para solucionar su problema. ;Qué actitud
tomaria usted al respecto?:

DATOS PERSONALES

(Cuales son sus planes a corto y largo plazo?

(Qué trabajo elegiria si tuviera completa libertad para hacerlo?

Enumere 3 debilidades y 3 valores positivos de su personalidad:

(Cuales son sus preocupaciones principales hoy?

(Por qué cree que deberiamos elegirlo para este puesto?

Disponibilidad horaria:
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Observaciones:

FIRMA DEL INTERESADO
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Anexo 8 - Recursos Humanos - Planilla Circular “Reglamento BEEP”:

REGLAMENTO DE BEEP

Beep Informatica desea fomentar un ambiente de trabajo seguro y placentero. Esto solo puede

suceder si todos nos comprometemos y cooperamos en acatar las normas de conducta adecuadas.

A continuacion se presenta una lista de conductas que la empresa considera inaceptables. Debera

tenerse en cuenta que si un empleado se ve involucrado en estas conductas, quedara sujeto a medidas

disciplinarias que incluyen amonestaciones, advertencias, suspensiones o despido:

No presentarse al lugar de trabajo, listo para trabajar, a la hora normal de inicio de la jornada.

o Esto implica, con el uniforme provisto por la empresa.

o Estar listo para la atencidn al cliente en el horario de apertura, esto significa computadoras

prendidas, etc. Para ello se le solicita ingresar minimamente 5 minutos antes de la apertura.

Dafiar, destruir o robar intencionalmente bienes de sus companeros de trabajo o de la empresa.
Pelear, hacer bromas pesadas o tener conductas escandalosas.
No aceptar o dejar de acatar las instrucciones de un supervisor.
Abandonar su estacién de trabajo (excepto por necesidades personales razonables) sin el permiso
de su supervisor.
Pasar por alto las obligaciones laborales, desatender o descuidar sus tareas durante las horas de
trabajo.
Presentarse al trabajo bajo la influencia de alcohol o drogas, o ingresar bebidas alcohdlicas o drogas
a la propiedad de la empresa.
Dar intencionalmente informacidn falsa o engafiosa para:

o Realizar una venta, o vinculado a un servicio técnico.

o Obtener un nuevo puesto de trabajo.

o Obtener permiso para ausentarse.
Usar lenguaje amenazador u ofensivo al dirigirse a un compaiiero de trabajo, supervisor, proveedor
o cliente.
Falsificar cualquier registro.
Tomar un descanso mayor a 10 minutos por turno de trabajo.
Usar el celular o realizar llamadas personales fuera del horario de descanso sin autorizacion de un
supervisor.
Fumar en contravencion de la politica establecida o infringir otras reglas de prevencion de
incendios.
Llegar tarde o ausentarse del trabajo injustificadamente.
No cuidar adecuadamente, desatender o maltratar los equipos y herramientas de la empresa.
Utilizar los equipos e insumos de la empresa en forma no autorizada, ejemplo para uso personal.
Recibir visitas personales dentro del horario laboral.
No informar modificaciones relevantes a sus datos personales, como cambio de domicilio, de
teléfono, etc.
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Se le recuerda que en caso de no poder asistir a su responsabilidad laboral debe comunicarse a la
firma para informar su situacion dentro de las dos primeras horas de trabajo para evitar
suspensiones. Luego debera presentar los certificados correspondientes para justificar dicha falta.
Con respecto a las vacaciones nos organizaremos de la siguiente manera: Las fechas serdn dadas por
orden de peticidn de las mismas. No podran superponerse las vacaciones de dos empleados de la
misma darea de trabajo. En caso de que no haya acuerdo, se dara prioridad a los empleados de
mayor antigliedad.

B No se otorgaran vacaciones entre las fechas:
-15 de febrero a 15 mayo
-Durante el mes de agosto.
-15 de noviembre hasta diciembre inclusive.

