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Introduccion

El siguiente trabajo final de grado se realiz6 en calidad de Proyecto de Intervencion
Profesional del Ciclo de Complementacion Curricular de la Licenciatura en Administracion y
Gestion de Informacién. El objetivo es elaborar un plan estratégico de marketing digital para
la Industria Frigorifica Recreo SAIC dedicada a la produccién y comercializacién de

productos carnicos, ubicada en Recreo, Santa Fe.

El sector frigorifico debe modernizarse y adaptarse a las nuevas tendencias de
consumo. Aqui es donde la realidad aumentada (RA), tecnologia con gran potencial, esta
transformando la manera en que los frigorificos interactian con su audiencia. Esta
tecnologia puede integrar el mundo real con el virtual y asi crear un espacio para interactuar

y forjar una conexién mas fuerte entre las marcas y su publico.

En términos de marketing, es interesante porque aumenta el tiempo de exposicion a
los contenidos de la marca y puede influir en la decision de compra. A diferencia de los
anuncios estaticos o los catalogos planos, esta tecnologia permite a los clientes "ver a
través" del envase. Los consumidores actuales, especialmente los mas jovenes, desean
mas que buenos productos; desean experiencias de compra atractivas, transparentes y

personalizadas. Ahi es donde la RA viene a cambiar las reglas del juego para los frigorificos.

La transparencia y la capacidad de ofrecer contenido de valor no solo generan
confianza, sino que pueden ser el factor determinante en el momento de la venta. Entonces,
este trabajo desarrolla una propuesta de intervencion que analizara cémo la Industria
Frigorifica Recreo SAIC podria utilizar esta tecnologia para fortalecer su estrategia de

marketing.



Acerca de Frigorifico Recreo

Industrias Frigorificas Recreo SAIC, es una empresa ubicada en la ciudad de
Recreo, provincia de Santa Fe. Fue fundada en el afio 1963 y su actividad principal abarca
la cria, alimentacion, faena, desposte y comercializacién de carne. Cuenta con hacienda
propia y abastece tanto al mercado interno como al mercado de exportacion.

En la actualidad, ofrece cortes enfriados y congelados, con o sin huesos,
subproductos carnicos y una variedad de embutidos y chacinados (Frigorifico Recreo, s.f.).

Si bien la actividad principal desde su inicio fue el abastecimiento del mercado local
(“Frigorifico Recreo”, s.f,) la estructura operativa de la empresa se adecudé mediante un
proceso de modernizacién respaldado por certificaciones internacionales, iniciado luego de
la compra corporativa en 1981 por las familias Ingaramo y Picech, que le abrieron las
puertas a mercados asiaticos y consolidaron su capacidad exportadora (Dobal, 2024;
Razzetti, 2025).

Actualmente, la empresa evidencia un crecimiento sostenido impulsado por el
cumplimiento de altos estandares sanitarios y por la consolidacién de la internacionalizacion
de sus mercados. Este proceso se sustenta, primordialmente, en la operatividad de la Planta
Industria Frigorifico Recreo SAIC N° SENASA 2083 (Sistema Registros, s. f.), cuya
capacidad de faena oscila entre 10.000 y 15.000 animales. Como resultado de su
expansion, la institucién exporta a mas de diez paises, entre los cuales se encuentran
Angola, Brasil, China, Cuba, Gabén, Ghana, Peru, Republica Democratica del Congo,
Rusia, la Unién Europea y Vietnam (Frigorifico Recreo, s.f.).

En este sentido, la empresa posee una operacién integrada desde la cria 'y
administracién de la hacienda hasta la produccion y venta de sus productos, controlando

toda su cadena valor (Frigorifico Recreo, s.f.; Recreo.gob.ar, 2020).


http://recreo.gob.ar
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Industria Frigorifico Recreo SAIC (s.f.) indica que el portafolio principal de la empresa

abarca cortes de carne vacuna y porcina, y lineas para exportacion. Ademas, cuenta con
variedad de fiambres marca Recreo (salazones, hamburguesas, medallones, salamineria,
salchichas, pastas, leberwurst, queso de cerdo, morcilla y grasas) y Don Otto (salames,

pastas cocidas, salchichas, mortadela y queso porcino).

Estructura Organizacional y Ventaja Competitiva Interna

La estructura del frigorifico es predominantemente centralizada en su disefio y
direccion estratégica. Este modelo concentra la autoridad decisoria en los niveles superiores
de la organizacion, lo que constituye una caracteristica esencial de la cadena de mando
(Chiavenato, 2006). Bajo esta premisa, las decisiones estratégicas son tomadas por los
directivos que poseen una vision integral del funcionamiento organizacional, garantiza la

coherencia de las resoluciones con los objetivos empresariales generales.

La estructura formal incluye los siguientes componentes jerarquicos y directivos
que orientan la operacion diaria: director, gerente general, gerentes comerciales, gerentes

de produccion, gerente de recursos humanos, responsable de finanzas y accionistas.

Internamente, la compania se organiza en torno a tres grandes areas de negocio
(unidades de analisis) que, si bien son interdependientes, definen la especializacion

horizontal de la estructura (Ingaramo, 2022):

1. Playa de Faena (Servicio): brinda el servicio de faena a distintos usuarios,

incluye la recepcién de la hacienda y la entrega de medias reses.
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2. Fabrica de Chacinados: se encarga de la produccion de una amplia gama de

embutidos y chacinados, como jamén crudo, salamines y salchichas.
3. Venta de Carne: comprende la comercializaciéon de carne —en medias reses
y cortes— en los mercados interno y externo, incluye operaciones de desposte

vacuno destinadas a la exportacion.

Asimismo, Garcia (2025) afirma que la cultura organizacional se orienta al cliente,
expresada en precios competitivos y en la capacidad de cumplir con requisitos especificos
de los compradores, atributo que sostiene su reputacion comercial (Ver Anexo 1). En
materia de fortalezas, el mismo autor sefiala que la organizacién dispone de un capital
humano experimentado en los mandos actuales y mantiene relaciones comerciales solidas,
aspectos que constituyen recursos valiosos para su desempefio (Ver Anexo 2) . Estos
elementos pueden interpretarse como activos competitivos que, segun la teoria
administrativa, deben fungir como la base sobre la que se construyen las estrategias de

crecimiento (Thompson et al., 2012).

Industria Frigorifico Recreo SAIC obtiene su ventaja estructural de la integracion
vertical, enmarcada en la Gestion de la Cadena de Suministro (SCM) y bajo un modelo de
Sistema de Marketing Vertical (Kotler y Armstrong, 2013). Integra la cria, alimentacién,
faena, desposte y comercializacion de la carne (Ingaramo, 2022). Esto no genera eficiencia
en costos (Porter, 1985), sino que es el soporte fisico para la trazabilidad rigurosa y el
cumplimiento de altos estandares sanitarios (Frigorifico Recreo, s.f.). Lo que habilita la
exportacion a mercados exigentes como la Unién Europea. Segun el Sistema de Registros
del SENASA (s. f.), el funcionamiento de la Planta Frigorifico Recreo N° 2083, se sustenta

en el cumplimiento estricto de estas normas sanitarias.



Modelo de Distribucion

Al examinar el canal de distribucion de la Industria Frigorifico Recreo SAIC, se
identifica un canal de Sistema de Marketing Vertical (SMV)' (Kotler y Armstrong, 2013).
Integran la ganaderia, la alimentacion, la faena, el desposte y la comercializacién de la
carne (Ingaramo, 2022). La empresa maneja las etapas del proceso, desde la produccién
hasta los canales de distribucion lo que genera eficiencia, coordinacion y control en la
cadena de valor (pp. 298-299).

La empresa centraliza y coordina las principales funciones del canal en linea (Kotler
y Armstrong, 2013). En consecuencia, esta integracion genera ventajas competitivas en el
mercado local e internacional. Asegura consistencia en la gestién de precios,
aprovisionamiento y cumplimiento normativo-sanitario, a la vez que desarrolla capacidades

de negociacion con intermediarios y clientes institucionales (Ver Figura 1).

1 «Sistema de marketing vertical (VMS). Estructura de canal en la que los productores, mayoristas y minoristas actian como un sistema
unificado. Uno de los miembros del canal es propietario de los demas, tiene contratos con ellos o tiene tanto poder que todos cooperan con
él.” (Kotler y Armstrong, 2013, p. 297)



Figura 1

Sistema de Marketing Vertical (SMV)
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Nota: Elaboracién propia (2025).

Areas de Negocio y Segmentacion Operativa

Con respecto a la estrategia se articula en torno a tres segmentos de mercado
principales, cada uno con un tipo de cliente y un perfil de demanda especificos.

En primer lugar, la playa de faena de la empresa se dedica a brindar servicios de
mano de obra a terceros, realizando la adquisicién del ganado, su faenado y la entrega de
medias reses en las instalaciones del cliente. Este procedimiento operativo puede analizarse
desde la administraciédn como un proceso productivo, es decir, un conjunto de actividades
mediante las cuales se transforman insumos en bienes o servicios (Koontz y Weihrich,

2008). El modelo de negocio que adopta la organizacion se estructura en torno a la
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prestacion de servicios y a la generacién de valor mediante la comercializacién de

subproductos derivados del faenado, tales como cueros, grasa, sebo, tendones y sangre,
los cuales conforman una linea propia de comercializacién (Ingaramo, 2022). En términos
de gestion, el modelo de negocio representa la forma en que una empresa crea, entrega y
captura valor (Osterwalder y Pigneur, 2010), y en este caso permite diversificar las fuentes
de ingreso. Por otro lado, la configuracién de precios, que varia segun el peso y la categoria
del animal, se relaciona con los conceptos de estructura de costos y fijacion de precios,
pilares fundamentales para determinar la rentabilidad del servicio ( Kotler y Armstrong,
2013). Asimismo, la posibilidad de establecer acuerdos comerciales en especie, mediante el
intercambio de menudencias como mollejas, chinchulines e higado, refleja una estrategia
flexible de negociacién comercial, orientada a sostener relaciones econdémicas favorables y
adaptarse a la estacionalidad del mercado (Robbins y Coulter, 2018; Samuelson y
Nordhaus, 2010). En sintesis, la playa de faena articula decisiones operativas, productivas y
comerciales coherentes con los principios de la administracién moderna, optimizando
recursos y generando valor en distintos niveles de su cadena productiva.

En segundo lugar, el proceso de fabricacién de chacinados en la empresa se orienta
a la produccién de una amplia variedad de productos carnicos procesados. Desde la
perspectiva administrativa, este proceso puede comprenderse como una operacion
productiva estructurada en etapas que buscan transformar materias primas en productos
elaborados, con criterios de eficiencia y control (Koontz y Weihrich, 2008). La adquisicion de
cerdos en pie, que se terceriza en plantas externas, evidencia una decision de
externalizacion o outsourcing, practica mediante la que una organizacion delega parte de su
proceso productivo a terceros especializados con el fin de optimizar costos y concentrarse

en su actividad principal o core business (Chiavenato, 2006). La utilizacion de la materia
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prima porcina para la elaboracion de chacinados, junto con la venta de cortes no utilizados

—como matambrito, pechito y carré—, muestra una gestion eficiente de recursos basada en
el aprovechamiento integral de insumos y en la diversificaciéon de la oferta (Stanton et al.,
2007). Ademas, el hecho de que la empresa asuma la comercializacién directa de sus
productos finales refleja una estrategia de integracion vertical hacia adelante, orientada al
control del canal de distribucion y al fortalecimiento de su posicion en el mercado (Kotler y
Armstrong, 2013). En conjunto, la division de chacinados articula decisiones de produccion,
comercializacion y gestion de recursos coherentes con los principios de la administracion
moderna, que contribuye al fortalecimiento del modelo de negocio general del frigorifico
(Osterwalder y Pigneur, 2010).

