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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicaciéon Profesional

Los Proyectos de Aplicacion Profesional (PAP) son una modalidad educativa del ITESO en la

que el estudiante aplica sus saberes y competencias socio-profesionales para el desarrollo

de un proyecto que plantea soluciones a problemas de entornos reales. Su espiritu esta

dirigido para que el estudiante ejerza su profesion mediante una perspectiva ética y

socialmente responsable.

A través de las actividades realizadas en el PAP, se acreditan el servicio social y la opcidn

terminal. Asi, en este reporte se documentan las actividades que tuvieron lugar durante el

desarrollo del proyecto, sus incidencias en el entorno, y las reflexiones y aprendizajes

profesionales que el estudiante desarrollo en el transcurso de su labor.

Resumen.

El PAP de Economia Social realizado en Zapotlanejo, Jalisco en el periodo de primavera

2017, es un proyecto con el objetivo de impulsar y capacitar a las y los emprendedores de

la Asociacién Tu y Yo en Sinergia.

Al iniciar el PAP se considerd necesario destinar las primeras sesiones a una capacitacion

gue permitiera a las y los promotores aprender conceptos basicos de Economia Social y

administracion, lograr la integracién del grupo del PAP con el grupo del escenario y que los

beneficiarios aprendieran el manejo de un lenguaje comun en relacién a conceptos de

negocio.

Este proceso nos permitiria identificar oportunidades para fortalecer las actividades

productivas de los participantes.

Al finalizar la capacitacidn se aplicd una encuesta de diagndstico de las capacidades de las

empresas e iniciativas productivas de todos los participantes, como un mecanismo para la

seleccion de los proyectos a apoyar.
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Una vez seleccionados los proyectos y determinado el responsable de cada uno, se dio pie
al analisis histérico de los negocios, para a partir de ahi identificar las areas de mejora y

realizar una planificacién del trabajo a realizar a lo largo del semestre.

Para cada proyecto se documenta el antecedente, las necesidades identificadas, objetivos

del proyecto, plan de accién, desarrollo, resultados y beneficios.

Al finalizar se presenta un resumen de los resultados generales de los proyectos y se

incluyen aprendizajes de todos los participantes, y conclusiones del proyecto.

1. Introduccién

1.1. Objetivos

A través de este Proyecto de Aplicacidon Profesional se busca impulsar a la asociacion “Tu y
Yo en Sinergia” a través de los principios de la Economia Social colaborando con proyectos

productivos de las promotoras de la asociacidon y sus familias.

El objetivo es ayudar a los negocios a fortalecer su estructura mediante la planeacion e
implementacién de estrategias que permitan a las promotoras y sus familias dar mas valor
a sus negocios y en su caso emprender, asi como beneficiar a la asociacién Tu y Yo en

Sinergia para que continle con su camino de apoyo a la poblacién de Zapotlanejo.

Para lograr el objetivo se plantea un proceso de “formaciéon” en capacidades de
administracion, producciéon y comercializacién mediante la capacitacién del grupo y el
“fortalecimiento” de sus negocios a través del acompanamiento a los proyectos

productivos que decidan los miembros del grupo
1.2. Justificacion.

La Asociacion Tu y Yo en Sinergia busca el desarrollo social, humano e integral de las

familias de Zapotlanejo que viven en un contexto de migracion.

Pertinencia Social

La importancia del proyecto de este PAP es que, a través del apoyo a las micro empresas y

actividades productivas, ayudamos a fortalecer las condiciones de su economia familiar y
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empoderamiento personal, lo cual promueve los valores de la asociacién y consolida la

participacidén de la comunidad con esta misma.

Pertinencia disciplinar

La importancia de este proyecto a nivel disciplinar se basa en las habilidades y
conocimientos que logramos desarrollar trabajando con la Asociacién Tu y Yo en Sinergia,
lo cual nos permitird abordar de mejor manera futuros proyectos y complementa nuestra
experiencia profesional, para brindar siempre servicios de excelente calidad y desarrollar

relaciones laborales con ética que aporten a la sociedad.
1.3 Antecedentes.

TU y yo en Sinergia” es una asociacion civil que nace como un sueio de hombres y
mujeres entusiastas por construir mejores condiciones de vida para hombres y mujeres de

Zapotlanejo.

La asociacién apoya a mujeres y familias en condiciones de migracidn particularmente con
el empoderamiento emocional a través de grupos de autoayuda mediante una
metodologia que ha sido transferida a la asociacién por parte de otros Proyectos de

Aplicacidn Profesional.

Una vez que este proceso ha sido incorporado por la asociacidon y que benefician a muchas
personas al aino, se dieron cuenta de que necesitaban también apoyo para la mejora de la

economia de sus familias.

Fue constituida legalmente el 9 de junio del 2008, |a cual tiene como representante legal a
la Carolina Olivares Aceves y se encuentra ubicada en calle lturbide # 75, colonia

Santuario, en Zapotlanejo, Jalisco.

El principal enfoque que tiene la asociacidén “Tu y Yo en Sinergia” es acerca de la migracién
y las problemadticas que conlleva ésta como: la desintegracion familiar, y mas
especificamente en los problemas emocionales que genera en familias de migrantes,
principalmente las mujeres. La ausencia del padre o madre, acompafiada de un

sentimiento de abandono se puede reflejar en un cambio en el comportamiento de los
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hijos, desencadenando problemas de adicciones o vandalismo desde edades tempranas,
sin mencionar la ruptura los lazos familiares entre los afectados por una situacion de
migracion.

Actualmente la asociacion se encuentra integrada por promotores, voluntarios vy
familiares de la fundadora. Que se encargan de brindar servicios de apoyo a diferentes
grupos sociales, por medio de grupos de autoayuda (GDA), encuentro de fin de semana
con relevancia terapéutica en autoestima para jévenes y mujeres, cursos y talleres de

educacion sexual, género, etc.

Como principio, establecen que es necesario un YO, que cada una de las personas
busquen su felicidad, que se sientan bien consigo mismas, con su familia, su entorno,
trabajo y con la sociedad. Por otro lado, dicen que también es importante un TU, ya que
se necesita de los demas. En esta unién de TU y YO se da una fuerza, una energia, una
sinergia. Es por ello que surge “TU Y YO EN SINERGIA”, que se basa en compartir, formar

una red social y abrazar la solidaridad que da la relacidn entre personas.

La principal forma de sostenimiento econdmico de la asociacién es a través de fondos
gubernamentales, sin embargo en algunos casos éstos han orientado el enfoque de su
trabajo, ya que a través de estos se han implementado talleres para desarrollar algunas
capacidades, que si bien resultan de utilidad para las beneficiarias de la asociacién como,
herbolaria, huertos urbanos, etc. estos talleres no estan dentro del marco y enfoque que
busca la asociacién y tampoco se relacionan a las necesidades productivas que puedan
ayudar en el desarrollo de proyectos que tengan un aporte econdmico que beneficie tanto

a la asociacidon como a las participantes y beneficiarias de la misma.

La mayoria de las personas que fueron participes en este proyecto de aplicacién
profesional eran personas propietarias de alglin negocio establecido y en funcionamiento,

mientras que para otras fue el comienzo de un emprendimiento.

Todas coincidian en que no tenian conocimientos basicos para administrarse

econdmicamente y esto los habia llevado a un punto inestable en sus negocios y en su
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vida personal, sin embargo, su caracteristica principal era la motivacidon y deseos de

superarse y salir adelante junto con su familia.
1.4. Contexto

Contexto general de Zapotlanejo.

Zapotlanejo, es una ciudad y municipio de la Region Centro del estado de Jalisco, México.

Su nombre significa: lugar donde abundan los zapotes.

Calle Ju
Zapotlanejo

San Joaqin

Colonia
la Cruz

Map data ©2017 Google, INEGI

La poblacidn se dedica principalmente al sector de los servicios. El municipio es conocido
por su arquitectura, la extraccidén y escultura de cantera, la venta y produccién de articulos

de vestir. (INEGI, 2017)

En las Ultimas décadas destaca el municipio por la industria textil detonado el crecimiento
de otros sectores como el comercio de prendas y los servicios para las personas que van a

adquirirlos como restaurantes y hoteles.

