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Resumen estructurado

Proposito: Esta intervencion profesional plantea el disefio de un programa de capacitacion
en instrumentos financieros que permita mejorar el proceso de intercambio del equipo comercial de
Cattaneo Hnos. S.R.L.

Disefio-Metodologia: La modalidad asumida consistié en el analisis de documentos a
través del estudio de las operaciones a plazo de la empresa, con el objetivo de identificar las
variables significativas del proceso de intercambio. Por otro lado, se realizd un cuestionario
semiestructurado a los miembros del equipo comercial para determinar el nivel de conocimientos y
capacidades en dichas variables. Para analizar los datos cualitativos se utilizd el programa
informético Atlas.ti 8 y para los datos cuantitativos se desarrollé una regresion lineal multiple a

través del software InfoStat.

Conclusiones: Fue necesario disefiar un programa para aumentar los conocimientos y
capacidades en el uso de instrumentos financieros y asi mejorar la utilidad derivada de la politica

de créditos.

Limitaciones del trabajo: Dadas las condiciones de aislamiento social preventivo y
obligatorio, el cuestionario fue realizado de manera digital, por lo que pudo haber estado sujeto a
sesgos y/o ser resuelto prescindiendo de su importancia. A su vez, la muestra seleccionada para el

analisis cuantitativo no cumple con los supuestos inherentes al modelo de regresion lineal.

Agregado de Valor: No so6lo implica un aporte a la performance de los empleados y a la
empresa; sino también al &mbito académico, tanto a la educacion financiera de la region, como a la

literatura disponible en materia de capacitacion empresarial.

Palabras clave: Programa de capacitacion, Instrumentos financieros, Politica de créditos,

Términos de intercambio.



Indice

l. Introduccion
definido.VI. Plan de accién

resultados

VI11. Conclusiones/Limitaciones

VIIl. Referencias

611. Objetivos

20Programa de capacitacion
27

29

301X. Anexos

70bijetivc
20Etapa |

32Anexo



indice de tablas

Tabla 1: Férmulas

Tabla 2: Calculo diferencial de margen

Tabla 3: Ganancia de politica de crédito

Tabla 4: Tabla de operacionalizacion

Tabla 5: Criterios de evaluacion preguntas abiertas

Tabla 6: Regresion lineal maltiple por minimos cuadrados
Tabla 7: Contenido del programa

Tabla 8: Cronograma de actividades

Tabla 9: Presupuesto

Tabla 10: Indicadores de evaluacion

indice de figuras
Figura 1: Analisis de datos cualitativos para instrumentos financieros

Figura 2: Analisis de datos cualitativos para términos de intercambio

10

11

13

14

22

24

25

28

17

18



l. Introduccién

Cattaneo Hnos SRL es una empresa familiar ubicada en la ciudad de Monte Cristo-
Cordoba con una trayectoria de 74 afios en el mercado. Actualmente, estd conformada por 56
empleados distribuidos entre dos estaciones de servicios y un canal mayorista (denominado “YPF

Agro”), siendo la facturacion del Gltimo afio de $450.000.000 aproximadamente.

El siguiente trabajo consiste en una intervencion profesional cuyo objeto de estudio es el
canal mayorista de Cattaneo Hnos SRL. La sucursal YPF Agro, inaugurada en 2016 y dedicada a la
compra-venta de agroproductos, lubricantes y combustibles, en este momento se encuentra inmersa
en un contexto que se caracteriza por: un aumento de la competitividad debido al potencial
crecimiento del sector; al ingreso de nuevos competidores, como Axion y Dapsa; a las acciones de
la competencia para captar clientes con mayor capacidad de pago; y a la fusion de importantes
competidores, como Bayer y Monsanto.

Dentro de YPF Agro, se encuentra el equipo comercial, el cual abarca a empleados de las
areas de administracién, ventas y gerencia. Tal equipo esta compuesto por tres administrativos,
cinco vendedores, la gerente de ventas y el gerente general. Este Gltimo, nos informa que dentro de
la sucursal YPF Agro, se registra un uso ineficiente de los instrumentos financieros disponibles en
la compra y venta de los productos por parte del equipo comercial. Los sintomas del problema se
reflejan en un incremento en la tasa de mora de clientes, excesivo capital de trabajo inmovilizado
(para cubrir dicha mora), malos créditos otorgados, y en la utilizacion de tasas y/o plazos
estandarizados para todo tipo de cliente, lo que conlleva a operaciones y contratos caidos. Ademas,
se observa en estudios previos, que el principal determinante de los fracasos en los procesos de
venta por parte del personal comercial, se origina en los programas defectuosos de entrenamiento y

capacitacion de las empresas (Morris et al., 1994).

Es por ello que, de mantener el nivel de conocimientos y capacidades actuales en materia
financiera, las condiciones de intercambio actuales no sélo podrian incrementar la morosidad e
incobrabilidad, sino que también darian origen a pérdidas de ventas potenciales y a una mayor
brecha entre el margen obtenido de las operaciones y el margen objetivo disminuyendo esto su

competitividad.

Aduciendo a lo expuesto por Kungu et al. (2014), la politica de crédito influye
significativamente en la rentabilidad de las empresas, siendo posible crear valor para los accionistas
a través del disefio, implementacion y gestion de las mismas. Complementariamente, Kwong
(2016) indica que el uso de instrumentos financieros en empresas no financieras permite: disminuir

el riesgo de las operaciones, lograr mejores condiciones de crédito y una mayor rentabilidad.



Continuando con lo planteado, cabe destacar las conclusiones de Anderson et al. (2018), y
Kimwolo et al. (2012) que sugieren que tanto la rentabilidad de las empresas como la performance
de los empleados, se ven impulsadas por la capacitacién en conocimientos y capacidades en

materia financiera.

De acuerdo a lo planteado anteriormente, esta intervencion profesional respondera al
siguiente interrogante: ;cudl es el programa de capacitacion adecuado para aumentar los
conocimientos y capacidades en el uso de instrumentos financieros, de los miembros del equipo

comercial, que permita mejorar los procesos de intercambio?
I1. Objetivos

Obijetivo General

Disefiar un programa de capacitacion en instrumentos financieros que permita mejorar el

proceso de intercambio del equipo comercial de Cattaneo Hnos. S.R.L.
Objetivos Especificos
Identificar las variables financieras significativas a incluir en el programa de capacitacion.

Determinar el nivel de conocimientos y capacidades en materia financiera basica del

equipo del comercial.
Analizar las necesidades de capacitacion en el equipo comercial.

Disefiar el programa de capacitacion en el uso de dichos instrumentos financieros, que

mejor se adapte a las necesidades de la empresa.

