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Resumen

Consultoria integral en una empresa de confeccion y venta de uniformes
corporativos en el municipio de Tlajomulco de Zuadiga, Jalisco, México. Reporte
elaborado por AF Pablo Arturo Sandoval Ramirez, AM llse Margarita Rodriguez
Méndez, Il Carmelina Gutiérrez Barron, PS Luis Arturo Arias Pimenta, y Mtra.

Laura Tiburcio Silver.

Se describen las acciones realizadas durante el proyecto de consultoria en la
empresa, comprendiendo las generalidades, el diagndstico, la propuesta de
mejora, la implementacion y las recomendaciones, asi como las reflexiones, las
conclusiones y las fuentes consultadas. El trabajo se desarroll6 con base en la
metodologia de la consultoria en MYPE del CUE.

Cuenta con informacién obtenida en la empresa asi como datos conseguidos de
fuentes electronicas y bibliograficas. Se presenta la resefia del proceso de
diagnéstico externo e interno, el desarrollo de la implementacion realizada por el
equipo de intervencion, la explicacion de cada uno de los productos que se

elaboraron, los resultados e impactos.

Se observo resistencia al cambio por parte de los empresarios, situacion que es
comprensible, pero con la consultoria dio comienzo a una nueva metodologia de
trabajo, y no porque la que se utilizaba fuera ineficiente, sino porque hubo
aceptacion de que hay mejores beneficios tanto para la empresa, para ellos y sus

colaboradores al trabajar de una manera formalizada.
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Introduccion

El proyecto Consultorias Universitarias ha sido desarrollado de manera conjunta
por el Instituto Tecnoldgico y de Estudios Superiores de Occidente (ITESO), y el
Fondo Jalisco de Fomento Empresarial (FOJAL) reuniendo instrumentos técnicos,
humanos y financieros, que permitan ofrecer a un costo accesible para el
empresario de la micro y pequeiia empresa (MYPE), una orientacion hacia
soluciones que mejoren la utilizaciébn de sus recursos y le faciliten la toma de

decisiones.

El objetivo principal de este proyecto consiste en proporcionar a la MYPE un
medio para contribuir a su consolidacion, a través de un modelo de consultoria con
intervencién de estudiantes universitarios que da origen al nombre de

“Consultorias Universitarias”.

El objetivo anterior se pretende alcanzar a través de la mejora en aspectos
cualitativos y cuantitativos de las empresas segun sea el caso. Conscientes de la
particularidad de cada organizacién, la consultoria trata de establecer los puntos
principales de apoyo a incidir en cada una de las empresas, que permitan mejorar
las condiciones de su desarrollo. Por tanto, se establecen como beneficios

posibles de la intervencion cualquiera de los siguientes puntos:

Aspectos cualitativos.

s Mejora en los procesos de informacion y toma de decisiones (claridad y
oportunidad).

« Cambios en la motivacion del personal y su involucramiento en la empresa
(mejora del clima organizacional).

< Adquisicion de herramientas que mejoren la habilidad administrativa

(puntualizando la claridad en el rumbo de la empresa y una coordinacion
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adecuada de esfuerzos con lineas de autoridad y responsabilidad bien
definidas).

Aspectos cuantitativos:

% Optimizacion en la determinacion de costos y flujo de efectivo.

% Elevacion de aprovechamiento de recursos fisicos disponibles (mejora en
distribuciones de planta y equipo).

« Determinacion de estandares de medicibn y control, (identificando
oportunamente desviaciones significativas, disminuyendo re trabajos Yy
desperdicios).

% Incremento del potencial de ventas (a través de la determinacion de segmentos

y posicionamiento mas adecuado).

El informe que se presenta a continuacion es el resultado de la intervencion
efectuada en la empresa. EI documento consta de siete partes, la primera de ellas
se centra en sefalar las generalidades y el contexto de la empresa, con respecto a
la ficha técnica, el perfil del empresario, la historia y el andlisis del sector al que
pertenece. La segunda presenta la manera en que se realiz6 el diagnéstico y los
resultados que se obtuvieron de este ejercicio. La tercera plantea las propuestas
de mejora a la problemética presentada en el apartado anterior. La cuarta describe
las actividades implantadas por area funcional o de manera integral. La quinta
sefala algunas recomendaciones y comentarios a la empresa. La sexta incluye las
reflexiones de los alumnos en relacién a su proceso formativo durante el proyecto,
y la dltima seccién integra los anexos que dan cuenta de los productos concretos

realizados en la intervencion.
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Metodologia del proyecto

El proyecto se lleva a cabo en la empresa a través de las cinco etapas que se

describen a continuacion:

1. Levantamiento del pre diagndstico: el cual pretende detectar como méximo tres
areas de la empresa en situacion critica que requieran ser intervenidas, asi
como aquellos indicadores que seran una clave en la medicion de los
resultados, en lo anterior participa el empresario con ayuda del consultor.

2. Elaboracion y validacion del diagnéstico: en esta etapa se buscan los datos e
informacion necesarios para identificar la problematica y las causas que la
originan, dicho diagnostico es validado por el empresario.

3. Disefio de propuestas de mejora: tiene como finalidad plantear las alternativas
de solucién a los problemas encontrados en el diagnostico y seleccionar
aguellas que sean viables de desarrollar, de acuerdo con los recursos
humanos y de tiempo que se disponen.

4. Implantaciéon y medicion de resultados: desarrollar los proyectos de mejora en
la empresa en conjunto con el empresario y el personal involucrado, buscando
gue estos ultimos se apropien de ellos.

5. Presentacion final y evaluacién del proyecto: en esta etapa se presenta el
informe de resultados ante el empresario y las instituciones promotoras del

proyecto.

El proceso de intervencion en cada empresa se realiza a partir de las inquietudes
manifestadas por el empresario al inicio del proyecto, mismas que son atendidas
por un equipo multidisciplinar de universitarios, en coordinacién con un docente

consultor.
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I. Descripcion del proyecto

1. Generalidades y contexto de la empresa

1.1. Historiade laempresa

La empresa fue fundada en el afio 1995 en la ciudad de Colima, Colima. El gusto
por la moda de la empresaria inicio desde su etapa en la preparatoria en la cual
tomo la decision de estudiar la licenciatura en alta costura. Unos afios antes
estuvo disefiando vestidos de novia, pero debido a su primer embarazo tuvo que
dejar temporalmente esta actividad. Después del embarazo continué con el
disefio. Comenz6 a disefiar y confeccionar uniformes ejecutivos debido a que
amistades de ella lograron que creara los uniformes para empresas dedicadas al
ramo alimenticio y financiero. Por ello tuvo que contratar personal y darse de alta

en Hacienda, con lo que su empresa empez0 a tomar forma.

Durante seis afios la produccién se mantuvo en su casa teniendo Unicamente tres
magquinas con las cuales lograba la produccion: recta para coser, overlock y

cortadora.

En el 2001 viene el primer cambio importante ya que por el aumento de las ventas
gue estaba presentando se vio en la necesidad de cambiarse para mantener el
crecimiento de su empresa. Esto significo una inversion importante en maquinaria

y personal.

En el afio de 2005 ingresa a la Camara Nacional de la Industria del Vestido, algo
gue le brinda herramientas extras para poder hacer crecer su empresa. En agosto
de 2014 se tomé la decision de mudar la empresa a Zapopan, Jalisco, lo que
representd una restructuracion importante para la empresa ya que tuvieron que

liquidar a los empleados y realizar el movimiento de la maquinaria.
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En 2015, debido a lo elevado de la renta se movieron una vez mas a un local mas
pequefio. Después de un analisis estratégico optaron por reubicar la empresa a su
lugar actual en Tlajomulco de Zufiga, ya que se encuentra en la salida hacia
Colima donde estan la mayoria de sus clientes, ademas identificaron que en la
zona donde se establecieron existe mucha mano de obra especializada en

costura, algo que les favorece.

El nombre de la empresa es resultado de la combinacion de las primeras dos

letras de los nombres de los hijos de la empresaria.

1.2. Entendimiento del negocio
Empresa mexicana con mas de 20 afios de experiencia en la produccién y venta
de uniformes. Desde sus inicios el traje sastre como uniforme ejecutivo se ha

caracterizado como su especialidad.

En relacién con la administracién, cuentan con mision pero esta desactualizada, la
utilizaban solo para Colima. Las personas que trabajan aqui en Guadalajara no la

conocen. La vision no esta amarrada con objetivos reales.

No hay objetivos. Todos los objetivos son a corto plazo, conforme el mercado va
creciendo. Se plante6 a principio del afio pasado un objetivo mensual de ventas
pero ninguno estratégico. Se reviso todos los meses que se cumpliera con ese
objetivo de ventas, pero solo dos meses en todo el afio se cumplié dicho objetivo

de ventas. Tienen pasivos porque no alcanzaron el objetivo de ventas mensual.

A pesar de que tratan de organizarse teniendo un encargado en cada area, esto
no les ha dado los resultados esperados, ya que la empresaria tiene que
involucrarse en todas las éareas para ver que el trabajo salga adelante. El

organigrama esta desactualizado. En 2010 realizaron una planeacion estratégica y
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no se le dio seguimiento a esa planeacion. Empezaron a haber cambios en el
personal. Uno de los problemas que tienen es que han delegado a la persona
incorrecta y no les ha dado resultados. Entonces la empresaria vuelve a

involucrarse otra vez en lo operativo.

En referencia a mercadotecnia la empresa tiene una persona encargada de
ventas, aunque por el momento no esta completo el equipo de ventas y estan en
busqueda de mas personal. Los principales productos que comercializan son
uniformes ejecutivos, prendas sueltas y maquila a otras marcas. Sus segmentos
de mercado principalmente son empresas privadas de mediana a grande,

dependencias de gobierno, escuelas privadas y empresas textiles.

No se tiene como tal una estrategia de ventas concreta, lo que hacen es envio de
correos, llamadas telefénicas, redes sociales, pagina de internet. Ya tienen
definidas a grandes rasgos las politicas de venta. Las entregas se hacen por
paqueteria 0 de manera personal. No hay un conocimiento muy claro de la
competencia que les permita identificar sus fortalezas y debilidades. Su catélogo
de productos esta desactualizado pero lo siguen utilizando.

Con respecto a finanzas se observa que no cuentan con informacion financiera
confiable, la contabilidad se lleva en un despacho contable externo, y los
resultados que el despacho genera solo se utilizan para fines fiscales. No confian
plenamente en sus costos por lo que no saben si realmente tienen utilidades. Se
lleva un registro de entradas y salidas pero no se realiza un andlisis de la

informacion. La persona encargada de la contabilidad no es la adecuada.

En cuanto a recursos humanos existe insatisfaccion en los empleados. Esto es
percibido desde las remuneraciones, condiciones de trabajo, falta de libertad para

opina o emitir sugerencias, y comunicacién con los niveles directivos. Tienen
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relativamente controladas la rotacion, el ausentismo y los accidentes, las

incapacidades han sido esporéadicas: tres embarazos el afio pasado.

No cuentan con procedimientos formalizados de reclutamiento y seleccién de
personal, tampoco evalian las habilidades de los candidatos contra los
requerimientos minimos debido también a la falta de descripciones de puesto. Se
perciben estando por encima de la competencia en cuanto a salarios y

compensaciones y ofrecen a sus empleados las prestaciones de ley.

En la parte de produccion se puede observar que los rendimientos de materia
prima se conocen de manera general, los estandares de consumo de materiales
por productos solamente se conocen en la mayoria de los casos, la productividad
se conoce a detalle por cada producto, no se cuenta con programa de produccion,
ni se cumplen con los plazos de entrega fijados, en la mayoria de los casos se
conoce en detalle el costo de produccion por producto y la capacidad de

produccion es del 60%.