El municipio tiene 63,636 habitantes, de los cuales el 51.1% son mujeres y el 48.9%

hombres, el grado promedio de escolaridad es de 6.6

63 mil 36 personas
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Segln estadisticas del INEGI, 3 de cada 10 habitantes son vulnerables, 6 de cada 10 son

pobres y el .5% son personas que viven dignamente.

i
P

La pobreza, estd asociada a condiciones de vida que vulneran la dignidad de las personas,
limitan sus derechos y libertades fundamentales, impiden la satisfaccion de sus
necesidades bdsicas e imposibilitan su plena integracién social. De acuerdo con esta
concepcidn, una persona se considera en situacion de pobreza multidimensional cuando
sus ingresos son insuficientes para adquirir los bienes y los servicios que requiere para
satisfacer sus necesidades y presenta carencia en al menos uno de los siguientes seis
indicadores: rezago educativo, acceso a los servicios de salud, acceso a la seguridad social

calidad y espacios de la vivienda servicios bdsicos en la vivienda.

En términos generales de acuerdo a su ingreso y a su indice de privacidon social se

proponen la siguiente clasificacidn:

1. Pobres multidimensionales: Poblacidon con ingreso inferior al valor de la linea de bienestar
y que padece al menos una carencia social.

2. Vulnerables por carencias sociales: Poblacion que presenta una o mas carencias sociales,
pero cuyo ingreso es superior a la linea de bienestar.

3. Vulnerables por ingresos: Poblacidon que no presenta carencias sociales y cuyo ingreso es
inferior o igual a la linea de bienestar.

4. No pobre multidimensional y no vulnerable: Poblacidn cuyo ingreso es superior a la linea

de bienestar y que no tiene carencia social alguna.
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Indicadores de incidencia Porcentaje Personas

Pobreza multidimensional

Poblacién en situacién de pobreza multidimensional 63.3 40,185

Poblacién en situacion de pobreza multidimensional moderada 52.0 33,008
Poblacién en situacion de pobreza multidimensional extrema 11.3 7177

Poblacién vulnerable por carencias sociales 28.6 18,147

Poblacién vulnerable por ingresos 35 2,205

Poblacién no pobre multidimensional y no vulnerable 47 2,993
Privacion social

Poblacién con al menos una carencia social 91.8 58,332

Poblacion con al menos tres carencias sociales 30.3 19,266
Indicadores de carencias sociales'

Rezago educativo 321 20,411

Acceso a los servicios de salud 50.3 31,936

Acceso a la seqguridad social 82.0 52,082

Calidad y espacios de la vivienda 6.9 4,360

Acceso a los servicios basicos en la vivienda 15.7 9,943

Acceso a la alimentacion 255 16,197
Bi tar

Poblacién con un ingreso inferior a la linea de bienestar minimo 291 18,478

Poblacién con un ingreso inferior a la linea de bienestar 66.7 42 390

FUENTE: IIEG, Instituto de Informacién Estadistica y Geografica del Estado de Jalisco con base en, estimaciones del CONEVAL
con base en INEGI, MCS-ENIGH 2010 y la muestra del Censo de Poblacion y Vivienda

' Se reporta el porcentaje de la poblacién con cada carencia social.
Educacion:

El municipio cuenta con un total de 174 escuelas, teniendo por nivel educativo, 2 planteles
de educacion especial, 59 de preescolar, 89 de primaria, 19 secundarias, 4 de bachillerato

y 1 de educacién superior.

A nivel localidad, existe en las principales localidades del municipio un grado de
marginacion medio, a excepcién de Tequililla que es alto. En particular se ve que ésta
ultima tiene los mds altos porcentajes de poblacién sin primaria completa (48.2%) y

analfabeta (13.5%).
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Municipio / Localidad % o % .
% » Poblacion  Poblacion Poblacion % Vlylendas
Poblacion de 15 en ocupada particulares
de 15 = = con habitadas
Grado o afnos o localidades .
Clave Nombre anos o mas sin  conmenos  "9'€SO _que no
mas primaria de 5000 de hasfta 2 dlsqonen de
analfabeta completa habitantes sa_lquos refrigerador
minimos
14 Jalisco  Bajo 3.6 14.9 17.5 294
124 Zapotlanejo Bajo 6.1 249 491 29.2
0001  Zapotlanejo Bajo 5.6 26.8 58
0094 Lalaja Bajo 75 304 7.2
0176  Santa Fe Medio 75 379 5.0
0109  Matatlan Medio 7.8 355 121
San José de las Flores (Gallinas de
0168  Arriba) Medio 10.4 37.8 6.6

* Para el célculo de los indices estatales, municipales y regionales, estos indicadores corresponden a los porcentajes de ocupantes
en viviendas.

FUENTE: IIEG, Instituto de Informacién Estadistica y Geografica del Estado de Jalisco, con base en CONAPO, indices de
marginacion por entidad federativa, municipal y a nivel localidad, 2010

Nota: Los datos del Estado y del Municipio son de 2015.

Migracion:
Jalisco se coloca en el lugar nimero 13 a nivel nacional con mayor grado de intensidad

migratoria. La migracién ha afectado al municipio de Zapotlanejo que se encuentra en

intensidad media de este fendmeno.

Los indicadores de este indice sefialan que particularmente en Zapotlanejo, en el 11.28
por ciento de las viviendas del municipio se recibieron remesas en 2010, en un 3.81 por
ciento se reportaron emigrantes del quinquenio anterior (2005-2010), en el 1.73 por
ciento se registraron migrantes circulares del quinquenio anterior, asi mismo el 4.62 por

ciento de las viviendas contaban con migrantes de retorno.

10
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indice y grado de intensidad migratoria e indicadores socioeconémicos Valores
indice de intensidad migratoria 0.4355606
Grado de intensidad migratoria Medio
Total de viviendas 15766
% Viviendas que reciben remesas 11.28
% Viviendas con emigrantes en Estados Unidos del quinquenio anterior 3.81
% Viviendas con migrantes circulares del quinquenio anterior 1.73
% Viviendas con migrantes de retorno del quinquenio anterior 4.62
Lugar que ocupa en el contexto estatal 79
Lugar que ocupa en el contexto nacional 694

FUENTE: lIEG, Instituto de Informacién Estadistica y Geografica del Estado de Jalisco con base en estimaciones del CONAPO con
base en el INEGI, muestra del diez por ciento del Censo de Poblacién y Vivienda 2010.

Cabe sefalar que en el calculo previo del indice de intensidad migratoria, que fue
en el afio 2000, la unidad de observacién eran los hogares y Zapotlanejo ocupaba el lugar
99 con grado medio, donde los hogares que recibieron remesas fue el 7.44 por
ciento, hogares con emigrantes en Estados Unidos del quinquenio anterior 7.04 por
ciento, el 3.37 por ciento de los hogares tenian migrantes circulares del quinquenio

anterior y 1.61 porciento migrantes de retorno.

indice y grado de intensidad migratoria e indicadores socioeconémicos Valores
indice de intensidad migratoria 0.3877331
Grado de intensidad migratoria Medio
Total de hogares 11110
% Hogares que reciben remesas 7.44
% Hogares con emigrantes en Estados Unidos del quinguenio anterior 7.04
% Hogares con migrantes circulares del quinquenio anterior 3.37
% Hogares con migrantes de retorno del quinquenio anterior 1.61
Lugar que ocupa en el contexto estatal 99

Fuente: Consejo Nacional de Poblacién. Coleccién: indices Sociodemograficos. Diciembre de 2001.
Economia:

Conforme a la informacién del directorio estadistico nacional de unidades econdmicas
(DENUE) de INEGI, el municipio de Zapotlanejo cuenta con 3,719 unidades econdémicas a
2015 y su distribucion por sectores revela un predominio de unidad es econdmicas

dedicadas al comercio, siendo estas el 54.0% del total de las empresas en el municipio.

11
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Agricultura
Industria 0.1%
13,9%

Comercio
54,0%

Servicios
32,0%

Los censos econdmicos 2014, registraron que en el municipio de Zapotlanejo, los
tres subsectores mds importantes en la generacion de valor agregado censal bruto
fueron la Industria de las bebidas y del tabaco; la Fabricacién de equipo de transporte; y
el Comercio al por menor de productos textiles, bisuteria, accesorios de vestir y
calzado, que generaron en conjunto el 66.9% del total del valor agregado censal bruto

registrado en 2014 en el municipio.

Zapotlanejo, 2009 y 2014. (Miles de pesos).