Proponer las herramientas de evaluacion para la medicién de los resultados del programa

de capacitacion.
I11. Marco conceptual

El concepto de intercambio, establece el qué y el como las entidades obtienen los productos
deseados, negociando términos y condiciones que sean mutuamente aceptables. De esta manera, el
qué corresponde al producto en si, mientras que el como de la operacién implica la negociacion de
precios, formas de pago, tasas y plazos (Kotler, 2003). Este segundo grupo de variables es
detallado en los instrumentos financieros utilizados por la empresa, los cuales son definidos como
“cualquier contrato que dé lugar, simultaneamente, a un activo financiero en una entidad y a un

pasivo financiero o a un instrumento de patrimonio en otra” (NIC 32, 2003).

Estos intercambios, pueden ser estudiados a través de las variables que integran el arbol de

decisiones de la politica de créditos (Brealey et al., 2012), que abarca al plazo total de la
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transaccion, costos operativos y financieros, beneficios operativos y financieros, costo de
oportunidad, y a la probabilidad de incobrabilidad. A su vez, examinando las politicas de la
empresa, las variables financieras recién mencionadas son evaluadas de forma conjunta a través del

margen de ganancias objetivo de la operacion y el margen de ganancias observado de la misma.

Tabla 1: Férmulas

Concepto Formula de calculo

Ganancia esperada de politica de p*(ING - COST)/(1+CO)*t - (1 - p)*(COST)/(1+CO)t
crédito

Margen de ganancia tedrico (ING-COST) / ING

Margen de ganancia tedrico a plazo [ING*(1+X) Mt - COST*(1+2)"M] / [ING*(1+X)"]

Fuente: Elaboracion propia en base a Brealey et al., (2012, p.823)
Nota:

P: Probabilidad de incobrabilidad

ING: Ingresos de la operacion

COST: Costos inherentes a la operacion

e(-t*CO): Proceso de Actualizacién para un plazo “t”
X: Tasa otorgada, 0 Tasa de interés a cobrar al cliente

Z: Tasa tomada, Tasa de interés a pagar al proveedor

Durante la evaluacion de las variables financieras, es posible que sucedan desvios de
acuerdo a los objetivos fijados, por eso, se considera necesario definir al fracaso del vendedor
como “la inhabilidad para alcanzar durante un periodo de tiempo determinado las expectativas de
performance, estando generalmente, pero no de forma necesaria, ligadas a la facturacion,
establecidas en forma conjunta entre la gerencia y el empleado” (Morris et al., 1994, pp. 7).
Dentro del marco de politicas de la empresa objeto de estudio, el fracaso del personal del equipo
comercial se define como “aquella instancia en la cual el margen obtenido de la operacion, es

menor al margen objetivo”, y responde a la siguiente funcion:

Tabla 2: Calculo diferencial de margen

Concepto Formula de célculo

Diferencial de Margen Margen Observado de la Operacion - Margen Objetivo

Fuente: Elaboracion propia




Exponiendo las conclusiones de las investigaciones de Randall y Farris (2009), se resalta la
necesidad de contar con personal formado en materia financiera y se denota la urgencia de
capacitar a los mismos; reflexion que es apoyada por lo expuesto por Anderson et al. (2018), y
Kimwolo et al. (2012). Continuando con esta idea y aduciendo a Hoyler (1970), la capacitacion es
considerada como una inversion destinada a formar un equipo de trabajo para reducir o eliminar la
diferencia entre el desempefio actual y los objetivos propuestos, con la finalidad de que la misma

alcance los objetivos de la organizacion de la manera mas econémica posible.

Por otro lado, Chiavenato (2004) entiende a la capacitacién como el proceso educativo de
corto plazo, aplicado de manera sistematica y organizada, por medio del cual las personas
adquieren conocimientos y desarrollan capacidades en funcion de los objetivos definidos.
Siguiendo esta linea de pensamiento, el conocimiento se explica como la mezcla de experiencia
acumulada, valores, informacidon contextual y discernimiento que posee una persona y le
proporciona una estructura para evaluar e incorporar nuevas experiencias e informacion
(Davenport, 1998). Por su parte, la capacidad comprende la habilidad del individuo de analizar
criticamente y evaluar la situacion tanto estratégica, funcional como operacional. Esta Gltima,
incluye las habilidades actuales de la persona en determinada actividad, la cual se adquiere a partir
de un conocimiento preexistente mediante la préctica o el ejercicio (Chiavenato, 2004).

Para llevar a cabo dicha capacitacion, es preciso realizar un diagnostico de la situacion
inicial en donde se detecten las necesidades y se obtenga informacion acerca de qué se debe
ensefiar, quién debe aprender, cuando, dénde y como se debe capacitar. A partir de esta
informacion, se inicia el disefio del programa de capacitacion, en el cual segin lo expuesto por
Gore (2004), se diferencian diversos componentes, entre ellos: objetivos esperados, tiempo o

duracidn, contenidos, actividades a llevar a cabo y recursos necesarios.



1V. Metodologia

Planteada la modalidad del TFL como una intervencién profesional, a continuacion se

exponen las herramientas utilizadas para alcanzar los objetivos planteados anteriormente.

En primera instancia, se realiz6 un analisis de documentacion, a partir de la recopilacion de
facturas de compra y venta de agroinsumos Yy listados de precios y costos del afio 2018.
Considerando estos datos secundarios y siguiendo a Sénchez (2014), se aplicaron técnicas de
muestreo no probabilistico sobre dicho conjunto de operaciones y se seleccionaron sélo aquellas en
las cuales existio discrecionalidad en cuanto a la politica de créditos. A partir de esto, se obtuvo
una matriz de datos, compuesta por operaciones de agroinsumos cuyo plazo excede los 30 dias de
emitida la factura.

Con la matriz de datos anteriormente mencionada y apoyandonos en las conclusiones
sefialadas por Kwong (2016), Box et al. (2018) y Kungu et al. (2014), se estudiaron los resultados
obtenidos a través de la politica de créditos de la firma, calculando la ganancia o pérdida generada

en cada una de las operaciones, segun la teoria propuesta por Brealey et al. (2012):

Tabla 3: Ganancia de politica de crédito

Concepto | Formula de célculo Comentario

Utilidad de | Utilidad observada = [ING*(1+x)"t - | Dada su baja incidencia en la empresa, se
la COST*(1+2)™M] asume una probabilidad de cobro del 100%.
operacion

Utilidad de | Utilidad potencial = (ING- El equipo puede optar entre realizar la
contado COST)*(1+CO)"t operacion de contado, u otorgar
capitalizada financiamiento.