B Sise otorgaran vacaciones entre las fechas:
-1 de Enero a 14 de Febrero
-16 de Mayo a 31 de Julio
-1 de Septiembre a 14 de Noviembre

Solicitamos por medio de la presente un compromiso con el ambiente laboral, para ello recordamos
gue es imprescindible mantener cada area de trabajo de manera LIMPIA Y ORDENADA.

Es nuestra costumbre que cada uno limpie lo que haya utilizado en la cocina.

Ademas, tenga en cuenta al retirarse de su lugar de trabajo apagar todos los elementos electrénicos
como asi también las luces y aire acondicionado.

iMUCHAS GRACIAS!

FIRMA Y ACLARACION
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Anexo 9 - Recursos Humanos - Capacitacién Gerentes:

COMO LLEVAR A cAB(})

PREPARACION

Dia, Horario,
Lugar y participantes

Temario a desarrollar,
tiempo destinado
para cada tema

Material necesario:

COMUNICACION

Decidir por que medio
se informara a
quienes van a ser
parte

Comunicar que finalidad
tiene la reunion:
- Organizativa
-informativa
-Feedback

IMPLEMENTACION

Tener 10 minutos antes todo
listo
ESCUCHAR, pero siempre
llevar las riendas de la reunién

OBSERVAR y en lo posible tomar nota de
todo lo que se hable.
Aprender a respetar los tiempos y recordar
el temario. Nuevos temas se escriben para
nuevas reuniones

Si es organizativa definir

REUNIONES EFECTIVAS CON EL
ERSONAL

FEED BACK

Tomarme un tiempo para
anotar todo lo que se vivio
lenguaje oral y PNL

Hacer una autocritica:
;Qué cosas salieron bien?
:Qué podriamos mejorar?

;Qué cosas me olvide?
(Qué NO hacer la préxima
vez?

Planillas Canmmemmunn g oo dEi?en Pouaric Rl t it § Determinar acciones nuevas a
catey ol sare presentar informes ese dia tiempos esperados a cumplir ol
Y alg _p Quienes y que espero de ello implementar
compartir

Quien se encargara del breack

Fuente: elaboracién propia.
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Anexo 10 - Recursos Humanos - Evaluacion de Desempeiio:

&V ALUACION DE DESEMP-ENS L

NOMBRE D EL PUESTO

PR i
‘ P I SEGUI ASI ] DEJA DE HACERLO! COMENZA A HACER...

Fuente: elaboracién propia.
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Anexo 11 - Planilla de Caja:

FECHA Copias | Mano de O| Repuesto | Insumos | TOTAL ACUMULADO
0/oTi2022 §0,00 F0.00 F0.00 $0.00 50,00
02/07/2022 $0.00 50,00 50,00 50,00 50,00
03/07/2022 0,00 §0,00 §0,00 §0,00 §0,00
04/07/2022 50.00 50,00 50,00 50,00 50,00
05/07/2022 §0,00 F0.00 F0.00 F0.00 50,00
06/07/2022 50.00 50,00 50,00 50,00 50.00
07iaTi2022 §0,00 $0.00 $0.00 $0.00 50,00
08/07/2022 $0.00 50,00 50,00 50,00 50,00

_09/07/2022 | §0,00 50,00 50,00 50,00 $0.00
1000772022 50,00 §0.00 §0.00 §0.00 5 0.00
11072022 §0,00 F0.00 F0.00 F0.00 50,00
12/07/2022 5 0.00 50,00 50,00 50,00 50,00
1300772022 §0,00 F0.00 F0.00 F0.00 50,00
14/07/2022 50.00 50,00 50,00 50,00 50.00
16/07/2022 §0,00 $0.00 $0.00 $0.00 50,00
16/07/2022 50.00 50,00 50,00 50,00 50,00
17/07/2022 0,00 §0,00 §0,00 §0,00 §0,00
18/07/2022 5 0.00 50,00 50,00 50,00 50,00
19/07/2022 §0,00 $0.00 $0.00 $0.00 50,00
20007/2022 5 0.00 50,00 50,00 50,00 50,00
210772022 §0,00 F0.00 F0.00 F0.00 50,00
22/07/2022 5 0.00 50,00 50,00 50,00 50.00