Var %
Subsector 2009 2014 bt 2009

2014
Industria de las bebidas y del tabaco 1,397,725 775,804 51.9% -44 5%
Fabricacion de equipo de transporte 61,928 132,028 8.8% 113.2%
Comercio al por menor de productos textiles, bisuteria, accesorios de vestir
y calzado 66,673 90,858 6.1% 36.3%
Fabricacion de prendas de vestir 48,034 71,806 4.8% 49.5%
Comercio al por mayor de abarrotes, alimentos, bebidas, hielo y tabaco 56,411 54,083 3.6% -4.1%
Comercio al por menor de abarrotes, alimentos, bebidas, hielo y tabaco 65,485 51,860 3.5% -20.8%
Industria alimentaria 30.811 47,489 3.2% 54.1%
Comercio al por menor de vehiculos de motor, refacciones, combustibles y
lubricantes 36,414 41,835 2.8% 14.9%
Servicios de preparacion de alimentos y bebidas 31,717 38,896 2.6% 22.6%
Comercio al por menor en tiendas de autoservicio y departamentales 2,872 26,096 1.7% 808.6%
Comercio al por menor de enseres domésticos, computadoras, articulos
para la decoracion de interiores y articulos usados 15,134 16,430 1.1% 8.6%
Otros 151,803 146,485 9.8% -3.5%
Total 1,965,007 1,493,670 100.0% -24.0%

FUENTE: lIEG, Instituto de Informacion Estadistica y Geografica del Estado de Jalisco; en base a datos proporcionados por el
INEGLI.

12
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Tasa de Ocupacion (%)

1990 2000 2010

97.57 99.46 95.49

Fuente: (INEGI, 2010)

Division Ocupacional Distribucién Porcentual
Comerciantes y trabajadores en servicios diversos 38.24

Trabajadores en la industria 31.52

Trabajadores agropecuarios 18.89

Profesionistas, técnicos y administrativos 11.04

No especificado 0.32

Fuente: (INEGI, 2010)

13



Desarrollo de Emprendimientos Productivos Sociales Promotores de la Asociacion Tu y Yo en Sinergia

2. Desarrollo

2.1. Sustento tedrico y metodoldégico

Economia Social y Solidaria.

La Economia Social y Solidaria es una forma distinta de hacer economia, de vender, ganar
y repartir las ganancias, se basa en el bienestar de todas las personas y no en la
acumulacién de dinero, respeta el medio ambiente por eso es sostenible y sustentable, es

un modelo alternativo para convivir en armonia con el ambiente.

La Economia Social se produce con métodos alternativos, se comercia con respeto, sin
sangrar el bolsillo de los demas, se educa para hacer un consumo responsable. La

economia social dice no al consumismo comprando solo lo que realmente se necesita.

“En los inicios del capitalismo, la economia social asumié dos formas distintas: la primera
consistia en la filantrépica, basada en el tutelaje del patrén sobre sus trabajadores y la

segunda estaba vinculada al mutualismo y el cooperativismo.”
En sintesis, la economia social practica valores de:

Solidaridad
Cooperacion
Corresponsabilidad y

Cuidado del medio ambiente.

Los principios de la Economia Social y Solidaria son:

Respeto por la dignidad de la persona humana.

Este principio consiste en reconocer las necesidades y valores de la persona, respeta y

valora a la persona por encima de los bienes de capital y de la riqueza material.

Autorrealizacion de los actores econdmicos

Promueve el desarrollo integral, a escala humana, sustentable, sostenida vy

autodependiente de todos los que trabajan en la economia social.

14
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Participacion organizada y solidaria de las y los asociados.

La participacion en la ESS debe ser democratica para construir una sociedad justa,

dindmica y auto determinante

Cooperacion de todos en el trabajo asociado.

Este es el principio de la unidn hace la fuerza. La cooperacién exige que practiquemos

el valor de la solidaridad.

Democratizacién de la propiedad sobre los medios de produccidn.

Este principio exige e implica reconocer que el trabajo humano es la fuente originaria
de la propiedad. Solo el trabajo de las personas produce bienes, no son las fabricas ni

los inventos.

Preservacién y defensa del medio ambiente.

Las personas sin naturaleza pierden su sustento. Por eso es necesario revisar nuestro
comportamiento con la tierra, de cdmo nos relacionamos con ella y asi asegurar la

sobrevivencia de nuestra especie.

Distribucién equitativa de los beneficios.

Las ganancias deben ser repartidas con equidad, de acuerdo a lo que cada quien

necesita.

Formacion integral para el desarrollo auténomo.

Una tarea es la educacién integral de las personas, la educacién debe ser util para
nuestra realidad y la construccién de una sociedad solidaria. (Comercio con justicia

MS, 2012).
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Conceptos tedricos y metodoldgicos de Modelos de negocios, Administracidn, Produccion

y Comercializacion.

Este proyecto busca fortalecer los procesos de los negocios en tres areas especificas que
son la Administracidn, Procesos de Produccidon y Comercializaciéon, asi como en la

capacitaciéon de los empresarios en marco de la economia social.

PRODUCCION: es el proceso de creacién de los bienes materiales necesarios para la
existencia y el desarrollo de la sociedad. La produccidén existe en todas las etapas de
desarrollo de le sociedad humana. Los hombres, al crear los bienes materiales (medios de
produccién y articulos de consumo), contraen determinados vinculos y relaciones para
actuar conjuntamente. Por este motivo, la produccién de los bienes materiales siempre es

una produccion social.
La produccién presupone los tres elementos siguientes:

1. Eltrabajo como actividad humana dirigida a un fin.

2. El objeto de trabajo, es decir, todo aquello hacia lo que se orienta la actividad humana
dirigida a un fin.

3. Los medios de trabajo, en primer lugar, los instrumentos de produccidon: maquinas.
instalaciones, herramientas, con las cuales el hombre modifica los objetos de trabajo,

los hace idoneos para satisfacer las necesidades humanas.

ADMINISTRACION: La administracién como una ciencia social compuesta de principios,
técnicas y practicas y cuya aplicacién a conjuntos humanos permite establecer sistemas
racionales de esfuerzo cooperativo", a través de los cuales se puede alcanzar propdsitos

comunes que individualmente no es factible lograr".

Cuando se habla de administracion, siempre se debe de pensar en el ser humano y por lo
tanto su marco de referencia, principios, medios y su dinamismo se los da el, no solo como

medio o proceso sino como principio y mordaz.

Por su aplicacion debe estar siempre concebida y orientada en términos humanos, por

ello sus sistemas deben ser regidos por normas que tengan tal baje, puesto que no puede
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haber un verdadero esfuerzo cooperativo permanente si tales factores constituyen la

médula o lo mas importante.

La coordinacion de ideas y voluntades de accién sélo se logra en forma continuada,

cuando los componentes coadyuvan para alcanzar un objetivo comun.

La administracidon establece un sistema de labor conjunta en el cual cada uno de sus

componentes tiene su propia personalidad que influye positivamente o negativamente

segun su participacién en el logro de los objetivos comunes.

COMERCIALIZACION

Comercializacidén es la accidén de poner a la venta un producto o darle las condiciones y

vias de distribucién para su venta. El objetivo de la comercializacidén es ofrecer el producto

en el lugar y momento en que el consumidor desea adquirirlo.

En un contexto en el que en practicamente para todos los productos y servicios existe mas

oferta que demanda, las estrategias de comercializacidén constituyen un elemento clave de

todo modelo de negocio.

La nocidn de comercializacion se puede asociar a la distribucion o logistica, pero también

con mercadotecnia, habilidades de venta, conocimiento del mercado, diferenciacién vy

estrategias para generar lealtad en los clientes, entre otros aspectos necesarios para

considerar e integrar una estrategia de venta exitosa.

Dada la naturaleza de este escenario PAP, cada uno de los proyectos requirié de

propuestas de solucidn en areas disciplinares distintas, y cada uno de los estudiantes que

atendimos los proyectos acudimos a metodologias particulares para poder dar respuesta.

En los aparatados de desarrollo de cada proyecto se puede encontrar el sustento

metodoldgico para cada decision y propuesta de mejora.
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2.2. Planeacion y seguimiento del proyecto

El plan del proyecto PAP consistié en las siguientes etapas generales:

Fase

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

14

15

16

A.

