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Tema: Marketing de distribucion.

Problema: Estudiar la viabilidad para la instalacion de una distribuidora de
cerveza para el abastecimiento de la ciudad de Mar del Plata.

Objetivo general: Realizar un plan de negocics que permita determinar la
viabilidad para insfalar una distribuidora de cerveza para abastecer a la ciudad

Y
. '
ot

jtos operativos de la distribuidora.

1al el proyecto, a través de su

Ca{)_a;zg;ldad de-genierar fondos en el futuro.

* Ver:f' icar si ese potencial es sostenible durante todo el

afo.
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Resumen Ejecutivo

El siguiente trabajo es una propuesta de negocios que consiste en la
firma de un contrato con Argwest (Empresa cervecera que comercializa el
producto en Argentina bajo el nombre de West) para la distribucion de su linea

de productos en Mar del Plata y su zona de influencia.

Factibilidad Legal: Las exigencias para obtener la habilitacién del

establecimientoison sbajas, ya.que.la_actividad:principal- del-negocio es la

Factnbmdad Técnica. En’ et contrato de distribucion esta prevusto el
soporte técnico de kncmr h -‘traves del’ manual que facilita la puesta en

marcha del circuito operatw

Factibilidad Financiera: El monto a invertir es de $50.000 pero con un
periodo de recupero no superidr a un ano jffmgdio.

Factores Criticos de Exito:

e Relacion de exclusividad: entre las dos empresas: Productor y
Distribuidor.
e Aceptacion def producto Vinculo de la marca con los puntos

selectivos de venta.

e Estructura flexible: Para i{a rapida reaccion ante cambios en el
entormno.

e Subsidio del gobierno: A través del programa de a ayuda a las
Pymes.
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Prélogo

Luego de haber soportado una de las peores crisis de su historia, la
Argentina comienza a transitar un nuevo camino. La devaluacién de la moneda
trajo aparejada una disminucién en el patrimonio a una tercera parte, invirtiendo
totaimente las reglas del juego, ya que nuestro pais pas¢ de ser uno de los

mas caros para vivir a uno de los mas baratos.

e% cierre de

las empresas que buscan recuperar’las perdidas sufridas lo antes posible,

recuperando asi la confianza en los mercados.

Bajo este contexto y nuevas reglas de juego, se realiza este trabajo que
busca aportar en pequefia medida al crecimiento y expansién de la economia
de nuestra ciudad.
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Glosario de Términos Técnicos

Pymes: Pequenas y medianas empresas.

PBI: Es la contabilizacion monetaria de todos los productos y servicios

generados por un pais en el periodo de un afo.

, - -—

Parametro que utilizan los paises para medir su crecimiento

mercaderia listo para la venta &

Planchada o paleta: Plancha de madera que se utiliza como base, permitiendo

el armado y transporte de gran cantidad de cajones en un equipo.

Lay out: Es un ordenamiento de areas segun criterios materializados mediante
un plano, para intentar mejorar la distribucion.



YINIODDNINIINIININIINIIINNINIDAININIIINIINIINIINIINIINIIINIININIIININIINIININGIINIIIIIID

PREMIUM BEER - .

Justificacion

El mundo de los negocios en Argentina estda en buena medida
constituido por pequefias y medianas empresas. Estas emplean la mayoria de
la fuerza de trabajo e intervienen en la mayor parte de la manufactura, el
comercio y los servicios. En cierto sentido, los problemas de las PYMES son

problemas para el pais entero.

un 14% de tasa d é&tiviqad

esta tasa es alta,s

acelerada.

gado duramente a las PYMES. El

aumento de las tasas d cremento del riesgo pais, provocd

una mayor dificultad de ¥ acces: crédito. Para muchas empresas, la

informalidad y la evasion mpuestos y de otros pagos se convirtieron en

fuentes directas de "fnanc:ac:on" Durante este periodo, el sector informal en el
que operan muchas de las empresas de este tipo, fue el que mas generd
desempleo. Por lo tanto, si bien es cierto que las PYMES estan entre las
primeras en materia de creacion de puestos de trabajo, también son las
primeras a la hora de despedir empleados.

' GEM fue creada en 1997 como una iniciativa conjunta entre el Basbson College y London
Business School con el fin de estudiar el movimiento emprendedor mundial.
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Esta es la razén principal por la el Ministerio de la Produccion a través
de la Secretaria de la Pequeria y Mediana Empresa se encuentra impulsando
distintos programas para el incentivo de las mismas. Algunos de estos
programas son reduccion de impuestos, asesoramiento de gestiones, ayuda a

la exportacién entre otras.

10
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Tipo de investigacion
Uno de los problemas que se observan al evaluar un proyecto es la gran
diversidad de tipos distintos que se pueden encontrar, dependiendo ya sea del

objeto de estudio como de la finalidad de inversion.

Este trabajo sera realizado de acuerdo a lo que se espera medir con la

evaluacion, es.decir, realizar un estudio para riedir.la-rentabilidad del proyecto,

Es importante’ destacar

con la del inversionista.:Ei & busca medir la rentabilidad'del

negocio, independit 3ga, mientras que el segu

interesa buscar la

enfoque de este tré!;?ajo:s identifica con'el primer caso mencionado.

Este trabajo esta acion de un estudio de rendimiento

de un distribuidora de 0sas;:por lo tanto, una vez estudiada su
posibitidad de impleméntacion ré;combinar todos los elementos del
plan, de manera que puegi n bf)jetivo de describir el real potencial

del proyecto.

Es importante destacar que 2antidad de informacién fue cbtenida de
fuentes secundarias, por lo que también podemos decir que esta investigacion
posee una parte de recopilacién y presentacion de hechos, cumpliendo con una
funcidén descriptiva.

11
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MARCO TEORICO

Resumen Ejecutivo

Es una breve sintesis de los aspectos mas importantes del proyecto?,
que se ubica delante de la presentacién. Es lo primero que lee el destinatario

por lo que es la primera impresion del plan.

los puntos.

Es importante no extenderse

este resumen es captar;la cidn del destinatario y de esta manera, facilitar la

comprensién de la inform ‘el plan

Introduccion

Antes de comenzar el‘:giesarrollo se debe realizar una integracién del
proyecto indicando:
¢ Cual es el negocio que se desarrollara en el trabajo.
¢ Quienes realizan la presentacién y para quienes.
o Fecha de presentacion del plan.

¢ Cual es el enfoque que se le dic al plan o proyecto.

2 El termino Proyecto y Plan de Negocios se utilizaran indistintamente en el desarrollo
de este trabajo.

13
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Preparacién del proyecto

Un proyecto es la blsqueda de una solucion inteligente al planteamiento
de un problema tendientes a resolver una necesidad humana. A través de este,
se pretende dar la mejor solucidén al problema que se ha planteado y asi
conseguir que se disponga de los antecedentes y la informacién necesarios
para que permitan una asignacion racional de los recursos escasos a la

alternativa de solucién mas eficiente y viable frente a una necesidad.

“instrumento que

Un plan de r ormal elaborado por escrito’'que

sigue un proceso 1ag res >herente que esta orientado a

la accion en el que incluyen:las acciones: futuras que se habran de ejecutar,
pero utilizando los recur: onga' la organizacion. Procurar el logro
de determinados resulta omo también establecer mecanismos

de control para dichos logro:

i
3

Un plan de negocios est prnf’adoﬂgpr cuatro partes:

» Descripcion de Negocios.
S

e Plan de Marketing.  ®
+ Plan Financiero.

o Plan Gerencial.

La descripcion del negocio marca una guia de trabajo que servira
durante toda la investigacion, en el que necesariamente deben existir:

Mision, Objetivo Principal, estrategia competitiva.

? Publicaciones proporcionadas por el tutor: Ing. José Paris

14
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Armado del plan de accidbn: Dados el volumen de actividades, es
necesario contar con herramientas para la planificacién, direccién, coordinacion
y control de ellas en el plan. Entre dichas herramientas encontramos:

o Diagrama de arbol de decisidn;
o Diagrama de flujo; Este diagrama se utiliza para mostrar la interaccion
que existe entre los distintos componentes y operaciones del proyecto.
Simbologia utilizada:

horizontal se es'cribe alip

causas generale

explican las cons'

e Diagrama de Gantt®

utiliza para planifi’ca
graficos que presentan una damostracron visual y legible de un plan de

trabajo y de la sﬂuacmn con respecto con respecto a una fecha
determinada.

Una vez programadas todas las acciones en papel, los diagramas seran
de utilidad para llevar a cabo el plan, evitando excesivas perdidas de tiempo,

esfuerzo, eficiencia y costo.

“ También llamado “Grafico de espina de pescado” debido a su forma
% Kanawaty George. Introduccion al estudio del trabajo. Editado por la O!IT. Cuarta
Edicién, Ginebra 1996.