230072022 §0,00 50,00 50,00 50,00 50,00
24/07/2022 50,00 §0.00 §0.00 §0.00 5 0.00
26/07/2022 §0,00 $0.00 $0.00 $0.00 50,00
26/07/2022 50.00 50,00 50,00 50,00 50.00
2700772022 §0,00 $0.00 $0.00 $0.00 50,00
28/07/2022 5 0.00 50,00 50,00 50,00 50,00
29/07/2022 §0,00 F0.00 F0.00 F0.00 50,00
3000772022 $0.00 50,00 50,00 50,00 50,00
31072022 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00

TOTAL 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00

Fesumen Mersual
5 1
LT
L
pEdd
il
dam. da 1 s iy
TITULD DEL GRAFICO
wi @ kiaro &0 ghspuedc LT
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Finalidad:

Anexo N° 12 - Manual de Caja:

Manual de CAJA - “Beep Informatica”

Nuestro objetivo principal sera lograr un registro fidedigno de
TODOS los ingresos que se generan en la empresa, segmentando el
motivo por lo que ingreso y la forma de pago.

De esta manera, no soélo podremos incrementar el control del efectivo,
sino también la trazabilidad de los cheques, las transferencias y los cupones de
tarjetas de crédito.

No solo podremos llevar un mejor control de los ingresos sino que a
través de esta registracion podremos CONOCER aquellos primeros numeros
que NOS HABLARAN.

Con una correcta registracion lograremos:

conocer qué porcentaje de nuestros ingresos representa cada
uno de los rubros.

Analizar si existen épocas, temporadas, ya sea por meses 0
dentro del mismo mes. Lo que nos ayudara a definir
estrategias de Marketing ya sea para aprovechar dichas
temporadas o para generar atraccion en los dias de menos
ventas.

Determinar los medios de pago elegidos por nuestros clientes,
segregar los intereses de las tarjetas para que no inflen los
valores de ventas e incluso se podria proyectar agregar una
columna con bonificaciones especiales para analizar su
impacto en los registros.

En una tercera instancia podremos desarrollar estadisticas de nuestras
ventas e Indicadores para la toma de decisiones estratégicas.

Es por todo esto que este pequefio instrumento es de tanta importancia
en nuestra empresa.
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Planilla Diaria

La Caja cuenta con 3 secciones principales

PLANILLA DE CAJA FECHA :
ORDEN COPIAS SERVICIO TECHICO INT EGRESOS DETALLE (Obsevacioney
Mano obra Repuestos

TOT ALES £ 0,00 50,00 5000 50,00 $0,00 o] § 0,00
Tarjetes: $0,00 ENTREGA FIfJ AL
5. Anterior TRANSFERENCLA & 0,00] Saldo Final 0,00
Ingrasos: £ 0,00 Bectiwo $000
7 Joa iacs e
Saldo: £ Total: £0,00
SECCION 1

En primer lugar las columnas donde se registraran TODOS los ingresos
clasificados segun su proceder:

- Copias
- Servicio Técnico
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- Venta de Insumos

SECCION 2

En segundo lugar encontramos los egresos, detalles y las observaciones:

PLANILLA DE CAJA FECHA :
ORDEN COPIAS SERVICIO TECNICO Insumos INT EGRES0S DETALLE Ohservaciones
Manochm | Repuestos
TOTALES $ 0,00 $0,00 § 0,00 $0,00 $0,00 0 § 0,00
Tarjetas: $000 ENTREGA FINAL

5. Anterior TRANSFERENCIA $0,00) | Saldo Final $0,00
Ingresos: $O,CO Hectivo sO,CCI

Egresos: 0,008 Mercado Pago $0,00)