Descripcion narrativa del proceso general del negocio

El proceso del negocio inicia cuando el vendedor prospecta a un nuevo cliente
(empresa) contactando a las personas encargadas de recursos humanos o del
departamento de compras con dos objetivos, el primero agendar una cita y el
segundo identificar las necesidades del cliente para que al momento de asistir a la
posible cita ya se tenga una idea de qué tipo de productos se le pueden ofrecer a

éste.

Al asistir a la cita, el vendedor lleva una propuesta de acuerdo a las necesidades
previamente identificadas mostrando los catalogos de disefios y telas.
Posteriormente, levanta una cotizacion de acuerdo a las especificaciones y
requerimientos del cliente. Si el cliente decide aceptar dicha cotizacion, éste

confirma el pedido y se realiza un contrato de compra-venta. Al momento de firmar
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dicho contrato, el vendedor pide el 50% de anticipo del precio del pedido.
Enseguida se procede a tomar las tallas de los uniformes.

Administracion recibe el anticipo acordado y se hace la orden de trabajo, asi como
el concentrado de materiales previamente revisado el inventario, para

posteriormente generar la orden de compra de materia prima.

Produccion recibe la orden de trabajo y se comienzan a realizar los patrones,
recibiendo la materia prima correspondiente; se generan hojas moéviles que se
reparten entre las diferentes areas, la materia prima y los patrones pasan al area
de corte, una vez cortada la prenda pasa al area de ensamble, después al area de
terminados y por ultimo a empaque. Estas areas realizan las actividades y
procesos correspondientes de acuerdo a las hojas méviles. Durante la produccién
se realiza una supervision que ayuda a que las prendas se hagan de la mejor
manera buscando que éstas cumplan con los estandares de calidad. Para finalizar
el proceso de produccion, las prendas se empacan haciendo a la vez una revision

de lo que se le tiene que entregar al cliente.

Administracion solicita el 50% restante al cliente y una vez recibido el pago se le
entrega el pedido por una persona capacitada para tomar nota de los ajustes
correspondientes de cada prenda, en caso de que sea necesario. Cuando las
prendas necesitan ajustes regresan a la empresa a la linea de ajuste para

acomodar los detalles necesarios, y se devuelve la prenda al cliente.
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Diagrama del macro proceso de la empresa
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1.3. Fundamentos estratégicos de la empresa

Propuesta de valor

La propuesta de valor de la empresa, es resolver la necesidad del uso de
uniformes de acuerdo a las exigencias de los clientes ofreciendo paquetes
integrales. Con esto, ademas, se busca contribuir a la creacion de una imagen

corporativa en las empresas de los clientes.

Ventaja competitiva de la empresa

La empresa ofrece uniformes personalizados, es decir, el cliente indica las
especificaciones, los uniformes se hacen de acuerdo a ello y al momento de que
son entregados, se hacen ajustes en caso de que se requiera, siendo esto su

ventaja competitiva.
Estrategia genérica

La estrategia genérica de la empresa es por diferenciacion
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1.4. Anélisis del entorno

Introduccién

Para llegar al andlisis que se muestra a continuacion se tomaron en cuenta

variables del entorno externo con las que se pueden detectar oportunidades y

amenazas para la empresa, enfocandose en aspectos econdémicos, politicos,

legales, gubernamentales, tecnoldgicos y de mercado. En base a esto, las

variables seleccionadas responden a las necesidades del entorno en el que se

encuentra la empresa, ya que son las que mas influyen directamente sobre el

medio por el cual opera la misma.

Tabla resumen del analisis del entorno

Variable

Oportunidad

Amenaza

Aspectos econémicos:

Competidores

Son pocos los competidores en
la ZMG, para la gran cantidad
de posibles clientes como son
universidades, corporativos,
bancos, y grandes empresas.

Tipo de cambio

El fuerte cambio en el precio del
dolar provocard la inseguridad de
los precios de la materia prima, en
el Ultimo afio el tipo de cambio
aumenté 3.38 pesos por doblar lo
que causa gran inestabilidad para
los mercados financieros.

Aspectos socioculturales, demogréaficos y ambientales:

Clientes potenciales

14,923 posibles clientes en
Jalisco y 1,539 en Colima dentro
de los servicios educativos,
financieros, de seguros vy
hospitales.

Tendencias del
consumidor

Las ventajas identificadas en la
utilizacién de uniformes han
incrementado su consumo.

Aspectos politicos, legales y gubernamentales:

Formacion de personal

Existen pocas instituciones u
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técnico especializado organismos dedicados a la
capacitacién de personal técnico
especializado en este rubro.

Actualmente estan vigentes 19 | Estas facilidades pueden ser
TLC con diferentes paises a | utilizadas por diversas empresas.
nivel mundial, lo cual elimina el
Impuestos para la arancel para la mayoria de los

importacion productos importados de dichos
paises incluida la tela de
algodoén. Para otros materiales
si se pagan aranceles.

Aspectos tecnoldgicos:

Existe una buena cantidad de
proveedores en la ZMG lo que
hace posible que se tengan mas
opciones para poder elegir el
mA&s conveniente.

Disponibilidad de
maquinariay equipo

Diamante de Porter
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Conclusiones

Al analizar la industria textil en el sector de uniformes se puede decir que es
atractiva ya que la rivalidad entre competidores es media actualmente existen 22
empresas que se dedican a la confeccion de uniformes en la ZMG segun datos del
DENUE vy al estar ubicados en una ciudad como Guadalajara con grandes zonas
industriales, corporativos y empresas, la demanda es mayor que la oferta.

La amenaza de entrada de nuevos competidores es media ya que las barreras
de entrada son dificiles porque implica una fuerte inversion para replicar este tipo
de negocio al tener que comprar maquinas especializadas, personal capacitado,
etc. Las barreras de salida son faciles ya que la venta de maquinaria usada es
muy comun en este tipo de industria, lo cual es lo que representa mayor inversion

para iniciar.

La amenaza de productos sustitutos es alta ya que la ropa es el sustituto de los
uniformes y esto es algo con lo que cuenta todas las personas, ademas no es un
producto indispensable para que una empresa funcione por lo que la amenaza de

sustitutos es muy alta.

En relacién a los proveedores el poder de negociacion es diferente segun el
insumo, para las telas el poder de negociacion es bajo ya que la mayoria de las
telas que compran son importadas por lo que los distribuidores no negocian el
precio, y muchas veces la empresa se debe adaptar a la disponibilidad que la
distribuidora de telas tenga. Con los proveedores de maquinaria el poder de
negociacion es bajo ya que estos proveedores son grandes empresas que
distribuyen maquinaria, y que de igual forma son importadas en la mayoria de los
casos lo que reduce la posibilidad de negociacion hacia ellos. En el caso de la
merceria el poder de negociacion es alto ya que estos proveedores son en la

mayoria pequefios negocios, lo cual le permite a la empresa negociar con el
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proveedor debido a que representa gran porcentaje de las ventas para el

distribuidor de merceria.

El poder de negociacion con los clientes es medio porque el cliente facilmente
elige otro proveedor con mejores condiciones. Alto ya que al ser un producto
personalizado y que el mercado es conocedor de los precios de uniformes estan

dispuestos a pagar por los que la empresa establece.
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2. Diagnostico

2.1. Metodologia del diagndéstico

Partiendo del concepto que diagnosticar es en esencia la identificacion de
problemas a partir de sintomas, el proceso de diagndstico se centra
principalmente en la obtencion, procesamiento y andlisis de informacion, con el
objetivo primordial de identificar aquellas situaciones que requieren ser
modificadas a fin de lograr mejores resultados en la empresa sujeta a este

proceso.

Para realizar un diagnéstico empresarial en la practica se puede proceder de dos

maneras distintas:

% Una forma amplia y abierta que somete a un escrutinio a todas y cada una de
las areas que integran la empresa.

% Una forma restringida y cerrada que centra el analisis exclusivamente en

ciertas areas especificas.

La primera forma presenta la ventaja de ser mas exhaustiva y de hecho puede
derivar en una verdadera reingenieria de la empresa, sin embargo esto implica un
plazo mas prolongado para su realizacion y la asignacion de mayores recursos
tanto humanos como financieros. Por otra parte, también presenta el riesgo de
generar inquietudes no deseadas en areas mas sensibles que podrian conducir a

resultados contrarios a los buscados.

En cambio, aun cuando el segundo enfoque es un tanto limitado, los
requerimientos de tiempo y recursos son menores y estos pueden ser dirigidos a
las areas prioritarias, de acuerdo a los sintomas detectados previamente, los que

en todo caso deberan ser confirmados.
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Con base en lo anterior y teniendo en cuenta las restricciones de tiempo y
recursos del Programa de Consultorias Universitarias, el proyecto que aqui se

presenta se centra en las areas prioritarias inicialmente identificadas.

2.2. Proceso particular

Al comenzar el proyecto se hizo una visita a la empresa en la cual se llevd a cabo
un recorrido por las instalaciones y se hizo una breve presentacion a los
empleados del objetivo y duracién del proyecto. En esta visita también se present6
a los empresarios los lineamientos del proyecto. Se realizaron preguntas acerca

de la historia de la empresa para la redaccién de la misma.

En la siguiente visita a la empresa se pregunt6 por el proceso del negocio desde
gue hay un primer contacto con el cliente hasta que se concreta una venta; esta
informacion apoyo para el disefio de un diagrama que permitiera ver el proceso de
manera gréfica. En esta misma visita se realizd una entrevista a los empresarios
para el andlisis de las cinco fuerzas de Porter que ayudaran a definir las variables
del entorno a analizar. Posteriormente se acudié a la Camara Nacional de la
Industria del Vestido CANAIVE donde el director respondid una serie de preguntas
relacionadas al mercado, proveedores, materia prima, competidores,
oportunidades y amenazas de la industria. Después de esta entrevista se
definieron las variables politicas, socioculturales, econémicas y tecnologicas a

analizar.

Se elabor¢ el plan de busqueda de informacion para el diagnéstico; éste se explico
a los empresarios en lo que consistia, asi mismo, se fijaron las fechas y las
personas a quienes cada uno de los integrantes del equipo debia recurrir para

recabar informacion de las cinco areas funcionales de la empresa.
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Durante las siguientes visitas a la empresa se recolecto informacion de cada una
de las areas, se aplicO a los empleados una encuesta de clima laboral y a los
empresarios un test de habilidades directivas. En el area de produccion se aplico
una herramienta para determinar el porcentaje de seguridad e higiene. Al mismo

tiempo se revisaron descripciones y perfiles de puestos con los empresarios.

Se trabajé con los empresarios para lograr definir el planteamiento estratégico de
la empresa, se aportaron ideas asi como diferentes opciones para posteriormente
ser examinadas por los empresarios para lograr definir la mision y visién de la
empresa. Asi mismo, se aplicaron encuestas a los empleados y empresarios para
detectar los valores con los que cuentan que van a ser importantes para la
identidad de la empresa. Posteriormente se definieron cuales serian los objetivos
estratégicos y operativos para desarrollar el planteamiento estratégico de la
empresa desde tres perspectivas: Econdmico/financiera, Cliente/mercado, y

Estructura/procesos internos.

Con la informacién recabada se procedi6 a realizar el andlisis FODA de la
empresa, tomando en cuenta toda la informacion y variables investigadas. A partir
de este ejercicio se elabord el arbol de problemas con el cual se seleccioné de una

manera practica cuales son las areas de oportunidad de la empresa.