En dltima instancia, la distribucion de la carne en la empresa constituye una fase
estratégica del proceso productivo, centrada en la adquisicién de ganado en pie, su
procesamiento y posterior comercializacién en distintos mercados. Para ello, la organizacién
contrata los servicios de mano de obra de su primera unidad comercial, lo que evidencia una
integracién interna de operaciones, entendida como la coordinacién entre areas para
optimizar el flujo productivo y reducir costos (Koontz y Weihrich, 2008).

La comercializacion se desarrolla a través de dos canales diferenciados: la venta en
medias reses, donde la carne se ofrece en su estado original —con o sin menudencias
segun las condiciones del servicio de faena—, y la venta de cortes individuales destinados a
exportacion. Este ultimo proceso implica actividades de aprovechamiento logistico, que
incluyen el desposte, envasado, congelado y envio, etapas que forman parte de la cadena
de suministro y que demandan una gestion rigurosa de calidad y trazabilidad (Chiavenato,

2006). Desde la 6ptica administrativa, la distribucion constituye una fase clave del sistema
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logistico, cuyo propdsito es asegurar que los productos lleguen al cliente adecuado, en el

momento oportuno y en las condiciones esperadas (Kotler y Armstrong, 2013).

Asimismo, la apertura hacia mercados internacionales refleja una estrategia de
expansion y posicionamiento global, coherente con los principios de la gestion comercial y el
comercio exterior, orientados a diversificar la cartera de clientes y mejorar la competitividad
(Stanton et al., 2007; Robbins y Coulter, 2018).En conjunto, la unidad de distribucion articula
procesos productivos, logisticos y comerciales que fortalecen la eficiencia operativa 'y
consolidan la sostenibilidad econdmica del modelo de negocio general de la empresa

(Osterwalder y Pigneur, 2010).
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Diagnéstico e Identificacion del Problema

Contexto de mercado y Oportunidad B2C

El contexto operativo del sector frigorifico argentino atraviesa un proceso de
transformacion impulsado por consumidores que demandan no solo productos de alta
calidad, sino también transparencia, trazabilidad y practicas sostenibles en toda la cadena
de valor. En respuesta, Industrias Frigorificas Recreo SAIC tiene una oportunidad de
negocio orientada al cliente final (B2C) como via para fortalecer su posicionamiento
competitivo y construir relaciones de confianza basadas en la calidad y la responsabilidad
empresarial (Garcia, comunicacion personal, 9 de septiembre de 2025).

Ademas, el aprovechamiento de tecnologias digitales para fortalecer la comunicacion
y la experiencia de compra contribuye a la fidelizacion del cliente y refuerza la diferenciacion
competitiva frente a otras empresas del sector, tanto en el plano local como internacional.
En conjunto, la estrategia B2C de Industrias Frigorificas Recreo SAIC se configura como
una respuesta proactiva a los desafios del entorno y una oportunidad para capitalizar las

nuevas tendencias de consumo de proteinas de alta calidad y sostenibles (Ver Anexo 2).

El crecimiento del comercio internacional ofrece la opcion de diversificar mercados,
especialmente mediante futuras habilitaciones para exportar a Estados Unidos o Israel,
considerados de alto valor estratégico (Ver Anexo 1). También emergen oportunidades de
modernizacion tecnoldgica a través de la incorporacion de robots, GPS satelital y el

desarrollo de un canal de e-commerce.
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Analisis del Entorno Competitivo y Riesgos (Amenazas)

La primera fase de la direccién estratégica requiere ajustar la capacidad interna de la
empresa a su entorno exterior (Thompson et al., 2012). Para ello, es fundamental examinar
los recursos y capacidades competitivas de la empresa en términos del grado para
aprovechar sus mejores oportunidades comerciales y defenderse de amenazas externas a

su bienestar futuro (Ver Anexo 2).

También Garcia (2025), opina que el mercado local esta altamente fragmentado, con
muchos jugadores pequefios que compiten por cuota de mercado. El problema es que la
mayoria de los frigorificos ofrece practicamente lo mismo y no logra diferenciarse, lo que
termina empujando a las empresas a competir bajando los precios cada vez mas. En
consecuencia, cada empresa termina quedandose con una porcién muy pequena del
mercado y, como resultado, la rentabilidad del sector es extremadamente baja: los
margenes apenas llegan al 1-2%.

El analisis del contexto externo muestra un conjunto de amenazas que presionan la
rentabilidad futura del frigorifico (Ver Anexo 2). La inestabilidad econémica argentina, la
competencia internacional de Brasil, Australia y Nueva Zelanda y la desventaja geografica
en costos de flete representan riesgos relevantes para la sostenibilidad del negocio (Ver
Anexo 1). Ademas, la agresiva presencia digital de los competidores acentua la brecha
tecnoldgica que enfrenta la compafiia. Las amenazas del entorno obligan a desplegar
estrategias defensivas que mitiguen riesgos y protejan los margenes estratégicos de la firma

(Thompson et al., 2012).
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Debilidades Internas y Vulnerabilidad Critica

El diagnéstico estratégico de Frigorifico Recreo revela un desajuste entre sus
recursos internos tradicionales y una creciente exposicidn a riesgos derivados tanto de la
estructura organizacional como del entorno competitivo. Desde una perspectiva conceptual,
el analisis FODA permite evaluar los activos y pasivos competitivos de una organizacion
frente a su ambiente externo (Thompson et al., 2012). Al aplicar este marco a la empresa,
se observa que el frigorifico conserva capacidades internas relevantes, aunque convive con

limitaciones que condicionan su posicion competitiva (Ver Anexo 2).

A nivel metodoldgico, la principal inconsistencia comercial del frigorifico fue
detectada a través de una entrevista en profundidad realizada al CPN Diego Garcia (2025).
Esta herramienta cualitativa, permitio relevar que la inversién en marketing es cero, ya que
la empresa no genera campanfas publicitarias permanentes y solo hace promociones de
precio en el mercado local cuando tiene exceso de stock. Ademas, "los consumidores aun
no utilizan los canales online para comprar carne; la mayoria sigue comprando en
supermercados o carnicerias de proximidad", lo que limita las posibilidades de venta por

Internet.

Si bien el diagndstico identifica que los consumidores locales aun mantienen esta
preferencia por los canales de compra presenciales, la implementacién de Realidad
Aumentada no se propone como un sustituto del canal fisico, sino como un puente de
informacion inmersiva en la géondola. Dado que el mercado demanda una trazabilidad mas
transparente, el uso de activadores en el packaging permite capturar el interés del
consumidor en su entorno habitual de compra, transformando el envase en un canal de

comunicacion directa que mitiga la desconfianza identificada en el proceso de decisién. En
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términos de presencia online corporativa, la empresa cuenta con una pagina web, pero poco

desarrollada y de caracter informativo. A esto se suma una escasa presencia en redes
sociales, concretamente en Instagram, donde apenas alcanza visibilidad. Esto confirma la
ausencia de estrategia digital y la necesidad de mejorar las habilidades de comunicacion,

marketing y venta online para hacer mas competitiva la empresa (Ver Anexo 4).

Conclusion del Diagnéstico

A modo de conclusién, Industria Frigorifico Recreo SAIC se encuentra ante una
encrucijada estratégica. Sus capacidades tradicionales, como la experiencia del personal y
la calidad del servicio, sostienen su desempefio actual, pero la presencia de pasivos
estructurales —como las limitaciones logisticas, la dependencia de un unico mercado y el
atraso digital— comprometen su competitividad futura. De acuerdo con los principios de la
administracion estratégica, la opcién mas segura consiste en orientar la estrategia hacia la
captura activa de oportunidades, que prioriza la conversion digital y la diversificacion

exportadora como ejes de crecimiento sostenible.

Paralelamente, Industria Frigorifico Recreo SAIC puede capitalizar su reputacion en
el cumplimiento de estandares sanitarios para avanzar hacia la obtencion de habilitaciones a
mercados de alto valor, reforzando asi una estrategia de penetracion en nuevos contextos
comerciales (Ver Anexo 4) . Es imprescindible un proceso de modernizacion logistica y
operacional, que permita superar limitaciones estructurales mediante inversiones en

tecnologia, automatizacion y herramientas digitales aplicadas al feedlot (Ver Anexo 1).



Marco Referencial
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Industria Frigorifico Recreo SAIC se basa en la combinacion de tres pilares conceptuales y

estratégicos interrelacionados: la Direccién Estratégica, que determina el rumbo vy la

necesidad del plan; la Teoria de la Organizacion, que analiza la aptitud interna de la

companfia y su entorno sectorial para llevarlo a cabo; y la Integracion entre Marketing Digital

y Tecnologia, que define las herramientas de intervencion y la solucién practica. La

combinacién de estos tres componentes asegura que el plan digital sugerido sea relevante,

factible y esté completamente coordinado con los objetivos estratégicos de Industria

Frigorifico Recreo SAIC

Planificaciéon Estratégica

En el ambito de la gestion, la estrategia se concibe como el "plan de accion
para competir con éxito y obtener utilidades" (Thompson et al., 2012, p. 28). Para que
este plan asegure la sustentabilidad y el crecimiento organizacional a largo plazo,
debe superar la Prueba de Ajuste, un principio rector de la alta direccion que exige
una coherencia irrefutable entre las circunstancias externas (las oportunidades y
amenazas del mercado) y las capacidades internas de la empresa (los recursos, las
fortalezas y las debilidades) (Ver Anexo 2). En el caso especifico de Industria
Frigorifico Recreo SAIC, la inversion en el canal digital debe ajustarse a la capacidad
interna de trazabilidad y gestion logistica, y al mismo tiempo, ser viable en el entorno

competitivo.



Para definir una estrategia, es necesario realizar un diagnéstico exhaustivo,
donde la correlacién entre el analisis interno y externo sea esencial para identificar las
oportunidades y los riesgos del entorno. Se lleva a cabo esta evaluacion a través del
analisis interno/externo (FODA), una herramienta potente para evaluar los puntos
fuertes y débiles de los recursos en comparacion con las condiciones externas. Segun
Thompson et al (2012), es crucial examinar los recursos y las capacidades
competitivas de la empresa en términos del nivel que les permite aprovechar sus
oportunidades comerciales mas prometedoras y defenderse de amenazas externas
para su futuro bienestar (Ver Anexo 2).

Posteriormente, en el ambito de la toma de decisiones prescriptivas (Chaffey &
Ellis-Chadwick, 2015), la alta direccion se fundamenta en modelos de crecimiento y
posicionamiento que determinan el curso estratégico organizacional. Como
instrumentos de analisis, se aplican el marco tedrico sobre las estrategias de
crecimiento corporativo (Ver Anexo 4) y la clasificacion de las unidades de negocio
(Ver Anexo 5).

La Matriz ANSOFF (Robbins y Coulter, 2018) clasifica las opciones de
expansion corporativa (penetracién de mercado, desarrollo de producto, desarrollo de
mercado y diversificacion), revela que para Industria Frigorifico Recreo SAIC, el
Desarrollo de Producto es la estrategia central elegida para el mediano plazo. Este
enfoque busca incrementar la utilidad percibida mediante la implementacién de
tecnologia de Realidad Aumentada (RA) (Ver Anexo 3). Complementariamente, la
Matriz BCG evalua el portafolio, clasifica las principales lineas de negocio (productos
carnicos y chacinados premium) como “vacas lecheras” (Cash Cows). Esta categoria

indica que la unidad de negocio es una fuente estable de flujo de caja (Thompson et

18
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al., 2012). En este contexto, es crucial para financiar la inversion inicial en la

plataforma de RA y el desarrollo de contenidos digitales.