Saldo: $ 0,008 Total: $000

116




Finalmente en la base de la caja encontraremos el resumen de los
ingresos, las formas de pago y el cierre del dia:

PLANILLA DE CAJA FECH#
ORDEN COPIAS SERVICIO TECNICO 1 INT EGRESO0S DETALLE (Observaciones

Mano obra Repuestos

Ul ALES 1 5 b [ 1 O | DAL | DA 1 Pl ) u (1S S | |

Tarjetss: & 0,00] EMTREGA FINAL
5. Anterior TRANSFERENCIA £ 0,00] Saldo Final £0,00
Ingresas: $ 0,000 Hective £0,00]
Egresos: § .00 Mercade Fago 50,001
Saldo: § 0,000 Total: & 0y00)

Paso 1

Cada manana antes de comenzar la caja se debera completar la fecha que se
encuentra en la esquina derecha superior y el Saldo inicial con el que se
comienza la jornada, por lo general este coincide con el Saldo final del dia
anterior.
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Tarjetas: $0,00

S. Anterior TRANSFERENCIA $0,00

Ingresos: S 0,00 Efectivo $0,00

Egresos: S 0,00 Mercado Pago $0,00

Saldo: $0,00 Total: $0,00
Paso 2

En la primera columna podemos observar la leyenda “ORDEN” aqui
corresponde colocar segun corresponda, orden de trabajo, orden de fotocopia o
factura de la venta de insumo. Sera un dato importante porque nos ayudara al
control del final del dia en caso de diferencia en la caja.

Se debera contar con una carpeta donde ir juntando todas las 6rdenes y
facturas para la entrega de la misma con la impresion de la caja al final del dia.

Paso 3

Cuando la venta es de fotocopia se colocara el importe cobrado en la segunda
columna.

Si la venta es de Servicio Técnico luego de registrar el nimero de orden se
podra diferenciar en la 3er columna lo referente a Mano de Obra y en la 4ta
columna lo referente a insumos vinculados con dicha reparacion.

Finalmente si la venta es solo de insumo se registrara la factura y se colocara
el importe de la venta en la 5ta columna.

En cualquiera de los casos si la venta es con TARJETA DE CREDITO y se
cobrd al cliente un interés, SOLO EL INTERES ir4 registrado en la 7ta columna
con la finalidad de no inflar el valor de la venta.

Paso 4

Luego de haber registrado la venta teniendo en cuenta su origen se prosigue a
diferenciar de qué manera se cobré la misma:

a) Efectivo: no se realiza ninguna anotacién extra.

b) Tarjeta de crédito: se colocara en la seccién 3 por el monto total (venta
neta + intereses). Siempre al comienzo de esta celda es necesario
colocar un signo + o un =y entre cada cifra también se colocara el signo
+ para indicarle a la planilla que debe ir sumando los valores.
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c¢) Transferencia: al igual que las tarjetas de crédito aqui se anotara cada
transferencia recibida de la misma manera. Se recomienda imprimir el
comprobante de transferencia para colocarlo en la entrega de la caja al
final del dia.

d) Mercado Pago: se realizan los mismos pasos que con transferencia:
Impresion del comprobante y colocar con un signo + en la fila indicada
en la seccién 3.

e) CHEQUES: en caso que se cobre con cheque se recomienda realizar el
ingreso como si fuera de contado y realizar un egreso del mismo con el
recibo correspondiente, agregar en observaciones quien entrega el
mismo para tener una trazabilidad. Se puede agregar con lapiz en el
margen inferior del cheque de quien lo recibimos no altera el valor del
mismo en caso que no esté emitido por nuestro cliente ni endosado.

SECCION 2

Esta seccion s6lo se utilizara para registrar cada EGRESO que se realice
en el dia y para anotar las observaciones en caso de ser necesario de algun
movimiento especifico.

Se recomienda realizar una entrega cada vez que en la caja se junte un
importe determinado a definir por la firma, por ejemplo, podria ser $ 20.000.-

Se realiza el siguiente recibo que debera firmar el responsable asignado
que reciba el dinero y el cual se debera adjuntar al final del dia con la
impresion de la caja.