Se reviso el contenido del DIE y del analisis FODA con los empresarios los cuales
les fueron explicados detalladamente. Se llevd a cabo una sesiobn de pre
validacion de las propuestas de mejora, en donde los empresarios las aprobaron
en lo general. Al efecto se desarrollaron el plan de accion y el tablero de

seguimiento de indicadores.
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2.3. Descripcion de la situacion de la empresa
A continuacion se presentan los hallazgos encontrados por el equipo de
consultoria. En el area de administracion se detectd que la empresa tiene un

organigrama desactualizado ya que cuenta con puestos que desaparecieron.

Los sistemas y procedimientos para la planeacion y el control administrativo de las
compras, almacenes, pagos a proveedores, etcétera, son insuficientes, la

informacion se encuentra desordenada e incompleta.

Se aplicé una herramienta para determinar las habilidades gerenciales del Director
General y del Gerente de Produccion. Los resultados fueron hasta cierto punto
similares y brindan informacion sobre areas de oportunidad para los empresarios.
En el &rea de desarrollo de la autoconciencia coincidié que fue una de las
calificaciones méas bajas para los dos puestos, esto revela poca intencion de
apertura hacia los demas, puede provocar que se enfoquen mucho en el trabajo y
gue descuidan lo personal, situacion que afecta directamente a la empresa. Por
otra parte, la formacién de equipos eficaces y trabajo en equipo fue alta, esto
revela una gran habilidad de poder conformar equipos de trabajo competitivos y de
calidad, algo que coincide con los resultados del clima laboral que se presentaran
mas adelante. Con los resultados que arrojé el instrumento se analiza que el estilo

de liderazgo de los empresarios es estructurado y lo enfocan mucho a resultados.

A continuacion se presentan los resultados que se obtuvieron en todos los campos

gque abarca la herramienta.
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Diagnostico personal de habilidades directivas

roduccion

Area de habilidad  Reactivos

1 Desarrollio de la autoconc 1als
2 Manejo del estrés 6alil
3 Solucicon creativa de prob 12 al 23

a Comunicacion de apoyo 24 al 32 72.22%

5 Ganar poder e influencia 33 alao 83.33%

6 Motivar a los demas 41 alas 72.22%

7 Manejo de conflictos 50 al 58

E=3 Facultamiento y delegacic 59 al 67 85.18% 79.63%
= Formacion de equipos efi 68 al 77

10 Liderar el cambio positivc 78 al 84 85,71%

Con respecto al area de finanzas se cuenta con informacién financiera poco
confiable por el registro deficiente de la informacion, tienen registros de ingresos y
egresos, también algunos flujos de efectivo de los meses de septiembre a

noviembre del afio 2015, pero no estan actualizados.

Los reportes contables estan desorganizados, se encuentran en diferentes
carpetas y repetidos. Existen formatos de flujo de efectivo, de entradas y salidas
de efectivo, estados de resultados, pero muchos de ellos estan incompletos,
algunos se duplican pero con variaciones de formato, fueron hechos por diferentes

personas.

El sistema de costos no se encuentra actualizado, es dificil de manejar, sin
embargo cuenta con las variables necesarias para el costeo. Existe un formato en
donde se especifica la cantidad de horas hombre en pesos que se necesita por
cada area y por prenda de vestir, la cantidad de materia prima tanto en metros y
piezas como en dinero que se va a utilizar, pero los gastos indirectos de
fabricacion segun las normas de informacion financiera estan registrados

errbneamente, algunos son gastos de operacion.
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La informacién de cobranza esta actualizada, registran al cliente, la fecha de la
compra, el numero de factura, el estatus actual de la venta, el pago del anticipo
asi como la diferencia que falta por pagar y por ultimo modifican el pago total del

producto.

Para el manejo de proveedores la informacién con la que se cuenta no es
suficiente para lograr detectar el grado de apalancamiento, debido a que esta
revolviendo las dos razones sociales con las que se trabaja, las compras no estan

registradas de la misma manera.

En cuanto al area de mercadotecnia se encontré que la empresa cuenta con una
base de datos de los clientes que hasta ahora han atendido, esta base de datos
no es algo que utilicen después de concretar una venta, Unicamente es
informacién que queda almacenada. A partir del cambio a Jalisco, en el area de
ventas se ha generado una base de datos con informacién de prospectos, en ésta
se tienen datos como nombre de la empresa, nimero de empleados, domicilio,
datos de contacto asi como informacién del tipo de cliente, posteriormente se

registra en un calendario cuadndo se debe dar seguimiento a este prospecto.

Se encontrd que esta area ha desarrollado un directorio de clientes potenciales en
donde el principal factor para considerar a una empresa como cliente potencial ha
sido la ubicacion y el nimero de empleados (méas de 30), este directorio esta muy
extenso y ofrece suficiente informacion atil para que la empresa continde
prospectando nuevos clientes en Jalisco, el cual es un mercado que aun no esta

cubierto por la empresa.

La empresa carece de un archivo que le permita identificar su volumen de venta,
al menos en el area de ventas no es un dato al que se tenga acceso que permita
identificar temporalidades, tendencias de compra o crecimientos contra el afo

anterior.
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La empresa no implementa ningin método o herramienta que le permita identificar
la satisfaccion de los clientes después de concretar una venta, cuentan con un
cuestionario de servicio post venta pero no lo aplican, por lo que se podria decir
que carecen de una fuente de retroalimentacion que les permita identificar

posibles oportunidades de mejora.

En cuanto a publicidad no se encuentran haciendo alguna accioén, su pagina web
no esta actualizada al igual que su catdlogo de productos por lo que al visitar un
cliente llevan modelos nuevos de manera fisica, esto aunque al cliente le permita
ver los terminados, la calidad de las prendas, el material, etc. Es muy diferente a
cuando la empresa puede mostrar el producto en uso como en el catalogo en

donde los disefios y estilos lucen mas.

Cuentan con Facebook pero no estd actualizado no es algo que utilicen como
medio de comunicacién con sus clientes, se puede decir que éste no es un canal
coherente ya que sus clientes son empresas, por lo que deben implementar
estrategias de comunicacién con mayor formalidad para contactar clientes que
una red social por el tipo de negocio. Su Unica herramienta de publicidad es la
mercadotecnia directa por telemarketing empleandolo para prospeccion de

clientes.

El proceso de comercializacion que la empresa ejecuta no se encuentra
sistematizado, estandarizado, ni documentado, tienen una serie de formatos de
los cuales se utilizan algunos de ellos como el pedido. La empresa no cuenta con
politicas de venta por escrito, Unicamente en su formato de levantamiento de
pedido se aclara que una vez firmando éste, el cliente no puede hacer

cancelaciones.
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Su principal estrategia en este momento es impulsar su marca ya que también
magquilan para otras marcas. Por lo que la empresa se encuentra prospectando

nuevos clientes en Jalisco para ofrecer uniformes de su marca.

Otra de sus estrategias de comercializacion son las alianzas con personas en
otros estados del pais que bajo un esquema de comision ofrezcan sus productos
dentro de esos otros estados. Esta estrategia aun no ha sido implementada, pero
en este momento se encuentran buscando posibles vendedores que trabajen de

forma independiente ofreciendo sus productos.

Respecto al area de recursos humanos se encontré que las descripciones de
puesto estan incompletas, ya que cuentan solamente con cuatro descripciones de

puesto de las 13 que conforman la estructura.

Tienen un proceso para seleccionar al personal pero no estd documentado ni
estandarizado. EI Gerente de Produccion recibe las solicitudes o curriculum y los
filtra dependiendo de las necesidades del puesto. Selecciona a tres y les hace una
entrevista, si va para el area de produccion él decide a quien contratar y si es para
el area de administracion tiene que pasar a una segunda entrevista con la

Directora General la cual decide a quien contratar.

Utilizan los bonos de productividad como un incentivo y motivacion hacia sus
empleados, los calculan en base a una herramienta que desarroll6 el Gerente de
Produccion. Consiste en un archivo de Excel que contiene un tabulador con un
cbdigo para cada actividad necesaria para hacer sus productos: pegar cuello a
camisa, hacer un ojal, pegar un botdn, etcétera, y dependiendo de la cantidad de
producto terminado introduce cuantas veces realizd cada operario su actividad, en
base a eso el sistema arroja el valor en dinero y tiempo de lo que trabajé cada

operario por dia.
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En cuanto al clima laboral se detecté que el nivel de compromiso grupal es el mas
alto; el individual o por parte de la institucién se percibe muy bajo. En cuanto a la
cultura y comportamiento, la relacion laboral y género se encuentran muy arriba a
comparacion del bienestar y la participacion. Al final el promedio de productividad

es del 76.81% y el de cultura y comportamiento es de 76.90%.

PRODUCTIVIDAD CULTURA Y COMPORTAMIENTO

DIMENSION Promedio

Salud
Compromiso Motivacion Aprendizaje Comunicacion Participacion / Compensacion ~ Bienestar Género Rel. Laboral

Seguridad
nw | sa | s | nw | a0 |
Institucion 75.00 72.50 80.00

TOTAL| 81.67 71.67 80.83

| 7681 I [ ]

77.50
75.00

65.00
65.00

Individual

Existe un reglamento interno de trabajo registrado ante la Junta de Conciliacién,
se le entrega una copia a los empleados cuando firman su contrato, en ese
momento tienen que firmar de recibido, poner su huella digital y su firma. En el
documento vienen delimitadas las responsabilidades y obligaciones tanto del

trabajador como del empleador.

En el area de produccion, las actividades que agregan valor dentro del proceso

son: disefio y patronaje, corte, ensamble, terminados, empaque y calidad.

Se calcula la cantidad de trabajo que realizar4 cada maquina con la ayuda de un
formato de programacion de produccién, para lo cual se tiene que conocer el
volumen y las especificaciones de cada prenda a elaborar. Esta programaciéon

primero se calcula semanal y luego diaria.

Se lleva el conteo de las prendas cada hora para revisar si se esta cumpliendo
con la cantidad meta definida. En caso de que la meta por hora no se ejecute,
sera necesario cumplirla en la siguiente hora y asi sucesivamente. Se dispone de

hojas moviles las cuales ayudan a seguir las especificaciones de cada prenda.
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Solamente se tiene un stock de telas de colores neutros como son blanco, gris y
negro, también se tienen cierres, botones y entretelas. Esto es porque los rollos de
tela requieren de bastante espacio en el almacén y es por eso que el empresario
considera que no le conviene tener inventario de este tipo de material. Es
importante mencionar que la empresa cuenta con una computadora para controlar

el inventario pero no se usa.

No existen manuales de documentacién de los procesos e indicadores de calidad.
Se carece un layout bien estructurado.

El mantenimiento que se le aplica a la maquinaria y equipo es correctivo,
preventivo y autonomo. Los empleados son los encargados de dar el
mantenimiento autbnomo a la maquinaria en base a instrucciones que se
encuentran adheridas en la base de cada maquina. Cuando se presenta una falla,
los empleados deben de registrarla, en caso de no hacer ese registro, se les
sanciona. Los reprocesos y el mantenimiento dado a la maquinaria y equipo no se
registran. Cabe mencionar que el mantenimiento correctivo y preventivo no se ha

realizado desde hace cuatro meses aproximadamente.

El orden y limpieza que hay en el area de producciéon es regular ya que falta el
acomodo de distintas cosas y materiales que no se han ordenado desde que se
mudaron al nuevo local. Los sefialamientos, los extintores y el botiquin no estan
colocados en un lugar adecuado, se encuentran en cartones de mudanza. La
superficie de una de las escaleras es demasiado resbalosa, ademas de que en un

escalén hay una extension provisional que podria causar un accidente.

La iluminacién es buena al igual que el almacenamiento de materiales, el
comportamiento de los empleados, el estado de los equipos y maquinaria, las

instalaciones eléctricas, rampas, los depodsitos de basura, comedor y la
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capacitacion del personal sobre aspectos de seguridad. Las puertas de
emergencia y contra incendios son adecuadas solo que falta sefalizacién que

indigue que esas son puertas de esas caracteristicas.