Ganancia Utilidad observada - Utilidad Resultado final de aplicar la politica de

de politica | potencial crédito.

de crédito

Fuente: Elaboracion propia en base a Brealey et al., (2012,p.823)

Para concluir el analisis de las operaciones, en base a las sugerencias de Sampieri et al.
(1991), se realiz6 una regresion lineal multiple por minimos cuadrados para evaluar, dentro del
marco de la teoria propuesta por Brealey et al. (2012), en qué medida las variables que conforman
los términos de intercambio logran explicar las utilidades resultantes de la politica de crédito.
Siendo el resultado de la politica de créditos la variable dependiente del modelo y las explicativas
la diferencia entre la tasa otorgada y costos financieros, el ingreso y costo de contado, el costo de

oportunidad y el plazo de la operacion.

Estas variables fueron evaluadas con el objetivo de identificar cuédles de aquellas resultan
significativas al momento de explicar las utilidades, y que por lo tanto, son necesarias incluir en el

contenido del programa de capacitacion.
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En segunda instancia, una vez identificadas las variables significativas, se desarrolld
un estudio en base a un cuestionario con el objetivo de determinar el nivel de conocimientos y

capacidades de los 10 miembros del equipo comercial en dichas variables.

En lo que respecta a la naturaleza de la informacion, el cuestionario fue de tipo
semiestructurado. Estuvo compuesto por preguntas cerradas, que se analizaron a través de una
escala Likert de cinco puntos; y por preguntas abiertas, sometidas a un analisis de tipo descriptivo
(Sampieri et al., 1991). La recoleccion de la informacion se realizé a través de la web, en la cual los

empleados resolvieron el cuestionario de manera autoadministrada.

Siguiendo las cuestiones fundamentales planteadas por Sanchez (2014), se definieron los
temas/unidades de analisis a incluir: aspectos generales del empleado, capacitaciones brindadas
anteriormente en la empresa, conocimientos y capacidades; haciéndose hincapié en estas ultimas
dos unidades. Para el estudio de los conocimientos se abordaron, a partir de los criterios de Brealey
et al. (2012), las siguientes variables: el conocimiento de los ciclos operativos, el costo de

financiamiento, el costo de oportunidad, el otorgamiento de créditos y el margen.

Por otro lado, para el estudio de las capacidades, se realizaron preguntas abiertas, las cuales
se analizaron a través del software Atlas.ti 8, segmentando a los miembros del equipo comercial
segun los puestos que ocupan, con la intencion de conocer los términos de intercambio y el uso de

instrumentos financieros.

Tabla 4: Tabla de operacionalizacion

Unidad Dimensiéon de Indicadores/Items Tipo de medida
de estudio
Andlisis
General | 1- Sexo Marque su sexo Femenino/
Masculino
2- Edad Indique su edad Entre 18 y 25 afios
Entre 26 y 50 afios
Més de 50 afios
3-Nivel Sefiale su maximo nivel educativo alcanzado
educativo
4- Carrera En caso de corresponder, indique su carrera Pregunta abierta
profesional profesional y/o especializacion
Capacita | 5- Temporal ¢Cuando fue la ultima capacitacion a la que Rango temporal 0
cion asistio? a 3 afios
6- Competencias | Las competencias brindadas en las Likert1a5 -
capacitaciones ¢las utiliza en su puesto? Nunca, siempre
7- Tematicas Acerca de las capacitaciones recibidas, la Tematicas
mayoria de ellas se trataron sobre:
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Conocim | 8- Ciclo Considerando el sector agricola, Caeonocaeenel
ientos operativo aproximadamente ¢cuantos meses se rango promedio
necesitan para realizar una campafa de soja?
9- Costo de ¢Reconoce el costo del financiamiento de las | Likert1a5 -
financiamiento operaciones que realiza habitualmente? Nunca lo
reconoce, siempre
lo reconoce
10- Costo de En sus funciones, ¢con qué frecuencia tiene Likert1a5 -
oportunidad del en cuenta el costo de mantener el dinero Nunca, siempre
capital inmovilizado?
11- Créditos ¢ Conoce el proceso para otorgar créditos de Likert1a5 -
otorgados manera adecuada, y asi evitar tardanzas en el | Nunca lo
pago? reconoce, siempre
lo reconoce
12- Margen A la hora de realizar una venta, ¢ldentificael | Likertlabs -
margen de utilidad de la operacion? Nunca lo
reconoce, siempre
lo reconoce
Capacid | 13- Puestos En su labor en Cattaneo Hnos. S.R.L, ;Con Administrativos,
ades cudl de estas funciones se siente identificado? | Vendedores y

Supervisores

14 a - Términos
de intercambio

Al momento de fijar el precio de una
liquidacidn de canje de granos, ¢qué
variables tiene en cuenta para determinarlo?

Pregunta abierta

14 b - Términos
de intercambio

¢ Qué factores tiene en cuenta a la hora de
negociar precio, tasa y plazo de una
operacion de venta?

Pregunta abierta

14 ¢ - Términos
de intercambio

¢De qué manera establece la tasa de interés
correspondiente para el financiamiento de las
operaciones?

Pregunta abierta

15a- Teniendo en cuenta las distintas alternativas | Pregunta abierta
Instrumentos gue ofrece sus proveedores, ;qué variables
financieros considera claves al momento de elegir una de

ellas?
15b - ¢Como determina el medio de pago a utilizar | Pregunta abierta
Instrumentos para cada operacion?
financieros
15¢- ¢Qué variables tiene en cuenta al momento Pregunta abierta
Instrumentos de evaluar si una operacion de venta se
financieros realiz6 con el medio de pago adecuado?

Fuente: Elaboracién propia
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Para la evaluacion de las preguntas abiertas, se siguieron los siguientes criterios a saber:

Tabla 5: Criterios de evaluacion preguntas abiertas

Segmento Variables a considerar

Administrador | 14 a — Plazo, riesgo y margen. 15 a - Plazo, tasa tomada y riesgo.

Vendedor 14 b - Plazo, tasa tomada, costo de | 15 b - Plazo, tasa tomada, costo de
oportunidad, riesgo y margen. oportunidad y riesgo.

Supervisor 14 ¢ - Tasa tomada, tasa de 15 ¢ - Plazo, tasa tomada, tasa otorgada,
mercado, costo de oportunidad y costo de oportunidad y riesgo.
riesgo.

Fuente: Elaboracion propia
Cada una de las variables anteriormente definidas responde a los criterios aportados por

Hull (2014) y Brealey et al. (2012) para la valuacion de los distintos instrumentos financieros, y
para la determinacion de las ganancias derivadas de la politica de créditos.

A su vez, al hablar de riesgo, se debe considerar lo expuesto por Caceres y Zaballos (2002),
como riesgo de mercado (volatilidad de los precios de mercado de instrumentos financieros
asociados a una posicién) y riesgo de crédito (posibilidad de incumplimiento de la contrapartida).
Complementariamente, Brealey et al. (2012) expresan que no acaece el mismo riesgo sobre todos

los instrumentos financieros.