15
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Plan de Marketing

El Marketing es un proceso de planear y ejecutar la concepcion, la
fijacién de precios, la promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para
crear intercambios que satisfagan objetivos individuales e organizaciona|es“. Si
llevamos esta definiciobn al dmbito de nuestro plan encontramos que para

estimular ese intercambio es necesario realizar una mezcla, es decir, combinar

estrategias de precio y distribucidn para generar un servicio altamente

El primer paso del plan de Marketing es el estudio de mercado, que
consiste en sondear cual es el tamano de mercado, su tasa de crecimiento,
cuales son las necesidades insatisfechas del mercado, cual es el mercado

potencial, que buscan los consumidores y que precios estan dispuestos a
pagar.

¢ Mc Daniel Carl. Investigacién de Mercados Contemporanea

16



)‘))7)3'))33')7)')")')7)7777'))))))33’))37')7)‘)73)))3')')))')

PREMIUM ‘w_a. EER

El plan de Marketing es la instrumentacién de la estrategia, solo tiene
sentido si previamente fue definido el posicionamiento del proyecto, este plan

debe responder a cuatro problemas fundamentales:

» Servicio: {Caracteristicas de la logistica)
» Precio: {Diferenciacién en base a localizacién y época del afio)
¢ Distribucién: (Como se traslada el producto a los centros de consumo)

e e

Comuni Forma de posicionar ese pi

Analisis FODA’

El analisis FODA es una importante
través de ella podemos: elaborar:|c
interactuar el pré’y

I

escenarios competitivos

La matriz FODA (Fortal
es una herramienta estrate

Opo ugﬁidades, Debilidades y Amenazas)
ocer la situacién presente de una

empresa.

;3 i

Las amenazas y opdrtunidades se identifican en el exterior de la
organizacion, es decir, en su contexto. Esto implica analizar los principales
competidores {nacionales e internacionales) y la posicién competitiva que
ocupa la empresa entre ellos, las tendencias de mercado, el impacto de la
globalizacién. Al mismo tiempo se deben tener en cuenta, los factores

macroeconémicos sociales, gubernamentales, legales y tecnoldgicos.

7 Rodrigo Varela, Innovacién Empresarial. Editorial Mc Graw Hill. Buenos Aires 2001.

17
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Las fortalezas y debilidades se identifican en la estructura interna de la

organizacién. Deben evaluarse:

Analisis de la Competencia

Calidad y cantidad de los recursos con los que cuenta;
Eficiencia e innovacion en las acciones y los procedimientos;

Capacidad de satisfacer al cliente.

Requisitos ' de’; Capita cesida {&e invertir grandes recursos

financieros (ins

&

organizacion, créditos a clientes,
afrontar perdidas, r’Jcrea una barrera de ingreso, en
especial, si la gmortlzacsén; a:capital es a largo plazo, como lo es en el
caso del negocio. :

i

Crecimiento lento: Esta caracteristica de mercado exige que cualquier
empresa distribuidora que pretenda expandirse, debera hacerlo
sacando mercado a la competencia para obtener mayores beneficio.

Utilizando parte de la informacién recolectada por la investigacion de

mercado podemos determinar los distintos tipos de competencia que debera

afrontar el proyecto, entre los que se encuentran:

18
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o Competencia directa: Empresas distribuidoras de bebidas gaseosas de
otras marcas.

e Competencia Indirecta o sustituta: Distribuidores de productos que por
sus caracteristicas, pueden sustituir a los propios.

» Competidores potenciales: Estos competidores no existen en el
presente, pero por su naturaleza podrian ofrecerse en el futuro. Para

analizar este punto, es necesario tener en cuenta las barreras de

s, indicando en Cada cas

Marca

Descripcion d ]

¢ Precios

o Recursos Humén
o Costos

o Estructura
e Tecnologia

¢ Proveedores

Este informe permite establecer cuales son los estandares de la
industria, cuales son las ventajas competitivas de la industria y cuales son las

barreras de entrada y de salida.

19



P7773I77979797397399777997979797I73I7373I7I73I373I733I39)93I3H9I7I3I3H33I3))I)

PREMIUM BEER

Estrategia

La estrategia es otro punto clave y breve, pero imprescindible para que
se encierre la idea general del proyecto. Esta se utiliza para el analisis
estratégico, aun cuando las condiciones de! mercado cambien, la empresa

sabra como actuar si la estrategia esta bien definida.

a construccion de

poderosos dando mas: flexibilidad para enfrentarse a los aumentos de

costo de los insumos. *

e Diferenciacion:
Es ia estrategia que consiste en crear un valor sobre el servicio
ofrecido para que sea percibido en el mercado como unico. Puede

tratarse de disefio, imagen o tecnologia.

8 Michael Porter en su libro Estrategia Competitiva.

20
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A través de esta estrategia se crea una posicion defendible para
enfrentarse a las cinco fuerzas competitivas, aunque en una forma
diferente a la de liderazgos de costos. La diferenciacion proporciona un
aislamiento contra la rivalidad competitiva debido a la lealtad de los
clientes hacia la marca y a la menor sensibilidad al precio.

Hay que tener en cuenta que a! alcanzar la diferenciacién a veces
impide obtener una elevada participacién en el mercado. Aunque todos

los clientes reconocen en el sector la-superioridad de ia empresa o el
staran’ o'mas.elevado en

Esta estrategié;

total del mercado a alcanzar que |mpI|ca un equilibrioc entre lo rentable y
el volumen de venta. Es la estrategia mas frecuente para nuevos
negocios, que implica un desarrollo en la identificacién de un nicho de

mercado que aun no ha sido explotado.

21
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Factores Criticos

Siempre pueden identificarse algunos factores que por el tipo de
emprendimiento determinaran que el negocio funcione. Los factores criticos de
éxito son condicicnes que si se cumplen es posible garantizar el éxito del
proyecto. En esta etapa es importante incluir un listado de algunas variables

que permitan evaluar el desarrolio del proyecto:

Ventas T

Recursos Humanos:.

Para la puesta en mégrcha dél plan es importante tener en cuenta los
recursos humanos que necesitara para ser llevado a cabo sin inconvenientes.
Su mantenimiento puede ser realizado por 25 personas (un gerente, dos
administrativos, dos supervisores, 10 preventistas, un capataz, un empleado de
planta y 8 chéferes de camiones).

La estructura que tendra la empresa en su punto maxime de expansion

sera durante la temporada(organigrama), también hay que destacar que
estructura tendra al inicio y como evolucionara a medida que la empresa

22
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crezca. Determinar cual sera el costo de contratacién y remuneraciéon y que

puestos se ocuparan en el proyecto hasta la implementacién del proyecto.

El personal clave sera capacitade por el proveedor para poder cumplir
con sus exigencias. La idea es que el administrador del negocio pueda realizar
las operaciones cotidianas de venta, y promocion, ya que el mercado es muy

pequeiic pero de gran volumen.

‘para conocer la conveniencia
"pd menor a 1000 mts. cuadrad;)s
o ciudad de Mar de! Plata para el
, del proyecto .

¢ Instalacio sa o gran infraestructura, pero es
importante . Efi':cinas, una sala de reuniones, un

lugar cerradb;g ra la cajg Méquinas: En el plan se detallan con

exactitud todas las maguinarias que se necesitan para comenzar
a operar. Pero a gunosxejemplos son los camiones de reparto, un
auto elevador, dos computadoras.

¢ Inversiones: en el estudio se incluira e! costo de capital, el costo
financiero y las formas y condiciones de pago, aunque sin tener

en cuenta quien realizara las inversiones.

 Material para exposicién proporcienado por Ing. José Paris

23
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Factibilidad legal

El ordenamiento juridico de cada pais , determina diversas condiciones
que se traducen en normas permisivas o prohibitivas que pueden afectar

directa o indirectamente el fiujo de caja de un proyecto.

El requisito legal es el primero que debemos cumplir cuando hablamos

Factibilidad Técnic

Esta seccion es sin duda importante y clave de la tesis. Debe

mostrarse una evaluaciéon g e dem fe que el negocio es posible de poner
en practica y de sostenersjtia, de facuerdo al plan de accion. Se deben
proporcionar evidencias de qu”e se ha planificado cuidadosamente y de que se
han contemplado todos los problemas que involucra poner en marcha el

proyecto.

La localizacién o emplazamiento puede tener un efecto destacado sobre
la tecnologia utilizada en el proyecto, tanto por las restricciones fisicas que

importa como los costos de operacién y capital asociadas a cada alternativa.

24
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Una forma eficiente para demostrar la factibilidad del proyecto es
enunciar © enumerar los procesos que deben ensamblarse para el lanzamiento

y desarrollo del proyecto:

El objetivo de la localizacién es elegir aquella que permita las mayores
ganancias entre las altemativas que se consideran factibles. Sin embargo, el
cluswamente econdmico, existen factores tecmcos Iegales

e Costo y disponibilidad de terrenos;

e Estructura impositiva y legal;
+ Disponibilidad de suministros;

¢ Comunicaciones.