Enseguida se muestra el indice de seguridad obtenido como resultado de la

aplicacion del instrumento para determinarlo.

Seguridad ponderada total : P= SUMA de S = 3270

Seguridad M&xima total : M= Suma de 10*K = 374

2.4. Andlisis e interpretacion de resultados

2.4.1. Instrumentos de analisis y justificacién

Herramienta DIE del CUE

Esta herramienta electronica creada por el CUE del ITESO detecta los aspectos
clave que involucra un diagnostico, determinando en una gréfica los resultados de
calificacion de cada éarea funcional de la empresa, de esta manera proporciona
informacion valiosa acerca de las areas con mayor oportunidad de crecimiento, asi

como de las areas fuertes que tiene la empresa en intervencion.

Anélisis FODA?
“El analisis FODA es una herramienta de caracter gerencial valida para las

organizaciones privadas y publicas, la cual facilita la evaluacion situacional de la

% Barrios, A. Z. (2001). Planificacion estratégica, presupuesto y control de la gestién publica.
Caracas. UCAB.
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organizacion y determina los factores que influyen y exigen desde el exterior hacia
la institucion. Esos factores se convierten en amenazas (A) u oportunidades (O)
gue condicionan, en mayor o menor grado, el desarrollo o alcance de la mision, la
vision, los objetivos y las metas de la organizacion. El analisis FODA permite
igualmente, hacer un analisis de los factores internos, es decir, de las fortalezas
(F) y debilidades (D) de la institucién.”

Mapa conceptual®

“El mapa conceptual es una herramienta para representar esquematicamente

conceptos. Esta formado por los siguientes componentes:

+ Elipses: aunque también pueden usarse rectangulos o cuadrantes, son las
elipses, tradicionalmente, se usan para representar a los conceptos

% Lineas rectas: se usan para unir los conceptos.”

Arbol de problemas*

“El arbol de problemas es una herramienta utilizada cuando se trabaja en la
elaboracion de proyectos, pues permite identificar problemas y establecer las
causas y efectos. Con esta técnica es posible delimitar el problema central que
agueja a una organizacion o que presenta una situacion particular, para que, con
base en la identificacion de sus causas y consecuencias, se pueda definir lineas

precisas de intervencion para solucionar el problema.”

® Arenas, A. C. (2011). Mapas conceptuales, mapas mentales y otras formas de representacion del
conocimiento. Bogota. Cooperativa Editorial Magisterio.
* Arenas, A. C. (2011). Mapas conceptuales, mapas mentales: y otras formas de representacion del
conocimiento. Bogota. Cooperativa Editorial Magisterio.
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2.4.2. Aplicacion del instrumento y explicacion de su contenido y resultados

Herramienta DIE

—~——
RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BASICA RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BASICA

Areas funcionales Areas transversales

|[@>=75y<=10 O >=5y<75@ >=31y<5 MW>=0y<31 | [Escalas de calificacién: [

CALIFICACION CALIFICACION
(click para CATEGORIA CRITERIO PUNTOS — PUNTAJE ™ iy hara CATEGORIA

detalles) CHIENDOS] i e detalles)

|Escalasde B >=75y<=100>=5y<750 >=31y<5 W >=0y<31

PUNTOS PUNTAJE

CRITERIO OBTENIDOS ~ MAXIMO

. |GESTION . [ESTRATEGIA
VENTAS Y
AF2. |\ ERCADOTECNIA 4.0 1200 PT2. |CALIDAD 254.0 721.0
AF3. |OPERACIONES 75.0 141.0 PT3. |SISTEMA DE INFORMACION 144.0 348.0
GESTION DE LA INNOVACION Y
AF4. [RECURSOS HUMANOS 73.0 1770 PT4. | s TECNOLOGIA 26.0 60.0
AF5. [FINANZAS 67.0 155.0 TOTAL DE LA EMPRESA 491.0 1336.0
TOTAL DE LA EMPRESA 304.0 728.0
Y%de resiuestas
AF1. GESTION PT1. ESTRATEGIA

AF2. VENTAS Y TOTAL DE LA
MERCADOTECNIA EMPRESA

/ \ PT2. CALIDAD

PT4. GESTION DE LA PT3. SISTEMA DE

AF3. OPERACIONES INNOVACION Y LA INFORMACION

AFS5. FINANZAS / \

AF4. RECURSO:
HUMANOS

TECNOLOGIA

Analisis FODA

Fortalezas Debilidades
1. Experienciade 1. Identidad institucional
empresarios inconsistente y poco
2. Sistemade cobranza conocida
confiable 2. Gestion estratégica
3. Informacién de clientes escasa
y ventas 3. Estilo de liderazgo
4. Método de incentivos estructurado y
en operacion desvinculado
5. Empleados 4. Estructura
comprometidos organizacional y de
6. Relaciones laborales puestos imprecisa
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favorables

7. Reglamento interno
vigente

8. Programacion de la
produccién

9. Especializacién en
procesos operativos

10. Distribucién del
espacio actual

11. indice de seguridad e
higiene satisfactorio

5. Procedimientos
administrativos de
control poco confiables

6. Registros financieros
incompletos

7. Calculo de costos
basado en la
experiencia

8. Carenciade un plan
estratégico de
comercializacion

9. Medios de publicidad
deficientes

10. Proceso de
administracion de
personal informal

11. Clima laboral con
aspectos de mejora

12. Ausencia de procesos e
indicadores de calidad
documentados

13. Carencia de registro de
inventarios

14. Falta de planes de
mantenimiento

Oportunidades
22 unidades
econdmicas del ramo
En Jalisco y Colima
existen 16,462 clientes
potenciales
Ventajas del uso de
uniformes
Exencidn en aranceles
por 19 TLC
Disponibilidad de
magquinaria y equipo en
el mercado
Disposicion de capital y
relaciones para entrar
al mercado y pocas
barreras de salida
Poder de negociacion
con proveedores de
merceria
Poder medio de
negociacion con los
clientes

Estrategias FO
F3,02
Implementar el uso de un CRM
que apoye al seguimiento y
prospeccién de nuevos
clientes.

F1,06

Buscar alianzas con otras
empresas del ramo para
ofrecer una solucion integral al
cliente.

F8,F9,F10,F11,05

Desarrollar un plan de
crecimiento que permita lograr
sus objetivos de ventas.

F9,05

Certificarse en algun aspecto
de calidad que sea parte de su
valor agregado.

Estrategias DO
D1,D2,D4,01,02
Desarrollar un sistema de
gestién estratégica y estructura
organizacional.

D6, 04

Implementar y darle
seguimiento a un registro
financiero confiable, para poder
tomar mejores decisiones en
cuanto a la compra de insumos
necesarios.

D12, O5

Crear un sistema de
indicadores de calidad y
mejorar la maquinaria para
ofrecer un producto con mayor
calidad lo que aumentaria las
ventas de la marca.

Amenazas
Inestabilidad del tipo de
cambio del délar
Precios de los insumos
Accesibilidad de la

Estrategias FA
F1,F5F6,A4
Implementar un sistema de
capacitacién interna entre los

~operarios actuales para que

Estrategias DA
D5,D6,D7,A1,A2
Crear una herramienta de
control financiero.
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industria para la
importacion de telas

4. Carenciade
instituciones de
capacitacién
especializada

5. Rivalidad entre
competidores

6. Pocas barreras de
entrada

7. Diversidad de
productos sustitutos

8. Bajo poder de
negociacion con
proveedores de telay
maquinaria

junto con el supervisor de
produccion capaciten a los
operarios nuevos.

F1,A2,A8

Buscar alianzas con
proveedores con el objetivo de
obtener buenos precios tanto
de insumos como de
maquinaria y equipo.

D8,D9,A5

Establecer politicas y procesos
de prospeccion y de labor de
venta.

D13,01,02,08

Elaborar e implementar un
registro de inventarios el cual
permita tener mejor control
sobre los insumos necesarios.

Arbol de problemas

Falta de claridad
en actividades
por puesto

Desmotivacion
laboral

|

wo4ommm

Crecimiento
estancado

Pérdidas
econémicas

Errores enla
toma de
decisiones

Ausencia de
posicionamiento

administrativa Ventas escasas

productividad

Alta rotacion de
personal

Paros en la
produccién por
fallas

Materia prima no
disponible

Baja

1 1

Aumento de
costos por
retrabajos

PROE!LEMA\
CENTRAL /

control insuficientes

Direccion orientada en la solucién de tareas operativas inm ediatas con sistemas de

Estilo de liderazgoe
estructurado y
desvinculado

nwruwcrao

Estructura
organizacional y de
puestos imprecisa

Registros Medios de
financieros publicidad
incompletos deficientes

Clima laboral con Carencia de
aspectos de registro de
mejora inventarios

Calculo de costos
basado en la
experiencia

Falta de planes de
mantenimiento
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3. Planteamiento estratégico

3.1. Misibn, vision y valores

Mision

Proporcionar imagen, confort y distincion a través de disefios vanguardistas en
uniformes ejecutivos y operativos, para el personal de las empresas de la iniciativa
privada e instituciones gubernamentales, brindando siempre una atencion

personalizada.

Visién
Ser una empresa lider, solida y competitiva en el mercado nacional de uniformes
corporativos, a través de la mejora continua y del desarrollo integral del recurso

humano, logrando la completa satisfaccion del cliente.

Valores

+ Calidad total: lograr la satisfaccion del cliente mediante la excelencia de
nuestros productos, procesos y Servicios.

s Compromiso: cumplir apasionadamente con nuestra labor.

% Mejora continua: hoy ser mejores que ayer. /cada dia ser mas eficientes.

« Trabajo en equipo: unidos sumamos esfuerzos y multiplicamos resultados.

% Innovacion: estar siempre a la vanguardia en nuestros productos y procesos.

< Puntualidad: cumplir a tiempo nuestros compromisos.

3.2. Objetivos estratégicos y estrategia general

Objetivos estratégicos

Disponer de un sistema consolidado de informacion que

Econdmico / ) ..
permita tomar decisiones.

Financiero
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Incrementar las ventas en un 200% con respecto a las
ventas del 2016.

Cliente / Mercado

Estructura/ Adaptar la estructura organizacional y operativa de
Procesos manera proporcional al incremento en las ventas.
internos

Estrategia general

Identificar las necesidades de informacion

capacitacion, entre otros.

gue permitan evaluar la
operacion mediante la emision de reportes proporcionados por un ERP

consolidando un plan estratégico de comercializacion y reforzando la
estructura y la plantilla de personal a través de prestaciones, incentivos,

3.3.

Objetivos operativos y despliegue operativo

Perspectiva

Objetivo Operativo

Objetivo Operativo

Objetivo (meta)

Econdmica /
Financiera

2016 2017 estratégico (2018)
In :
tegrar vgptas, Disponer de un
produccion,

Implementar y
definir seguimiento
del sistema
CONTPAQ

finanzas, compras
en un sistema de
informacion interno
para lograr una
solides financiera.

sistema consolidado
de informacién que
permita tomar
decisiones.

Cliente /
Mercado

Desarrollar un plan
estratégico de
comercializacion
para incrementar las
ventas mensuales
en un 30% con
respecto al mes del
afio anterior.

Posicionar la marca
en estados
colindantes.

Incrementar las ventas
en un 200% con
respecto a las ventas
del 2016.

Estructura /
Procesos /

Definir estructura
organizacional.
Documentar

Aumentar la plantilla
laboral en puestos
clave.

Adaptar la estructura
organizacional y
operativa de manera
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Operaciones

procesos e
indicadores de
calidad.
Contratar y
capacitar a un
supervisor de
produccién

proporcional al
incremento en las
ventas.