Una vez definida la estrategia, los procesos de administracion (Robbins y
Coulter, 2018; Chiavenato, 2006) guian la ejecucion eficiente de dicho plan, que
transforma la intencién estratégica en resultados operativos concretos. Finalmente, en
mercados competitivos, la aplicacién de estrategias para lograr eficiencia en los
costos y la necesidad de diferenciacion de producto es vital. Segun Thompson et al.
(2012), la ventaja competitiva se alcanza cuando los clientes consideran a la empresa
como un proveedor superior. La Industria Frigorifico Recreo SAIC evidencia la
blusqueda de eficiencia en costos a través de su Sistema Vertical de Marketing (VMS)
corporativo y lograr la diferenciacion mediante la incorporaciéon de tecnologia de RA

en el packaging (Ver Anexo 3).

Teoria de la Organizacion y la Industria Carnica

El segundo dominio académico es la Teoria de la Organizacion (Chiavenato, 2006;
Koontz y Weihrich, 2008). Esta perspectiva exige conceptualizar la estructura del negocio y
sus capacidades internas en funcién del entorno competitivo y macroeconémico donde
opera Industria Frigorifico Recreo SAIC Se caracteriza por ser centralizada en su disefio y
direccién estratégica, con la autoridad decisoria concentrada en los niveles superiores para
garantizar la coherencia con los objetivos empresariales. La estructura formal incluye areas
jerarquicas definidas, y el negocio se organiza en torno a tres grandes areas

interdependientes: Playa de Faena, Fabrica de Chacinados y Venta de Carne.
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El analisis del entorno competitivo revela que el sector frigorifico se caracteriza por

una elevada fragmentacion, con un gran numero de competidores de todos los tamafios que
compiten por obtener cuota de mercado.

Los riesgos externos incluyen los derivados de factores macroeconémicos, como la
inestabilidad econdmica argentina que altera notablemente la demanda y la rentabilidad, y la
incertidumbre politica del comercio exterior junto con las trabas a la importacion. La
competencia internacional de frigorificos de Brasil, Australia y Nueva Zelanda también es un
factor en juego, y la localizacién geografica de Sudamérica implica una desventaja
competitiva debido a los mayores costos de flete maritimo hacia los principales destinos
comerciales.

Mediante la valorizacion de subproductos (rendering), se logra maximizar la
efectividad de la cadena de suministro. Crear valor a través de la venta de subproductos del
faenado, como pieles, grasa, sebo, tendones y sangre es el nucleo del modelo de negocio.
La transformacion de subproductos o residuos en componentes de alto valor (como el sebo
animal y la harina de carne) para otras industrias (jabon, biocombustibles, alimentacion
animal) respalda la reciente inversion de 5 millones de ddlares estadounidenses (Dobal,
2024), lo que posibilita que las fuentes de ingreso sean mas variadas. Esta perspectiva de
economia circular no solo incrementa la rentabilidad, sino que también proporciona a la
compania un argumento de eficiencia y sostenibilidad que puede ser transmitido al
consumidor final, cuya demanda hoy en dia incluye trazabilidad y transparencia (Espaliat

Canu, 2017).
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Marketing, Consumidor y Tecnologia

El nucleo del Plan Estratégico Digital (PED) consiste en establecer la solucién
practica y las herramientas de intervencion necesarias para resolver la deficiencia en la
comunicacion B2C mediante tecnologia (Chaffey y Ellis-Chadwick, 2019). La segmentacion
de mercados (Kotler y Armstrong; 2013) es esencial para adaptar la oferta y los canales de
distribucién, permite a la marca diversificar su presencia y consolidar su vinculo con el
consumidor final. La estrategia de Industria Frigorifico Recreo SAIC diferencia su enfoque:
mientras el cliente corporativo (B2B) recibe un soporte especializado, el foco estratégico
B2C se dirige a familias y jovenes que exigen seguridad en la trazabilidad y calidad
certificada (Ver Anexo 3). El diagndstico revela una oportunidad insatisfecha en el mercado
B2C, impulsado por consumidores que demandan no solo productos de alta calidad, sino
también transparencia, trazabilidad y practicas sostenibles en toda la cadena de valor. La
vulnerabilidad mas critica de la compania es la ausencia de una estrategia digital, situacion
que dificulta comunicar eficazmente estas exigencias de mercado, careciendo de canales de
venta online y herramientas esenciales como SEO, SEM o email marketing.

En mercados saturados, con el fin de consolidar la posicidon de proveedor superior
establecida en el marco tedrico, las teorias de la diferenciacion establecen cémo las
empresas pueden competir a través de la experiencia de marca y servicio al cliente (Kotler y
Armstrong; 2013), es fundamental ajustar las estrategias para ofrecer propuestas de valor
coherentes con las expectativas emergentes del mercado (Kotler y Keller, 2006). La
estrategia se alinea con el concepto de Marketing 5.0 (Kotler et al., 2021) y busca extender
la experiencia del producto después de la compra, lo que es vital porque los consumidores
actuales, desean experiencias de compra atractivas, transparentes y personalizadas. La

transparencia total de la cadena de valor a través de la tecnologia funciona como un
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mecanismo potente para construir lealtad de marca en el segmento B2C. El factor de

innovacion clave es transformar el producto convencional en una experiencia de consumo
contemporanea y confiable.

El marco tedrico sobre el uso de tecnologias de convergencia, como la Realidad
Aumentada (RA), se sustenta en la integracion de elementos virtuales al entorno fisico para
fortalecer la conexion entre la marca y el publico (Azuma, 1997). Esto permite, junto al
comercio electrénico (e-commerce) lograr la transparencia, trazabilidad y personalizacion de
la experiencia de compra mediante una estrategia de marketing digital integrada (Kotler et
al., 2021). La implementacién del plan se justifica como la herramienta esencial para cerrar
la brecha entre la ambicién estratégica de crecimiento B2C (Kotler y Armstrong, 2013) y la
realidad operativa. El eje estratégico central radica en la incorporacion de experiencias
digitales en el packaging, lo que facilita al consumidor la visualizacion en tiempo real de la
trazabilidad y la validacion de los protocolos de calidad (Ingaramo, 2022). Adicionalmente,
este recurso se posiciona como un diferenciador clave para incidir en la decisién de compra,
ya que permite a los clientes inspeccionar virtualmente el interior del envase. Esto no solo
optimiza el tiempo de exposicion a los contenidos de la marca, sino que también transforma
la solucion en un canal primario de comunicacién para el suministro de informacion critica
de calidad (Kotler et al., 2021). La estrategia tecnolégica se complementa con el desarrollo
estratégico de un E-commerce propio para mitigar la debilidad de baja presencia digital
(Chaffey y Ellis-Chadwick, 2019)

Objetivos

El presente trabajo surge como respuesta tras realizar un analisis que permitié

identificar una debilidad critica: la carencia de una estrategia digital orientada a visibilizar la

trazabilidad y los estandares de calidad ante el consumidor. Ante un mercado competitivo
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donde los consumidores demandan transparencia y experiencias de compra personalizadas,

resulta necesario mejorar la comunicacion de la empresa hacia su publico, con el propdsito
de transformar el producto tradicional en una experiencia de consumo confiable y moderna.

En este marco, los objetivos se definen de la siguiente manera:

Objetivo General

El propdsito central del presente proyecto consiste en implementar herramientas de
Realidad Aumentada (RA) aplicadas al packaging de los productos de la Industria Frigorifica
Recreo SAIC Esta iniciativa estratégica busca consolidar un canal innovador de
comunicacion que permita transmitir de manera directa y transparente la informacion relativa
a la trazabilidad y los estandares de calidad del producto hacia el consumidor final (Ver

Anexo 6).

Objetivos Especificos

Como primer eje de intervencion, se propone el disefio de contenido digital inmersivo
que busque comunicar con eficacia el proceso integral de trazabilidad y calidad del
producto. A través de esta propuesta, se pretende transformar la informacion técnica de los
procesos productivos en una experiencia visual que aporte valor al cliente y refuerce la
confianza en la marca.

En segundo lugar, el proyecto se orienta a integrar y posicionar la tecnologia de
Realidad Aumentada de manera fisica y funcional en el packaging de la empresa. Este

objetivo contempla el despliegue de acciones de comunicacién estratégica disefiadas para
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incentivar y facilitar el uso de estas herramientas tecnolégicas por parte del consumidor,

favoreciendo asi que la innovacién digital se traduzca en una interaccioén efectiva en el punto

de venta y en el hogar (Ver Anexo 6).
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Estrategias y plan de actividades

Dentro del contexto del presente Proyecto de Intervencion, la formulacion de
estrategias y la estructuracién del plan de actividades se fundamentarian en la interrelacion
entre los objetivos especificos, las metas y las acciones concretas, con el propdsito de
aspirar a su coherencia y viabilidad operativa. Segun Ander-Egg (1996), la implementacién
de un proyecto conllevaria la definicién de un conjunto de actividades y tareas estructuradas
de forma secuencial e integrada, las que se orientarian hacia el logro de los resultados
propuestos.

Desde esta perspectiva, el objetivo general, centrado en la implementacién de
herramientas de Realidad Aumentada (RA) en el embalaje con el fin de pretender transmitir
la trazabilidad y calidad del producto al consumidor, se ejecutaria mediante dos objetivos
especificos, cada uno de los cuales se asociaria con metas y actividades que exhibirian una
relacion de correspondencia multiple.

En relacién con el primer objetivo especifico, dirigido al disefio de contenidos
digitales inmersivos que comunicarian el proceso de trazabilidad y calidad del producto, se
plantearia como meta el desarrollo de un catalogo multimedia inmersivo para el 100 % de la
linea premium en un plazo maximo de seis meses. Para ello, en una instancia inicial, se
realizaria un relevamiento de informacién sobre trazabilidad —que consideraria temas como
el origen del producto, los controles de laboratorio y los procesos productivos—, los que
podrian constituir la base para la posterior elaboracion de contenidos.

En segundo lugar, se llevaria a cabo la produccién de guiones narrativos del proceso
“del campo a la mesa” con el propdsito de buscar la transformacion de la informacion
técnica en contenidos accesibles y comprensibles para el consumidor. A continuacién, se

desarrollaria la generacion de contenido multimedia, como videos en 360°, animaciones y
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modelos tridimensionales, los que posibilitarian la experiencia inmersiva requerida para la

implementacion de la tecnologia de RA. Estas actividades se efectuarian de forma
secuencial e interdependiente, debido a que cada una requeriria de los insumos producidos
en la etapa anterior.

En relaciéon con el segundo objetivo especifico, el cual se centraria en la integracion
y el posicionamiento de la tecnologia de Realidad Aumentada (RA) en el embalaje, se
establecerian dos metas complementarias. La primera plantearia que el 100 % de los
productos de la linea premium incorporaran activadores de RA antes del noveno mes de
ejecucion. Por su parte, la segunda meta aspiraria a alcanzar un minimo de 5.000
interacciones digitales durante el primer semestre de implementacién (Ver Anexo 6).

Para el cumplimiento de la primera meta vinculada al segundo objetivo especifico, se
propondria el redisefo del embalaje mediante la incorporacién de cddigos de respuesta
rapida o marcadores de Realidad Aumentada (RA). Esta accién aspiraria a facilitar el
acceso del consumidor a la experiencia digital, transformando el envase tradicional en un
producto agregado que el cliente valoraria por su disefio e innovacion técnica (Sapag Chain,
2011). En este sentido, se preveria la validacion del disefio conforme a la normativa vigente
dictada por el Servicio Nacional de Sanidad y Calidad Agroalimentaria (SENASA). Esta
instancia constituiria un factor critico de éxito, ya que el cumplimiento de los requisitos
regulatorios aseguraria la integridad de los datos de trazabilidad y evitaria posibles
suspensiones en el proceso de comercializacion de la linea premium.