Por su parte, la variable plazo se encuentra ligada al ciclo operativo de las empresas y la
necesidad de financiamiento durante dicho proceso. Aberdeen Group (2006), resalta la importancia
de la optimizacién de los plazos de financiacion y pago como fuente de beneficios y ahorros de

costos.

Se agrega también la determinacién del margen, ya que forma parte de los criterios de la

empresa para la evaluacion de performance del equipo comercial.
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V. Resultados
A: Analisis cuantitativo

En primer lugar, se obtuvieron los resultados del andlisis de la politica de créditos de la
firma, para lo cual se estudié la performance del equipo comercial comparando el margen objetivo
con el margen observado para las distintas operaciones. A partir de esto, se identificd que los

fracasos representan un 49,39% de las operaciones realizadas.

En segundo lugar, se realiz6 un analisis de regresidn mdaltiple para comprender las
condiciones en las que se ejecuto la politica de créditos y analizar la significancia de cada una de

las variables en presencia de las otras.

El modelo propuesto representa el 70% de la variabilidad total del resultado de la politica
de crédito, visible en el coeficiente de regresion ajustado, y con p-valores menores al 5%, este
sugiere que todas las variables han sido significativas para explicar los resultados obtenidos en las

operaciones.

Tabla 6: Regresion lineal maltiple por minimos cuadrados

Analisis de la regresion lineal

Variable dependiente Tamarfio de muestra R2 R2 Ajustado
Resultado de politica de crédito 737 operaciones 70,00% 70,00%
Coeficientes, estimadores y estadisticos

Concepto Estimador Estadistico T | p-valor
Intercepcion (B0) 108,95 6,43 <0,0001
Diferencial de tasas (B1) 2591,38 2,78 0,0056
Ingreso de contado (2) -0,1 -32,51 <0,0001
Costo de contado (B3) 0,1 29,11 <0,0001
Costo de Oportunidad (p4) -348783,06 -5,18 <0,0001
Plazo de la operacion (B5) -0,12 -4,31 <0,0001

Fuente: Elaboracion propia a partir de software InfoStat
En base a los coeficientes referenciados en la tabla anterior, se logré observar que el

estimador del diferencial de tasas indica una relacion positiva con respecto a la variable
dependiente, ascendiendo la utilidad en $25,91 por cada punto porcentual que el interés ganado

supera al costo financiero.

Es importante destacar que el modelo sugiere que, de mantenerse las condiciones actuales
constantes, el plazo de las operaciones impacta negativamente al resultado de la politica,

repercutiendo en $0,12 por dia que se incrementa el plazo. Si bien la pendiente no implica
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variaciones contundentes en la utilidad, la relevancia del estimador radica en su signo negativo, el

cual se debe a que los costos financieros superaron a los beneficios a nivel agregado.

Por ultimo, el costo de oportunidad también ha sido significativo y presenta una relacion
negativa con la variable dependiente ya que incrementos del 1,00% del costo de oportunidad
reflejan una pérdida de utilidades de aproximadamente $3.487,83.

A raiz de los resultados obtenidos y complementandolo con la teoria previamente citada, se

concluyo que:

e El equipo comercial no siempre cumple con el resultado esperado, fracasando en el 49,39%
de las operaciones a plazo.

e La politica de créditos puede mejorar la rentabilidad de la empresa.
e Todas las variables que hacen a la politica de créditos resultan significativas.

e La negatividad del plazo sugiere que, en términos generales, las condiciones de la politica

de crédito no han sido las adecuadas.

e EIl rol de las variables a incluir como contenido del programa de capacitacion es el

siguiente:

- El costo financiero, el cual debe ser cubierto por la tasa otorgada a los clientes.
- El costo de oportunidad: variable a minimizar.

- El plazo cumple el rol de potenciador entre la relacion tasa tomada, tasa otorgada y
costo de oportunidad.
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B: Analisis descriptivo

De manera complementaria al anlisis de la base de datos, se desarroll6 un estudio en base
a cuestionarios realizados al equipo comercial de la firma. En lo que respecta al estudio de los
conocimientos, se encuestd acerca de conceptos financieros importantes. En primer lugar,
observamos que la mitad de los miembros no conoce la extension del ciclo operativo de una
campafia de soja, el cual segin Verdn et al. (2011) alcanza un horizonte de cinco meses, y

representa un parametro clave al considerar el plazo de financiamiento de las operaciones.

Considerando la variable costo financiero, Unicamente el 30% de los encuestados indico
reconocerlo en todos los casos. Por otro lado, teniendo en cuenta el reconocimiento del costo de
mantener el dinero inmovilizado, tan sélo el 50% de los empleados sefial6 que logra identificarlo
en la mayoria de los casos. Adicionalmente, con respecto al conocimiento del proceso para otorgar
créditos de manera adecuada, el 40% de los encuestados manifestd reconocerlo a veces, el 30% en

la mayoria de los casos, el 20% nunca, y el 10% restante, en la totalidad de los casos.

Ademas, el 80% de los encuestados manifestd distinguir el margen en casi todas las
operaciones, hecho que denota la importancia de su calculo en las mediciones de la performance

del equipo, en general, y de sus miembros en particular.

Por ultimo, la medicion global de los conocimientos a través de la escala Likert demostrd
que, en general, el nivel de conocimientos es intermedio-alto, dado que se observa una tendencia a
reconocer los conceptos planteados en la mayoria (“casi siempre”) de las operaciones, viéndose
esto reflejado en la moda de los resultados de la escala. A su vez, se observa que la variable mas
conocida es el margen de utilidad y que el proceso de otorgamiento de créditos se manifiesta como

la de menor conocimiento.

Adentrandonos en el estudio de las capacidades del personal, se consider6 menester
segmentar a los miembros del equipo comercial en: administrativos, vendedores y supervisores,
segun los puestos que ocupan, con la intencion de conocer dos temas centrales: los términos de
intercambio y el uso de instrumentos financieros. Al analizar los resultados que surgen al aplicar el
software Atlas. Ti 8 se observd que determinadas variables no fueron tenidas en cuenta por el
equipo comercial a la hora de realizar el cuestionario, y se distinguen por su ausencia en la relacion

entre la pregunta y su respuesta asociada.

16



Figura 1: Anadlisis de datos cualitativos para instrumentos financieros
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Figura 2: Andlisis de datos cualitativos para términos de intercambio
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Dentro del primer conjunto, las variables mas ignoradas por los administradores fueron el
riesgo vy el plazo, tanto para el establecimiento de términos de intercambio, como para la valuacion

de los distintos instrumentos financieros que exige su operatoria.