Despliegue operativo

Objetivo estratégico:

ventas del 2016

Incrementar las ventas en un 200% con respecto a las

Estrategia
seleccionada:

Establecimiento de politicas y procesos de
prospeccion y de labor de venta

Objetivo operativo:

Desarrollar un plan estratégico de comercializacion
para incrementar las ventas mensuales en un 30% con
respecto al mes del afio anterior.
Posicionar la marca en estados colindantes.

Indicador:

indice de ventas

Responsable:

Gerente de Ventas

Responsable Tangibles o Fecha
Actividades a realizar de la entregables Compromis
Actividad (productos) 0
Contratar un gerente de ventas Directora Un Gerente de Abril 2016
General Ventas
. Directora
Implementar estrategias de General /
publicidad Plan de publicidad | Mayo 2016
Asesor
Externo
Part|C|pa_r en eventos dela Directora Participacion en el Mayo 2016
industria General evento
Prospecf[ar_ nuevos cller_1tes y Gerente de Base de datos :
dar seguimiento a los clientes ; Junio 2016
Ventas actualizada

actuales
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3.4.

Mapa estratégico

VISION

Ser una empresa lider, sé6liday competitiva en
el mercado nacional de uniformes
corporativos, através de la mejora continua y
del desarrollo integral del recurso humano,
logrando la completa satisfaccién del cliente

ECONOMICO / FINANCIERO

) Gen(_eracic’)n de reportes e S Herramienta de control
financieros paralatomade financiero
decisiones
¥ 1

<+ Implementar y definir seguimiento del sistema CONTPAQ
<+ Integrar ventas, produccion, finanzas, compras en un sistema de
informacioén interno para lograr una solides financiera

1

_,}

Disponer de un sistema consolidado de informacién que permita tomar
decisiones

=

MERCADO / CLIENTE

Establecimiento de politicas Manual de politicas de venta
y procesos de prospeccién y y proceso d_e prospeccioéon
de labor de venta de clientes.

<+ Desarrollar un plan estratégico de comercializacién paraincrementar las
ventas mensuales en un 30% con respecto al mes del afio anterior
<+ Posicionar la marca en estados colindantes

Incrementar las ventas en un 200% con respecto a las ventas del 2016

ESTRUCTURA / PROCESOS / OPERACIONES

Documentacién de procesos Manual de procesos de
de produccién produccién

Definicién de la estructura

R . Manual de organizacion
organizacional

<+ Definir la estructura organizacional
<+ Documentar procesos e indicadores de calidad
< Aumentar la plantilla laboral en puestos clave

Adaptar la estructura organizacional y operativa de manera proporcional al
incremento en las ventas
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4.

4.1.

Propuesta de mejora

Nombre de la propuesta

Direccion con orientacion estratégica enfocada al crecimiento empresarial con

planeacién y control.

4.2.

Priorizacion de propuestas de mejora a partir del planteamiento

estratégico y su justificacion

Matriz de priorizacién de propuestas

Alto
impacto

Bajo
impacto

Desarrollo de
habilidades
gerenciales

Fortalecimiento de?
Gestion estratégica la cultura
organizacional

~ Proceso de .

3 . » . Sistema de control
1 : administracion de | Sistema de costos . N ERP

] de inventarios

personal
Estrategia de Plan de
-1 . _ |
publicidad mantenimiento
-2
-3
-3 -2 -1 1

Minimo costo y tiempo

Maximo costo y tiempo

En el cuadrante, ilumina el fondo de la celda de cada propuesta dependiendo del
Mediano plazo Prop :

plazo en que es conveniente que se ejecute.

Justificacién

Estructura organizacional

Para lograr la propuesta sera necesario establecer un organigrama, elaborar

descripciones y perfiles de puesto, sensibilizar a los empleados en el uso de las

mismas y aplicar por segunda vez la herramienta de clima laboral, buscando con

esto mejorar la eficiencia del trabajo y el grado de satisfaccién laboral.
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Controles financieros

Para esta propuesta se llevara a cabo el desarrollo de una herramienta en donde
se pueda efectuar el registro de ingresos y egresos diarios que logren la
generacion de reportes mensuales que contengan informacion financiera confiable

para la planeacion y la toma de decisiones acertadas.

Estrategia de ventas

Esta propuesta consiste en definir las politicas y los procesos de venta que la
empresa debe implementar, por medio de un manual que establezca los
lineamientos e instrumentos de control y seguimiento bajo los cuales debe operar

el personal de ventas, con el fin de aumentar las ventas.

Sistematizaciéon de la produccion

Para esta propuesta se documentaran los procesos de produccion formulando un
manual que pueda ser utilizado por el gerente, supervisor y operarios del area de
produccién, teniendo como beneficio el reconocimiento de los procesos, de la
informacién y los recursos que son necesarios para llevar a cabo el proceso

productivo, con el fin de evitar y/o disminuir errores durante la produccion.
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4.3. Plan de accién

ACTIVIDADES

ENTREGABLES

ABRIL

ABRIL

ABRIL

MAYO

MAYO

MAYO

MAYO

JUNIO

JUNIO

JUNIO

JUNIO

JUNIO

JULIO

JULIO

sem 1

sem 2

sem 3

sem 4

sem 5

sem 6

sem7

sem 8

sem 9

sem 10

sem 11

sem 12

sem 13

sem 14

11al15

18al 22

25829

2al6

9al13

16al 20

23al 21

30al3

6al10

13al17

20al24

27all

4al8

11al14

1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Recopilacién de informacin, entrevistas con el personal

Preparacion de propuestas de disefio de la estructura

Elaboracién de las descripciones y perfiles de puestos

Revision del organigrama con empresarios para su aprobacion

Revisién de descripciones y perfiles con empresarios para su aprobacién

Manual de

Integracion del borrador del Manual de Or

or iony

Preparacion y r ion de la sesién de

Entrega de las descripciones y perfiles de puestos al personal

Verificacion del do de las descripciones y perfiles de puestos

Integracion del Manual de Organizacién definitivo

6n del clima laboral y pr de resultados

g [

on y medicion de indicadores finales

Reporte de la
ion y del
Clima Laboral

2. CONTROLES FINANCIEROS

Definicién de reportes prioritarios con empresarios

Andlisis de actividades y de la plataforma existente

Desarrollo de la herramienta

Captura de informacién en la herramienta

Revision del registro de informacion y realizacion de corridas

Elaboracién del instructivo para ejecutar la herramienta

C: 6n del personal en el uso de la herramienta

de la herramienta

Comprobacién de la
6n y medicion de indicadores finales

Herramienta de
Control Financiero e
Instructivo de la
herramienta

3. ESTRATEGIA DE VENTAS

Recopilacién de informacion

Desarrollo de las politicas y pr imi de ventas

Realizacion de formatos e instrumentos de control

Revisién con empresarios para aprobacion

Integracion del borrador del Manual de Ventas

Verificacion de las politicas, pr imi y formatos

Integracion del Manual de Ventas definitivo

6n y medicion de indicadores finales

Manual de Ventas e
Instrumentos de
Control

4. SISTEMATIZACION DE PROCESOS DE PRODUCCION

Definicién de procesos a

Recopilacion de informacion con r les y empresarios

Generacion del sistema de planeacion y control del proceso operativo

Realizacion de la documentacion de los procesos

Validacion con empresarios

Integracion del borrador del Manual de Procesos

Capacitacion del personal en el uso del manual

Integracion del Manual de Procesos definitivo

6n y medicién de indicadores finales

Manual de Procesos
de Produccion

5. INTEGRACION DE DOCUMENTOS Y PRESENTACION FINAL

Productos finales y simulacion de la presentacion final

D y

Reporte y exposicion final

presentacion
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5. Implementacion

5.1. Actividades realizadas y su justificacion

En la primera semana de implementaciéon, iniciando con la propuesta de
estructura organizacional, misma que se define como “la distribucion formal de los
empleos dentro de una organizacién”, se tuvo una reunién con los empresarios
en la cual se les explicé la forma en la que se iba a proceder para obtener la
informacion necesaria para poder realizar las descripciones de puestos,
“‘documento en el que se explica detalladamente las funciones o actividades que el
puesto desarrolla asi como la formacion las habilidades, experiencia y esfuerzos
gue son precisos Yy las responsabilidades que se le exigen a su ocupante dentro

de determinadas condiciones laborales.”®

En la siguiente visita a la empresa se
tuvo una reunion con el Gerente de Produccion el cual proporcion6 el niumero
exacto de puestos con los que actualmente cuenta la empresa, y en base a esta

informacion se entrevistd al operario de ensamble y al patronista.

Durante esta semana respecto a la propuesta de controles financieros se sostuvo
una charla con la empresaria para darle a conocer como funcionara la
herramienta de control financiero, “mecanismo que a través de métodos y
procedimientos nos permite asegurarnos de la veracidad y razonabilidad de las
cifras contenidas en los estados financieros, asi como de las operaciones y
transacciones que les dan origen con el fin de obtener una base confiable
para la adecuada toma de decisiones que nos lleve a lograr los objetivos de la
entidad”’, con el objetivo de llevar a cabo el registro de ingresos y egresos,
"aumento o disminucion del patrimonio por ganancia, gasto o producto”,
buscando generar reportes financieros como flujos de efectivo, que son “un

resumen de las entradas y salidas de efectivo de una empresa durante

® Robbins, S. y Coutler, M. (2005). Administracion. México. Prentice Hall, INC. P 234

® Jiménez, D. (2007). Manual de Recursos Humanos. Madrid. Business & Marketing School. P. 50
’ Universidad Internacional Atlantic. (2009). El control financiero. Consultado en:
http://cursos.aiu.edu/Planeacion%20y%20Control%20Financiero/PDF/Tema%205.pdf

¥ Anzures Maximo. (1997). Contabilidad General. P. 123
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»9

determinado periodo™, y estados de resultados “es un documento que muestra

los resultados obtenidos por la empresa en determinado periodo (generalmente un

afio) como consecuencia de sus operaciones.”

Quedando pendiente la
puntualizacion de otros reportes diversos y delimitar la estructura o alcance de los

registros.

En cuanto a la propuesta de estrategia de ventas, que se define como un
“programa de accion o un plan de utilizacion de recursos para lograr una meta u
objetivo.”** En esta primer semana se present6 una propuesta de contenido para
el manual de ventas, que se define como manual “un libro que contiene lo mas
sustancial de un tema, y en este sentido, los manuales son vitales para
incrementar y aprovechar el camulo de conocimientos y experiencias de personas
y organizaciones.”*? Este manual estara enfocado a dos principales procesos: el
de prospeccion, “primer paso en el proceso de venta, en el cual el personal de
ventas encuentra pistas y las califica con base en cuatro criterios: necesidad,

»13

autoridad, dinero y elegibilidad para comprar”™’, y el de proceso de venta, que es

“‘un ciclo continuo de etapas seguidas por los profesionales en el campo de
ventas”*. Se establecié que este manual serd tanto para la fuerza interna de

ventas, “vendedores internos que hacen negocios desde sus oficinas por teléfono,

»15

por internet, o que reciben visitas de compradores potenciales”>, como para la

fuerza externa de ventas, “vendedores externos que se desplazan para visitar a

los clientes™®.