En relacién con la segunda meta, se proyectaria la ejecucion de pruebas de
funcionalidad y usabilidad con consumidores representativos del mercado obijetivo. El
propdsito de este procedimiento seria evaluar la experiencia de interaccion, detectar

oportunidades de mejora y optimizar el rendimiento de los sistemas l6gicos empleados.
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Complementariamente, se implementaria una campafia de divulgacion en redes sociales y

puntos de venta, la cual pretenderia incentivar el uso de la tecnologia y promover la
participacién activa con el contenido digital.

Finalmente, seria pertinente sefialar que las acciones disefiadas no estarian
orientadas a un propdsito aislado, sino que contribuirian de forma simultanea a la
consecucion de diversos objetivos y resultados. Esta compleja correspondencia pretende
consolidar la coherencia interna de la propuesta y facilitaria una integracion efectiva de los
diversos componentes del plan de intervencién (Ver Anexo 6).

En relacion con la secuencia operativa, la Figura 2 representaria las principales
etapas del proyecto para la incorporacion de herramientas de Realidad Aumentada (RA) en
el embalaje de la linea premium. El proceso se iniciaria con el relevamiento de datos sobre
trazabilidad y calidad del producto; proseguiria con la produccion de contenidos digitales
interactivos; avanzaria hacia la renovacién del embalaje —el que incorporaria activadores
de RA—y concluiria con una campafa de divulgacion dirigida a impulsar su adopcién por
parte de los usuarios.

Figura 2.

Proceso de implementacion de la estrategia de Realidad Aumentada

Proceso de Implementacion

Relevamiento MR Elaboracion de Redisefio del Campana de
| de Informacion . Contenidos . Packaging » DI {THT]

Nota: Elaboracion propia (2026).
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La Figura 3 representaria el contraste analitico entre el diagnéstico actual de la

organizacion y el escenario futuro que se derivaria de la ejecucion del plan estratégico
digital. En la actualidad, se identificaria una carencia de herramientas de Realidad
Aumentada (RA), una interaccion limitada con el consumidor y asimetrias de informacién
respecto a la trazabilidad de la linea premium. Ante este diagndstico, el proyecto pretenderia
transformar el envase tradicional en un embalaje inteligente, lo que aspiraria a fomentar una
mayor participacién del usuario y facilitaria el acceso a una trazabilidad transparente y

fidedigna.

Figura 3.

Comparacion entre la situacion actual y la situacion esperada

Situacion Actual vs Esperada

Situacion Esperada
& sinRA © conra
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(;_T Trazabilidad @Trazabilidad
s poco Clara Transparente

Nota: Elaboracion propia (2026).
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Recursos y Presupuestos

Viabilidad Técnica

El analisis de viabilidad técnica tiene como objetivo verificar la posibilidad real de
implementar la solucién tecnoldgica propuesta, evaluando la disponibilidad de los recursos
de hardware, software, infraestructura y capital humano necesarios (Baca Urbina, 2013).
Para la Industria Frigorifica Recreo SAIC, este capitulo determina si el soporte técnico es
capaz de sustentar la propuesta de valor basada en la trazabilidad inmersiva y la integracion
de sistemas en el marco de la Industria 4.0 (SAP, s. f.).

Figura 4.

Fusién Digital: Entrelazando la Planta, el Empaque y el Mercado.

1. La Empresa (Planta Recreo)

Aporta evidencia técnica y datos de
laboratorio de Gltima generacién.

2. El Producto (Packaging WebAR)

Actia como el punto de contacto
digitalizado. El empaque tradicional se
transforma en una interfaz interactiva.

sistema con métricas de engagement y
consumo de informacién.

3. El Consumidor (Smartphone)
Escanea, interactla y retroalimenta el

Nota: Elaboracién propia (2026).
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La implementacion de soluciones inmersivas demandaria una arquitectura de

sistemas robusta que soporte el procesamiento de datos complejos en tiempo real a través
de ecosistemas conectados a la nube (SAP, 2026). Segun asesoria (Ramirez, comunicacion
personal, 20/05/26), se identificaria la necesidad de estaciones de trabajo de alto
rendimiento equipadas con unidades de procesamiento grafico (GPU) para el renderizado
de activos tridimensionales y la gestion de Gemelos Digitales (SAP, 2026). Asimismo, se
requeriria la adquisicién de camaras de captura 360° y escaneres laser, dado que la
creacion de espacios inteligentes (Smart Spaces) exigiria un escaneado previo del entorno
fisico para permitir una representacion fidedigna de la planta en la plataforma digital (Onirix,
2024). Aunque estas tecnologias representarian una inversion significativa, serian
fundamentales para evitar fallas en la operatividad del sistema (Reporte Industrial, 2023).

Para el desarrollo de la solucién inmersiva, se optaria por entornos basados en
WebAR, empleando estandares como HTML5 y WebGL. Esta decision técnica resultaria
estratégica pues, tal como sefialan Chaffey y Ellis-Chadwick (2019), la utilizacion de
estandares web abiertos eliminaria la friccion que representa para el consumidor la
descarga e instalacién de aplicaciones nativas —proceso que podria ser percibido como
"molesto" o costoso en términos de funcionalidad—, lo que garantizaria una mayor tasa de
interaccion y accesibilidad multiplataforma.

La operatividad del proyecto dependeria de una evolucion significativa en la
arquitectura de red y la capacidad de procesamiento del frigorifico. La infraestructura actual
deberia escalar hacia un ancho de banda simétrico de alta velocidad, requisito fundamental
para soportar el flujo masivo de datos hacia la nube (cloud computing) y asegurar que los

servidores entreguen las experiencias de Realidad Aumentada (RA) de forma instantanea.
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En la misma comunicacion, la asesora experta senalé que la estabilidad en la conexion

seria critica para evitar latencias que podrian degradar la experiencia del usuario final.

La infraestructura tecnoldgica actual deberia escalar hacia un ancho de banda
simétrico de alta velocidad, factor que resultaria determinante para asegurar que los
servidores de contenido entreguen las experiencias de Realidad Aumentada (RA) de forma
instantanea a los usuarios finales (Li et al., 2024). Este requerimiento técnico se sustentaria
en la necesidad de soportar el flujo masivo de datos complejos hacia ecosistemas
conectados a la nube (cloud computing), permitiendo el procesamiento y la interaccion en
tiempo real mediante gemelos digitales, tal como lo sugeriria SAP (2026). La estabilidad de
la conexidn seria critica, dado que el desempefio de la descarga de activos inmersivos
afectaria directamente la percepcién del éxito comercial y el posicionamiento del sitio.

Asimismo, el éxito de la viabilidad técnica residiria en la conformacién de un equipo
de talento humano especializado, capaz de gestionar la convergencia entre los procesos
industriales de la planta carnica y la tecnologia digital (Li et al., 2024). Segun comunicacién
personal con la asesora experta, se identificaria como necesaria la incorporacion o
contratacion externa de perfiles técnicos especificos, tales como desarrolladores WebAR,
disenadores de packaging estructural —para la integracion fisica de marcadores 6pticos— y
guionistas multimedia encargados de la narrativa de trazabilidad. El desarrollo basado en
estandares web abiertos (HTML5 y WebGL) pretenderia eliminar la friccion que representa
para el consumidor la descarga de aplicaciones nativas, que garantizaria una mayor tasa de
interaccion y accesibilidad multiplataforma.

La definicién del equipamiento técnico requerido, que incluiria estaciones de trabajo
de alto rendimiento con unidades de procesamiento grafico (GPU), camaras de captura 360°

y escaneres laser, no seria arbitraria, sino que emanaria directamente de los requerimientos
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de los sistemas de gestion (ERP) y la necesidad de generar una representacion fidedigna de

la planta (Smart Spaces) (Li et al., 2024). La adquisicidon de este hardware pretenderia
mitigar riesgos de latencia y fallas operativas, asegurando que la visualizacion de la
informacion de calidad sea fluida y fidedigna.

En relacién con la infraestructura fisica y el equipamiento operativo, se propondria la
adecuacion de un area climatizada y protegida contra interferencias electromagnéticas para
el centro de datos y desarrollo de contenido dentro de las oficinas administrativas (Li et al.,
2024). Esta medida resultaria esencial para garantizar la vida util de las estaciones de
trabajo de alto rendimiento y el procesamiento ininterrumpido de los activos digitales que
sustentan el sistema informatizado integrado (ERP) de la organizacion.

Asimismo, se contemplaria la incorporacion de equipamiento especializado en
puntos de venta para facilitar la educacion del consumidor sobre el uso de las herramientas
inmersivas. Segun lo planteado por Chaffey y Ellis-Chadwick (2019), la instalacion de tétems
de testeo y sefializacion interactiva en bocas de expendio propias pretenderia fortalecer la
evidencia fisica de la marca y reducir la friccion tecnolégica, permitiendo que el usuario
experimente la propuesta de valor en linea (PVE) de manera presencial. El uso de quioscos
interactivos y opciones de realidad aumentada (WebAR) en el punto de venta seria una
decision estratégica para atraer a los consumidores, ya que la disponibilidad de dispositivos
de escaneo en la tienda aumenta significativamente la probabilidad de interaccién con el
contenido digital.

Segun comunicacion personal con la asesora experta, se identificaria como
imperativo realizar ajustes mecanicos en las maquinas etiquetadoras de la linea de
desposte. Estos ajustes tendrian como finalidad asegurar que la impresion de los

marcadores poseyera la resolucion necesaria para una lectura optica precisa por parte de
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los smartphones, evitando problemas comunes como el desgaste, borrado o distorsion del

patrén que impiden la decodificacion. De acuerdo con los principios de ingenieria industrial,
balancear la capacidad de estos equipos evitaria la formacién de cuellos de botella en el
sector de empaque, garantizando que la velocidad de la maquina etiquetadora sea
coherente con el flujo de la linea de produccion y no comprometa la productividad general
de la planta, un desafio critico en entornos de produccién a gran escala (Li et al., 2024).
Figura 5.

Modelado y Layout de Procesos Digitales para la Cadena de Valor en la Industria Carnica.
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Nota: Elaboracion propia (2026). El disefo integra infraestructura de red de alta velocidad y
computacion en la nube para el procesamiento de datos en tiempo real, vinculados a sistemas de
gestién ERP y optimizacion de impresién en la linea de desposte para garantizar la lectura 6ptica de

los marcadores.

El proceso del dato comienza en el nucleo técnico de Frigorifico Recreo, donde los

sistemas de captura automatizados y sistemas robadticos extraen métricas de trazabilidad del
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laboratorio y la linea de desposte. Esta informacion se codifica y se transfiere mediante

protocolos seguros (SSL) a un servidor de aplicaciones alojado en la nube, donde se integra
con los modelos 3D optimizados (Li et al., 2024).

Cuando el consumidor final escanea el marcador en el packaging mediante su
dispositivo moévil, se genera una solicitud via HTTP al servidor de nombres de dominio
(DNS) que resuelve la URL del proyecto. El servidor de destino procesa la solicitud y
descarga el motor WebAR en el navegador del smartphone (cliente), visualizando la
informacion de trazabilidad y calidad sin necesidad de intermediarios, garantizando una

transparencia absoluta en la cadena de suministro. (Ver Figura 5 - Anexo 7)

Viabilidad Operacional

El proyecto se plantea en un horizonte a largo plazo (12 meses), organizado en
etapas secuenciales donde la gestion de la informacion técnica del frigorifico y su
comunicacion inmersiva son el nucleo de la ventaja competitiva (Ver Figura 6).