25
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Descripcion del proyecto y estudio de factibilidad

o elaboracidn de la descripcion del proyecto (estudio de viabilidad

técnica y econdmica)
o estimacion de costos de inversién y estudio de rentabilidad.

¢ conceptos de financiamiento y coordinacién con otros programas de

aPoy....

oo Ll un P

o’ dlseno lay out

emprendlmiento

Negoclaczén_con los proveedore‘

Existen ademas, otros factores ‘u_‘;es necesario tener en cuenta como

la escala de venta, que seré pequena al principio para luego ir incrementando
escalonadamente a medida que se expande el negocio. Entre ellos podemos

1

encontrar:

+ Planificacion de nuevas rutas

¢ Expansion a otras ciudades de la zona de infiluencia de Mar del
Plata.
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Factibilidad Econémica®

Esta etapa debe incluir la justificacion de la inversidn por la ganancia que
generara, es decir, asegurarse de que el proyecto sea capaz de sobrevivir en el

tiempo.

4a ganancia e

stimada para.-el. proyecto, es necesario

manera: ;
Cont. Mg E

Factibilidad Financiera

Este estudio mide la capacidad que tiene el parque para generar fondos
positivos a medida que se van sucediendo los ejercicios econémicos. Para
sintetizar numéricamente todos los aspectos contenidos en plan contamos con

una poderosa herramienta financiera: el flujo de fondos (Cash Flow).

'® Sapag Chain, Nassir. Evaluacién de proyectos.
! Sapag Chain, Evaluacién de proyectos.
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La preparacién de dicho documento requiere el conocimiento de todos
los ingresos y egresos de fondos que se espera que se produzcan en el plan.
Solo deben figurar en el flujo de fondos aquellos movimientos que se
encuentren directamente relacionados con la distribuidora. El siguiente paso es

ordenarlos en forma cronologica.

Es apropiado complementar Junto con el flujo de fondos, otros criterios
: res Elios son:

descuento que igua

con el valor pref “egresos netos. Se obtiene por

aproximaciones sucésivas. Es_decur que partiendo del caiculo inicial,
esta debera ser mcrernentada o reducida mientras que e VPN de los
retornos esperados supere o tenga menor valor respectivamente que el
desembolso implicado por la inversion.

La TIR mide la capacidad de generar retornos en relacién al monto
invertido, por lo tanto, a cada proyecto corresponderd una tasa

particular.
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Anadlisis de sensibilidad

En todo plan se trabaja con algunos factores sobre los que se tiene
poder de decisidn (variables controlables) o internos, y otros sobre los que solo
se pueden realizar estimaciones o factores externos (variables no
controlables).

i(g rantes de-"ta bios.

los proyectos u

W

. LN
r.lo tanto, cuanto mejor se realice

Proveedores;

SThE

o Sindicatgfae trat;ajadores.

¢ Macroentorno: Es aquel en donde las acciones del plan no tienen
impacto alguno, la Unica alternativa es adaptarse lo mejor posible.
o Factores Sociceconémicos;
o Factores tecnolégicos;
o Factores Politicos;
o Factores Legales.
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Conclusiones

Es una sintesis de los temas abordados en el plan de negocios. La
ultima seccion es adecuada para convencer al destinatario del proyecto es
viable y que todos los anadlisis realizados en los capitulos anteriores son

confiables. Presentan un alto contenido de subjetividad ya que representa la

interpretacion del autor acerca de las perspectivas del trabajo.

as ! ertas - paQta%’-aque son

et
=
Tooand
;3

car claramente que participacion en
ierde si deja el plan a un lado.

“precisas y enérgicas.

* Es probable que el ¢ matarlo no preste mucha atencion a los detalies

de cada capitulo, pero si lo har4 en esta seccuon
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FREMIUM BEER
Articulacién entre marco Teérico e Investigacién de Campo

En las paginas anteriores se han descrito las etapas que se deben

cumplir para completar el plan de negocios.

Puede suceder que por disponibilidad o acceso a la informacién, no se

respete la confeccién del plan con lo prestablecido en los libros y asi, alterar el

nstituS(n n la infraestructura del plan proyectado,

por lo tanto marcaran el comienzo de la etapa del trabajo de campo:

= Clasificar el propésito del proyecto.

= Identificar que informacién se requiere.

» Determinar claramente sus elementos clave.

= Estudiar la articulacion entre diferentes etapas del proyecto.
» Facilitar la comunicacién entre las partes articuladas.

= Determinar como deberian evaluarse éxitos y fracasos.
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TRABAJO DE CAMPO

Introduccion

El siguiente plan de negocios estudia la viabilidad de instalacién de una
distribuidora de cerveza, cuya marca “West’, y todos los objetivos aqui
nombrados fueron inventados por el autor. El hecho de que dicha marca sea
ficticia no implica que datos como precios, margenes de venta y otros ,hayan

sido extraidos de la realidad. e

cervecera) para la distribucion-de-su-i ea-cfe productos en Mar del Plata y su
zona de influencia.

La idea es comenzar’.’.gjiejecutaf;;;~fel plan en zona local como prueba, para
e
después expandirse hacia otras localidades.

Quienes son nuestros clientes:

» Comercios minoristas (Mercado Refrigerado).
» Distribuidores mayoristas (Mercado Hogar).
o Cadenas de hard discount de la ciudad (Mercado Hogar).
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Diagrama de Gantt "

2003

Operaciones

Fecha|Jun| Jul | Ago

Sep

Oct

Nov

Dic

Planeamiento

Negociaciones

Firma de Contrato -

Alquiler de‘inffiueblés

tos:"Organizac

Refdcciones inmuebies

Seleccién de persona

“[Tercerizacién de camio

Habilitaciones e Inspecciones

Puesta en Marcha

Salida a la venta

"2 Diagrama de Gantt: Son graficos que presentan una demostracién visual y legible
de un plan de trabajo y de la situacién con respecto con respecto a una fecha

determinada.
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PREMIUM BEER .

Plan de Marketing

Mercado:

El mercado marplatense presenta caracteristicas similares a las del
resto del Gran Buenos Aires, es decir, tiene una baja tasa de crecimiento.
Debido a esto, podemos decir que las marcas lideres ya lograron posicionarse.

Los siguientes valores pueden variar pero en rangos pequernios.

La compama 'cervecera Qunmes hdera &l segmento de mercado con casi
escalén se ubican

e Ruta 1: Abarca Av_:_CoIon;'Av Boulevard Maritimo , Av. Mario Bravo
y Av. Independencra

* Ruta 2: Comprendido entre Av. Colon, Av. Boulevard Maritimo, Av.
Independencia y Camet.

¢ Ruta 3: Incluye Av. Independencia, Av. Champagnat, Av. Colon,
Camet.

e Ruta 4:.Cubre Av. Independencia, Av. Colon, Av. Mario Bravo, Ruta
88.

35
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PREMIUM. BEER

Dentro del segmento de cerveza se distingue el mercado hogar en e!
que se incluyen supermercados, comercios mayoristas y autoservicios y el
mercado refrigerado comprendido por bares, restaurantes, confiterias y

comercios minoristas.

Cada ruta sera atendida por dos preventistas, y las dos restantes
actuaran como refuerzo rotando las zonas, a su vez, dos supervisores seran

quienes controlen dos rutas cada uno.

camiones (uno por cada ruta) estos servicios seran realizados en forma
independiente y estaran tercerizados a chéferes. La distribuidora contard con
cuatro empleados propios que los asistiran.

Los camiones tendran dedicacion exclusiva al servicio de la
distribuidora. A cambio el transportista recibird el 10% de la mercaderia
entregada y facturada, sin considerar las devoluciones o errores en los

pedidos.
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A cada chofer le sera entregada una hoja de ruta junto con la totalidad
de las facturas de cada cliente. El chofer tendra la obligacion de recaudar por la
venta de mercaderia. Finalizada la jornada, se liquidara lo vendido frente al

personal administrativo.

Precio:

Los precios estan tomados en base a consumidor final

o Cerveza Wes

»»»»»

e Cerveza West..

¢ Cerveza West. e

Comunicacién: Teniendo en:cuenta-ia ;distinta naturaleza entre los dos

mercados, la politica a uti ) uno de ellos sera diferente. Eso no
significa que se puedan r¢ lizar comunicaciones conjuntas entre los dos
mercados como eventos, spténsoriz’acién o acciones de marketing social. Si
bien la idea por comunicar és la una cerveza mas fina, las estrategia de

comunicacion puede variar en cuanto a su accion.

Para el mercado hogar esta previsto la contratacion de promotoras
trabajando directo sobre el punto de venta en distintos supermercados de la
ciudad.
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En cambio, para el mercado refrigerado se ha optado por invertir los
recursos en obtener la exclusividad para la venta del producto en comercios
claves para la estrategia genérica. Se ofrecerd contratos con altas
bonificaciones, juegos de mesas y sillas, sombrillas, demas material de

merchandising.