® Van Horne, James y Wachowicz, John (2002). Fundamentos de Administracién Financiera. P.177
1% Anzures Maximo. (1997). Contabilidad General. P. 9

' Anderson, R. E., Hair, J. F., & Bush, A. J. (1995). Administracion de ventas. México: McGraw-Hill.
P. 86

12 Alvarez Torres, Martin. (2015). Manual para elaborar manuales de politicas y procedimientos. P.
23

3 Anderson, R. E, Hair, J. F, & Bush, A. J. (2010). Administracion de ventas. P. 93

“ Anderson, R. E, Hair, J. F, & Bush, A. J. (2010). Administracién de ventas. P. 92

'> Kotler Philip, Armstrong Gary. (2012). Marketing. P. 470

'® Kotler Philip, Armstrong Gary. (2012). Marketing. P. 470
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Se dio comienzo a la obtencion de informacion que se requiere para elaborar la
propuesta de sistematizacion de procesos de produccion, siendo esto “una
plataforma sobre la que se sustenta el crecimiento y desarrollo de una
organizacién dandole estabilidad y solidez.”*’ Dicha informacién se obtuvo
analizando las estaciones de trabajo las cuales son “areas donde el operario

realiza los elementos de trabajo de una operacion especifica”?®

, para analizar los
procesos que se realizan en todo el proceso productivo asi como también los

formatos que son necesarios para la elaboracion de las prendas.

En la semana dos de la implementacion, respecto a la estructura organizacional
se realiz6 una entrevista a la Directora General la cual proporcioné la informacion
necesaria para redactar las descripciones de los puestos de Auxiliar de Ventas y

Vendedor.

Sobre los controles financieros se revisaron los estados financieros con los que
cuenta la empresa, principalmente estados de resultados y balance general, éste
se define como “Un documento que tiene por objeto mostrar la situacion financiera
de la empresa, pues por un lado presenta sus recursos totales y por el otro sus
deudas y capital o patrimonio en un momento dado.”*® Se platicé con la Auxiliar
Contable para tratar de recuperar la informacion financiera que se tenia
respaldada en el sistema CONTPAQ, sin embargo hasta el momento esa
informacion esta perdida y no se pudo recuperar. A su vez se platicd con la
empresaria para precisar los reportes que necesita quedando pendiente de llegar

a reportes en concreto.

En cuanto a la estrategia de ventas, se corroboraron con la empresaria los pasos

del proceso de prospeccion y la importancia de documentar este proceso para la

7 Alvarez Torres, Martin. (2015). Manual para elaborar manuales de politicas y procedimientos. P.
24

'® Niebel, B. W. & Freivalds, A. (2011). Ingenieria industrial: Métodos, estandares y disefio del
trabajo. P. 547

¥ Anzures Maximo. (1997). Contabilidad General P. 4
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efectiva busqueda de prospectos que debe hacer la empresa, se llama
prospeccion cuando “el vendedor o la compania identifica clientes potenciales
calificados.”® Asi como los formatos de venta que se utilizan durante este proceso
y la base de datos de los clientes existente, una base de datos es un “conjunto
organizado de los datos detallados a cerca de clientes individuales o prospectos
de estos; incluye datos geograficos, demograficos, psicograficos y de
comportamiento.”®* También se revisé un manual de ventas que actualmente tiene
la empresa y se lo envia a los vendedores foraneos con el objetivo de que

conozcan este proceso.

Para continuar con la elaboracién de la sistematizacion de procesos en el area de
produccién, se comenzd por hacer una separacion de los formatos existentes, esto
es, se identificaron cuales formatos se tienen que utilizar en cada estacion de
trabajo. Se define como formato al “conjunto de caracteristicas técnicas y de

presentacion de un texto en forma virtual o real.”??

Durante la semana tres, acerca de la estructura organizacional se realiz6 una
entrevista al Gerente de Produccion quien proporciond la informacion necesaria
para desarrollar el organigrama de la empresa, el que se puede definir como “la
expresion, bajo forma de documento de la estructura de una organizacion

poniendo de manifiesto el acoplamiento entre las diversas partes componentes.”*

Posteriormente se tuvo otra reunion con el Gerente de Produccion el cual brindo
informacion sobre las funciones y responsabilidades de cada puesto del area de
produccion, con lo que se pudo comenzar a realizar estas descripciones: Gerente

de Produccion, Patronista, Operario de Ensamble, Operario de Corte, Auxiliar de

% Kotler Philip., Armstrong Gary. (2012) Marketing P.465

! Kotler Philip., Armstrong Gary. (2012) Marketing P.499

*> Garcia de la Cruz, J. O. (2014). Formacién Profesional Basica - Tratamiento informatico de
datos. P. 181.

> Lacalle, G. Operaciones administrativas de recursos humanos. Editex. P. 11
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Corte, Operario de Ensamble, Auxiliar de Ensamble, Operario de Terminado,

Auxiliar de Terminado, Operario de Planchado.

En lo correspondiente a los controles financieros se siguié avanzando para la
creacion de la herramienta financiera, primero se recopilé mas informacion de los
registros con los que cuenta la empresa, en seguida se verificd con la Auxiliar
Contable logrando entender de qué manera se va a registrando dia con dia.
Posteriormente se trabajo de manera independiente comenzando a programar la
herramienta en Excel, definiendo los registros que se van a necesitar capturar
para que se pueda crear un estado de resultados y un flujo de efectivo, a su vez,
buscando facilitar la captura e interpretacion de los datos financieros para poder

tomar decisiones.

Sobre la estrategia de ventas, se revisé el avance del proceso de venta con la
empresaria y se hicieron algunas modificaciones. Se definieron junto con ella las
politicas de este proceso y del proceso de prospeccion. Luego se trabajé de
manera independiente haciendo los cambios al proceso de ventas, redactando la
introduccién con los objetivos, metodologia, etcétera. Se elabord la descripcion
narrativa del proceso de prospeccion. Se trabajé para terminar el primer borrador
completo de ambos procesos y revisarlos en la proxima visita con la empresaria

para hacer las correcciones necesarias.

Continuando con la sistematizacion de procesos, se inicié la descripcion de los
procedimientos y a establecer qué documentos son aplicables en cada proceso.
Esta informacién se registré en un formato para elaborar el manual de procesos
de produccioén que es “un documento estructurado que contiene la descripcién del

desarrollo de un proceso o procedimiento.”**

** Ministerio de Planificacién Federal, I. P. (s.f.). Metodologia para el anlisis y documentacion de
procesos. PMGC. P. 11
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Durante la semana cuatro, en relacion a la estructura organizacional, se tuvo una
reunion con el Gerente de Produccion, el cual proporcioné la informacion
necesaria para realizar las descripciones de puestos del Supervisor de Calidad y

Supervisor de Produccion.

Acerca de la elaboracion de la herramienta de control financiero, se continuo
revisando en conjunto con la empresaria nuevos documentos proporcionados por
la Auxiliar Contable, especificando las cuentas que iran en el flujo de efectivo tanto
de ingresos como de egresos, a su vez, se definié que se haran dos estados de
resultados, uno para las ventas de la marca y otro para las ventas de maquila,
para poder conocer con certeza la utilidad de cada actividad que realiza la
empresa, también se siguié programando la herramienta para que los datos se

registren en las celdas necesarias para la elaboracién de los estados.

En cuanto a la estrategia de ventas, se revisé con la empresaria el primer borrador
del manual de ventas, se hicieron algunos cambios y se solicitd la modificacion de
un formato que actualmente utiliza la empresa con el objetivo de hacerlo mas
claro. De manera independiente se hicieron estas modificaciones al proceso y se

realizdé una nueva propuesta para el formato de Levantamiento de pedido.

Para la sistematizacion de procesos, referente a la elaboracion del manual de
procesos se describieron las instrucciones de llenado para los apartados que se
incluyen en los formatos, es decir, lo que se tiene que anotar, esto es necesario
gue se incluya en todos los formatos aplicables para llevar a cabo el desarrollo del

area de produccion.

Durante la semana cinco, sobre la estructura organizacional se tuvo una reunién
con el Gerente de Produccidn para revisar y aprobar las descripciones de puestos

del area de produccién. Posteriormente se acordd con la Directora General que
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proporcionaria la informacién para algunas descripciones de puestos del area de

administracion.

Con respecto a la parte de los controles financieros, se revisé junto al empresario
los cambios que consideraba adecuados para satisfacer las necesidades de la
empresa para que la herramienta fuera facil de utilizar y préactica a la vez, se
modifico el estado de resultados dividiendo la mano de obra en directa e indirecta
para un mejor control en la parte de produccién, de igual forma se decidioé crear
otro estado de resultados mas, para poder conocer de mejor manera la utilidad

dependiendo la actividad comercial que se realice.

En cuanto a la estrategia de ventas se revis6 con la empresaria el borrador del
manual con algunos cambios que se habian solicitado, con lo que ya se terming el
primer borrador final, también se hizo la modificacion al formato de Levantamiento
de pedido para que pudiera ser mas Uutil. Durante esta semana se detectd la
necesidad de disefiar una herramienta en Excel que sirva como base de datos,
una para los prospectos y otra para los clientes, al efecto, se comenz6 a trabajar
en una herramienta para la creacién de bases de datos de los prospectos y

clientes que ayudard al seguimiento de los mismos.

Para seguir con la sistematizacion de procesos se revisaron las ubicaciones de los
formatos en la red de la empresa. Estas ubicaciones fueron redactadas en la parte
del manual donde se tiene que describir la elaboracién de los formatos. Asi

mismo, se le comenzo a dar el formato general y organizacion al manual.

En la semana seis, en relacion con la estructura organizacional, se les comento a
los empresarios a grandes rasgos en que iba a consistir la sesion de
sensibilizacion que se les dara a todos los empleados, ademas de gestionar el

espacio fisico dentro de la empresa en el cual se llevara a cabo dicha sesion.
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Respecto a la herramienta de control financiero, se le mostré al empresario para
que decidiera si necesitaba algin cambio, por lo que se hicieron los ajustes
correspondientes para continuar con la programacion del producto a entregar. De
igual manera se tomo una asesoria para la creacion de base de datos, con lo que
se corrigieron errores y se agregaron nuevas ideas que aportan al seguimiento del

cliente.

Sobre la estrategia de ventas, se programé una cita con una mercaddéloga que
apoyé para tener mayor claridad del disefio de la herramienta para la base de
datos de clientes, su ayuda consisti6 en proporcionar conocimientos de

programacion para desarrollar esta base de datos.

En cuanto a la sistematizaciéon de procesos, se continué con la elaboracion del
manual de procesos de produccion, se agregaron dos formatos mas al igual que la
descripcion del instructivo de llenado; ademas, se realizaron algunas correcciones

en general.

Durante la semana siete, acerca de la estructura organizacional, se tuvo una
reunion con la Directora General para elaborar las descripciones de puesto de la
parte administrativa de la empresa y se terminaron las descripciones del area de
produccion. Se efectud el taller de sensibilizacién para todos los colaboradores
de la empresa, un taller de sensibilizaciébn consiste en “guiar y orientar el
comportamiento de los nuevos integrantes en alineacién con la organizacién, asi
como proporcionarles informacién basica y general del puesto y de la empresa.”®
En el taller se dieron a conocer la mision, la vision y los valores, asi como el
organigrama de ésta, se define como: Mision “un guion orientativo de las
actuaciones de la empresa. Dicho guion a partir de una filosofia o cultura, debe

motivar y coordinar a los empleados de dicha empresa hacia unos fines

?® Definicion obtenida de la clase Control Administrativo de Personal de la Maestra Mirna Lépez
Torres.
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comunes.”® La Visién “constituye el conjunto de representaciones tato efectivas
como racionales que se asocian a una empresa como reflejo de la cultura de la
organizacion.”’ Los Valores son “creencias compartidas acerca de cémo deben

de ser las cosas en la organizacién y como se debe de actuar.”?®

Sobre los controles financieros, después de la asesoria brindada para afinar los
detalles de programaciéon de la herramienta financiera, se logré terminar de
programar la herramienta para que la siguiente semana se muestre a los

empresarios y se ponga en uso para hacerle los ajustes necesarios.