Figura 6.
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Nota: Elaboracion propia (2026).
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Durante la primera fase, se lleva a cabo el diagndstico inicial y se establecen las
bases operativas a través de la recoleccion de datos crudos de trazabilidad en la planta,
este proceso se desarrolla con el inicio del redisefio estético del envase. De manera
simultanea se ejecuta la actividad 1, enfocada en revelar informacién critica de trazabilidad
(el origen del producto, protocolos de laboratorio y flujos de proceso) y en la actividad 4,
destinada al redisefo del packaging incorporando cédigos y marcadores de Realidad
Aumentada (RA). La responsabilidad recae en un equipo conformado por el Interventor
Licenciado en Administracion y Gestién de Informacion, el Responsable de Control de
Calidad y el Disenador de empaques (ver Figura 7). Finalmente, se generan como
entregables una Base de datos de trazabilidad validada, que servira de insumo para el
motor digital, y un prototipo grafico del nuevo rétulo premium, el cual integra aquellas
actividades necesarias para la interaccion del consumidor.

En la segunda fase del desarrollo multimedia, el proceso se orienta a convertir la
Informacion técnica e interna de la planta en valor percibido por el consumidor final, con el
fin de lograr crear un catalogo multimedia inmersivo para el 100% de la linea premium en un
plazo de 6 meses. Durante esta etapa, se ejecutan de manera articulada la actividad 2,
destinada a la elaboracion de guiones narrativos del proceso “de campo a la mesa”, y la
actividad 3, centrada en la produccion de contenidos multimedia (videos 360°, animaciones,
modelos 3D). La coordinacion de estas tareas es del Interventor Licenciado en
Administracion y Gestion de Informacion junto al Disefiador y Programador multimedia
externo. La calidad de las piezas multimedia e inmersivas depende estrictamente de la

integridad de los datos de calidad y del flujo I6gico del guion.
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En la tercera fase de la Integracion y Legalizacion, se considera como una fase

critica y cuello de botella legal donde la solucion interactiva se acople formalmente al
producto alimenticio, persiguiendo el objetivo de lograr que el 100% de los productos
premium incorporen activadores antes del mes 9 de ejecucion. Para su cumplimiento se
desarrolla la actividad 5, orientada a verificar el disefio segun la normativa (SENASA) y el
estricto cumplimiento de las reglas del rotulado, previo a la impresion definitiva de las
etiquetas en el sector de frio. La responsabilidad es un trabajo en conjunto con el encargado
de legales y asuntos regulatorios del frigorifico y el Interventor Licenciado en Administracion
y Gestion de Informacion.

En su cuarta fase sobre la Evaluacion y Difusion, se procede al despliegue de la
comunicacion en el mercado santafesino con el propdsito de medir empiricamente la
interaccion y garantizar el cumplimiento del objetivo de alcanzar un minimo de 5.000
interacciones digitales en los primeros 6 meses de posteriores al lanzamiento comercial del
producto. Esta instancia abarca la ejecucion de la actividad 6, orientada a realizar pruebas
de usabilidad con los consumidores en las géndolas para identificar mejoras, y en la
actividad 7, centrada en la implementacién de campanas de difusién en redes sociales y
puntos de venta. Su coordinacion depende del Interventor Licenciado en Administracion y
Gestion de Informacion, encargado del entorno publicitario digital y con el respaldo de
preventistas del Area Comercial en apoyo fisico en los supermercados. Finalmente, este
proceso de monitoreo continuo permite recolectar datos criticos sobre la tasa de éxito y el
comportamiento del usuario, asegurando que la innovacion tecnolégica en el packaging se
traduzca en un activo diferenciador y en un canal de comunicacion transparente.

La identificacion del Camino Critico, tendra como hitos la Validacion ante el SENASA

(Fase 3) y la Produccion de Contenidos Multimedia (Fase 2). Cualquier retraso en la



37
aprobacién sanitaria del rétulo o en la finalizacion del renderizado multimedia no permitiran

al consumidor "ver a través" del envase en la fecha prevista en las géndolas.

Para el despliegue del Plan Estratégico Digital en Frigorifico Recreo SAIC, y
considerando que la organizacién no posee un departamento de marketing interno, la
estructura se compondra bajo un esquema eficiente que aprovecha los recursos de la planta

y el liderazgo de la administracién de informacion.
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Figura 7.

Responsables del Proyecto.
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Nota: Elaboracion propia (2026).

La ejecucién del plan estratégico en Industria Frigorifica Recreo SAIC se sustenta en
una articulacion jerarquica y técnica disefiada para optimizar los recursos internos bajo la
conduccion de la administracion de informacion. Para mitigar la actual ausencia de un
departamento de marketing interno, la operatividad técnica del proyecto se sustenta en un

modelo hibrido de gestion.

En el nivel de Liderazgo Estratégico, la Gerencia General y los Accionistas son

responsables de la validacién de la inversion de la intervencion, la cual se financia mediante
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el flujo de caja de las unidades de negocio maduras de la empresa, como embutidos y

chacinados.

La gestion integral y coordinacién del proyecto recae sobre el Interventor Licenciado
en Administracion y Gestion de Informacién, quien asume la funcién de nexo estratégico. Su
rol central consiste en transformar los datos crudos generados por el Laboratorio y Control
de Calidad en insumos estructurados para el motor de Realidad Aumentada. Ademas, sus
funciones abarcan desde el disefio general de la campana digital en redes hasta el

monitoreo de los indicadores de interaccion.

Esta estructura operativa permite que la planta mantenga su enfoque en la
produccion, mientras que la ejecucion técnica especializada (modelado 3D, produccion de
contenidos inmersivos 360° y mantenimiento de servidores) es delegada en un desarrollador
y programador de multimedia externo. Estos especialistas actian bajo la supervision directa
de la administracion de informacioén, garantizando la escalabilidad del proyecto sin

burocratizar la estructura actual de la empresa.

Finalmente, el Soporte Operativo Interno es garantizado de forma conjunta con el
personal técnico de Laboratorio y Control de Calidad del frigorifico (Establecimiento
SENASA N° 2083), quienes son los encargados de asegurar la rigurosidad de los datos de
origen. En el eslabdn final de la cadena, los preventistas comerciales se encargan de la

colocacion de la carteleria fisica e informativa en los distintos puntos de venta.
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Recursos Tecnolégicos

Se requiere de una arquitectura tecnolégica que soporte la creacion, distribucion y
monitoreo de los contenidos inmersivos. En primer lugar, se dispone de un software de
Realidad Aumentada, el que funciona como el motor y la plataforma central para el
alojamiento y ejecucion de las experiencias interactivas, permitiendo la visualizacién del
catalogo multimedia por parte del consumidor. Para dar soporte de almacenamiento estable
al contenido multimedia de alto peso y asegurar la conectividad necesaria en las

instalaciones, se utiliza la infraestructura de servidores locales o la nube del frigorifico.

La gestion de la campafia y la medicion de resultados se centralizan en herramientas
analiticas y de gestion avanzadas; esto incluye una cuenta activa en Meta Ads Manager
para la pauta publicitaria en Instagram, el uso de Google Analytics para el seguimiento del
trafico y la implementacion de contadores logicos integrados en el backend del software

para la recoleccion automatica de datos sobre el volumen de escaneos realizados.

Recursos Humanos

La estructura de Recursos Humanos necesaria para la ejecucion del plan estratégico
se fundamenta en una articulacion entre el talento interno de la organizacion y la
especializacion técnica externa. En primer término, se dispone del personal de planta y
mandos medios, conformado por el equipo técnico de calidad, el laboratorio y los
supervisores del sector de empaque en frio de la Planta N° 2083. Este grupo humano
requiere de una instancia de induccion basica orientada al manejo de los nuevos estandares

de trazabilidad y al control visual riguroso de las etiquetas, esta medida garantiza que la
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informacién técnica que alimenta el motor de Realidad Aumentada (RA) coincida con los

protocolos de seguridad alimentaria vigentes.

Complementariamente, el proyecto incorpora especialistas externos por proyecto,
bajo la figura de un disefiador multimedia y programador externo. Su labor es fundamental
para las fases de desarrollo, con el fin de asumir la responsabilidad técnica del renderizado,

el modelado 3D avanzado de los cortes carnicos y la edicién de videos 360°.

Recursos Materiales

Los recursos materiales actian como el soporte fisico para la innovacién tecnolégica
y la comunicacién de marca. El centro de las operaciones es la Planta Industrial N° 2083,
ubicada en Recreo, Santa Fe, cuyas instalaciones permiten el procesamiento de los
insumos y la auditoria técnica de los lotes bajo rigurosos protocolos sanitarios. El despliegue
de la Realidad Aumentada (RA) se materializa directamente en el packaging de la linea
premium, mediante la modificaciéon de los envases fisicos de cortes seleccionados para
integrar marcadores visuales estables que funcionan como activadores de la experiencia

inmersiva.

Como complemento en el punto de venta, se dispone de material POP e informativo,
consistente en carteleria publicitaria de gondola (rompetraficos) distribuida en los
supermercados de la region santafesina, con el propdsito de instruir al consumidor sobre el
procedimiento de escaneo del envase. El eje central de toda la intervencién es la materia

prima, constituida por cortes carnicos de alta calidad certificados de Frigorifico Recreo SAIC,
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estos productos son el objeto directo de la comunicacion de transparencia alimentaria y

representan el valor tangible sobre el cual se construye la confianza con el consumidor final.

Viabilidad Econédmica- Financiera

El presente Plan Estratégico Digital se consolidaria a través de un Presupuesto Base
Proyectado, estructurado por unidades de responsabilidad. La asignacion de recursos se
disefaria de manera estratégica para pretender garantizar la sustentabilidad financiera,
optimizar el retorno de la inversion y asegurar la correcta absorcion tecnolégica. Segun los
principios de implantacion de sistemas de control definidos por Mufiz Gonzalez (2009), se
estructuraria un repositorio de datos unificado con el objetivo de alimentar de forma analitica

el posterior reporte interactivo en herramientas de visualizacién de datos.

Los costos de los sistemas logicos de la propuesta se calcularian mediante el cruce
metodoldgico de tarifas horarias del mercado latinoamericano (Clutch.co, 2024), estandares
de referencia de Statista sobre produccion multimedia e indicadores de madurez comercial
provistos por la Camara de la Industria Argentina del Software (CESSI, 2024) y la Camara

Argentina de Comercio Electrénico (CACE, 2024).

El capital total requerido para la ejecucion del plan ascenderia a la suma de USD

295.000, distribuidos en cuatro areas de impacto:

1. Sistemas Légicos y Realidad Aumentada (RA): Se demandaria una inversion de
USD 110.000, destinada a la creacion de modelos tridimensionales de cortes

carnicos y filmaciones inmersivas en 360 grados. Los requerimientos técnicos y el
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dimensionamiento de esta partida se sustentarian en la asesoria de especialistas en

tecnologias inmersivas (Ramirez, comunicacion personal, 20 de mayo de 2026).
Infraestructura y Planificacion de Recursos Empresariales (ERP): Se asignarian USD
85.000 para la adquisicion de licencias y la consultoria técnica necesaria para la
migracion de datos historicos. Esta necesidad se derivaria de los diagndsticos de
gestion interna suministrados por el departamento contable de la firma (Garcia,
comunicacion personal, 18 de mayo de 2026).

Plataforma de Comercio Electrénico: Se proyectaria un desembolso de USD 55.000
para unificar los canales comerciales. El analisis de rentabilidad de este canal se
basaria en un margen de contribucién incremental de USD 15 por pedido, cifra
obtenida de la estructura de costos operativos provista por la contaduria del
frigorifico (Garcia, comunicacion personal, 18 de mayo de 2026) y fundamentada en
la teoria del analisis incremental de Sapag Chain (2007).