En principio, la obligaciones de promocion seran afrontadas por Argwest.

e Escasos recursa ad-de financiar capital de trabajo.

e Dificultad de aju s instalaciones a un aumento de la
demanda.

o Falta de una estr 6n sélida.

Desventajas de facil acortamiento

e Curva de aprendizaje-y, experiencia en etapa inicial.

Fortalezas

Ventajas estructurales de facil defensa

e Respaldo de una empresa lider a nivel mundial.
o La estrategia elegida contribuye al desarrollo del negocio.

¢ El tipo de estructura permite una facit adaptacion los cambios.
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PREMIUM BEER

» Por contrato de distribucién, existe un alto compromiso de la central para
aportar insumos para promociones y publicidad.

Defensa enérgica para mantenerse adelante

* Los recursos humanos estan comprometidos con el proyecto.

¢ Estructura pequeiia y flexible. Pocos niveles jerarquicos. Acorde con la
estrategia de la empresa.

» Aprovechamiento al maximo de ia capacidad distributiva.

Riesgo considerable. Debe tomarse algun tipo de medida o cobertura.

¢ Un aumento del ingreso disponible aumentaria la demanda a niveles
donde habria que conseguir una cooperacién muchc mayor por parte de

instituciones.
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Competencia Indirecta

La empresa cervecera Quiimes es lider en Mar del Plata ocupa el primer
escaldn del segmento con mas del 50% de participacion de mercado. En un
segundo plano aparece Isenbeck, y otras marcas de origen brasilero como

Brama o Antartica.

*Fnente estan
'séporte de

Mercado Hogar {Mercado refrigerado
Quilmes uilmes 0,7
Budweiser Budweiser 0,2
Brahma Brahma 0,04
Isenbeck isenbeck 0,0
tras otras 0,01
otal Total 1

' Todos los cuadros en el presente plan fueron elaborados por su autor
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PREMIUM BEER ..

Participacién en Mercado Hogar

| D Quilmes
1 Budweiser
DO Brahma
Oisenbeck
A otras

e i

Rt

fercado Refrigerado-

e
o

O Quilmes
B Budweiser -
DO Brahma
Dlsenbeck
Dotras

Estrategia

istribuir mercaderia para una marca ya

e
Uno de los beneficios de
existente y reconocida en éf_ mercado como West, es que la estrategia de
ingresa no representa un factor relevante. En cambio, teniendo en cuenta que

el objetivo es reposicionar la marca el desafio se encuentra en la estrategia

genérica.

Una de los nuevas propuestas para incluir en el plan de negocios es
modificar el rumbo de la estrategia actual que se parece a la del lider por una
estrategia retadora acorde con el objetivo especifico que ha fijado la marca.

47



)))))))))))))))))))))33))))))))))))))))))))3))3)‘)

PREMIUM BEER

Controlar la nueva categoria que se ha creado en el rubro de las

cervezas es una de ellas.

Dentro del segmento Mercado Refrigerado podemos encontrar un grupo
de consumidores en particular, un nicho de segmento que esta dispuesto a
pagar un plus en el precio a los lugares donde ellos concurren.

La estratégia-de enfoque buscara politicas para concentrar esfuerzos en
fealizar contratos

0s:.empresas;:i{Producciéon y distribucidén) E
Jreciproca (como la exclusividad

la empresa productora. Debido a

o
actor mas importante para la continuidad

esto, la relacién entre ‘ellos eg. gl
del proyecto.

e Aceptacion del producto;:Vinculg.de la marca con los puntos selectivos de

venta.

Secundarios
o Estructura flexible: Para la rapida reaccidén ante cambios en el entorno.

o Subsidio del gobiemo: A través de! programa de a ayuda a las Pymes.
e Acceso a financiacion externa.
+ Eficiencia en la distribucion. Alto nimero de puntos de entrega del producto

y sin demoras.
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Plan de Contingencia

El conjunto del plan esta pensado para el producto estrella que es la
cerveza West, si por cualquier inconveniente se interrumpe la relacion entre las
dos empresas, esta previsto realizar contratos con marcas de otros rubros.
Actualmente, no existen muchas posibilidades para una marca de llegar al
mercado local, si no es por canales de distribucidén propios. Es por eso que,
como alternativa se podran seleccionar marcas fuertes que no estén en
condiciones de-instalar sus propios canales.de. comercializacidn en nuestra

E!l derecho paj
comercios minoristas’ que,; no:son:Igs: mismos que aquellos comercios que
ara’ estos rubros implica debilitar |a

estos rubros solamente abarcan

compran cerveza. Arma
estructura y recursos destinados pare el ‘cual este plan fue pensado. Por esta
razon, este plan es solo una altemativa a la distribucion de la marca estrella

que es West.

Recursos Humanos

Gerente

Descripcidn del cargo o aspectos intrinsecos:

Nombre del cargo: Gerente
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Nivel del cargo: Subordinacion:
Supervision: Dos administrativos, un supervisor,10

preventistas, un capataz, un empieado planta y 8 choferes.

Comunicaciones colaterales: No tiene.
Contenido del cargo:

Tareas diari

Tareas semanales::

Tareas anuales: x
Confeccién de informes relacionados con las compras de

materias primas.

Analisis del cargo o aspectos extrinsecos:

Regquisitos intelectuales:

Instruccion basica: Estudios secundarios y si es posible
titulo universitario de ciencias econémicas.

50



YIDIIIANDIAIIINIAINNIIIDIDIANIAIINADIAAINIDIIANANINDAINANIDANIIINIIIINIIIIINIID

PREM(UM BEER

Experiencia necesaria: Cinco afios como minimo en el
rubro de bebidas y tres como gerente.

Iniciativa necesaria: Si.
Aptitudes necesarias: Personalidad de liderazgo, y
capacidad de solucionar problemas productivos.

Requisitos fisico:

confudenmahdad de la informacién manipulada.

Por seguridad de terceros: Si.

Condiciones de trabajo:

Ambiente de trabajo: Continua interaccion con personas.

Alto nivel de estrés.
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Riesgo de trabajo: Solo cuando realiza trabajos de

inspeccion.

Personal Administrativo

Descripcién del cargo o aspectos intrinsecos:

Nombre del cargo: Personal Administrativo

Nivel del cargo: " Subordinacion; Gerente -

jgs por los preventistas.
Carga. cgﬁ1putadoras.
Armd de actierdo con capataz las rutas a distribuir.

as para la venta.

los chéferes en base a las rutas a

“L
e

Realiza inspecciones de planta.

Tareas semanales..
Reunidn el capataz.
Participa en reuniones de produccién con empleados de

distintas areas.

Tareas anuales: Confeccién de informes de ventas y estadisticas .
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Analisis del carqo o aspectos extrinsecos:

Requisitos intelectuales:

Instruccién basica; Estudios secundarios.

Experiencia necesaria; Dos afnos como minimo en el rubro

Coﬁcén {Es importante.
Constiticion fisica necesaria: No

Responsabilidades implicita

Por supervision de personal: No.

Por materiales y equipos: Por computadoras.

Por métodos y procesos: No.

Por dinero, valores o documentos: Por comprobantes de
operaciones y liquidaciones de choferes.

Por informacion confidencial: Responde por la

confidencialidad de la informaciéon manipulada.

Por seguridad de terceros: No.
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. ilivel del cargo:

PREMIU

Condiciones de trabajo:

Ambiente de trabajo: Continua interaccién con personas.
Alto nivel de estrés.
Riesgo de trabajo: No.

Capataz

Jombre del cargo: C
S

Contenido del cargo: .

Tareas diarias: Control e‘sémpeﬁo de personal subordinado.

stado de los camicnes al finalizar la

Arma junto con el administrativo, las rutas a distribuir.
Confecciona las facturas para la venta.
Distribuye las facturas a los choferes en base a las rutas a

realizar
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Tareas semanales..
Realiza tareas de mantenimiento de vehiculos.
Reunién con el gerente.
Participa en reuniones de produccion con empleados de
distintas areas.
Efectua controles de inventario
Impone sanciones cuando sea necesario.

d de sblucionar problemas productivos.

g

Requisitos fisicos:
Esfuerzo fisico necesario: Si. Resistencia para trabajar
largas horas y de fuerza.
Concentracion necesaria: Es importante.

Constitucion fisica necesaria: No
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Responsabilidades implicitas:

Por supervision de personal: Si, de planta y choferes.
Por materiales y equipos: Por vehiculos.

Por métodos y procesos: Por cumplimiento de rutas.
Por dinero, valores o documentos: No

Por informacién confidencial: Responde por la

confidencialidad de ia informacién manipulada.

Nivel del cargo:
Supervisién: Preventistas.

Comunicaciones colaterales: Personal administrativo.