Exploracion de
expectativas

. Taller de

Capacitacién

. Diagnostico de

las iniciativas
productivas y
seleccién de
proyectos

. Seleccion,

planeacion,
ejecuciény
seguimiento de
proyectos
productivos
para
acompafamient
0y mejora

. Identificacion

de objetivos
particulares y
definicién de
plan de accién

Identificacidon
de variables
criticas de éxito

. Identificacion de

metodologias y
herramientas de
solucién
particulares

. Integracién de

entregables y
prueba de uso
en su caso

Redaccion de
RPAP

Presentacion de
resultados
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A. Exploracién de expectativas.
La exploracion de expectativas consistié en dos partes, la primera fue sobre las
expectativas que teniamos como equipo de trabajo hacia el escenario y la segunda las

expectativas de la asociacidon hacia el equipo de trabajo.

1. Las expectativas que nosotros generamos hacia el escenario se basaron en una
serie de actividades, por ejemplo: videos, juegos con legos y creacidn de relatos y
estas fueron disefladas por nuestra asesora Victoria Espinosa, cada actividad logro
adentrarnos en el contexto de lo que es la vida en el municipio de Zapotlanejo y
todas sus problematicas, asi como en todo lo que realiza la asociacién de Tu y Yo
en Sinergia.

2. La exploracién de expectativas de la asociacion hacia nosotros se llevd a cabo en la
asociacion de Tu y Yo en Sinergia en una pequeia reunién en la que participaron
Carolina Olivares quien es la representante legal y algunas de las integrantes de la
asociacion quienes ya fueron participes de este proyecto el semestre pasado, en
esta sesion ellas expresaron lo que esperaban con la continuacion del proyecto y lo

emocionadas que estaban de comenzar.

B. Taller de Capacitacién
Al iniciar el PAP se considerd necesario destinar las primeras sesiones a una
capacitacién que permitiera a los promotores aprender conceptos basicos de
administracion y fortalecer las actividades productivas con el objetivo de que, al
finalizar el proceso de mejora de cada negocio, tuvieran los conocimientos y

herramientas para continuar con la mejora constante de su negocio.

Tematicas del taller de capacitacion

Conociendo mi negocio

Propuesta de valor y segmentos de clientes

Identificacidn de procesos de negocio.
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Administracién adecuada de mi negocio
Reconocer los recursos materiales, técnicos, humanos y econdmicos que requiere
y usa para llevar a cabo los procesos de negocio.
Conceptos basicos de administracién: Planeacion, organizacion, direccidon y
control.
¢Mi negocio es negocio?
Costear
Estado de financieros basicos
Fundamentos econdmicos de la toma de decisiones

¢Como hacer que mi negocio sea un verdadero equipo?

Liderazgo, comunicacidn y otras competencias empresariales

Cdédmo definir un perfil de trabajador adecuado y cdmo seleccionar al personal.

C. Diagnéstico de las iniciativas productivas y seleccidn de los proyectos
Para seleccionar los proyectos el primer filtro que se definiéd por el equipo de
trabajo fue darle prioridad a los que asistieron a todas las capacitaciones de las

gue ya se hablé anteriormente.

El segundo filtro consistié en la aplicacién de un cuestionario que se aplicd el
ultimo dia de la capacitaciéon, esto nos permitird conocer con exactitud los
problemas que cada quien reconocia de su negocio o emprendimiento y asi poder

definir quién seria el encargado de apoyar a cada uno.

El cuestionario fue el siguiente:

¢Cual es la razén principal por la cual te decidiste a tener tu negocio?

¢ Estas satisfecho con la trayectoria su negocio?

¢Qué planes tiene a futuro para tu negocio?

¢Cual consideras que el principal problema de tu negocio?

¢Qué estarias dispuesto a hacer para mejorar el negocio?

¢En qué areas crees que seria mas urgente mejorar?

Njo|u|ks|wiIN e

¢Cuenta con procedimientos claros para generar tus productos y servicios?
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é¢Has tenido incremento en las ventas en los ultimos dos afios?

éldentificas a tus clientes?

10.

é¢Conoces las preferencias y habitos de compra de tus clientes?

11.

éSabes quiénes son tus competidores?

12.

¢Revisas la calidad de tus productos/servicios?

13.

éldentificas todos tus costos?

14.

¢Como estableces tus precios?

15.

¢Como seleccionas a tus proveedores?

16.

¢Como seleccionas a tus distribuidores?

17.

¢Planeas integrar alguna persona mas a tu negocio?

18.

¢Qué bienestar aporta tu negocio a la comunidad?

19.

éSe preocupa porque sus procesos tengan cuidado con el medio ambiente?

D. Seleccidn, planeacion, ejecucién y seguimiento de proyectos productivos

Proyectos seleccionados.

* Erik Sainz y Olivia Lépez — Oli’s Moda Casual

* Berenice Adriana Loza - Papeleria Aries.

* Yolanda Gonzdlez — Reparaciones Yolanda.

* Nacho Torres y Angeles — Dulces y Bolis.

* Carolina Olivares —Tuy YO en sinergia.

* Stephanie Luna — Stephie Jewerly.

¢ Alondra Gémez — Terraza Le Blanc.

Cada proyecto fue desarrollado a lo largo del semestre con juntas semanales en el

municipio de Zapotlanejo cada martes de 5:00 a 8:00 pm. Adicionalmente se

hicieron algunas visitas de seguimiento de acuerdo a la dinamica de cada proyecto.

En sesion de aula, los estudiantes compartiamos avances, retos y obstaculos para

encontrar soluciones en el equipo multidisciplinar.
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E. Identificacién de objetivos particulares y definicidon de plan de accidn.

Para definir los objetivos de cada proyecto cada integrante del equipo PAP se
reuniéon con sus contrapartes para poder definirlos y aprobarlos a partir de las
necesidades identificadas en el diagndstico y con el proceso de capacitacidn uncial.

El plan de accidn de cada proyecto se definid junto con la contraparte.

F. Identificacion de variables criticas de éxito.

En cada proyecto se solicitd a los empresarios que identificaran variables criticas
de éxito como aquellas actitudes, hdbitos o situaciones concretas que serian
necesarias para alcanzar los objetivos. Esto permitiria dar seguimiento a los
procesos de cambio en la forma de operar cada negocio y evaluar el avance

mediante graficas de radar.
G. ldentificacién de metodologias y herramientas de solucidn.

Cada proyecto fue evaluado por todo el equipo de trabajo para poder definir las
metodologias y herramientas que permitieran generar soluciones de acuerdo a los

objetivos planteados y al plan de accién.
H. Integracién de entregables y prueba de uso en su caso.

Cada entregable fue realizado en colaboracion de las contrapartes y su asesor
asignado. En el 80% los entregables fueron puestos a prueba por los empresarios.
Sélo quedaron pendientes aquellos para cuyas condiciones de operaciéon aln no

fue posible

|. Redaccion de RPAP.

El reporte fue elaborado por todo el equipo de trabajo en el cual cada uno da

muestra del apoyo brindado a su contraparte.

J. Presentacion de resultados.

Los resultados se presentaron a cada empresario en sesién de grupo vy

posteriormente en ITESO ante un grupo de profesores PAP.
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2.2. Desarrollo de Proyectos particulares para acompafiamiento y mejora.

2.2.1 Oli’s Moda Casual.

Datos de Contacto
Funcién Nombre Teléfono movil Teléfono e-mail
Empresario Erik Sainz y Olivia Lopez. 3316037474 y 3337220683 esainz@hotmail.g
Alumno PAP Misael Eduardo Chavarria Castellanos. 3331395425 misa.94@gmail.cf
Profesor PAP Victoria Espinosa 3336628553 kspinosa@iteso.m:
Asesor PAP

Descripcion del negocio y los involucrados.

Erik y Oli son los duefos de este pequeiio taller que se dedica a la maquila de ropa, son

una pareja que tiene alrededor de 10 afios de experiencia en el ramo.

Hasta hace un par de semanas se encontraban maquilando a una sola marca la cual tiene

por nombre Rey Sior.

El taller se encuentra situado en su casa, cuenta con una maquina over, dos maquinas de
coser rectan y una maquina de coser para dobladillos, la mano de obra esta compuesta

por Erik, Oli y dos colaboradores mas.

El principal problema es que al estarle maquilando solo a dicha marca no les esta
generando una entrada econémica sostenible ya que por ser una maquiladora con poca
mano de obra su produccién por semana no rebasa las 200 prendas, por lo cual los coloca

como una maquiladora minorista en comparacién con la competencia.