En cuanto a los vendedores, los conceptos que menor importancia recibieron al momento
de negociar la tasa de una operacion de venta fueron: el costo de oportunidad, la tasa de interés
tomada y el riesgo. Cabe destacar que el 60% de los vendedores manifestd reconocer el margen,
pero al ser escasa la consideracion de los costos financieros, se denota la falla en la determinacién

del margen observado de la operacion.

Al momento de determinar el instrumento financiero a utilizar en cada operacion, si bien el
80% de los vendedores tuvieron en cuenta el ciclo operativo del cliente, inicamente un 20% evalla
el riesgo ligado a cada instrumento. A su vez, ninguno contempl6 el costo de financiamiento con el

proveedor.

Por otro lado, estudiando al conjunto de supervisores, se concluye que al momento de
establecer la tasa de interés correspondiente al financiamiento de las operaciones sélo uno de ellos
considerd las tasas otorgadas por los competidores del micro entorno, siendo ésta la Unica variable
resaltada por el conjunto. Ademas, cuando éstos deben evaluar si una operacién de venta se realiz
con el medio de pago adecuado, ambos ignoran la importancia de considerar el componente

financiero.

En lo que respecta a los términos de intercambio, se observé que, de manera congruente
con las politicas de la empresa, se le asigndé una mayor importancia al margen de cada producto
comparado con otras variables, pero se ignoraron los costos inherentes a la politica de créditos.
Ademas, en relacion al uso de instrumentos financieros, para la evaluacion y eleccion de aquellos,
se observo una tendencia similar en la cual se ignora el costo de oportunidad, la tasa de interés

tomada, y el riesgo asociado a cada instrumento.

Finalizado el analisis, se observé que la mayoria del equipo comercial manifiesta poseer los
conocimientos que exige la operatoria de la empresa, y que en general, al momento de ser puestos
en practica, su aplicacion resulta fallida debido a su escasa capacidad de aplicacion. Esto resulta
notable con las variables riesgo, costo de oportunidad y costo de financiamiento, las cuales son
reconocidas, pero no consideradas al realizar una operacion. Dichas fallas se exteriorizan en el

margen observado de las operaciones.
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V1. Plan de accién

Programa de capacitacion

Etapa I: Deteccion de necesidades de capacitacion

En relacion a las capacitaciones brindadas por la empresa, se pudo extraer que las
capacitaciones referidas a materia financiera fueron las de menor porcentaje, y se priorizaron
aquellas enfocadas en nuevos productos. Ademas, la mayoria manifestd utilizar en sus puestos las

competencias brindadas en dichas capacitaciones.

Teniendo en cuenta las caracteristicas basicas de la fuerza de trabajo, se conoce que la
antiguedad de los trabajadores es limitada ya que el promedio es de 2 a 3 afios, coexistiendo con el
mas antiguo que posee 6 afios de experiencia en la empresa. Con respecto a la rotacion del
personal, se estima que la misma es de 1 (un) empleado por afio. Por su parte, se obtuvo que el 60%
del equipo comercial posee entre 26 y 50 afios y que el 70% tiene estudios superiores tanto
universitarios como no universitarios, hecho que denota la profesionalizacion del personal. Sin
embargo, la mayoria no posee carreras y/o especializaciones relacionadas a negocios, sino que
dominan conocimientos agricolas (orientados a los productos y sus usos). Esto, junto con lo antes

dicho, nos permite afirmar que resulta escasa la formacidn en materia financiera.

Complementariamente, se registra un uso ineficiente de los instrumentos financieros
disponibles, siendo esto notable al comparar el margen objetivo con el margen observado de las
operaciones, quedando el segundo inferior al primero en el 49,39% de las operaciones. Ademas, se
observo que la politica de créditos aplicada generd pérdidas para la empresa en el 52,78% de las

operaciones.

Por lo tanto, se establece que las necesidades de capacitacion se separan en dos grupos

relacionados entre si:

e Conocimientos: dentro del proceso de otorgamiento de créditos, se deben reforzar los
conceptos pertenecientes a los costos financieros de las operaciones, pudiendo destacar en
orden de importancia: el riesgo de los distintos instrumentos financieros, el costo de
oportunidad, la tasa tomada y otorgada.

e Capacidades: se deben adquirir habilidades especificas vinculadas al tratamiento de los

costos financieros y al establecimiento de los plazos correspondientes de las operaciones.
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Etapa I1: Disefio del programa de capacitacion

En base a las conclusiones extraidas de los analisis cuantitativo y cualitativo, se opto por el
disefio de un programa de capacitacién en conocimientos y capacidades, orientado al equipo
comercial. De acuerdo a los resultados obtenidos, se consideré conveniente realizar mayor énfasis

en el tratamiento de las capacidades, reforzando los conocimientos involucrados.

Cabe destacar que dicho programa nos tendrd como instructores y su contenido se
encontrara dirigido a los 10 miembros que conforman el equipo comercial abarcando vendedores,
administrativos y supervisores. Si bien el contenido del programa es el mismo para todos, existiran
instancias en las que se contempla el rol que ocupa cada miembro del equipo en la actividad

habitual de la empresa.
o Obijetivos esperados del plan de capacitacion

El objetivo organizacional es: formar al equipo comercial para aumentar los conocimientos
y capacidades en el uso de instrumentos financieros y asi mejorar la utilidad derivada de la politica
de créditos. Al finalizar la capacitacion, se espera que sean competentes para desarrollar
correctamente el proceso de otorgamiento de créditos y mejorar asi los términos de intercambio,

para que en congruencia con su estrategia de negocio, mantenga competitividad.

Los objetivos especificos son:
1. Identificar las etapas del proceso de otorgamiento de créditos.
2. Incorporar los conceptos de: costo de oportunidad, riesgo, tasa de financiamiento.

3. Interpretar el rol de las variables criticas al momento de definir los términos de

intercambio.
4. Adaquirir habilidades para reconocer las diferencias entre los instrumentos financieros.

5. Analizar la conveniencia del uso de diferentes tipos de instrumentos, calculando los costos

financieros para las operaciones.

6. Adaptar los términos de intercambio y los instrumentos financieros de la empresa a las
necesidades del cliente, considerando los ciclos operativos.
e Tiempo

La capacitacion se desarrollara los dias sabados en la sucursal de YPF Agro, dentro de la
jornada laboral, y tendra una duracion de 3hs por dia. La extension serd de 2 meses, y segun las

particularidades de los ciclos operativos de la empresa, se define el inicio en septiembre de 2020 y
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su finalizacion a mediados de noviembre de 2020; conformando un total de 24 horas de

capacitacion.