Contenido del cargo:

Tareas diarias: Controla horarios y desempefo de personal subordinado.
Interactua con clientes .
Atencién y servicios a clientes.
Arma junto con el administrativo, las rutas a distribuir,
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Tareas semanales: Participa en reuniones con el gerente.
Participa en reuniones de produccién con empleados de
distintas areas.
Participa en el proceso de fijacién de precios.
Distribuye material de promocion del producto.
Impone sanciones cuando sea necesario.

Requisitos fisicos:

Esfuerzo fisico necesario: Si. Resistencia para trabajar
largas horas y de fuerza.
Concentraciéon necesaria: Si.

Constitucion fisica necesaria: No
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Responsabilidades implicitas:

Por supervision de personal: Si, de plantay choferes.
Por materiales y equipos: Por vehiculos.

Por métodos y procesos: Por mantenimiento de clientes.
Por dinero, valores o documentos: No

Por informacién confidencial: Responde por |a
confidenciatidad de la informacién manipulada.

. Por seguridad de terceros: Preventistas.

i %

5

Ag!;ﬁbiente de frabajo; Continua interaccién con cliénf

' "Riésgo de trabajo: Muy bajo.,

L
j
5

Nivel del cargo:

Comunicaciones ¢olaterales: No tiene

. S

Contenido del cargo:

Tareas diarias: Recibe los pedidos de clientes.
Prepara las planillas de pedidos para presentar al personal
administrativo.
Informa sobre las diferentes novedades de la empresa.
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Tareas semanales: Participa en reuniones con el supervisor.
Informar al personal administrativo acerca de altas y bajas

de clientes.

Tareas anuales: Presentar resultado y pronostico de ventas.

Inlclatlva n cesarla S___ Actltud proactiva.

Aptltudes naoesanaS""Personahdad para trabajo en equipo,

ycapac:dad e sc orgar problemas.

Requisitos fisicos:
Esfuerzo fisico necesario: Si. Caminar muchas horas.

Concentracion necesaria: Si.

Constitucion fisica necesaria: No
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PREMIUM, BEER_

Responsabilidades implicitas:
Por supervision de personal: No.
Por materiales y equipos: No.
Por métodos y procesos: Por mantenimiento de clientes.
Por dinero, valores o documentos: No
Por informacién confidencial: Responde por ia
confidencialidad clientes.
Por seguridad de terceros: No.

Nombre del cargo: Perso

Nivel del cargo: Subordmamon Capataz.’
Supervusron chtle
Comunlcaclones colaterales Chéferes de camiones.
Contenido del cargo:

Tareas diarias: Carga los camiones con mercaderia.
Descarga el camién con auto elevador.
Realiza la estiba y el lay-out de la mercaderia dentro del
establecimiento.
Informa sobre los niveles de stock.
Chequea fechas de vencimiento.

Mantener el orden y limpieza en el area de mercaderias.

60



JI2333D273737339973979773337333I303393393333390733333I3000)) 2

-inw;

5 MIUM. BEER__

Tareas semanales: Participa en reuniones con el capataz.
Participa en reuniones con el personal de otras areas.

Andlisis del cargo o aspectos extrinsecos:

Requisitos inteleéctuales:

Requisitos fisicos:

Esfuerzo fisico necesarid: Si. Fuerza para mover cajones de
W ey PR 4

bebidas. i
Concentracién necesaria: No.

Constitucién fisica necesaria: No
Responsabilidades implicitas:
Por supervision de personal: No.

Por materiales y equipos: Por auto elevador.
Por métodos y procesos: No.
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Por dinero, valores o documentos: No

Por informacion confidencial: Responde por la
confidencialidad chientes.

Por seguridad de terceros: No.

Condiciones de trabajo:

" ‘Ambiente de trabajo: Trabajo en el establecimiento con

io:con alto
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Chofer

Descripcion del cargo o aspectos intrinsecos:

Nombre del cargo: Chofer de camion.
Nivel del cargo: Subordinacion: Capataz.
Superwsuon No tiene.
: fomunlcacao es colaterales Personal de Planta

- Tareas diarias: Recabn‘zla h01a de ruta.

Tareas semanales: Particlpa en. reumones con eI capataz.
rmar al person: [adrnmlstratlvo acerca de quejas de

Requisitos intelectuales:

Instruccién basica: Licencia para conducir camiones.
Experiencia necesaria: No es necesaria.
Iniciativa necesaria: Si. Actitud proactiva.

Aptitudes necesarias:
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Requisitos fisicos:

Esfuerzo fisico necesario: Si. Manejar muchas horas y
fuerza para mover cajones con bebida.

Concentracion necesaria: No.

Constitucion fisica necesaria: No

Responsabilidades implicitas:

Condiciones de traba

bajo en la via publica. Continua
Trabajo fisico continuo.

ito. Trabajo con botellas de vidrio.
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Organigrama

Se presenta a continuacion el organigrama con su correspondiente
responsabilidad jerarquica y un detalle con las remuneraciones a cobrar en

cada cargo dentro de la distribuidora.

Eabas

Administrativos

Preventistas
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Monto [Monto

Recursos Humanos Cantidad Unit. [Total
Sueldo gerente (uno) 1100 1100
Sueldo supervisor (dos) 700 1400
ueldo administrativo (por dos) 600 1000
Sueldo Capataz (uno) 600 500
Sueldo Preventistas (por diez) 400 4000
Sueldo Empleado Planta (uno) | 400 400
Sueldo Ghéferes. ... -=-;;-(c.uatro§ 74005 .04 1600
‘Total:" " ?' 000

Recursos e inversiones *

Concepto

[Habilitaciones™

Alquiler de inmuebles

Refacciones de inmuebles
Iquiler de autoelevador

Compra de un equipo (Meréejq

Reparacion de camiones'® = 8000

Gastos de Organizacién . 5000

Planchadas de carga 1000
Total 47765

' Las habilitaciones son municipales.

Y Incluye las modificaciones en las cajas para poder transportar cajones de bebida.
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Factibilidad Técnica

A continuacion desarrollaremos algunas pautas gue pueden orientar al
distribuidor, tanto para una situacién de instalacién inicial del negocio, como
para la adaptacibn a nuevas necesidades de una organizacion en

funciornamiento.

Los aspectos que se mcluyen estan refendos a

¢ Chapatmalal y Miramar al Sur

¢ Batan al Qeste
e (Camet al Norte

A continuacién se presenta un plano de |a ciudad en donde se muestran
referencias de distancias equivalentes de un punto a otro de la giudad. Dichas
referencias se denominan Isécronas y definen igualdad de tiempos.
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El disenos de los depdsitos

El disefic de un deposito, comunmente llamado “lay out’, implica planear

la distribucion relativa de |las areas que lo componen.

En un Centro de Distribucion se deben considerar los espacios

necesanos para_el mowmlento del producto almacenamlento del mismo,

El iéy out implica:

Un ordenamiento de areas medlante algun crlteno

ercuentran:

¢ Reduccién del riéégo iy aumentoide la seguridad y sactifacion del

trabajador. R

« Disminucién del 4rea necesafia resultante de la optimizacion de
espacios. ‘

e Preservar la calidad del producto terminado y disminuir roturas y
perdidas de los mismos.

o Mejorar la supervision del proceso logistico en el deposito.

e Flexibilizar el proceso.

A continuacién se presenta un plano con el disefio de deposito ideal para
contar con todos los beneficios mencionados en el parrafo anterior.
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Para el logro de estos objetivos existen ciertos principios basicos que

sirven de guia para el desarrollo de un lay out correcto:

1. Rotacién

Este principio sugiere una forma de almacenamiento, separando los
productos de alta rotacién de aquellos de baja rotaciéon. Ademas supone la
asignacion de espacios dedicados a productos de alta rotacién cercanos a

los puntos de salida.

PEEVREI 1 I e

- El deposuto debena ser plamﬁc:ado en tomo aun pequeﬁo numero de items,

2. mas alta

aquel!os que generan la. mayona de ias actwudades (Ios

hagan posnble su man:puleo efectwo

2 Similitud _d?.; o !
Segun este pnncipin Ios ltem que s& ‘recepcionan habitualmente juntos
(posiblemente del mlsmo pr "eedor) ael:;en ser almacenado juntos.

' n tipo similar de almacenamiento y

Generalmente estos| item req eren
métodos de mantpuleo Su consei;dac:on en una misma area permite un

mejor uso de los espac;os y de Ios matenales

3. Caracteristicas del producto
Algunos materiales tienen ciert"bg atributos o rasgos que restringen o
determinan los métodos de almacenamiento y el lay out posible. Para el
caso de la cerveza y el agua, deben considerarse las pautas fijadas en el

16 como asi también

capitulo “Cuidado de la Cerveza” y “Cuidado del agua
las normas de estibado (formacién de estibas, separacion de las mismas)

que mas adelante se detallaran en este capitulo.