Actualmente Erik tiene un proyecto el cual consta de lanzar su propia marca de ropa al
mercado y su principal objetivo es que de la mano de su esposa Oli puedan generar un

negocio completo maquilando ellos sus propios disefos.

Su propdsito principal es apoyar a su comunidad al igual que desean buscar materia prima
gue sea amigable con el medio ambiente ya que para ellos es de suma importancia

dejarles un planeta limpio a sus hijas y futuros nietos.
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Muestras de diseios de su linea de blusas.

Imagen 1.1 Blusa 1.

Descripcion del proyecto.

* Identificaciéon de necesidades y problema.

Imagen 1.2 Blusa 2

Para poder determinar cémo se trabajaria a lo largo del semestre con el proyecto se

realizé un diagndstico inicial en el que Erik y Oli pudieron expresar el momento de

incertidumbre por el que estan pasando como taller de maquila y el cual no es muy

alentador.

20.

¢Cual es la razoén principal por la cual te decidiste a
tener tu negocio?

Oportunidad de negocio
Realizacién personal.

21.

¢ Estas satisfecho con la trayectoria su negocio?

Insatisfecho.

22.

¢Qué planes tiene a futuro para tu negocio?

Expandir el negocio y crecer de forma
sostenida. Maquilar mas prendas.

23.

¢Cual consideras que el principal problema de tu
negocio?

Falta de recursos econdmicos.
Mano de obra poco confiable.

24.

¢Qué estarias dispuesto a hacer para mejorar el
negocio?

Capacitar personal.
Pedir un préstamo.

25.

¢En qué areas crees que seria mas urgente mejorar?

Administracién y Finanzas
Procesos de produccién.

26.

¢Cuenta con procedimientos claros para generar tus
productos y servicios?

Si, pero no documentados.

27. ¢Has tenido incremento en las ventas en los ultimos No
dos afios?

28. ¢ldentificas a tus clientes? Si

29. éConoces las preferencias y habitos de compra de tus | Si.
clientes?

30. ¢Sabes quiénes son tus competidores? Si.
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31. ¢Revisas la calidad de tus productos/servicios? Si.

32. ¢ldentificas todos tus costos? Si.

33. ¢Cémo estableces tus precios? El precio lo pone el intermediario.

34. ¢Como seleccionas a tus proveedores? Busco el mejor precio.

35. ¢COmo seleccionas a tus distribuidores? No tenemos.

36. ¢Planeas integrar alguna persona mas a tu negocio? Si.

37. ¢Qué bienestar aporta tu negocio a la comunidad? Planeo dar empleo en un futuro a

varias personas.

38. éSe preocupa porque sus procesos tengan cuidado Nos gustaria maquilar con materiales

con el medio ambiente? amigables con el medio ambiente.

Los puntos mas importantes a resaltar de este diagndstico es que se encuentran
insatisfechos con los resultados que han experimentado desde hace un par de afios atras,
reconocen que es indispensable incrementar los esfuerzos para salir a flote y como meta a

corto plazo desean incrementar el nimero de personas para crecer el taller.

Erik y Oli dejaron claro con en el diagnostico inicial que una de las problematicas de mayor
importancia era la poca capacidad que tenian para producir y aunado a esto se

encontraban los problemas econdmicos derivados de esto mismo.

Conforme se fue avanzando con el proyecto salieron a relucir ain mas problemas de los
cuales se tenia conocimiento, pero no se tomaba en cuenta como algo relevante y no se
percibia el impacto que todos estos tenian. Descubrimos juntos que su principal problema
era que constantemente les cambiaban la prenda que se maquilaria durante cada semana
y esto genera una incertidumbre para ellos puesto que implica comenzar desde cero ya
gue se necesita realizar pruebas para determinar cual va a ser la forma mas comoda de
magquilar y se pierda demasiado tiempo, como se desconoce la complejidad de la prenda
durante el camino surgen problematicas que generan demasiada pérdida de tiempo y esto
provoca que la duracién estimada para tener terminada la prenda se incremente y por
coincidente si es que durante la siguiente fecha de entrega de cortes para la nueva prenda
gue se va a maquilar no se ha terminado la prenda anterior ya no se les entregan piezas y

se ven forzados a parar por dias hasta que toca la nueva entrega.
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Me parece que la falta de control sobre los pedidos les impide planear su estrategia de
produccidn e incluso incrementar la capacidad de su taller, pues en su modelo de negocio,

ellos maquilan por encargo, aleatorio y de un solo cliente.

* Objetivo general.

Generar un ingreso econdmico estable que permita el crecimiento del taller de maquila

mediante la integracion de una linea de ropa propia.

* Objetivos especificos.

Con base a lo visto anteriormente se proponen los siguientes objetivos para trabajar:

1. Identificar los clientes a los clientes potenciales.
2. Implementar estrategias de comercializacion.

3. Incrementar la capacidad de produccidn.

Antes de comenzar a trabajar en concreto con el proyecto se plantearon por Erik y Oli 5
variables criticas de éxito las cuales nos servirian de apoyo para determinar su avance
personal. Al inicio del proyecto establecieron para cada variable una autoevaluacién en

una escaladel1al 10

Los resultados se muestran en la siguiente grafica, la linea tinta nos muestra los puntos en

los que ellos se encontraban al principio del curso.

Delegar: Capacidad para delegar el

trabajo a colaboradores

Paciencia: Relacionada con la

variable anterior, para ensefiar con Constancia Paciencia
paciencia a colaboradores

Organizacidn: Respetar los propios

lineamientos de organizacién

Constancia: Mantener un horario de Confianza Porganizacion

trabajo estable
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Plan de accion.

Plan de trabajo Oli’'s Moda Casual se definié con las siguientes actividades y en el plazo de

las semanas disponibles en el semestre

Identificacién de clientes.
Identificar a los clientes potenciales y posibles clientes generara una diferenciacion sobre

los modelos que se les llegaran a ofrecer a cada uno.

Capacidad de produccion.

La capacidad de produccién es el volumen de piezas que se es capaz de realizar en cierto
periodo de tiempo determinado como dias, semana, mes o afio.

Es de suma importancia tener en cuenta que para poder poner en venta un producto
debemos de conocer cual es la capacidad de produccidn que se tiene para saber cuanto es

lo que podemos vender, pero lo mas relevante reducir costos.

Politica de ventas.
Una politica de ventas ayudara a determinar de forma clara y precisa en la que se llevara a

cabo el proceso de venta de su linea de ropa.

Disefio de piso de produccion.
Se planteara un reacomodo de piso de produccidon que mejore el comportamiento del

flujo de proceso de produccién y permita ser mas comodo.

Desarrollo.

1.

Identificacion de clientes.
Los clientes mds importantes para ellos en este momento son 5.
Fueron denominados clientes estrella porque ellos son los que estan realizando las

compras mas significativas para vy el pago es realizado de contado.

Capacidad de produccién.
Erik y Oli determinan su capacidad de produccidn respecto a su experiencia, no utilizan

ningdn método numérico que nos arrojé con exactitud hasta donde pueden llegar a
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producir con lo que tienen, por eso se determind cual es la capacidad maxima que tienen
en estos momentos y la que podrian llegar a tener si se agregaran mas personas al taller.

A continuacién, se muestra el proceso que se sigue para la produccidon de una blusa de las
gue se estan produciendo actualmente y que se toma como base para la estimacion de

capacidad de produccién ya que actualmente esta es su producto estrella.

Diagrama de flujo de proceso.

Ma.mmanﬁh

60 seg. Unir olan en over.

70 seg. Unir costados en over.

65 seq. Bastilla a olan en recta.

80 seg. Bastilla de sisas en recta.

55 seg. Bastilla de parte inferior en recta.

70 seg. Afianzar olan en recta.

120 seg. Pegar elastico over.

Sobre costura elastico y pegado

80 seg. de etiqueta.

150 seg. Deshebrado.

00000000

En la tabla 1.1 se realiza un estimado de los minutos que se tienen disponibles al dia, para
generar un panorama mas amplio se plantean opciones para trabajar desde 6 hasta 9
horas al dia y nos arroja los minutos que se llegarian a tener disponibles si desde 2 hasta 5

personas laboraran en el taller para cada opcién.
El primer paso es determinar el tiempo de produccién por pieza que en este caso es de

La férmula que se trabajé para esta tabla fue la siguiente fue la siguiente:

Minutos disponibles por dia = (60X hr disponibles) X Personas disponibles)
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Tabla 1.1 Tiempo disponible de produccion en minutos por horas de trabajo. (minutos)

6 hrs. 7 hrs. 8 hrs. 9 hrs.