Contenidos

Tabla 7: Contenido del programa

Modulo | Objetivo Contenidos Actividades

1 Identificar las etapas -Introduccion de la tematica. Bienvenida.
del proceso de -Desarrollo del arbol de Actividades de
otorgamiento de decision de la politica de caldeamiento. Exposicién
créditos. créditos. explicativa.

-Interaccién de cada funcion
con el proceso de otorgar
créditos.

2 Comprender los -Concepto del valor del dinero | Preguntas introductorias.
conceptos de: costo de | en el tiempo y costo de Exposicién explicativa.
oportunidad, riesgo y oportunidad. Actividad de costos
tasa de financiamiento. | -Concepto y clasificacion de financieros.

riesgo. Debate de los resultados.
-ldentificacion de la tasa de Evaluacién de aprendizaje.
interés en una operacion

financiera.

-Obtencion de la tasa otorgada

a partir de la tomada.

-Importancia del plazo de la

operacion.

-Célculo de costos

financieros.

3 Interpretar el rol de las | -Incidencia de las variables Refuerzo modulo 1y 2.
variables criticas al criticas en el proceso de Exposicion tedrico-practica.
momento de definir los | otorgar créditos. Actividad de analisis de
términos de -Efecto reductor o operaciones.
intercambio. amplificador en la utilidad y

en el margen.

4 Adquirir habilidades -Tipos de instrumentos Exposicion explicativa.
para reconocer las financieros y principales Juego grupal de
diferencias entre los diferencias. instrumentos financieros.
instrumentos -Ventajas y desventajas en la | Debate de los resultados.
financieros. utilizacion de cada

instrumento.

5 Analizar la -Valuacion de instrumentos Exposicién practica.
conveniencia del uso de | financieros. Role playing.
diferentes tipos de -Incidencia del riesgo Evaluacion de aprendizaje.
instrumentos, asociado.
calculando los costos

6 financieros para las -Sintesis de conceptos vistos. | Exposicion practica.

operaciones.

-Introduccion a softwares de
valuacion.

-Précticas para aprovechar los
fondos liquidos de la empresa.

Simulacidn de précticas.
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Adaptar los términos de
intercambio y los
instrumentos
financieros de la
empresa a las
necesidades del cliente,
considerando los ciclos
operativos.

-Examinar el ciclo operativo
de la empresa y contrastarlo
con el de los clientes.
-Adaptacion de las
operaciones y los
instrumentos a ambos ciclos.
-Negociacion de los términos
de intercambio.

Puesta en comin de
conocimientos previos.
Exposicion explicativa.
Actividad de términos de
intercambio.

Debate de resultados
obtenidos.

Evaluacion de aprendizaje

-Revision de contenido.

Sintesis del expositor.
Actividad de valuacién de
instrumentos financieros.
Juego grupal verdadero-
falso.

Evaluacién de juicio.
Cierre de la capacitacion.

Fuente: Elaboracion propia
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e Actividades

Tabla 8: Cronograma de actividades
Modulo Actividad Duracion
aproximada
1 -Bienvenida 5 minutos
-Presentacion individual: Para conocerse con los instructores y | 25 minutos
entrar en clima de confianza, los participantes estaran ubicados en
circulo y se iran pasando un ovillo de lana con quien tengan al
frente. Quien lo reciba debera presentarse y sostener un pedazo de
lana sin cortarla del ovillo para que al finalizar las presentaciones,
entre todos, formen una telarafia (moraleja: todos conforman el
equipo comercial y son importantes para el mismo).
-Actividades de caldeamiento: Proceso de otorgar créditos: Se le | 15 minutos
pedira al equipo que ordenen en el pizarron las laminas que
contienen las etapas del proceso de créditos como ellos las
consideren correctas.
-Exposicion explicativa 115 minutos
2 -Preguntas introductorias 10 minutos
-Exposicion explicativa 110 minutos
-Actividad de costos financieros: Para favorecer la adquisicion de | 25 minutos
habilidades en el calculo de costos financieros, se repartira a cada
participante una hoja con ejercicios donde deberan resolver de
manera individual, 5 operaciones financieras vinculadas a tasa,
plazo y riesgo; luego, se pondran en comun los resultados.
_ o 15 minutos
-Evaluacion de aprendizaje
3 -Refuerzo médulo 1y 2 20 minutos
-Exposicidn tedrico-practica 100 minutos
-Actividad de analisis de operaciones: Con la finalidad de | 40 minutos
comprender la incidencia de las variables criticas, algunos
empleados elegidos aleatoriamente, resolverdn de forma oral una
operacion extraida de la base de datos, sobre la cual deberan
analizar su efecto reductor o amplificador en el margen; cada
respuesta dard lugar a un debate en comun.
4 -Exposicion explicativa 85 minutos
-Juego grupal de instrumentos financieros: Para poner en practica | 60 minutos

la utilizacion de los diferentes instrumentos financieros, se
dividira al equipo comercial en dos grupos. En cada ronda, se les
presentara un caso de operacion de venta, para la cual tendran que
elegir y justificar el instrumento financiero adecuado. Los grupos
tendran 5 minutos por ronda para resolver la operacion, y luego se
pondra en comun el instrumento elegido por cada grupo. El grupo
que mas se aproxime al resultado correcto se llevard el punto, y al
finalizar las 5 rondas, se sumaran los puntos y se obtendra un
equipo ganador.
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-Debate de los resultados

15 minutos

-Exposicion practica

-Role playing: El equipo comercial se dividira en dos grupos,
donde cada integrante se especializara en su funcion y el resto del
equipo observaré el proceso en forma integral y las consecuencias
de su comportamiento. El role playing se realizara para entrenar la
técnica de elaboracion de un forward, donde intervendra un
supervisor encargado de controlar cada forward elaborado por los
vendedores y administradores. Luego del desarrollo del role
playing, se analizaran las técnicas desarrolladas.

-Evaluacion de aprendizaje

85 minutos

60 minutos

15 minutos

-Exposicion practica

-Simulacion de practicas. Con el objetivo de aprovechar en la
practica el costo de oportunidad, se ensefiard el uso de softwares
de valuacion y plataformas de inversion. Una vez aprendido el
manejo de las mismas, se simularan distintas operaciones, las que
seran realizadas de manera grupal.

40 minutos

120 minutos

-Puesta en comun de conocimientos previos
-Exposicion explicativa

-Actividad de términos de intercambio: Con el objetivo de mejorar
la definicion de los términos de intercambio a la hora de realizar
operaciones, se analizaran situaciones tipicas de la operatoria de la
empresa que hayan generado pérdidas. Para este ejercicio, se
repartiran aleatoriamente laminas, donde cada una de ellas
contendrd el nombre de un término de intercambio: plazo, precio,
tasa, margen y forma de pago. Al analizar cada situacion, los
empleados deberdn analizar la variable que contiene su lamina,
identificando como se puede mejorar la operacion a través de esa
variable, y justificando su opinion.