'¢ Estas pautas se especifican en el capitulo “Calidad de Producto y Servicio.
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4. Utilizacién de los espacios
Este principio se refiere a la prioridad por la conservacion, limitacion,

accesibilidad del material y el orden del deposito.
Puede desglosarse en cuatro aspectos:

Aprovechamiento del espacio: concentracion maximizada por m3 de
almacenamlento _reduciendo el margen de subutlllzacnon del deposato Aqui

es |mportante recalcar que lmporta no soio Ja- supe -u:;e del deposito

cubierta con producto sino también et aprovechamlérﬁ n"altura del

deposlto El espacno necesario para el mowmlento de producto (cwculacnon

_ de auto elevadores, camlones trabajadores etc) atenta oontra, este
‘- objetivo y por lo tanto debe ser m|n|mlzado v

Para ello sugerimos:-

4

Contar con depésitdé'_de} alt ‘mayor a seis metros.
Hacer circular los camlones pof‘ fuer: del deposito, siempre que sea posible.

Limitaciones en el 'uso:de espacios: esto debe ser tempranamente
identificado desde el prooeso del dtseno Los espacios requeridos para las
columnas de soporte, tlrantes vngas implementos de proteccidén contra
incendios, salidas de calefawén.-’refrugeracnon y salidas de emergencias

condicionan el aimacenamiento, métodos y la configuracion de espacios.
Sugerimos:
Depositos sin columnas centrales.

Depdésitos compactos.

Accesibilidad del material: el lay out puede estar configurado con el
objetivo de brindar determinados niveles de acceso a los materiales y
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productos. Segun este principio, se debe priorizar la reduccion de
movimientos y distancias recorridas por los vehiculos internos, buscando
disminuir el numero de maniobras con mercaderias y los tiempos implicados
en los viajes. Esto trae aparejados un ahorro en los costos por roturas y

combustible.

Es necesario crear espacios de maniobrabilidad para poder operar en forma

eficiente perd,”al mismo tiempo, es importante minimizar los espacios que

manifiesto.

5. Flexibilidad |
Todo deposito debe ast

eparado- ﬁarja el ritmo actual de cambios en el
mercado. Ante estos 'biqs‘:.pqéitgles ‘el lay out debe ser flexible. Para
ello debe contarse con:ex lﬁc"i'os"a'_mplios, pocas separaciones y preverse
una superficie destinadé;?ff expan_éjones futuras y asegurar que el deposito

pueda integrarse modularmente.

En la distribuidora debemos considerar la existencia de las siguientes

areas:

¢ Area de Producto Terminado: Los requerimientos de superficie para
estiba depende del stock con que se trabaje. Se debe dimensionar al
deposito de forma tal que pueda satisfacer a la demanda en el mes

previo a la temporada, Diciembre.
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e Area de vacios: Los envases vacios se pueden almacenar a la
intemperie. Para dimensionar esta area del deposito

Stock = Stock Operativo

En este caso no es necesario dejar separacién entre estibas

e Area para preparacién de pedidos: El drea necesaria para la preparacion
de pedidos y recepcién de devoluciones depende de la cantidad de
bultos a.entr

devoluciones

identificada y se

e Areas auxiliares: .
o Deposito de re
o Deposito de
o Area de estacionamiento de vehiculos de personal, clientes y

visitas.

e Oficinas
o Area de ventas: Sala de reuniones
o Area destinada a liquidacion y tesoreria: Debe ser segura, es
decir, ser un recinto cerrado, utilizando caja de seguridad y caja

fuerte.
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o Area administrativa: Amoblamiento e iluminacion adecuada. La
utilizacion de computadoras requiere aislamiento de zonas
ruidosas.

o Area de Servicios: Cocina

o Banios internos para el personal administrativo.

Circuito Operativo

LY

i6n).completo y detallado eh”él&ré“i‘nito.

Por otro lado, “Ja

respectivas rutas. Corﬂpﬁl&_ _____ ,
coédigo correspondiente para éfif:iencia de los administrativos en la

3

entregan sus planillas de pedido al personal administrativo, quien comienza a

cargar los pedidos para el dia siguiente. Una vez cargados los pedidos, esta

informacion se utiliza para:

¢ Confeccionar la hoja de ruta para reparto local.

¢ Planilla con stock de carga para cada camion

e Emitir las facturas que seran entregadas junto con las
mercaderias.

« Emitir remitos para el caso de clientes con cuenta corriente.
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¢ Imprimir la liquidacion que deberan realizar los fieteros al finalizar
el dia. (Dinero y mercaderia)

« Realizar registros de ventas para reportes o estadisticas.

Una vez ingresada toda la informacién de pedidos, el personal

administrativo procede a entregar al capataz para operar el dia siguiente :

e La hoja de ruta para los choferes del dia siguiente (ordenes de

presentar la I|qu:dac10n de“lo e udad . r’n._el caso de que no se haya podido
efectuar la venta, el chofer debe ‘4 presentar‘la mercaderia despachada al inicio

de la jommada.

Los duplicados de facturas de ventas deben ser entregadas al personal

administrativo para su encuademacuon una vez finalizada la liquidacion.
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Andlisis de producto

Se trata de una linea de productos correspondiente al rubro de la
cerveza cuya elaboracién se realiza en Buenos Aires bajo licencia de la marca

norteamericana West.

El surtido de la linea cuenta con una amplia gama que nace con su
producto estrella, abarcando diversos tamafos y materiales, adaptandose a los

mercados existentes En otra variante del surtido encontramos la cerveza

Facilidades

El hecho de contar oon un confrato de distribucion, significa que existe
un interés reciproco entre ambas partes para lograr exito en el plan. Por un
lado, tenemos a la fabrica, que busca a través de la distribuidora aumentar su
participacién de mercado local y por el otro, a la distribuidora que busca

recuperar la inversion realizada lo antes posible.

Esto significa que hay un respaldo detras del proyecto que se traduce
en distintos ambitos. La aplicacion de sistemas de software integrados
ayudaran a mejorar la eficiencia en el control de inventario, ordenes de pedido

y comunicacion.
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Equipos y maquinarias

Es excluyente que el tamano del deposito a utilizar como base de
operaciones, no sea inferior a 1000 metros cuadrados. Ademas para ser
habilitado por la municipalidad debera contar con al menos 50 metros
cuadrados de estacionamiento y dos oficinas. Para el mejor aprovechamiento
del inmueble es necesario contar con doble circulacion, es decir, la entrada en
un sector del deposito y la salida en el otro. De esta manera se facilitan los

movnmlentos del 'camlon durante la carga reduc:endo el tlempo de la misma.

Simple ufia. "
e Alturade torrb
®

» Parrilla de apoyt de'qg ga de‘ber"é ]‘s!er igual a la altura de la planchada

con 6 cajones.

Los camiones que seran UtlllzadOS para distribuir la mercaderia no
significan una inversion para la dlstrlbmdora ya que los mismos seran
contratados o tercerizados. A cambio, se ofrece el 10 % de volumen
transportado o distribuido. De esta manera, la empresa evita involucrarse en un
mayor endeudamiento. Permiten mayor flexibilidad ante bruscas fluctuaciones

de mercado.

Sin embargo, dicho sistema posee menor control sobre la calidad del

servicio y menor compromiso. Dichos rodados representan la imagen de la
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PREMIUM BEER
marca por lo que esta previsto realizar pequefias inversiones en Ionas, pintura

y adecuaciones de cajas disefiadas para cajones de botellas.

La flota de larga distancia consiste en dos camiones, dos
semirremolques propiedad de Budweiser Argentina. Ambos poseen una
capacidad de carga de 45.000 Kg. Esto equivale a entre 22 y 26 planchadas
por vigje.

En el ambit reparto local, es importante que los vehlculos puedan

) cnrcular faéulmente .entre et*transnto :Lo‘recomendabie son camlones de 16.500

Kg de capadidad. de ca‘ga?:

Si bien la flotlila de reparto local: sera tercerizada, existen, algunos

requisitos para que trabajen para ia marca gt  marca West establece"que :toda

flota que trabaje para cualquuera de su _‘v,'dlstnbuzdores no debe exceder, de los
10 anos de antlgued d; esto se debe aque estos representan la imagen de la

polvoy la luz.

La forma de realizar el calculo para la cantidad de camiones de reparto:

Camién =Volumen anual X Estacionalidad "'

acarreo (Viajes/dia) X Capac. X (Dia/ mes)

1” Cuando el resultado da con decimales, se redondea para arriba para satisfacer a
toda la demanda.
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En el ambito administrativo, se toma necesario contar con la procesador
AS 400, este es un servidor que permita trabajar en red entre varias
computadoras y cuya velocidad para manejar gran volumen de datos no genera

problemas de disponibilidad.