X 2 personas 720 840 960 1080

X 3 personas 1080

1260 1440 1620
X 4 personas 1440 1680 1920 2160
X 5 personas 1800 2100 2400 2700

En la tabla 1.2 se muestran los minutos disponibles a la semana que en este caso se
tomaron en cuenta 4 dias como laborables mostrando de igual manera que la anterior un
estimado de los minutos que se tendrian disponibles en cada propuesta por horas

laborables al dia y por cierto nimero de trabajadores.
La féormula que se utilizo fue la siguiente:

Minutos disponibles por semana

= ((Minutos disp. por dia XPersonas disponibles)x4 dias )

Tabla 1.2 Tiempo disponible de produccion en minutos por semana. (minutos)

6 hrs. 7 hrs. 8 hrs. 9 hrs.
X 2 personas 2,880 3,360 3,840 4,320
X 3 personas 4,320 5,040 5,760 6,480
X 4 personas 5,760 6,720 7,680 8,640
x 5 personas 7,200 8,400 9,600 10,800
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La tabla 1.3 muestra la capacidad de produccién que se puede llegar a tener para cada
uno de los escenarios con las piezas que se puede llegar a maquilar cada semana si se
optimiza el proceso actualmente con las dos personas que estan maquilando en este

momento y con escenarios futuros si se incorporaran mds personas.
La férmula que se utilizo es la siguiente:

Minutos disponibles por semana

C idad d =
apaciaagd ae proceso Tiempo de produccién de una pieza

Tabla 1.3 Capacidad de produccion por semana. (pza.)

6 hrs. 7 hrs. 8 hrs. 9 hrs.
X 2 personas 230 269 307 346
X 3 personas 346 403 461 518
X 4 personas 461 538 614 691
x 5 personas 576 672 768 864

El proceso fue validado con datos que se tenian de una produccién de 80 piezas que se
tuvo unos dias atras ya que tenian ese pedido y disponian de 9 horas para entregarlo y se

obtuvieron los siguientes datos.

9 hrs. =1080 minutos
1080/12.5 = 86 pza.

Se tiene una holgura de 3 piezas comparadas con las piezas que se realizaron, por lo que

se recomienda que cada pronostico maneje un +-10 piezas.
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3. Politica de ventas.

Validacion de la veracidad de datos.

Los datos que seran proporcionados por nuestros clientes deben ser veridicos, en caso de
que sea presentando algun dato falso como nombre, direccién y/o teléfono serd acreedor
de cancelacion de pedidos. Nosotros estamos comprometidos a brindarte la mayor
seguridad, asi como la total discrecién de cada dato proporcionado. Al ser cliente de Oli’s

Moda Casual estd usted manifestando su total aceptacién a lo ya mencionado.
Formalizacidn de pedidos.

Una vez firmada la hoja de aceptacién de pedido se le entregara una copia al cliente y no

habrd cambios.
Cancelacion de pedidos.

La marca aceptara cancelaciones de pedidos si este es notificado dentro de las 24 horas

siguientes de haber sido levantado el pedido.
Plazo y lugar de entrega de pedidos.
* Entrega:

Oli’'s Moda Casual se compromete a entregar en perfecto estado y cantidad el
producto solicitado en el formulario de pedido en la direccién indicada por el

cliente.
* Plazo:

El pedido serd entregado en un periodo maximo de 8 dias si el pedido es menor a
80 piezas y 4 dias si es mayor a 80 piezas después de haber sido llenado el

formulario de pedido.
Pagos.

Los pagos serdn efectuados en efectivo y tendran lugar al momento de ser entregado al

cliente su pedido y este podra elegir entre las siguientes dos opciones:
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a) Pagos de contado: La cantidad total especificada en el formulario de compras

deberd ser entregada en el momento de la entrega al vendedor.

b) Pagos a crédito: La cantidad total especificada en el formulario de pedido serd
dividida en 4 pagos y se elaborara un pagare por cada pago, el primer pago serd
efectuado a la siguiente semana de haber entregado la mercancia y conforme sea
realizado el pago sera entregado cada pagare y asi sucesivamente con los

restantes.
Garantia de los productos.

Oli's Moda Casual realiza productos de calidad y garantiza que los productos que se
presentan a los clientes estdn correctamente y no presentan defectos. La garantia serd de

15 dias maximo después de haber sido entregada la mercancia.
Quedaran excluidos de garantia los productos modificados o reparados por el cliente.
Devolucion.

El producto podrd ser devuelto en caso de presentar algun problema de calidad en una

duracidon mdaxima de 15 dias después de haber sido entregado el producto.
Oli’s Moda Casual solo aceptara devoluciones si se cumplen los siguientes requisitos:

a) El producto debe estar en el mismo estado que se entregd y debera conservar su

etiquetado original.
b) Una copia del formulario de pedido.

La devolucién de los productos sera igual al costo del producto indicado en el

formulario del pedido del producto menos el costo de servicio de devolucién.

4. Diseiio de piso de produccidn.

Para la distribucidon del lugar de trabajo es importante identificar el flujo del proceso ya
gue esto es lo que facilita identificar como es que se van a asignar las dreas de trabajo,
para esto es comenzar a identificar cual es la maquina que juega el papel mds importante

y para la maquila la maquina over es la que arma toda la pieza por lo que esta es la mas
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indispensable, como segunda se encuentran las rectas que son las que dan fuerza a la

prenda en las costuras de la over.

En el siguiente lay-out 1 se muestra el acomodo que tienen las maquinas actualmente y el
resto de areas, asi como el flujo del proceso representado con las flechas. De igual manera

algunas fotos que fueron tomadas en el taller para reforzar el lay-out 1.

I Over| | ||/ HEEERHA N
E ectnl.\,,; ecrcal PIrT
S / \‘/_-—» 11
1 1 1] A4+ | - ./.ﬂ—p—ﬁ—
“— T
" Hiles | | Terminado
Lay-out 1.

Imagen 2.3 Recta 1 Imagen 2.4 Recta 2
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En el lay-out 2 se muestra como se centralizo la maquina over entre las dos rectas para

qgue el flujo del proceso fuera mas sencillo y cdmodo y se muestra con las flechas rojas

como es que funciona el flujo ahora.
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Lay-out 2.

Imagen 3.1 Nuevo acomodo.
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2.2.2 Papeleria Aries

Descripcion del negocio

Berenice Loza es una mujer emprendedora, esposa, madre e integrante de la asociacién
Tu y yo en Sinergia, que apoya a mujeres victimas de la migracidn, actualmente tiene la
papeleria Aries en Zapotlanejo, a lo largo de los afios a logrado consolidar su papeleria y
generar un sustento para sus 4 hijos. Buscando constantemente innovar en su negocio y
aportar a su comunidad Berenice se ha integrado al programa de Economia Social del

ITESO.

La papeleria Aries tiene operando 14 afios, ofrece servicios como ciber, venta de utiles
escolares, impresiones, copias, engargolados y uso de maquinas tragamonedas. El
segmento de mercado de la papeleria Aries son nifios y jévenes estudiantes que buscan
utiles escolares y servicios de ciber para su vida escolar, asi como un espacio recreativo
para divertirse jugando maquinitas con sus amigos. Cuenta con la escuela primaria 20 de
noviembre al frente de la papeleria, el jardin de nifios Juan Terriquez a 1 cuadra y un

hospital materno que acuden a la papeleria regularmente.

La papeleria cuenta con un proveedor lo cual facilita el registro de pedidos, el proveedor
ofrece a la papeleria un plazo de un mes para realizar el pago del pedido, lo cual permite
recuperar liquidez para cubrir las deudas de la papeleria. A pesar de la fuerte
competencia, la papeleria Aries se ha mantenido a lo largo de los afios gracias a sus bajos

precios y excelente servicio.

Descripcion del Proyecto
Identificacion de necesidades

Para la identificacion de las necesidades y oportunidades de fortalecimiento del negocio,
se aplicaron diferentes herramientas de diagnostico durante las primeras sesiones, este
diagnostico se apoyo de los elementos identificados durante la capacitacion realizada las

primeras 4 sesiones.
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El primer diagnostico se baso en una encuesta que se aplico a cada uno de los integrantes
de la asociacidon en la que se identificaban los competidores, fortalezas del negocio,
costos, proveedores, problemas del negocio, areas de mejora, entre otros conceptos que
permitieron crear un panorama claro sobre los puntos a mejorar de cada proyecto.