Igualmente, cada Egreso debera tener su documentacion respaldatoria, ya
sea un recibo firmado por quien recibe el pago (ejemplo un proveedor, etc) o
la factura respaldatoria.

TODA documentaciéon se adjuntara al final del dia para justificar cada uno
de los egresos.

Observamos a continuacion un ejemplo de recibos sencillos pero practicos
para tener pre-impresos y no perder tiempo en el momento de realizar el

pago.

Opcional se le puede agregar numero de recibo para llevar un ordenamiento
mas facil de controlar.
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Cordoba, ... de 2022.

RECIE e .. i e e
|8 SUME B PESOS ..ot
BN CONCEPEO D ... e
FIrmMa. ..

SonS.. .. Aclaracion. ...

CIERRE DE CAJA

Al final del dia debera estar registrado cada movimiento que se generé del
dia, tanto ingresos como egresos.

Se procedera a controlar lo siguiente:

- Que todos los cupones fisicos estén anotados en la seccion 3
manualmente y que estén correctamente sumados.

- Que todas las transferencias estén igualmente registradas, asi también
mercado pago.

- Que estén todos los comprobantes de egresos, ya sean facturas,
recibos, etc..

- ARQUEO DE CAJA: se debe sumar TODO el efectivo existente en la
caja, monto que debera coincidir con la celda de la seccion 3,
EFECTIVO.

Finalmente se colocara donde dice ENTREGA el efectivo que se entrega con la
caja y automaticamente la planilla generara el SALDO FINAL que es el cambio
que quedara disponible para abrir caja el dia siguiente (Saldo Inicial).
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Resumen Mensual

FECHA Copias Mano de O| Repuesto Insumos Varios | TOTAL ACUMULADOC
01 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
02 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
03 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
4 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
05 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
06 $ 0,00 $ 000 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
07 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
08 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
09 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
10 $0,00 $ 000 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
11 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
12 $ 0,00 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
13 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
14 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
15 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
16 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
17 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
18 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
19 $ 0,00 $ 000 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
20 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
21 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
22 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
23 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
24 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
25 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
26 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
27 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
28 $000 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
29 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
30 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
3 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00

TOTAL $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Cada dia automaticamente se ira llenando el resumen mensual el cual
nos servira de base para analizar dias de mayores ventas y cuanto representa
en las ventas totales cada area. Sera nuestra base para generar indicadores de
gestion a futuro.
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CRONOGRAMA DE CONTENIDOS - BEEP INFORMATICA - SEPTIEMBRE 2022

PLACA - IMAGEN FEED: Tema + Copy HISTORIAS Red Social Especificaciones
contenido
DISERO
Facebook Instagram Google Maps Whatsapp
4 Sabado 2
5 Demingo 3
Semana1 |Lunes 4 Carrusel Placa: Historia 1: X X X X - Cada placa debe
(4 imagenes)  |Imagen 1: titulo: “llegaron los nuevos productos” incluir una animacion
Imagen 2: especificaciones bésicas de cada Historia 2: que aluda a la frase
producto que en ella se
Imagen 3: precios y formas de pago Historia 3: encuentra.
- Jugar con los
colores verde claro,
& Copy: ;Te enteraste? jya llegaron a Beep azul, celeste claro,
nuevos productos! Veni gue te estan esperando blanco. En los
animados también
#Beepinformatica #SiempreConVos podemos utilizar
#SolucionesDigitales #Teconologia #Confianza rosa, naranja, etc.
#Calidad - Placas armoniosas,
que posean cierta
conexion/continuidad
antra of dictribuir
Martes 5 Reel fvideo Historia: ;Probaste este nuevo producto?
jLlegaron nuevos productos! Siii ® / No @ ahi voy!
B Miercoles 6 |Video X X X

Fuente: Elaboracion propia
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