Rotacién del producto

Para garantizar un producto fresco en el mercado es |mportante efectuar
una correcia rotamon dei producto - «.'pracedlmaemo a segu:r es:conocido como

Politicas de stock

Para poder brindar un eficiente servicio al cliente con un nivel de stock
adecuado, se debe establecer una politica de stock efectiva. Esto permitira
asegurar a un minimo costo la disponibilidad del producto en la cantidad,
tiempo y lugar en que este es demandado. El stock total tiene tres

componentes:
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Stock Total = Stock de Seguridad + Stock Operativo + Stock en Transito

Stock de seguridad: Su funcidn es la de compensar los vaivenes de la
demanda, ya que esta no se conoce con exactitud. Si bien se realiza una

estimacion mensual de la demanda, la venta real podra ser superior o inferior a

que la rotacién de cada uno de elios seré drstmto

¢ Los productos tipo A son los de rotamon mas alta. Generalmente estos
T I ¥
50N pocos productos que concentran la mayor parte de la venta. Algunos

casos son la Budweiser ‘en envase de litro y envase de .
¢ Los productos de tipo B son los de rotacion media. Concentran

aproximadamente el 20% de la venta. Algunos ejemplos son los las latas
chicas y el envase long neck del mercado refrigerado.
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e Los productos de tipo C son los de baja rotacién. Dentro de este tipo de
productos encontramos a Shneider, Guiness con el 10% de la

facturacion.

n an el 70% de la venta
: ntan el 20% sig. De la venta
antan el itimo 10% de la venta

Productos Tipo A —p»
Productos Tipo B ——§» Mex
Productos Tipo C ——p Baj

Stock de seguridad: Para calcularlo hay que tener en cuenta tres variables:

La variabilidad de la demanda:
Para productos tipo A: 50%
Para productos tipo B: 70%
Para productos tipo C: 100%
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El tiempo total incluido el acarreo + preparacion del pedido + reparto.
Esta medida de tiempo depende de la distancia del distribuidor a la planta y se

denomina “Lead Time".

Ejemplo: 3 dias (1 dia de transporte + 1 dia Preparacion pedidos + 1 dia

reparto)

que garantiza un nivel d '. servici .d 5% en otras palabras la probablhdad

de rotura.

PREMIUM BEER

Stock Seg. = Factor de nivel de servicio X Variabilidad de Demanda X l/ LT

Ejemplo:

S.S. Prod A=200X05X VS_ = 1.7 Dias
S.S.Prod. B=2.00X07X [/3 = 24 Dias
$.S.ProdC=200x1.00X |[/3 = 3.4 Dias

81



)))77))3)7)3)))))73)73)))7))33))33))))))33333)737

PREMIUM BEER
Stock Operativo: La forma de calculo toma en cuenta el tamafio del pedido de

producto (Planta a Distribuidor).

Stock Operativo = Tamano del pedido
2

Volumen de Ventas
Menores a 100.000 " | ...Mayores a 100.000
| -y o | Buit?éiar_’xo

Tamario del pedido. . ..

Producto Tipo A
Producto Tipo B
Producto Tipo C

i
L

Stock en transito

Factibilidad Legal - : £

La zona donde se establecera la distribuidora sera la de Champagnat,
por lo que no existe ningun impedimento de tipo geogréafico por parte

municipal.

'¥ Para os stock de transporte (Buenos Aires-Mar del Plata) y de reparto corresponden

1 dia para cada uno.
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Para que el negocio sea habilitado la municipalidad de Gral Pueyrredon

otorga solo dos clases de habilitaciones:

¢ Habilitacion por producto.

« Habilitacién por local.

En el primer caso, la habilitacion corresponde para productores o
manufactura. La habilitacion por local abarca cualquier forma de comercio

legal, siempre.y cuando no se produzcan bienes.’

El municipio exige qu; cualqu er ‘establecimiento que supere los 350

metros cuadrados debera contar menos con 50 metros cuadrados

adicionales para estacionamiento y 25 para oficinas.

Condiciones minimas de seguridad para el deposito:
o Extintores.
+ Sefalizacién de salidas de emergencia.
e Disyuntor de seguridad en instalaciones de toma de luz.
¢ Instalacion de ventilacion y extraccion de aire.

Condiciones minimas de seguridad para camiones:
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¢ Habilitacion técnica.
e Seguros contra terceros.
o Cinturén de seguridad.
Condiciones minimas de seguridad para autoelevadores:
¢ Alarma de marcha atras.
¢ Cinturdn de seguridad.

¢ Asientos ergonémicos.

También se-le exige al_distribuidor_tontar-con, una norma operativa

zocalodust er 5S P ala instalacion de tomacorrientes.

e Sistema de deteccaé\ nde :ncenduos Se deberd evaluar la
conveniencia de‘_lnstalacién y aviso de incendios, reduciendo asi,

primas de seguro.
¢ Instalacién de iluhinacién exterior.
o Caneros, cruces bajo pavimento y ramales.
» Instalacién de portones de entrada y salida de camiones.

Exigencias legales en cuanto a recursos humanos:

o El personal en relacion de dependencia: Debe contar con CULL,

ART, examen medico de ingreso y peridodicamente.
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» Personal contratado. Debe contar con CUIT y seguro de
accidentes personales a su favor.

e Chéferes de Camiones: Deben acreditar un curso de manejo
defensivo y registro para su categoria.

o Choéferes de autoeievadores: Es recomendable acreditar un curso

de especifico de seguridad.

La conﬂguraclo de la flota de acarreo ésta dada, en prlmer lugar por la
Iegisiaclén wgente ‘seguﬁ ER Iey de -tranS}tb =s';N° ’2444’9 y 'su decreto
‘regl mentano 79!98

importante destacar qu"\":' !
analisis financiero.

Para comenzar el anélnsus eccmomlco comenzaremos mostrando un

detalle de costos previstos para la puesta en marcha:
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Costos
Costos Fijos| Monto Variables Monto

Alg Inmueble 3000 Mercaderias 17465
Alg. Autoelev. 800

Sueldos 10800
Gas 200
Electricidad 350
Teléfono 400
Viaticos 400
17465 _

ara en base a la rotacion de $ada

B
Y
)

b

Y
:r_

e Producto“A” = 70%
e Producto“B" = 20%
e Producto ‘C" = 10%
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Meses [Pron/Equipo’| Cajones
Enero 4 5200
IFebrero 3,5 4550
Marzo 3 3900
Abril 2.5 3250

ayo 2 2600
Junio 2 2600
Julio 1,5 1950
Agosto 1,5 1950
Septiembre 2 2600
Octubre 2

Rotacién lanchadas|Caj nit.}{{Ventas |Costo Unit. Beneficio
Producto Tipo "A" ] =
Bud. Envase 1L Pt 17000 14 4900 [+*2100
Bud. Envase 3/4 4250 11,9 2975 | 1275
Bud. Long Neck . 3250 9.1 2275 975
otales 14500 10150] 4350
IRotacién Ventas |Costo Unit.| CMV |Beneficio
Producto Tipo "B"
Bud. Lata Chica 3600 16,8 2520 | 1080
Bud. Lata Grande 4350 20,3 3045 1305
otales 7950 5565 2385
’ P. Vta.
Rotacién [Planchadas|Cajones| Unit. | Ventas |Costo Unit.| CMV |Beneficio
Producto Tipo "C"
Shneider envase1l. 2 100 15,5 1550 10,85 1085 465
uiness envase 1L, 1 50 19 950 13,3 665 285
otales 3 150 2500 1750 750

¥ Muestra un pronostico de demanda expresada en cantidad de equipos (camiones
completos).
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Para realizar el fiujo de fondos se tomaron en cuenta los iNngresos

estimados en el pronostico de demanda. Para el caso de los egresos se

tomaron los costos fijos y los costos variables.

IPeriodoIMeses Julio | Agosto | Sept Oct. Nov. Dic.
ingresos
Ingresos por ventas 37425 | 37425 62375 74850
Ingresos por-subs, «i |- 63| e, o] B £
[Total Ingresos - 62375 74850
: [Egresos
.+ |Costo de Merc. Ven | 126197.5/: 2619? 51 34930 | 34930 436625 - 52395
& -+|Gastos Transporte | 400..[s b 4005 3 600 600%; | 700
" [Costos Fijos ]_'_L 15150 |- 15150 .| 15150 | 15150 | 15150 |- 15150
Total Egresos - :..:41747,5:41747,5:/.50630 | 50680 | 59412,5 | 68245
Total Neto Mensual : {-4322'5 .:5;4322;5 | -780 | 2962,5 | 6605
Total acum. Mensual | ?36?55 32432,5;,-;;. 31702,5 | 30922,5 [ 33885 | 40490

Andlisis de las Variable

A diferencia de una planta de e_l'gbbracién, una distribuidora tiene menos

variables para manipular. Si bien el macroentorno es el mismo para todos, la

diferencia se encuentra en reduccion de las variables que entren en contacto

con la distribuidora. Esto significa que en cierto modo el campo para actuar es

mas reducido.