Enseguida se

En la siguiente tabla se observan las preguntas y respuestas obtenidas en cada segmento.

Concepto respuesta
1. ¢Cuadl es larazon principal por la cual te decidiste a incrementar sus ingresos
tener tu negocio?
2. (Estas satisfecho con la trayectoria de su negocio? si
3. ¢Qué planes tiene a futuro para tu negocio? expandir el negocio y crecer de
forma sostenida
4. ¢Cual consideras que el principal problema de tu competencia excesiva, costos altos
negocio? de los insumos y falta de recursos
5. ¢Que estarias dispuesto a hacer para mejorar el dedicarse a atenderlo
negocio?
6. ¢Enqué dreas crees que seria mas urgente mejorar?  Administracién y Finanzas
7. ¢Cuenta con procedimientos claros para generar tus = si, pero no documentados
productos y servicios?
8. ¢Has tenido incremento en las ventas en los ultimos  si
dos afios?
9. (ldentificas a tus clientes? Si
10. éConoces las preferencias y habitos de compra de si
tus clientes?
11. ¢Sabes quienes son tus competidores? si
12. (Revisas la calidad de tus productos/servicios? a veces
13. ¢ldentificas todos tus costos? Si
14. ¢Como estableces tus precios? agregando un porcentaje a los
materiales que compra
15. ¢Cémo seleccionas a tus proveedores? por precio y variedad
16. ¢Cémo seleccionas a tus distribuidores? no tiene
17. ¢Planeas integrar alguna persona mas a tu negocio?  por ahora no
18. ¢Que bienestar aporta tu negocio a la comunidad? gue pueden encontrar lo que

36

necesitan sin ir tan lejos y a mejor

precio



Desarrollo de Emprendimientos Productivos Sociales Promotores de la Asociacion Tu y Yo en Sinergia

Concepto respuesta
19. ¢éSe preocupa porque sus procesos tengan cuidado le gustaria comprar productos
con el medio ambiente? novedosos con materiales
reciclables

Aunado al instrumento, se realizé un didlogo exploratorio y se revisaron los instrumentos
generados en la etapa de capacitacion tales como, la identificacidon actual de costos, el

punto de equilibrio, los procesos clave, etc.

Con la informacién anterior se ha identificado que la papeleria Aries necesita una mejora
en el drea administrativa para generar un mejor control de inventarios, registro de
ingresos y egresos, eficientar procesos y mejorar la delegacion de actividades, debido a
estas necesidades se ha creado un plan de trabajo especifico para la implementacién de

herramientas que permitan el crecimiento de la papeleria.
Objetivo general

Generar una mejor administracién, mejorar la contabilidad del negocio, eficientar los

procesos para generar mayores ingresos y aumento en la rentabilidad
Objetivos especificos

* Mejorar el proceso de inventariado

* implementar un sistema de ventas y control de caja

Plan de accion.

Semans —
Actividades/Tareas responsabe 1 2 3 4 S 6 7 3 9 10 1 12 13 14 15 16
negracbn deleguipo
Capacrackdn
Diagnostico

Plan de accikn
Reacomodo dela papeleria
registo de kwentarko
pun%o de reorgen

= CO E20 P (2 (S A

o

mplementacbn KANSAN

9 orgenar los ngresosy egresos

sistema para registro de Ventas.
n S
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Resultado a lograr.

La papeleria Aries tiene problemas de sobre inventario en algunos productos,
inexistencias y carece de un sistema de registro de inventario, lo cual le genera una
planificacion deficiente, costos innecesarios, perdida de ventas y una demanda

insatisfecha.

En este apartado se describen las herramientas empleadas en el desarrollo de este
proyecto, se definen los objetivos del proyecto, las actividades realizadas y los resultados

esperados.

* Mejorar el proceso de inventariado

Punto de Reorden

El punto de reorden es una herramienta para la optimizacién y automatizacién que
permite conocer las existencias de un producto, consiste en determinar en que punto
se debe de volver a surtir un producto, estableciendo minimos de cada producto que

se ofrece. (lokad, 2012).

La papeleria se vera beneficiada gracias a esta herramienta ya que se lograria conocer
el momento exacto en que un producto esta por terminarse y se necesita resurtir, por
lo cual se determinara el minimo de cada producto en la papeleria para la
automatizacion de los pedidos, esta herramienta sera el apoyo para la implementacién

del sistema KANBAN en el negocio.

Sistema KANBAN

El sistema KANBAN es una herramienta enfocada en crear un sistema de produccion
mas efectivo y eficiente, consiste en tarjetas visuales que se incorporan en el
inventario para identificar cuando es necesario volver a surtir un producto en
especifico, permite automatizar el proceso de inventario, mejorar el control de
productos, permite priorizar los pedidos y eliminar sobre inventario. (Visidon Industrial,

2012)
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Una vez establecidos los minimos de cada producto la tarjeta visual se incorporara en
el punto de reorden del producto, asi cuando el producto este apunto de acabarse la
tarjeta se hard visible y permitira saber que es momento de pedir al proveedor mas

producto.

Al identificar el momento en que se debe pedir mas producto la papeleria eficientizara

sus pedidos y se automatizaran las actividades.

* Implementar un sistema de control de ventas

Sistema de manejo de caja.

Dentro del procedimiento de cobranza, los cortes de caja tienen un papel muy
importante, es una relacién de los movimientos realizados de ingresos y egresos,

permite saber el dinero que ha ingresado al negocio y los pagos efectuados.

La papeleria se vera beneficiada gracias a un sistema de caja ya que le permitira tener
registro diario de sus ingresos y egresos, asi como asegurarse que no falte ni sobre

dinero.

Se implementard un sistema sencillo, en el que se registrara la existencia en caja,
venta total diaria, total de pagos y el dinero en caja que se dejara para el dia siguiente.
Con esta informacidn proporcionada el sistema arrojara si los movimientos realizados

durante el dia estan en orden.

Sistema de registro de ventas.

Los propdsitos fundamentales de la contabilidad en un negocio con dnimo de lucro, es
proporcionar informacién detallada sobre las ventas y egresos del negocio. Un informe
diario de ventas permite a pequenas y medianas empresas recopilar la informacién

sobre sus ingresos y acceder a ella de manera sencilla y eficaz.

EL propdsito de implementar este sistema es que la papeleria pueda tener un registro
del dinero que ingreso al negocio y pueda visualizar cuanto esta vendiendo
diariamente, al mes y al afio. Permitird analizar cuales son las temporadas con

mayores ventas y los dias que representan un mayor movimiento en ventas.
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Una vez identificados los objetivos y resultados a lograr, se identificaron las variables
criticas para lograr los cambios previstos y mejorar el éxito del negocio. Bere reconocid

como relevantes, para ello las siguientes:

Para cada variable se asigné una auto calificacién una escala del 1 al 10, con este método

se trabajo todo el proyecto con el objetivo de visualizar la mejora en las habilidades de

Bere.

Variable critica Significa Valor inicial
1. Horarios de trabajo | Quiere decir, dedicar las tardes a estar en la papeleria, 4

2. Delegar Quiere decir, capacitacién a hijos para que puedan 7

hacerse responsables,

3. Control Quiere decir, tener control sobre sus inventarios, 4

4. Constancia En el registro diario de las ventas 1

5. Orden En los productos y la tienda 1

Los resultados de este instrumento se pueden visualizar en el apartado del desarrollo del

proyecto.

Desarrollo del proyecto

Implementacidon Punto de reorden y sistema KANBAN

Para la implementacién de estas herramientas se inicio haciendo reacomodo de Ia
papeleria que facilitara la visualizacién de los productos y que fuera mas atractivo a los
clientes. En las siguientes imagenes se pueden observar los cambios realizados, siendo el

lado izquierdo el antes y el derecho el después.
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Antes Después

41



Desarrollo de Emprendimientos Productivos Sociales Promotores de la Asociacion Tu y Yo en Sinergia

También se agregaron cartulinas en la
papeleria con los servicios y precios de
los servicios que se ofrecen para atraer
clientes y para que visualmente sea

mas llamativa la papeleria.