-Debate de resultados obtenidos

-Evaluacion de aprendizaje

10 minutos

60 minutos

60 minutos

10 minutos

20 minutos

-Sintesis del expositor

-Actividad de valuacion de instrumentos financieros: Para reforzar
la técnica de valuacion de instrumentos financieros, se llevara a
cabo una actividad en la cual a partir de una operacion simulada
de compra y/o venta, cada miembro valuara de forma individual
los distintos instrumentos que competen a su funcion y elegira el
adecuado. A modo de cierre, se realizara una puesta en comun con
lo resulto por cada miembro.

-Juego grupal verdadero-falso: Con la finalidad de reforzar las
buenas préacticas y los conocimientos ensefiados, se dividira al
equipo en 3 grupos. En el turno de cada equipo, sacaran un papel

30 minutos

50 minutos

50 minutos
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aleatoriamente que contendrd una pregunta sobre la cual tendran
que contestar por verdadero o falso. El equipo que mayores
aciertos obtenga sera el ganador.

-Evaluacion de juicio

-Cierre de capacitacion

15 minutos

15 minutos

Fuente: Elaboracion Propia

e Recursos necesarios

Los elementos que sirven como soporte fisico al desarrollo del programa son: 11

computadoras, proyector para exposiciones, oficina acorde para las actividades, pizarra,

marcadores, hojas y lapiceras, los cuales se encuentran disponibles en la empresa. Ademas, se

requerira la elaboracion de manuales digitales como apoyo tedrico-practico.

Para la simulacion de operaciones tipicas del establecimiento se requerira la herramienta

Microsoft Excel. A su vez, para las instancias de valuacion de instrumentos financieros, las

actividades se apoyaran en el software DerivaGem 4.0. El entorno gratuito de RStudio permitira

visualizaciones dindmicas y sera ajustado para las actividades del médulo 3. Finalmente, el dictado

del mddulo 6 se apoyara en la plataforma de Bull Market Brokers, la cual permite a empresas

depositar sus fondos para el aprovechamiento del costo de oportunidad.

A continuacién, se presenta el presupuesto para medir el costo-beneficio del programa de

capacitacion en YPF Agro:

Tabla 9: Presupuesto

Concepto Cantidad Cantidad | Costo Total

de horas de unitario

personal

Horas capacitacion 24 2 $1.570,00 $75.360,00
Preparacion de recursos digitales | 5 4 $1.570,00 $31.400,00
Recursos materiales $1.570,00
Viéticos $10.080,00
Total capacitacion $118.410,00

Fuente: Elaboracion Propia
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Etapa I11: Herramientas para evaluar resultados

Para determinar si la capacitacion produjo las modificaciones deseadas en el
comportamiento de los empleados, se plantean los siguientes procedimientos de evaluacion:

Por un lado, para evaluar el aprendizaje a lo largo de la capacitacion, se mediran los
conocimientos y capacidades adquiridos a nivel individual, a través de evaluaciones de aprendizaje
programadas en forma digital. Cabe destacar que las mismas se adaptaran a las funciones que
ocupa cada participante en el equipo y se analizara la evolucién de los resultados de las mismas,
para ajustar el contenido con un feedback grupal. La primera evaluacion seréd en el moédulo 2, donde
se evaluard la fijacion de conceptos financieros a través de 10 maltiple opcién. La segunda sera en
el moédulo 5, donde se evaluara la capacidad de reconocer las diferencias entre los instrumentos
financieros por medio de 10 verdadero/falso. Luego del mddulo 7, se desarrollara una tercera

evaluacion integradora, donde deberan detectar errores en distintas situaciones planteadas.

Por otro lado, para conocer el nivel de satisfaccién de los empleados respecto de la
capacitacion brindada, al finalizar la misma, se realizara un cuestionario anénimo y virtual, dirigido
a todos los miembros del equipo comercial, con afirmaciones a evaluar mediante una escala tipo

Likert con 5 categorias de respuesta.

Para identificar el uso de los conocimientos y capacidades brindados en la capacitacion, se
propone medir el cambio del comportamiento en el equipo comercial. Con respecto a los resultados
econoémicos generados por la misma, se podria medir también la contribucion del programa a los

objetivos de la empresa. Para ello, se brindan distintos indicadores desarrollados a continuacion:
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Tabla 13: Indicadores de evaluacion

Tipo de Indicador Forma de célculo Interpretacién del
Evaluacion Resultado
De Proporcion de operaciones | N° de operaciones con Volumen de operaciones
utilizacion con diferencial de tasa diferencial de tasa con costo mayor al
negativo. negativo / Total de beneficio financiero,
operaciones a plazo. sobre el total de
operaciones a plazo.
De Uso de instrumentos. %j Xi (Operacion i con Cantidad de operaciones
utilizacién instrumento j) / Total de (i=12,..,n)
operaciones. correspondientes a cada
instrumento financiero (J
=1,2,...,k) sobre el total
de operaciones (n).
De Condiciones de compra ¥ (Monto compras x Indice que compara las
utilizacion versus términos de venta | cantidad de dias al condiciones de compra
vencimiento) / ¥ [Monto | pactadas con las
ventas X (1- margen condiciones de ventas. Si
observado) x cantidad de | es >1 el monto financiado
dias al vencimiento] de compra es mayor al de
la venta; si es <1 el monto
financiado de compra es
menor al de la venta.
De Diferencial de Margen ¥i (Margen observadoi- | Indice de alcance del
resultados Margen Obijetivo i) margen objetivo
propuesto. Sumatoria del
diferencial de margen de
cada operacion (i =
1,2,...,n), para todas las
operaciones (n).
De Mejora en utilidad de In[Ganancia de politica de | Valor mayor a 0 (menor a
resultados politica de créditos créditos (t) / Ganancia de | 0) indica una mejora
politica de créditos (t-1)] | (caida) en la utilidad.
De Proporcion de mora [X (Créditos morosos) / Proporcion de
resultados (Créditos totales)] x 100 operaciones en mora.

Fuente:

Elaboracion propia
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VII. Conclusiones/ Limitaciones
Luego de evaluar el nivel de conocimientos y capacidades en materia financiera de los
miembros del equipo comercial, se identificaron falencias tanto en la comprension de los primeros,

como en la aplicacion de las segundas.

Para aumentar los conocimientos y capacidades en el uso de instrumentos financieros de
los miembros del equipo comercial, se disefid un programa de capacitacion con mayor énfasis en el
tratamiento de las capacidades y reforzando los conocimientos requeridos en materia financiera a

través de instancias tedricas-practicas.