En cuanto a la estrategia de ventas, la herramienta de base de datos de clientes
se termind de completar con todos los requerimientos definidos por lo que se
espera en la proxima visita a la empresa revisar con la empresaria tanto el manual

de prospeccion y ventas como la herramienta.

Respecto a la sistematizacion de procesos, al manual de procesos de produccion
se le corrigieron algunos aspectos que quedaban pendientes, como una parte de
la introduccion y la descripcion de algunos procesos. También se elaboraron las
politicas de cada uno de ellos. Una vez hecho lo anterior, se le envié el borrador
del manual al Gerente de Produccion para que lo revisara con el fin de corregir,

agregar o mejorar su contenido.

En la semana ocho, en relacién con la estructura organizacional se acordd con
los empresarios el orden en el cual se va a entregar su descripcion de puesto a
todos los colaboradores de la empresa, iniciandose la entrega de las primeras

descripciones a los operarios de ensamble.

?® Hernandez, H. Martinez, J. (2014). Marketing Sanitario. Madrid: Business Marketing School. P.
64

*’ Direccion estratégica. Malaga. Publicaciones Vértice.

%8 Direccion estratégica. Malaga. Publicaciones Vértice.
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En cuanto a los controles financieros se revisé y ajustdé por ultima vez la
herramienta financiera en conjunto con la empresaria, se le mostraron las
funciones terminadas y el alcance que tendria la herramienta, se le dio el formato
de disefio necesario, porque se acordd con la empresaria que se instalaria la

proxima visita para su uso.

Acerca de la estrategia de ventas, se reviso por Ultima vez el manual de ventas
con la empresaria y se le present6 la herramienta de base de datos mostrandole
las funciones que tiene esta misma. Estuvo de acuerdo por lo que se pretende

instalar la herramienta en la proxima visita.

Respecto a la sistematizacion de procesos, para darle continuidad al proceso de
implementacion del manual de procedimientos, esta semana se trabajé con los
empleados correspondientes al area de ensamble, presentandoles el objetivo,
politicas y la descripcion del proceso que tienen que seguir, esto se llevo a cabo
en conjunto con la entrega de la descripcion del puesto que cada uno desempefia
en esta area de trabajo.

Para la semana nueve, sobre la estructura organizacional, se entregaron las
descripciones de puestos al Patronista y al Almacenista y se aplicaron las
encuestas de clima laboral por segunda ocasién a los trabajadores de la empresa.
El clima laboral se define como” ambiente generado dentro de las empresas en el
cual se toman en cuenta diferentes puntos, Ambiente en el trabajo, relaciones

informales, reconocimiento social, entre otros.”?°

En relacion con los controles financieros se instalé la herramienta Reportes
financieros en el servidor de le empresa, asi como también se le hicieron los

ajustes necesarios para que se pueda utilizar en los equipos de cémputo con los

# Rodriguez, D. (2005). Diagnéstico Organizacional. México: Alfaomega Grupo Editor. Pp. 66-67
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que cuentan. De manera conjunta se comenzo la realizacion del manual para el

uso de la herramienta antes mencionada.

En cuanto a la estrategia de ventas se le envio a la empresaria la propuesta final
con los ajustes que se habian acordado durante la Gltima revision al manual de
prospeccion y ventas. Adicionalmente se le explicé como se utiliza la herramienta

de base de datos.

Respecto a la sistematizacion de procesos, se les presentd la descripcion del
proceso, objetivo y politicas a las areas de patronaje y almacén, de manera
conjunta con las descripciones de puestos. También se hicieron correcciones

adicionales al manual después de que se revis6 nuevamente.

Durante la semana diez, acerca de la estructura organizacional, se le entregaron
las descripciones de puesto al personal de corte y al Auxiliar de Ensamble.
También se acord6 con el Gerente de Produccion que en esta semana se

terminara de entregar las descripciones.

Con respecto a los controles financieros se volvio a instalar la herramienta con las
adecuaciones correspondientes para el tipo de sistema y maquinas con las que
cuenta la empresa, asi mismo, se continué con la elaboracién del manual para el
uso de la herramienta. También se capacité a la persona encargada en el uso de

la herramienta.

Sobre la estrategia de ventas, se termind la elaboracion del manual para la
herramienta de base de datos y se entregé al empresario instalandola en la
computadora del area de ventas. Se envio el manual de prospeccion y ventas en

version final para la aprobacion de la empresaria.
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En relacion con la sistematizacion de procesos, se presentd el manual de
procedimientos a los operarios del area de corte y al Auxiliar de Ensamble.
Ademas, para poder concluir con dicha presentacion, se acordé con el Gerente de
Produccion que en esta semana se terminara la exposicion del manual al resto de

las areas.

En esta semana once en cuanto a la estructura organizacional se realizaron
encuestas de clima laboral a los empleados faltantes. Ademas, se le entregoé la
descripcion de puesto al Chofer, Auxiliar Contable, Operario de Terminado,

Gerente de Produccion y Director General.

Sobre los controles financieros, se capacité a la persona encargada de hacer los
registros de ingresos y egresos en la herramienta Reportes financieros, haciéndole
los ajustes que se necesitaban para que fuera mas facil de utilizarla, a su vez, se
le mostré el manual de la herramienta, con lo que se decidié agregarle algunos

pasos para que estuviera mas entendible.

En cuanto a la estrategia de ventas, se realizaron los ultimos ajustes a la
herramienta de base de datos y se le entregd a la empresaria junto con el manual

de utilizacion.

Con respecto a la sistematizacién de procesos, se termind de mostrar el manual al
resto de los operarios. Ademas, se entregd dicho manual de forma fisica y digital

al Gerente de Produccién.

En la semana de cierre se tuvo una sesion con los empresarios en donde se hizo
una recapitulacion de los productos que se desarrollaron e implementaron para
cada una de las propuestas de mejora. Para la estructura organizacional: un
organigrama, descripciones y perfiles de puestos, un manual de organizacion y

una sesion de sensibilizacion. Para los controles financieros: una herramienta para
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reportes financieros y un manual de uso. Para la estrategia de ventas: un manual
de prospeccion y ventas, un formato de Informacion inicial, otro de Levantamiento
de pedido, y una base de datos de clientes con su respectivo manual de uso. Y
por ultimo, para la sistematizacion de procesos: un manual de procesos de

produccién y una herramienta para el registro de errores.

Esta recapitulacion se hizo con la finalidad de aclarar que se cumplié con todos los
productos previstos de acuerdo a las propuestas de mejora definidas en la

validacion.

5.2. Resultados obtenidos

Estructura organizacional

Se desarrolld6 un manual de organizacién el cual ayud6 a que se empiece a
formalizar el proceso de seleccion de personal, debido a las descripciones de
puesto. Este manual también estéd favoreciendo el proceso de promocién interno
ya que un operario de ensamble estd recibiendo capacitaciébn para un posible
ascenso a Supervisor de Produccion. El manual ya se esta utilizando durante el

proceso de administracion de personal.

También se realiz6 una sesion de sensibilizacion con el objetivo de que los
colaboradores conocieran mas la identidad de la empresa y la estructura
organizacional. Uno de los resultados mas importantes y que se pudieron apreciar
en las hojas de evaluaciones es que lograron comprender estos puntos y ellos
mencionaron que eran nuevos conocimientos que les van a ayudar a realizar su

trabajo de mejor forma.

Por altimo se realiz6 una encuesta de clima laboral con el cual se pudo conocer el

nivel de satisfaccion y la realidad que perciben los empleados lo cual facilita el que
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se puedan planear y llevar a cabo acciones para favorecer las condiciones
laborales de la empresa.

Controles financieros

Se desarrollé una herramienta financiera donde se registran ingresos y egresos,
generando un estado de resultados general y uno por cada actividad operativa de
la empresa como maquila, comercializacion y venta de la marca al igual que el
fluo de efectivo. En la medida que se fueron definiendo sus funciones y
detectando sus necesidades fueron adquiriendo cierto sentido de orden en los
registros contables y financieros asi como también se despert6 la idea de conocer
puntualmente el origen de sus ingresos y egresos Y la rentabilidad de cada area

operativa.

También se cre6 una base de datos para registrar los proveedores con los que
cuenta la empresa, logrando organizar la informacion de cada proveedor y ayudar

a agilizar los procesos de compra y pago de insumos.

Estrategia de ventas

Se integré un manual de prospeccion y ventas cuyo contenido principal esta dado
por los dos procesos mencionados asi mismo contiene todos los formatos que se
requieren para el proceso asi como sus instructivos de llenado, este manual
contribuye a la organizacion y control de la labor de venta al igual que facilita a la
empresa a la capacitacion del personal de ventas.

La base de datos ayudara a la empresa a tener informacion confiable de sus
prospectos y clientes para poder darles un seguimiento oportuno y generar

reportes que apoyen a los empresarios a la toma de decisiones.
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Sistematizacion de procesos de produccién

Se elaboré un manual de procedimientos de produccion el cual contiene la
descripcion, objetivo, politicas y documentos aplicables de cada uno de los
procesos productivos. De igual manera incluye el instructivo de llenado de los
formatos que se requieren para llevar a cabo las actividades correspondientes al
area de produccion. Este manual ayudaré a que los procedimientos de produccién
se realicen de manera correcta y como efecto se tendra una reduccion de errores,
reprocesos o re trabajos ayudando a que el funcionamiento del area de produccién
mejore en distintos aspectos como son tiempo, calidad y costos. Ademas, también
apoyara a la capacitacion del personal de nuevo ingreso.

Asi mismo, se hizo una herramienta para el registro de errores, reprocesos o re
trabajos que existan durante la ejecucién de los procesos productivos. Esta
herramienta arroja la cantidad de errores por semana, mes y afio la cual es
expresada en unidades y en porcentaje. Estos datos arrojados por la herramienta

serviran de apoyo para el control de ambigiiedades en los procedimientos.

5.3. Tablas sobre empleo y capacitacion

Numero de empleos protegidos 13
Numero de empleos generados 8
Personas Area de Horas de
capacitadas capacitacion Capacitacién
Sensibilizacion de la
identi I
18 dentidad y la 2
estructura
organizacional

Derechos Reservados:: ITESO::México::2016
53



Estructura organizacional y
de puestos imprecisa n

Registros financieros

Tablero de seguimiento de indicadores

Dimension

Problema

Gestién y
administracié

Objetivo
estratégico

Adaptar la
estructura
organizacional y
operativa de
manera

proporcional al
incremento en las
ventas

Propuesta de

Objetivo (s)
Operativo (s)

Definir estructura
organizacional

Estructura
organizacional definida

mejora que abona
a los Objetivos

Finanzas

incompletos

Disponer de un
sistema
consolidado de Implementar y definir
informaciéon que seguimiento del sistema
ar

Ppermita tom
decisiones

Controles financieros

Desarrollar un plan

estratégico de

Estrategia de ventas

Incrementar las
ventas en un 200%
con respecto a las

comercializacién para
incrementar las ventas
mensuales en un 30%
con respecto al mes del

Carencia de un plan
estratégico de
comercializacién

Clientes y
Mercados

ventas del 2016

afio anterior

Ausencia de procesos e
indicadores de calidad
documentados

Procesos y

Operacion

Adaptar la
estructura
organizacional y
operativa de
manera
proporcional al
incremento en las

estos

ventas

Sistematizar procesos
productivos a través de
la documentacién de

Sistematizacion de
procesos de produccion
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Seguimiento de proyecto

Avance de Proyecto

Tipo d Itad ici Fecha d
Cadena de Impacto Indicador Po/de resutado g sevico echa de [ ERILE] Esperado Diferencia  Estatus

propuesto inicio 25% 50% 75%  100%

A.-Producto

A.-Producto

A.-Producto

RESULTADO Manual de organizacion 1 manual de organizacion
Los colaboradores utilizaran las

Uso descripciones y perfiles de puesto 13 descripciones y perfiles de
para ejecutar sus tareas puestos
adecuadamente
Mejoramiento en el grado de . .