Las variables que corresponden en el microentornc como analisis de la

competencia, como se compone la clientela, establecimiento de personal, ya

se han analizado en puntos anteriores.
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Variables no controlables o de macroentorno;

¢ Marco legal: Se refiere al régimen impositivo y sistema fiscal que
rodea toda actividad comercial. En este caso, las politicas fiscales
(gasto publico y recaudacion) tendran un papel principal en la
activacién o recesion de la economia.

¢ Nivel de empleo: Esta variable, al ser un costo directo, tendra una
. importante fluctuacién dependi¢ndo. de la demanda. Existen

o

e Marco gcondmice;. Incluimos ‘como indicador el délar, ya'q
costo gie»ias*'inéf,mé?défias utiliza €éomo base este indice.

H

e Avances iecnologicos
costos deproduwon

distribucién alinque esta r

o Nivel de demanda: Esta variable externa representa el mayor

punto de interés, ya que;si bien no es controlable se puede
ejercer una leve influencia a través de la publicidad, promociones,

y ofertas. R
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Conclusiones

Luego de haber investigado y analizado todas las factibilidades, se
puede decir que el proyecto puede ser implementado con muchas expectativas
de éxito.

En primer jugar, si se analiza el plan teniendo en cuenta las
caracteristicas de mercado, naturaleza del producto y su alta rotacion, se

pueden observar Ias o excelentes cond'cmnes ue el -mer

el pr

- Amercado mundra! podemt:s conclurr que es: una buena oportumdad de'negocio

_de as?pecio legal, 1a habilitacion por

Desde el punto de wst

gracias a know how que Ia;mgrca:};prgggrmona a cambio de comercializar el

producto.

Sin duda alguna, el punto mas atractwo del proyecto es el financiero. Su
inversidn relativamente baja 'y con una tasa interna de retorno del 25%
aseguran un periodo de recupero no mayor a un ano respecto del monto
invertido. Con el resultado expuesto, la temporada aita compensa largamente
las perdidas sufridas durante la temporada baja. Esto nos indica que al menos,

desde la teoria, el negocio es sostenible a lo largo de todo el ano.
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tipo de producto.

Costos
Costos Fijos| Monto Variables Monto
Alg Inmueble| 3000 [Mercaderias 17465

Alg. Autoelev) 800

Sueldos 10800
Gas 200
Electricidad 350
Teléfono 400
VlathOS 400

Producto *A" = 70%
Producto “B* =20%
Producto “C" = 10%
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Meses [Pron/Equipo*| Cajones
Enero 4 5200
Febrero 35 4550
Marzo 3 3900
ayo 2 2600
Junio 2 2600
Julio 1950
Agosto 1950
Septiembre 2600
Octubre 2600
[Noviembre. | <8260 |- .
{Total Anua - 38350 |

Rotacién Planchadas Costo Unit.| CMV:{Beneficio
Producto Tipo "A" ™ = LR
Bud. Envase 1L . 14 4900 | 2100
Bud. Envase 3/4 11,9 2975 | 1275
Bud. Long Neck 9,1 2275 975
otales 10150| 4350
Rotacion Costo Unit.| CMV |Beneficio
Producto Tipo "B"
Bud. Lata Chica 16,8 ] 2520 [ 1080 |
Bud. Lata Grande 20,3 3045 1305
Totales 5565 | 2385
Rotacién Planchadas|Cajones| Unit. | Ventas |Costo Unit.| CMV |Beneficio
Producto Tipo "C"
Shneider envase1l. 2 100 15,5 1550 10,85 1085 465
uiness envase 1L. 1 50 19 850 13,3 685 285
otales 3 150 2500 1750 750

¥ Muestra un pronostico de demanda expresada en cantidad de equipos (camiones

completos).
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Costos Ctos Costos Vtas.

Meses Fijos Variales Totales Totales |Beneficio
Enero 15150 69860 85010 99800 14790
Febrero 15150 52395 67545 87325 19780
Marzo 15150 52395 67545 74850 7305

bril 15150 43662,5 58812,5 62375 3562,5
Mayo 15150 34930 50080 49900 -180
Junio 15150 34930 50080 49900 -180
Julio 15150 26197,5 413475 37425 -3922,5
Agosto 15150 26197,5 41347,5 37425 -3922,5
Septiembre] 15150 34930 50080 49900 -180
Octubre | 15150 .| 34930 | 50080 - ++49 -180
Noviembre | 15150- .|.5 436625 .| ..58812,5. : ] 3562,5

.~ |Diciembre | - :15150. ] - ) -1 +7305
+ [Total 181800 ] 47740

Periodo/Meses Eﬁerq%ébfei‘of‘ Marzo Mayo | Junio [Tot.1erSem
Ingresos ©ou Rl .

ingresos por

ventas 49900 | 49900

Ingresos por

ubs. g d B s R

otal Ingresos | 99800 | 87325 |'74850 | 62375 | 49900 | 49900 | 424150
Egresos | S | T

Costo de Merc. -

V. 69860 | 52395 | 52395 | 43663 | 34930 | 34930 | 288172,5
Gtos Transporte | 1000 800 700 500 500 500 4000
Caostos Fijos 15150 | 15150 | 15150 | 15150 | 15150 | 15150 90900
Total Egresos | 86010 | 68345 | 68245 | 59313 | 50580 | 50580 | 383072,5
otal Neto

Mensual 13790 | 18980 | 6605 |3062,5| -680 | -680 41077,5
otal Neto

Acumulado 13790 | 32770 | 39375 | 42438 [ 41758 [ 41078 | 41077,5
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Para realizar el flujo de fondos se tomaron en cuenta los ingresos

estimados en el pronostico de demanda. Para el caso de los egresos se

tomaron los costos fijos y los costos variables.

EeriodolMeses

Julio

Agosto

Sept.

Ingresos
Ingresos por ventas

Costo de Merc. Ven

Total acum. Mensual - |-3

'Gastos Transporte 600
Costos Fijos 15150
otal Egresos 50680 | 594125
Total Neto Mensuat 780 | 29625 | 6605
30922,5 | 33885 40490

Analisis de las Varia _

A diferencia de una pianta de elaboracnon una distribuidora tiene menos

variables para manipular. Si’ blen el macroentomo es el mismo para todos, la

diferencia se encuentra en reduccion de las variables que entren en contacto
con la distribuidora. Esto significa que en cierto modo el campo para actuar es

mas reducido.

Las variables que corresponden en el microentorno como analisis de la

competencia, como se compone la clientela, establecimiento de personal, ya

se han analizado en puntos anteriores.
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Variables no controlables o de macroentorno:

Marco legal: Se refiere al régimen impositivo y sistema fiscal que
rodea toda actividad comercial. En este caso, [as politicas fiscales
(gasto pubtico y recaudacién) tendran un papel principal en la

activacion o recesion de la economia.

Nivel de empleo: Esta variable, al ser un costo directo, tendra una

_|mportante ﬂuctuacnon dependlendo de.la_demanda. Existen

no de’ bra entre baja y

Marco_eccncmlco gnclmmos camo indicador el délar, ya que el
costo Ide';ras mercadenas utiliza. como base este indice.

Avances--tecnciéglcos cnologla contribuye a reducir Ios

costos de pmducclé -y ‘como consecuencia los costos de

dnstrlbuclonx-au 3

Nivel de demanda‘ 'Estas.variéble extena representa el mayor
i bien no es controlable se puede

punto de mteres ya q
ejercer una Ieve pnﬂueng:lé a través de la publicidad, promociones,

y ofertas.
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Conclusiones

Luego de haber investigado y analizado todas las factibilidades, se
puede decir que el proyecto puede ser implementado con muchas expectativas

de éxito.

En primer lugar, si se analiza el plan teniendo en cuenta las
caracteristicas de mercado, naturaleza del producto y su alta rotacién, se

pueden observar ias excelentes cond;cnones--r ue” ; ercado marplatense

a un' costo relatlvamente bajo

la habilita(':‘i:’)rf%‘" por

Desde el punto de __.:wst L"de f, aspecto legal,

establecimiento es Ia opcu:n fmas conveniente 'ya que se cumplen con todos los

requisitos EXlgIdOS por la mumcapahdad a ”StO relativamente bajo.

La factibilidad fécniéa es el nde se pueden abservar los mayores
beneficios de un contrato de. dlstnbuclonmLa viabilidad técnica es satisfactoria

pnrcuona a cambio de comercializar el

gracias a know how que
producto.

Sin duda alguna, el punito mas"f_éiractivo del proyecto es el financiero. Su
inversion relativamente bajay"fqy con una tasa interna de retorno del 25%
aseguran un periodo de recupero no mayor a un ano respecto del monto
invertido. Con el resultado expuesto, la temporada alta compensa largamente
las perdidas sufridas durante la temporada baja. Esto nos indica que al menos,

desde la teoria, el negocio es sostenible a lo largo de todo el afo.
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