Dicho programa esta orientado a la comprension, identificacion, y calculo de los costos
financieros inherentes a la operatoria a plazo, es decir, costo de oportunidad, tasa de interés tomada
y riesgo; con el objetivo de lograr una correcta valuacion de los distintos instrumentos financieros
utilizados durante el giro habitual de la empresa. De ser exitoso, se estima que la empresa objeto de
estudio no solo podrad mejorar la utilidad de la politica de créditos, sino que también estara en
condiciones de apalancarse en una némina de empleados capaces de ofrecer condiciones mas

flexibles y competitivas a tanto a clientes como proveedores.

En cuanto a las limitaciones, se anticipa que la resolucién del cuestionario por parte del
equipo comercial pudo haber estado sujeta a sesgos y/o ser resuelto prescindiendo de su
importancia. Esto podria haber alterado el andlisis de los resultados, debido a que son Gnicamente
diez personas quienes lo contestaron, y por ende las necesidades de capacitacion detectadas.
Ademas, la situacion de pandemia y la declaracion del aislamiento social preventivo y obligatorio
por parte del Gobierno Nacional, imposibilito administrar personalmente los cuestionarios a los
miembros del equipo comercial. Con respecto al andlisis de datos cuantitativos, el modelo de
regresion no presentd los supuestos de homocedasticidad, independencia del error y normalidad del
error. A su vez, las variables fueron medidas en un periodo corto de tiempo y sin realizar un

posterior seguimiento ya que sélo fueron analizadas las operaciones a plazo realizadas en 2018.

Cabe destacar que dicha intervencién solo se acota al equipo comercial, lo que se podria
traducir en una ventaja ya que son los Gnicos que necesitan esta capacitacion dentro de la empresa.
Ademas, aunque se trate de un programa especifico para YPF Agro, el mismo podria ser replicado
en otras empresas del sector con similares probleméticas dedicadas a la compra venta de agro-

productos, lo cual presentaria una oportunidad de explotar este nicho de mercado.

Por ultimo, y teniendo en cuenta que el programa no llegara a la etapa de implementacion,
los resultados que se esperan del presente trabajo no se plasmardn y por ende no serd posible

cuantificar el verdadero cambio en el margen y la rentabilidad.
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IX. Anexos

Anexo 1: Cuestionario
A: Introduccion:

jHola! Somos estudiantes de la Licenciatura en Administracion de la Facultad de Ciencias
Econdmicas de la UNC, y estamos realizando nuestro Trabajo Final de Licenciatura, el cual consta
del disefio de un programa de capacitacion en instrumentos financieros en la empresa Cattaneo
Hnos S.R.L.

Para llevarlo a cabo, agradeceriamos que pudiese responder a conciencia el siguiente
formulario de Google, el cual tiene una duraciéon minima de 10 minutos y una méxima de 20
minutos aproximadamente. El cuestionario estd compuesto por cuatro secciones, las cuales
incluyen preguntas multiple choice y otras a desarrollar, garantizando el anonimato de sus
respuestas. jMuchas gracias por su colaboracion!

B: Preguntas de identificacion del empleado

1- Marque su sexo:

(d Femenino
(d Masculino

2- Indique su edad:

d Entre 18 y 25 afios
 Entre 26 y 50 afios
L Mas de 50 afios

3- Sefale su maximo nivel educativo alcanzado:

Primario
Secundario

Superior no universitario

o d oo

Universitario
(d Post universitario

4-En caso de corresponder, indique su carrera profesional y/o especializacion: ...............
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C: Preguntas de capacitacion
5-¢Cuéndo fue la tltima capacitacion en la empresa a la que asistig?
En los Gltimos 6 meses

Hace méas de 6 meses y menos de 1 afio

Hace mas de 1 afio y menos de 3 afios

[ N H R W

Hace mas de 3 afios

[ No asisti a ninguna capacitacion

6- Las competencias brindadas en las capacitaciones ¢las utiliza en su puesto? (Pregunta no

obligatoria. En caso de no haber asistido a alguna capacitacion, saltee esta pregunta)

(a1 Siempre

(d La mayoria de las veces
A veces

(d Pocas veces

(d Nunca

7- Acerca de las capacitaciones recibidas, la mayoria de ellas se trataron sobre: (Pregunta no

obligatoria. En caso de no haber asistido a alguna capacitacion, saltee esta pregunta)

(d Nuevos productos
Negociacion
Materia financiera

Motivacion

[ R O B

Otros

D: Preguntas generales

8- Considerando el sector agricola, aproximadamente ;cuantos meses se necesitan para realizar una

campafia de soja? Indicar el nimero: ................
9- ¢Reconoce el costo del financiamiento de las operaciones que realiza habitualmente?

(d Siempre la reconozco
d La mayoria de las veces
A veces

(d Pocas veces



d Nunca
10- En sus funciones, ¢con qué frecuencia tiene en cuenta el costo de mantener el dinero
inmovilizado?
Siempre lo analizo
La mayoria de las veces

A veces

[ I E I N

Pocas veces
d Nunca
11- ;Conoce el proceso para otorgar créditos de manera adecuada, y asi evitar tardanzas en el
pago?
Siempre lo conoce
La mayoria de las veces

A veces

Ood o0 o

Pocas veces
(d Nunca

12- A la hora de realizar una venta, ¢identifica el margen de utilidad de la operacién?

Siempre lo identifica
La mayoria de las veces
A veces

Pocas veces

od Jd oo

Nunca

E: Preguntas enfocadas en cada puesto
13- En su labor en Cattaneo Hnos. S.R.L, ¢Con cuél de estas funciones se siente identificado?
3 Administracion ----- > Redirige a pregunta abierta especifica para administrador
O Ventas ----- > Redirige a pregunta abierta especifica para vendedor

O Supervision-----> Redirige a pregunta abierta especifica para supervisor
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Preguntas abiertas especificas para administrador:

14a- Al momento de fijar el precio de una liquidacion de canje de granos, ¢qué variables tiene en

cuenta para determinarlo?

15a- Teniendo en cuenta las distintas alternativas que ofrece sus proveedores, al momento de

realizar una compra, ¢qué variables considera claves para elegir entre alguna de ellas?
Preguntas abiertas especificas para vendedor:

14b- ;Qué factores tiene en cuenta a la hora de negociar precio, tasa y plazo de una operacion de

venta?
15b- ;Como determina el medio de pago a utilizar para cada operacién?
Preguntas abiertas especificas para supervisor:

14c- ¢De qué manera establece la tasa de interés correspondiente para el financiamiento de las

operaciones?

15¢- ¢ Qué variables tiene en cuenta al momento de evaluar si una operacion de venta se realizé con

el medio de pago adecuado?
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