Gestion Comercial Digital y Capital Humano: Se destinarian USD 45.000 para
financiar la pauta publicitaria y el programa de capacitacion. Bajo este escenario, se
aspiraria a capturar menos del 3,5 % del mercado potencial minorista local en el
primer afo, meta fundamentada en los indicadores de penetracién de mercado de la

CACE (2024).
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Figura 8.

Presupuesto RA.

PRESUPUESTO RA

Arzz Eompcname Suma de Presupuesto USD  Fuente_Metodologica

Marketing y RRHH Camparnia Lanzamiento y SEC/SEM 25000 CACE (Reportes Inversion Digital)

Innovacion RA Desamrolle Motor y App de Empague 60000 Chutch.co (Latam Dey Rates)

Comercializacion  E-commerce Integrado B2B/B2C SED00 CACE (Métricas Madurez Digital) .
Marketing y RRHH  Gestion del Cambio y Capacitacion 20000 CESS! {Capacitacion TI) 2 9 5 mi l.
Infrazstructura Hardware dz Plantz y Servidors: 25000 Gartrier (Métrica TCO Hardwars)
Infrasstructura Licencias ERP & Integracidn 60000 CESSI (Tarifas OPSSI Argentina)
Innovacion RA Modelado 3D y Contenido 350 50000 _Statista (AR Project Benchmariks)
Total 295000

Total Presupuesto

Total Presupuesto por Area

Nota: Elaboracién propia (2026).

Analisis del Flujo de Efectivo

Con el propésito de pretender asegurar la liquidez y la correcta disposicion de
fondos durante la etapa de desarrollo, la inversién total de USD 295.000 se distribuiria en un
horizonte temporal de 12 meses. Esta estructuracion responderia a la necesidad de elaborar
un calendario de inversiones previas a la puesta en marcha que refleje el momento preciso
en que cada activo deberia ser cancelado, lo cual posibilitaria una gestion eficiente de los

recursos que quedarian inmovilizados en distintos periodos (Sapag Chain, 2007).
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Dicho cronograma financiero coincidiria de forma exacta con las etapas de entrega

técnica y homologacion por parte de los proveedores de sistemas logicos, asignando una
mayor carga presupuestaria al nucleo intermedio del proyecto. En esta instancia, se
consolidarian tanto el desarrollo del motor interactivo de Realidad Aumentada (RA) como la
migracion estructural de los datos hacia el nuevo sistema de gestion comercial, asegurando
que estos activos intangibles se encuentren oportuna y adecuadamente disponibles para la

operatividad de la firma (Sapag Chain, 2007).

De acuerdo con la metodologia de implantacion de sistemas sugerida por Mufiiz
Gonzalez (2009), esta distribucién temporal de los desembolsos facilitaria el seguimiento de
las fases de puesta en marcha y funcionamiento, permitiendo monitorear desviaciones en
los costos y garantizar que la inversion se capitalice conforme a los plazos de entrega

técnica (Ver Anexo 8).

Analisis del Punto de Equilibrio

El analisis del umbral de rentabilidad del plan se calcularia a partir de la proyeccion
de un margen de contribucion neta incremental de USD 15 por pedido. Este margen unitario
se obtendria de la estructura de costos operativos y logistica de ultima milla suministrada
por la contaduria de la firma (Garcia, comunicacion personal, 18 de mayo de 2026).
Metodologicamente, este procedimiento se fundamentaria en el analisis incremental
propuesto por Sapag Chain (2007), el que permitiria identificar la variacion en la creacién de
valor derivada de la desintermediacién a través de la plataforma de comercio electrénico

orientada al consumidor final.
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Al aplicar la formula matematica que relacionaria la inversién total con el nivel de

actividad donde los ingresos igualarian a los costos totales (Baca Urbina, 2013), se
determinaria que el proyecto alcanzaria su punto de equilibrio financiero al concretar un
acumulado de 19.667 transacciones comerciales directas en el canal virtual. En
consideracion de la capacidad productiva de la planta —estimada en 1.250 toneladas
mensuales— y la traccion de la gestion comercial digital en la region de influencia, esta
meta representaria la captura de menos del 3,5 % del mercado potencial minorista local
durante el primer afio posterior al lanzamiento de la innovacion en el embalaje. Dicha
estimacion de cuota de mercado se basaria en el cruce de datos demograficos de la
poblacion objetivo con los indicadores de madurez del sector digital provistos por la Camara
Argentina de Comercio Electrénico (CACE, 2024), lo que aseguraria la definicion de un

escenario de planificacion con alta factibilidad de retorno de la inversién (Ver Figura 9).
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Figura 9.

Analisis del Punto de Equilibrio.
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Nota: El umbral de rentabilidad proyectado se situaria en un acumulado de 19.667 transacciones

comerciales directas. Este calculo resultaria de la aplicacion de la formula de equilibrio de Baca
Urbina (2013), sustentada en un margen de contribucién neta incremental de USD 15 por pedido,
dato obtenido de la estructura de costos operativos de la firma (Garcia, comunicacién personal, 18 de
mayo de 2026) y fundamentado en la teoria de beneficios incrementales de Sapag Chain (2007). La
meta representaria una captura de menos del 3,5 % del mercado potencial minorista local, estimacion
basada en los indicadores de penetracion de la Camara Argentina de Comercio Electronico (CACE,
2024)

Matriz Técnica de Indicadores

El disefio de la Matriz Técnica de Indicadores para el Plan Estratégico Digital de la
Industria Frigorifica Recreo SAIC responde a la necesidad metodolégica de transformar los

objetivos estratégicos en métricas operativas verificables (Ver Anexo 9).
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Reflexién sobre el Trabajo Integrador

La culminacion del Proyecto de Intervencién Profesional (PIP) enfocado en la
implementacion del Plan Estratégico Digital (PED) para la Industria Frigorifica Recreo SAIC
representa un proceso de integracién entre la teoria administrativa y la innovacion
tecnoldgica. Esta reflexion final sintetiza los hallazgos, el impacto esperado y la relevancia
de aplicar un enfoque basado en evidencias para resolver problematicas corporativas

reales.

La fase inicial de diagnéstico permitié identificar una vulnerabilidad critica: la carencia
de una estrategia digital y una inversion en marketing nula, lo que limitaba la competitividad
de la empresa en el mercado minorista (B2C). A través de herramientas cualitativas, como
la entrevista en profundidad, se constatdé que, aunque la firma posee activos tradicionales
sélidos, existe un desajuste con las demandas del consumidor moderno, quien exige

transparencia y trazabilidad.

La propuesta de utilizar Realidad Aumentada en el packaging no se planteé como un
mero recurso estético, sino como un puente de informacién inmersiva. Esta tecnologia
permite que el envase funcione como un canal de comunicacién directa, mitigando la
desconfianza del consumidor al visualizar la trazabilidad "del campo a la mesa" en tiempo
real. Como sefiala el marco teodrico, esta estrategia se alinea con el Marketing 5.0, donde se

busca extender la experiencia del producto mas alla de la compra fisica.

La intervencion demostro solidez mediante un analisis de viabilidad econémica y

técnica. El proyecto requiere una inversion total de USD 295.000, con un punto de equilibrio



estimado en 19.667 transacciones directas a través del canal e-commerce. Este rigor
financiero asegura que la propuesta no sea solo un ensayo académico, sino una
"herramienta de cambio y mejora de los procesos productivos" con impacto real en la

rentabilidad.

En conclusion, la implementacion del PED en Frigorifico Recreo evidencia que la
transformacion digital es indispensable para la sostenibilidad en mercados saturados. La
transicién de un modelo de gestidn tradicional a uno basado en datos y tecnologias de
convergencia permitira a la organizacién capturar nuevas oportunidades comerciales y

consolidar la lealtad de marca en el segmento B2C.
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Anexos
Anexo 1: Entrevista al Contador Publico Nacional Diego Garcia, Gerente de la

empresa (30 de septiembre de 2025).

Entrevistador: ¢Cuales son las principales metas y objetivos actuales del frigorifico

en términos de produccion, ventas y posicionamiento?

CPN Garcia: Ventas externas se plantea lograr la habilitacion en el mediano plazo a
nuevos mercados como EEUU o Israel. Ventas internas: El objetivo es aumentar la cuota de
mercado por penetracion. Desarrollar un canal de ventas E-commerce. Produccion: Un
aumento de la capacidad de produccién es condicidn sine qua non para alcanzar el objetivo
de aumentos de volumenes de ventas. Por este motivo, se requiere considerar el calculo de
la capacidad de produccion maxima de las diferentes actividades econdmicas de la empresa

en periodos de tiempo especificos

Entrevistador: ¢Qué estrategias de marketing o comerciales utiliza actualmente el

frigorifico (precios, distribucién, promociones, comunicacion)?

CPN Garcia: La inversion en marketing es muy baja, casi que no se realizan
campafas de publicidad. Se suelen hacer promociones en los precios de los productos que

se comercializan en el mercado interno cuando hay mucho stock de los mismos.

Entrevistador: ¢ Como describiria el desempefio actual de la empresa frente a la

competencia en: ventas, participacién de mercado y rentabilidad?

CPN Garcia: Existencia de un gran niumero de competidores de tamafo similar: En el

mercado se observa un gran numero de competidores de todos los tamarios. Todos pujan
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por obtener una mayor cuota de mercado y se observan guerras de precios, disputas por la

disponibilidad de hacienda. Es muy probable que inestabilidades surjan constantemente
dentro del mercado. El producto ofrecido por los competidores es similar y sin
diferenciacion: Como se ha repasado en varias oportunidades, los productos que se ofrecen
en el mercado son muy similares y poseen pocas caracteristicas que los diferencien. Esto
implica que la competencia entre las organizaciones tienda a guerras de precios, lo cual
puede perjudicar la rentabilidad de todo el sector. La participacion de mercado es muy baja
ya que hay muchos competidores. La rentabilidad también es muy pequefia, ronda entre el 1

Yy 2%

Entrevistador: ¢ Cuales considera que son las fortalezas internas mas importantes

del frigorifico?

CPN Garcia: Experiencia del personal y Relaciones comerciales solidas.

Entrevistador: ;Qué debilidades internas afectan la competitividad del frigorifico?

CPN Garcia: Logistica poco eficiente y limitaciones financieras.

Entrevistador: ;Qué cambios o mejoras en recursos humanos, financieros o

tecnoldgicos preveé en los préximos 2 a 5 afios?

CPN Garcia: Modernizacién de todas las areas, la empresa hoy en dia cuenta con un

plantel viejo de empleados en los mandos altos.

Entrevistador: ;Cdmo describiria la cultura organizacional de su frigorifico?

CPN Garcia: Orientada al cliente.
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Entrevistador: ¢ Quiénes son los principales clientes actuales del frigorifico?
CPN Garcia: En cuanto a la exportacion, el principal cliente es China. Es el 80% de
la exportacion. En el mercado interno se distribuye a todo el territorio argentino, no hay

clientes significativos.

Entrevistador: ¢ Qué caracteristicas son mas valoradas por los clientes al elegir sus

productos?

CPN Garcia: Precio competitivo y certificaciones sanitarias.

Entrevistador: ¢Qué factores influyen en que un cliente elija o no su frigorifico frente

a la competencia?

CPN Garcia: precio - calidad, cumplimiento de los requisitos que cada cliente nos

solicita

Entrevistador: ¢ Quiénes son los principales competidores del frigorifico y en qué se

diferencian?