BENEFICIO — Aumento del indice de clima laboral
satisfaccion laboral

RESULTADO k i de control 1
La herramienta sera utilizada por
los empresarios para el registro Registro diario de i

- . egistro diario de ingresos

uso diario de los movimientos de € ¢ v
N egresos
ingresos y egresos durante cuatro
semanas.

Reportes mensuales que contengan
informacién financiera confiable  |Toma de una decision basada en los

BENEFICIO .
para la planeacion y la toma de reportes mensuales generados
decisiones

RESULTADO Manual de ventas 1 manual de ventas
El manual sera utilizado por la
empresaria y el personal de ventas |Aplicacion de politicas,

Uso para la ejecucién de las politicas, ~ |procedimientos e instrumentos de
procedimientos e instrumentos de |control en las ventas realizadas
control en las actividades de ventas |durante cuatro semanas
durante cuatro semanas

Incrementar las ventas del mes de
BENEFICIO Aumento en las ventas junio en un 30% con respecto a las
ventas del afio anterior
.. |1 manual de procesos de
RESULTADO Manual de procesos de produccion "
produccion
El manual sera utilizado por el El gerente, supervisor y 1 operario
gerente, supervisor y operarios del |de cada estacién de trabajo

uso drea de produccion en la ejecucién |desarrollaran sus actividades diarias
de sus actividades durante cuatro  |conforme a lo especificado en el
semanas manual durante cuatro semanas
Reconocer los procesos, Porcentaje de disminucién de
informacion y recursos necesarios |errores
para llevar a cabo el proceso

BENEFICIO productivo con el fin de evitar y/o

disminuir errores durante la
produccién
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Medicién
inicial

Medicion de indicadores

Medicién

Meta

Medicién

final

Observaciones

Fuentes de verificacion

Monitoreo de implementacion

Supuestos e hipétesis

Riesgos

Descripciones y perfiles de puesto icion del empi io y de todos los Falta de disponibilidad de tiempo del empresario
Minutas de trabajo colaboradores para la elaboracion del manual de y los colaboradores, retrasara la elaboracion del
Manual de organizacién organizacion. manual de organizacién
0 1 1 1
Las descripciones y perfiles de puestos se Cheklist de tareas para y empresari por parte del personal para fiar|Que se continde con las mismas
incrementaron de 13 a21. Encuesta de comprension para colaboradores y su puesto utilizando las descripciones y perfiles. practicas a pesar de tener un manual de
Sin entregar: lempresarios organizacion
0 13 13 11 [mentresan presari ganizac A A
3 por ausencia o distancia Resistencia al cambio para trabajar de manera
7 por vacantes formalizada
El retroceso en el indice fue debido a la Encuesta de clima laboral aplicada por segundavez (Incremento en el indice de clima laboral mejorael |Reduccién en el indice de clima laboral puede
incertidumbre generada por la rotacion de nivel de satisfaccion del personal provocar bajo nivel de desempeiio, e incremento
7% 80% 3% 70% personal existente. en larotacién de personal entre otros
Documentos que dan cuenta del avance y discusion |Disposicion de los empresarios para participar en el |Falta de disposicion por parte de los empresarios
del disefio de la herramienta disefio y desarrollo de la herramienta provoca el disefio de una herramienta poco
Minutas de trabajo confiable
0 1 1 1 Herramienta de control financiero
Registros diarios de ingresos y egresos durante Disponibilidad y compromiso de los empresarios Falta de continuidad en el registro diario
cuatro semanas para el registro diario de los ingresos y egresos propiciard la emision de reportes poco confiables
Checklist de control
0% 100% 100% 100%
Se tomd la decision de prorratear los gastos entre [Reportes mensuales de control financiero i6n de los reportes por parte de los Que no se utilicen los reportes mensuales para la
las 3 dreas operativas de la empresa, para conocer pi ios para la toma de d toma de decisiones
0 1 1 1 la liquidez y la utilidad por cada una de ellas.
Adicionalmente se desarroll6 una base de datos de [Documentos que dan cuenta del avance y discusion |Disposicion de los empresarios para participar en el [Falta de disposicion por parte de los empresarios
clientes y prospectos. del disefio del manual disefio e instrumentacion del manual provocara retrasos en la elaboracion del manual
0 1 1 1 Minutas de trabajo
Manual de ventas
El manual solamente se verificé con la empresaria |Checklist de verificacion de aplicacion de las Disponibilidad de la empresaria y personal de Que continde trabajando con las mismas précticas
ya que el personal de ventas existente es foraneo. |politicas, procedimientos y de utilizacién de los ventas para ejecutar las politicas, procedimientos e |a pesar de tener un manual de ventas
instrumentos de control instrumentos de control Resistencia al cambio para trabajar de manera
formalizada
0% 100% 100% 50%
La medicion se realizé del mes de mayo debidoa |Reportes mensuales de venta La estandarizacion y sistematizacion del proceso de |Que no se utilice el manual en los procesos de
que junio no se ha terminado de facturar. ventas genera el incremento en el monto de las venta, teniendo como resultado una disminucion
100% 130% 30% 46% mismas en las mismas
Informacion documentada acerca de los procesos de | Disposicion de los empresarios y colaboradores para |Falta de participacion y disposicion de los
produccién participar en la elaboracion del manual empresarios colaboradores causara retrasos en la
0 1 1 1 Minutas de trabajo 6n del manual
Manual de procesos de produccion
Checklist de verificacion de aplicacion del manual Disposicion por parte del empresario y los Que se continte trabajando con las mismas
colaboradores para ejecutar lo establecido en el practicas a pesar de tener un manual de procesos
manual de procesos de produccién de produccion
Resistencia al cambio para trabajar de manera
0 7 7 9 "
formalizada
Las ici se ej sobre rep en |Reportes de seguimiento y control La sistematizacion del proceso de produccion evita |Que no se utilice el manual provocando que se
la elaboracion de las prendas. De febrero amarzo y/o disminuye errores y retrabajos siga operando como actualmente y no se
se obtuvo una medicién de 175 reprocesos. De obtengan mejoras
mayo a junio la medicion fue de 56.
100% | 80% | -20% | -68% [T
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6. Recomendaciones finales (estratégicas)

6.1. Corto plazo

« Garantizar que los colaboradores perciban que las condiciones laborales son
benéficas para su desarrollo personal y laboral.

% Aprovechar los instrumentos desarrollados para encaminarse hacia un manejo
de informacion financiera ordenada.

% Impulsar la sistematizacion y estandarizacion de actividades mediante la
utilizacion del manual por parte de los vendedores.

% Los empleados de recién ingreso tendran que enterarse de que hay disponible
un manual de procesos y tendran que revisarlo durante la capacitacion que se
les dé y durante la realizacion de las actividades que les corresponden en caso
de que tengan alguna duda de cémo efectuarlas.

6.2. Mediano plazo

« Crear las condiciones necesarias para fortalecer la cultura organizacional.

« Tomar decisiones confiables con base en los reportes generados por la
herramienta financiera.

++ Desarrollar un programa de capacitacion continua para el personal de ventas.

% Estandarizar los procesos operativos e incorporar practicas que disminuyan los
errores, re trabajos o reprocesos que impacte en la calidad del producto como

en la satisfaccion laboral.

6.3. Largo plazo
« Desarrollar e implementar planes estratégicos generales.

++ Disefar o adquirir un sistema de informacion integral.
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.  Reflexiones de cierre de los estudiantes (aprendizajes)

De nuestros comparfieros aprendimos las diferentes formas de intervencion y
solucién de problemas, gracias a las distintas perspectivas y conocimientos

tedricos que cada uno de los integrantes del equipo aporté desde su carrera.

Identificamos la relevancia de trabajar en conjunto, lo que ayudo a realizar nuestro

trabajo de una forma mas profesional.

Una de las situaciones que favorecieron el trabajo grupal, fue la disposicion
mostrada por todos los integrantes del equipo. La buena cohesion grupal
generada a lo largo del desarrollo del proyecto cred las condiciones necesarias

para que cada uno se desenvolviera plenamente.

Nuestra intervencion dentro de la empresa la consideramos adecuada a los
alcances previstos, ya que se lograron identificar oportunamente las necesidades
de la empresa y se desarrollaron herramientas que beneficiaron a cada area
funcional. Pudimos conocer en un ambiente laboral real la importancia de la
relacion que tienen las areas funcionales de una empresa. Supimos identificar las
areas en las que nuestro trabajo se complementaba, por lo que en vez de duplicar

procesos se facilitd la intervencion dentro de la empresa.

Formamos parte de la realidad en la que se encuentra una MYPE en México, y el
trabajo realizado no solo beneficio a la empresa o nuestra experiencia profesional,
sino que el alcance que tiene el proyecto fue el de colaborar a mejorar la calidad

de vida de todas las familias que dependen de la empresa.
El conocimiento mas importante que logramos fue comprender los beneficios que

tiene el trabajar bajo una metodologia definida y un plan bien estructurado. Ya que
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pudimos identificar que las MYPE en México trabajan de una manera informal,

situaciéon que dificulta el crecimiento.

Esperamos que con esta intervencion los empresarios puedan darse cuenta de la
importancia de formalizar sus procesos dentro de la empresa y puedan tener
mayor estabilidad y crecimiento para ellos y sus colaboradores.

Derechos Reservados:: ITESO::México::2016
59



[1l.  Conclusiones

El conocer las MYPES desde adentro, entender el como y por qué funcionan de
cierta manera nos ayuddé a entender de mejor manera el como hacer una
consultoria. Es un trabajo desafiante ya que debemos lograr modificar conductas
que llevan realizando durante varios afios, situacion que uUnicamente nos

compromete a realizar nuestra labor de una forma profesional.

Por la informacion obtenida en el diagndstico y también por datos proporcionados
por el Director de la Camara Nacional de la Industria del Vestido CANAIVE,
podemos darnos cuenta que el panorama para la empresa dentro del ramo de
uniformes es muy bueno ya que hay muchos clientes potenciales, y deben de ser
capaces de poder abastecer la demanda que tienen para de esta forma seguir

creciendo cada dia mas.

La experiencia que tienen los empresarios en el ramo es muy importante, los
procesos que han logrado desarrollar en el area de produccion ayudan a que el
producto tenga un valor agregado muy significativo, ahora deberan de tener la
capacidad de aceptar los productos que se les han proporcionado para que logren

crecer.

El trabajo sistémico realizado en la empresa favorecié en todos los aspectos, ya
gue en una empresa todo esta conectado situacion que nos ayudd al momento de
elaborar los productos ya que entre el equipo pudimos apoyarnos en nuestros

entregables.

La empresa no es el edificio, o las maquinas que contengan, son cada una de las
personas que trabajan dentro de ella. Y como estamos trabajando con personas
eso es algo complicado ya que cada persona es diferente y percibe las situaciones

de manera distinta. Por lo que los empresarios deberan de tener la habilidad y
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capacidad de poder manejar todas estas situaciones en pro de que el colaborador

crezca tanto personal como profesionalmente.

El poder conocer en un ambiente real la forma de trabajo de las MYPE es una
experiencia muy enriquecedora para nosotros como estudiantes, ya que la
responsabilidad adquirida fue muy grande asi como el trabajo realizado. Esta
experiencia nos ayudara a todos en nuestro ambito laboral, ya que aunque no
decidamos dedicarnos a la consultoria pudimos aprender algo muy importante,

hacer bien las cosas, en base a una metodologia clara y bien fundamentada.
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