CPN Garcia: Competimos con frigorificos brasileros, de Australia y Nueva Zelanda.
Debido a la localizacion geografica de la region, Sudamérica se encuentra a mayor distancia
de los principales destinos comerciales comparado con los principales competidores de la
region, Australia y Nueva Zelanda. Esto implica que toda la regiéon posea mayores costos de

fletes maritimos que dichos paises competidores

Entrevistador: ¢ Cuales son las oportunidades de crecimiento que identifica en el

entorno actual?
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CPN Garcia: Desarrollo del canal e-commerce - Crecimiento de la exportacion por

politica cambiaria: Necesidad creciente de China de importar alimentos -Gran posibilidad de

conexiones comerciales

Entrevistador: ¢ Cuales son las principales amenazas externas que enfrenta el

frigorifico?

CPN Garcia: Trabas a la importacién - Inestabilidad politica del comercio exterior: -
Cambios en requisitos internacionales, y controles sanitarios -Incremento de estilo de vida

vegetariano y vegano

Entrevistador: ;Cdmo afectan los avances tecnolégicos (automatizacion,

trazabilidad, e-commerce, etc.) a su operacion y comercializacion?

CPN Garcia: Automatizacion y robdtica en la industria frigorifica, tanto porcina, como
vacuna o aviar (o cualquiera de sus variantes), siempre se caracterizé por ser una industria
de mano de obra intensiva, demandando gran cantidad de personal y gran cantidad de
horas de dicho personal. En los ultimos tiempos se han logrado grandes avances en
sensores, laseres, programacion por computadora e inteligencia artificial, y han comenzado
a aparecer lineas completamente automaticas. En los sectores de congelamiento, empaque
y faena se observan algunas plantas alrededor del mundo con automatizacion total, y en
todas las ferias comerciales internacionales hay modelos en funcionamiento. Como todas
las innovaciones, poseen precios bastantes elevados, pero usualmente en el largo plazo sus

valores comienzan a reducirse notablemente.
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Entrevistador: ¢Qué proyectos estratégicos o innovaciones tiene previsto

implementar en los préximos afos para mejorar su competitividad? punto que se tornan

accesibles para la mayoria de las plantas interesadas.

CPN Garcia: ventas por e-commerce. Adquisicién de robots. en la gestiéon de
feedlots y campos, y el seguimiento del desarrollo de la hacienda a través de tecnologia

satelital GPS

Entrevistador: ¢ Cdmo percibe la actual inestabilidad econémica en Argentina (ej.
inflacion, tipo de cambio, tasas de interés) afecta la demanda de los productos de Frigorifico
Recreo en el mercado interno? ; Existen cambios en el poder adquisitivo del consumidor

que generen oportunidades para productos mas econdmicos o de mayor valor agregado?

CPN Garcia: altera notablemente la demanda de los productos y la rentabilidad del

negocio. Lo que hace que tomemos la decisidon de no producir antes de perder dinero.

Entrevistador: Digitalmente, ¢ se ha notado un cambio en los patrones de compra

online de productos carnicos debido a la situacién econémica?

CPN Garcia: No vendemos de forma digital. Por el momento solo venta presencial

Entrevistador: En el &mbito de la exportacion, ¢ existen programas de financiamiento
o asistencia técnica (ej. VUCE Mujeres y Diversidades) que la empresa podria aprovechar

para su expansion internacional, quizas con soporte digital?

CPN Garcia: No

Entrevistador: Frigorifico Recreo no tiene habilitacion para exportar a Israel y

Europa. ¢ La obtencion de estas habilitaciones es una oportunidad comercial de alta
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prioridad en los proximos 3-5 afos? ¢ Qué papel podria jugar una estrategia digital (e;.

cumplimiento de certificaciones digitales, comunicacién con entidades reguladoras via

plataformas online) en este proceso?

CPN Garcia: En Europa ya se consiguié la habilitacion. Solo resta la habilitacion a

Israel pero la barrera es un alto nivel de inversion. Se necesita invertir mucha $ p

Entrevistador: ¢Cuenta con las certificaciones y licencias digitales necesarias para
operar y comercializar sus productos online en mercados nacionales e internacionales (ej.
certificados de seguridad web, sellos de confianza para e-commerce)? para conseguir esa

habilitacion.

CPN Garcia: No

Entrevistador: ;Qué cambios en los valores, estilos de vida o preocupaciones
sociales de los consumidores (ej. bienestar animal, preferencia por productos saludables,
trazabilidad, métodos de produccién éticos, consumo de carne roja) podrian representar
oportunidades 0 amenazas? Digitalmente, ;como se reflejan estas tendencias en las
busquedas online o en las interacciones en redes sociales de los consumidores con

respecto a los productos carnicos?

CPN Garcia: Creo que por el momento la gente no utiliza esos canales de venta para

adquirir productos carnicos. Todavia van al supermercado o carniceria del barrio a comprar.

Entrevistador: Presencia Digital Actual: ;Se cuenta con un sitio web? ;Cual es su

proposito (informativo, catalogo, e-commerce B2B/B2C)?

CPN Garcia: Hay un sitio web pero muy poco desarrollado. el resto no tenemos nada
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Entrevistador: ¢En qué redes sociales tiene presencia la empresa? ;Cual es el nivel

de actividad y el tipo de contenido publicado?

CPN Garcia: instagram pero con muy poca actividad

Entrevistador: ¢ Se utiliza marketing digital (ej. SEO, SEM, email marketing,

publicidad pagada en redes) actualmente? Si es asi, con qué objetivos y resultados?

CPN Garcia: no

Entrevistador: ¢ El cumplimiento del Plan CREHA (Control de Residuos e Higiene en
Alimentos) y otras normas sanitarias es visto como una oportunidad para diferenciarse en
mercados exigentes (ej. exportacion) o como una amenaza de costos si no se gestiona

eficientemente?

CPN Garcia: Oportunidad Amenaza Ambas

Entrevistador: ¢ Ha identificado un segmento de clientes significativo que prefiere
comprar productos carnicos y chacinados online en lugar de tiendas fisicas?

CPN Garcia: NO

Entrevistador: Se han explorado oportunidades para segmentar el mercado digital
(ej. por edad, ubicacion, intereses, poder adquisitivo) para ofrecer productos o campafas de

marketing digital mas personalizadas?

CPN Garcia: no se ha explorado



62
Entrevistador: ;Cdmo es su posicionamiento web (SEO/SEM)? ;Qué tipo de

publicidad digital realizan? ; Qué canales de venta online utilizan (web propia, marketplaces,

apps de delivery)?

CPN Garcia: no se realiza nada de eso

Entrevistador: ;La presencia digital agresiva y las estrategias de marketing online de
la competencia representan una amenaza significativa para la participacion de mercado y la

rentabilidad

CPN Garcia: No, es manejable

Entrevistador: ¢ Existen oportunidades para establecer alianzas estratégicas con
plataformas digitales (ej. marketplaces de alimentos, apps de delivery, plataformas B2B para
exportacion, influenciadores) que permitan a Frigorifico Recreo ampliar su alcance de

mercado, reducir costos o fortalecer sus capacidades competitivas?

CPN Garcia: Si

Entrevistador: ¢ Se ha explorado la implementacién de tecnologias digitales (e;.
sistemas de monitoreo de flotas con GPS, optimizacién de rutas con |IA) para reducir las

barreras logisticas o convertirlas en oportunidades de eficiencia?

CPN Garcia: no se hizo nada de eso.



Anexo 2: Analisis FODA, plan estratégico.

FORTALEZAS PLAN ESTRATEGICO

Experiencia del personal en los
mandos actuales.

Posee relaciones comerciales
solidas.

La cultura organizacional esta
orientada al cliente.

Se destaca por ofrecer un
precio competitivo y por el
cumplimiento de los requisitos
especificos que cada cliente
solicita.

-

-

DEBILIDADES
s Inversion en marketing muy baja
» Existe logistica poco eficiente.

* | aempresa presenta limitaciones
financieras.

* Existe una alta dependencia de un
unico cliente para la exportacion:
China representa el B0% dela
exportacion.

* Ausencia de venta digital

+ Escasa o nula estrategia digital

Nota: Elaboracion propia (2025)

ANALISIS FODA
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OPORTUNIDADES

* Crecimiento del comercio exterior
por la politica cambiaria y la
dermanda china.

¢ Apertura de nuevos mercados,

especialmente EEUU. e Israel.

Desarrollo del canal e-commerce

para aumentar la penetracion.

* Cumplimiento de estandares

sanitarios para diferenciarse.

Uso de robots y GPS para

optimizar la produccion.

+ Alianzas con plataformas digitales
para ampliar ventas.

AMENAZAS

Inestabilidad econamica que reduce
demanda y rentabilidad.

Competencia internacional fuerte.

Altos costos logisticos por ubicacion
geografica.

Competidores con mayor presencia digital.
Restricciones e inestabilidad en comercio
axterior.

Exigencias sanitarias cambiantes.
Aumento de opciones vegetarianas y
veganas.



Anexo 3: Lienzo del Modelo de Negocio Canvas

o

SOCIOS CLAVES

Empresas de
tecnologia 4.0
(RA/App) para el
soporte digital.
Socios logisticos
para la distribucion
eficiente.
Socios estratégicos
gastronémicos y
tecnoldgicos para la
promocién y
expansion.

MODELO CANVAS

ACTIVIDADES CLAVES

Operacién bdsica (faena,
desposte, fabricacién de
chacinados) y gestion logistica.
Gestion de la Aplicacién (App) y
Desarrollo de Contenido Digital
(RA) para mantener la
diferenciacién tecnolégica

©

RECURSOS CLAVES

Fisicos: Planta y maquinaria
Intelectuales: Certificaciones de
calidad (incluyendo habilitacién para
exportar a Europa), reputacion de

marca, y el desarrollo de la App de RA.

Humanos: Equipo de produccion y
personal especializado en tecnologia.
Econdmicos: Recursos propios para la

inversion inicial en digitalizacion

2]

o

PROPUESTA DE
VALOR

Transformacion de un
producto convencional
(carnes y chacinados
premium) en una
experiencia de consumo
confiable.
Incorporacion de
Experiencias digitales con
Realidad Aumentada (RA)
en el packaging.
Visualizacién en tiempo
real de la trazabilidad y
los controles de calidad, lo
que genera confianza,
diferenciacion y fidelidad

()

RELACION CON EL
CLIENTE

B2C: Transparencia total de la
cadena de valor a través de la
tecnologia (RA) para generar
lealtad de marca y confianza.
B2B: Relacion mas profesional,
asistencia especializada y
conocimiento técnico

e

CANALES

Canales Digitales: E-commerce

propio.

Aplicacién de RA que funciona
como canal de suministro de
informacién de trazabilidad.

Venta directa tradicional a
minoristas y distribuidores.

o
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©

SEGMENTOS DE
CLIENTES

B2C: Familias y
Jovenes que
exigen calidad
certificada y
seguridad de
trazabilidad.
B2B: Distribuidores
Yy Minoristas,
quienes buscan
comercializar un
producto de gran
valor agregado y
singularidad

ESTRUCTURA DE COSTOS
Costos operativos y de mantenimiento.
Costos de personal (salarios y beneficios).
Gastos asociados a la logistica y distribucién.
Inversion en I+D (desarrollo de la App y Contenido RA) y Costos de
comercializacion y camparias publicitarias digitales

Nota: Elaboracion propia (2025)

FUENTE DE INGRESOS

Venta al por mayor a distribuidores y minoristas (B2B).
Venta directa al consumidor final (a través de e-commerce y App).
ipacion de 5

de la parti B2C g por la
en transparencia.
Expor i (China es el cliente de exp ion, repi el

80% de las ventas externas)



Anexo 4: Matriz de Expansiéon Producto-Mercado, Matriz de Ansoff

Actuales

Nuevos

Matriz Ansoff

Productos

MNuevos

1. Penetracion de
Mercado

Objetivo: Aumentar la
cuota de mercado con
productos actuales.

Accion: Refuerzo de la
marca en base a la
calidad y confiabilidad
como proveedor integra-

do (del campo a la mesa).

2. Desarrollo de
Producto

Objetivo: Incrementar
la utilidad percibida v
la confianza del cilente

Accion: Implementacion
de Rsalidad Aumentada
{RA) en el packaging
para ofrecer trazabilidad,
higiene y recetas

3. Desarrollio de
Mercado

Objetivo: Introducir
productos actuales en
nuevas geografias.

Accidn: Continuar la
expansion de la cuota
de faena de exportacion,
capitalizando las
certificaciones interna-
cionales y el estatus
sanitario

4. Diversificacion

Objetivo: Minimizar el
riesgo mediante la
innovacion.

Accion: Estrategia
cautelosa o limitada. El
foco principal esta en
consolidar la cadena
de valor actual y poten-
clar la inndwvacidn en

el producto existente
{cuadrante 2), evitando
la diversificacidn hacia
nUevos negocios no
relacionadds

Nota: Elaboracion propia (2025)
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Anexo 5: Matriz de crecimiento de Boston Consulting Group (BCG)

MATRIZ BCG

o PRODUCTO ESTRELLA PRODUCTO INTERROGANTE
2
CARNE DE EXPORTACION e e
. Mantener el liderazgo; Requiere alta i
principal fuente de para ganar participacion
inversién a largo plazo y convertirse en Estrella.
o
PRODUCTO VACA PRODUCTO PERRO
CHACINADOS Y EMBUTIDOS . . NO APLICA
Fuente de liquidez para . .
0 financiar la inversién digital ‘
< B2C.
[11]
ALTA < BAJA

Nota: Elaboracion propia (2025)



Anexo 6: Disefio de proyecto

Objetivo
General

Objetivo
Especifico

Metas

Desarrollar un
catalogo
multimedia
inmersivo para el
100% de la linea
premium en un
plazo de 6
meses.

Lograr que el
100% de los
productos
premium
incorporen
activadores de
RA antes del
mes 9.

Alcanzar un
minimo de 5.000?
aproximadament
e interacciones
digitales durante
el periodo de

2 La Linea Premium, que incorpora Realidad Aumentada, representa una porcién acotada de la produccion total. Se estima la distribucién de

Actividades

Relevar
informacion de
trazabilidad
(origen,
laboratorio,
procesos).

Elaborar guiones
narrativos del
proceso “campo a
la mesa”.

Producir
contenido
multimedia
(videos 360°,
animaciones,
modelos 3D).

Redisenar el
packaging
incorporando
codigos o
marcadores de
RA.

Validar el disefio
segun normativa
(SENASA).

Optimizacioén de
activos digitales
basicos: Auditoria
y reactivacion de
la Web
corporativa y

67

Indicadores

% de productos
con contenido
digital
desarrollado.

Cantidad de
guiones
desarrollados /
guiones
planificados.

% de contenidos
producidos sobre
el total
planificado.

% de informacion
relevada sobre el
total necesario.

Aprobacion
normativa (si/no)
+ cantidad de
observaciones.

Nivel de
usabilidad
(encuestas / tasa
de éxito en
pruebas).

120.000 empaques con QR/RA en seis meses; sobre esa base, y que adopta una tasa conservadora de respuesta del 4%, se proyectan

4.800 interacciones organicas potenciales. Esta estimacion debe entenderse como un escenario de planificacién, no como una tasa

universal, dado que Li et al. (2024) muestra que el escaneo real de QR en alimentos depende del contexto, del incentivo y de la disposicién

del consumidor.



Nota: Elaboracion propia (2026)

perfil de
Instagram previo
al lanzamiento.

Realizar pruebas
de usabilidad con
consumidores
(Testeo de
interfaz RA).

Implementar
campafa de
difusion digital
geolocalizada y
colocacion de
material fisico
(POP) con
incentivos en los
puntos de venta.
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Nivel de
usabilidad
(encuestas / tasa
de éxito en
pruebas).
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Anexo 7: Listado de Recursos Criticos para la Viabilidad de Entrada

Categoria de Recurso Descripcion Técnica

Tecnologia

(Hardware)

Tecnologia (Software)

Conectividad

Recursos Humanos

Capital Intelectual

Espacio Fisico

Equipamiento

Operativo

Estaciones GPU para renderizado,
camaras 360°, escaneres de

laboratorio.

Entornos de desarrollo WebAR,
licencias de Blender, protocolos de
seguridad SSL.

Enlace de fibra éptica con ancho de
banda simétrico y alta

disponibilidad.

Desarrolladores WebAR,
Disefiadores de Packaging,

Guionistas multimedia.

Administradores de Informacion
(AGI) con dominio en trazabilidad y

normativa alimentaria.

Laboratorio de disefio técnico y
centro de datos en planta

administrativa.

Etiquetadoras industriales
adaptadas para impresion de alta

resolucion.

Estado / Procedencia

Requerido (Inversion

nueva)

Requerido (Adquisicion de

licencias)

Propio (Requiere

escalamiento)

Externo (Agencia
especializada /

Subcontratacion)

Propio (Equipo interno con

capacitacion)

Propio (Requiere

adecuacion edilicia)

Propio (Requiere ajuste

mecanico)

Nota: Adaptado de los requerimientos técnicos identificados por la asesora experta (Ramirez,
comunicacion personal, 20/05/26)
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Anexo 8: Cronograma de desembolsos mensuales y flujo de fondos por eje

estratégico (en USD)

Eje Estratégico Mes 1 -3
(USD)

Infraestructura IT $30.000
Innovacion RA $20.000

Comercializacion $10.000
(Web)

Marketing y $5.000
RRHH

Desembolso $65.000
Mensual

Mes 4- 6
(USD)

$40.000
$40.000

$25.000

$5.000

$110.000

Mes 7-9
(USD)

$15.000
$30.000

$20.000

$15.000

$80.000

Mes 10 -
12 (USD)

$0
$20.000

$0

$20.000

$40.000

Total
(USD)

$85.000
$110.000

$55.000

$45.000

$295.000

Nota: Los valores representan la distribucion del capital total requerido para asegurar la liquidez
operativa durante las fases de desarrollo técnico y migracion de sistemas. Estas cifras se obtuvieron
mediante el cruce metodoldgico de tarifas horarias del mercado latinoamericano de desarrollo de
sistemas légicos (Clutch.co, 2024), de estandares de referencia sectoriales sobre produccion
multimedia (Statista, 2024) y de indicadores de madurez comercial provistos por la Camara de la
Industria Argentina del Software (CESSI, 2024) y la Camara Argentina de Comercio Electrénico

(CACE, 2024).

Los valores poseerian un caracter aproximado y se expondrian exclusivamente con propésitos de

planificacién financiera.
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FICHA INDICADOR KPI-DIG-01
Nombre del Porcentaje de productos con contenido digital desarrollado
Indicador
Dimension Eficacia XEficiencia Economia Calidad
Desempefio Proceso xProducto Impacto
Objetivo del Medir el avance en la digitalizacion de la cartera de productos mediante la
Indicador implementacién de contenido digital

Metodologia de
Calculo
(Férmula)

KPI-DIG-01 = (Numero de productos con contenido digital desarrollado /

Numero total de productos en catalogo) x 100

Unidad

Porcentaje (%)

Origen de Datos

Moddulo de Gestion de Producto / Base de datos de marketing digital.

Frecuencia

Trimestral.
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FICHA INDICADOR KPI-PROD-02
Nombre del Porcentaje de cumplimiento en el desarrollo de guiones

Indicador

Dimension XEficacia Eficiencia Economia Calidad
Desempefio xProceso Producto Impacto

Objetivo del Medir el grado de avance en la redaccion de guiones segun la planificacion
Indicador

establecida para asegurar el cumplimiento del cronograma.

Metodologia de
Calculo
(Férmula)

KPI-PROD-02 = (Cantidad de guiones desarrollados / Cantidad de guiones

planificados) x 100

Unidad

Porcentaje (%)

Origen de Datos

Plan de gestion de proyectos / Cronograma de desarrollo de contenidos.

Frecuencia

Mensual.
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FICHA INDICADOR

KPI-PROD-03

Nombre del Porcentaje de contenidos producidos sobre el total planificado
Indicador

Dimensién XEficacia Eficiencia Economia Calidad
Desempeiio xProceso Producto Impacto

Objetivo del Evaluar el nivel de cumplimiento en la ejecucion de la produccion de contenidos
Indicador digitales frente a la planificacion inicial.

Metodologia de
Calculo
(Férmula)

KPI-PROD-03 = (Cantidad de contenidos producidos / Cantidad de

contenidos planificados) x 100

Unidad

Porcentaje (%)

Origen de Datos

Registro de produccién y cronograma de contenidos.

Frecuencia

Mensual.
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FICHA INDICADOR

KPI-PROD-04
Nombre del Porcentaje de informacién relevada sobre el total necesario
Indicador
Dimensién X Eficacia Eficiencia Economia Calidad
Desempefio xProceso Producto Impacto
Objetivo del Medir el avance en la etapa de levantamiento de informacién requerida para el
Indicador desarrollo de los proyectos.

Metodologia de
Calculo
(Férmula)

KPI-PROD-04 = (Cantidad de informacion relevada / Cantidad de informacion

necesaria) x 100

Unidad

Porcentaje (%)

Origen de Datos

Matriz de requerimientos / Bitacora de levantamiento de datos.

Frecuencia

Mensual.
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FICHA INDICADOR KPI-CAL-05
Nombre del Aprobacion Normativa y nivel de observaciones
Indicador
Dimensién Eficacia Eficiencia Economia Calidad
Desempefio Proceso Producto Impacto
Objetivo del Monitorear el cumplimiento de los estandares normativos y la calidad del entregable
Indicador mediante el control de observaciones

Metodologia de

Calculo
(Férmula)

(Estado de aprobacion: Si/No) + (Conteo total de observaciones recibidas)

Unidad

Binaria (Si/No) y Numérica (cantidad)

Origen de Datos

Informes de revision técnica/aptas de aprobacién normativa

Frecuencia Segun hitos de entrega

FICHA INDICADOR KPI-CAL-06
Nombre del Tasa de éxito y satisfaccion en testeo de interfaz RA
Indicador
Dimension Eficacia Eficiencia Economia Calidad
Desempefio Proceso Producto Impacto
Objetivo del Evaluar la funcionalidad y la experiencia de usuario (UX) en la interfaz de Realidad
Indicador Aumentada antes de su lanzamiento.
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Metodologia de
Calculo
(Férmula)

(Tareas completadas exitosamente / total de tareas realizadas) x 100

Unidad

Porcentaje (%)

Origen de Datos

Informes de pruebas de usabilidad con usuarios finales

Frecuencia Al finalizar el testeo de la interfaz.
FICHA INDICADOR KPI-MKT-01
Nombre del Nivel de impacto de campafia de difusion digital y material POP
Indicador
Dimensién Eficacia Eficiencia Economia Calidad
Desempefio Proceso Producto Impacto
Objetivo del Medir el alcance y efectividad de la camparia geolocalizada y el uso de material POP
Indicador con incentivos en los puntos de venta.

Metodologia de
Calculo
(Férmula)

(Cantidad de personas alcanzadas + cantidad de incentivos canjeados)

Unidad

Numero absoluto (Personas/Canjes)

Origen de Datos

Métricas de redes sociales / registro de canjes en el punto de venta (ERP)

Frecuencia

Al finalizar la campania.
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