PR i
| (B8 wreain © &
* Multiplic.ar

"
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Continuamos con un registro detallado del inventario de la papeleria, se realizo un andlisis

para establecer los productos mas significativos, evaluando los productos mas vendidos y

el historial de pedidos al proveedor. Con esta informacion se realizd un documento con los

productos de la papeleria y el punto de reorden de cada producto.

Una vez establecido el punto de reorden de cada producto se paso a la realizacién de las

tarjetas visuales KANBAN para iniciar con la implementacién, se eligieron tarjetas de color

rojo para que fueran mas llamativas y se colocaron en el punto de reorden establecido de

cada producto.

' W

——

Creacién e implementacién de sistema de caja.

Para la creacidén e implementacion del sistema de caja se identifico que era importante

crear un sistema sencillo que reflejara los movimientos mas representativos de la

papeleria y que permitiera a Bere tener un mayor control de las entradas y salidas de

dinero. Con apoyo de mi compaiiero Misael, estudiante de la carrera de Ingenieria

Industrial, creamos un sistema diario para los cortes de caja el cual se puede observar en

la siguiente imagen.
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Existencia en caja: Pagos: Existencia en caja: Pagos:
Cambio: Cambio:
Total de pagos Total de pagos
$ - $ -
Efectivo Efectivo
Venta registrada: Existencia en caja Venta registrada: Existencia en caja:
$ - [ - $ - [s -
Existencia en caja: Pagos: Existencia en caja: Pagos:
Cambio: Cambio:
Total de pagos Total de pagos
$ - $ -
Efectivo Existencia en caja
Venta registrada: Existencia en caja Venta registrada: Efectivo
$ - [$ - $ - S -

El objetivo de este sistema es que al final del dia se refleje si existe un excedente o

faltante de dinero en la caja y Bere tenga un mejor control del dinero.

Creacidén e implementacion de sistema para registro de ventas

Bere considero que debido a la variedad de productos que vende y la gran cantidad de
ventas que realiza en un lapso pequefio de tiempo, se le facilita registrar cada venta en
una hoja en un formato que le permite poner el total de cada venta. Por lo cual se creo
pertinente que el sistema registro de ventas que se implementaria fuera sencillo y

reflejara Unicamente la venta total del dia.

El sistema que se cred para la papeleria consta de una tabla en la cual se ingresa el dia y su

venta total, al finalizar el mes se observa el total de las ventas y se suma el ingreso de las

D
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maquinitas para conocer cuanto dinero entro al negocio en ese mes. En la siguiente

imagen se muestra las tablas creadas.

Monto

$ - TOTAL

!

ToTAL
l@‘ AS
INGRESO DEL MES: - INGRESO DEL MES:

<

!

]

TOTAL $ - TOTAL
[AS INITAS
INGRESO DEL MES: - INGRESO DEL MES:

b
<

Para apoyar y facilitar la delegacién de tareas se implemento un tablero interactivo en el

gue se establecen las actividades a realizar durante el dia, escribiéndolas en un post it, asi

se tiene una visualizacidn de todas loas tareas contribuyendo a que todos se mantengan al

corriente de su trabajo.

45

El tablero consta de tres columnas, en la
primera se ponen las actividades a realizar,
en la segunda las actividades en proceso y
en la tercera las actividades terminadas,
moviendo el post it segun la etapa en la

que vaya.
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Variables Criticas de Exito

A lo largo del proyecto se estuvieron evaluando las variables criticas establecidas al inicio

del PAP, con el objetivo de monitorear la mejora en las habilidades de Bere, a

continuacion, se muestra la tabla y graficas obtenidas con este instrumento.

No Nombre Descripcion Valor Segunda Tercera
inicial  valoracién valoracion
1 Horarios de dedicar las tardes a estar en la 4 4 7
trabajo papeleria
2 Delegar capacitacién a hijos 7 9 9
3 Control inventarios 4 7 8
4 Constancia Registro de ventas 1 8 9
5 Orden acomodo y control de productos 1 7 8
Hora'lng', de trabajo “:.lr:b:,'o“
10
' 8
6 3
4
Orden Delegar Orden Delegar
Constancia Control Constancia Contro
Horarios de trabajo
10 Horarios de trabajo
10
8
8
6
4
Orden w5 Delegar Orden . Delegar
2

=t

Constancia Control

Constancia

Control
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2.2.3 Bolis y Dulces Nacho y Angeles

Descripcion del negocio
Ignacio Torres Santillén y Angeles tienen un negocio de venta de bolis y dulces, se

han integrado al proyecto de aplicacién profesional de Economia Social del ITESO,
mediante la asociacién Tu y Yo en Sinergia que apoya a victimas de la migracién en
Zapotlanejo, con la finalidad de mejorar sus estrategias de ventas y consolidarse como
competidores fuertes en el mercado, es un negocio que han llevado durante varios afios

con el objetivo de crear un patrimonio y lograr una realizacién personal.

El negocio se basa en la compra-venta de dulces y la produccion de bolis de diferentes
sabores, los principales clientes son tiendas de abarrotes que buscan dulces de buena

calidad y bajo precio.

Para introducir los proyectos al PAP de economia social se realizo una capacitacién que
consto de 4 sesiones en el que los integrantes de la asociacién identificaron sus costos
variables y fijos, su segmento de clientes, el valor agregado de su negocio, sus fortalezas,

debilidades y aprendieron como realizar un balance general y estado de resultados.

La capacitacién nos permitié aplicar una herramienta de diagnostico que nos permitio
conocer las necesidades y fortalezas de cada negocio, se componia de un cuestionario que

Nacho y Angeles respondieron, las preguntas fueron las siguientes:

Descripcion del proyecto

PREGUNTA RESPUESTA

1. ¢Cuadl es larazon principal por la cual te buscan realizacién personal y

decidiste a tener tu negocio? oportunidad de negocio

2. (Estas satisfecho con la trayectoria de su si

negocio?

3. ¢Qué planes tiene a futuro para tu negocio? expandir el negocio, buscar nuevos
puntos de venta y ofrecer nuevos
productos.

4. ¢Cual consideras que el principal problema de competencia excesiva y los altos costos

tu negocio? de los insumos.

5. ¢éQue estarias dispuesto a hacer para mejorar el  mejorar la organizacion del negocio
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PREGUNTA
negocio?
6. ¢En qué areas crees que seria mas urgente

10.

11.
12.
13.
14.
15.

16.
17.

18.

19.

mejorar?

¢Cuenta con procedimientos claros para generar
tus productos y servicios?

¢Has tenido incremento en las ventas en los
ultimos dos afios?

éldentificas a tus clientes?

éConoces las preferencias y habitos de compra
de tus clientes?

¢Sabes quienes son tus competidores?
¢Revisas la calidad de tus productos/servicios?
éldentificas todos tus costos?

¢Como estableces tus precios?

¢Coémo seleccionas a tus proveedores?

¢Cémo seleccionas a tus distribuidores?

¢Planeas integrar alguna persona mas a tu
negocio?

¢Que bienestar aporta tu negocio a la
comunidad?

¢Se preocupa porque sus procesos tengan
cuidado con el medio ambiente?

* |dentificacidon de necesidades.

RESPUESTA

ventas, mercadotecnia y mejorar la
relaciéon con los clientes para mejorar
las ventas

Si
no

Si

Si

Si

Si

no

base a como los compran

comparando precios, calidad del
producto y con el trato que le dan.

no tiene

a una persona de su familia

no aporta ningun beneficio a su
comunidad, pero les gustaria en un
futuro

no

Se ha identificado que el mercado se mueve de manera irregular, no sigue una légica de

compra, por lo cual las estrategias que se implementaron en el negocio fueron destinadas

a identificar comportamientos de los consumidores para poder abordarlos de la mejor

manera posible. La competencia en la venta de dulces es excesiva y los costos de los

insumos son altos, el negocio necesita una mejor organizacién, una mejora en el drea de

ventas, mercadotecnia y mejorar la relacién con los clientes.
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* Objetivos generales.

Identificar los tipos de clientes que existen en este mercado y su comportamiento,
generar estrategias de ventas que permitan expandir el negocio y encontrar nuevos

puntos de venta.

* Objetivos especificos

Mejorar el proceso de ventas

1. Analizar proceso de ventas

* (ldentificar y mejorar la forma en que calculan sus costos y determinan sus precios)

2. Precisar la atencién a los clientes

* Clasificar a los clientes segln sus caracteristicas de personalidad, gustos.

* Crear una guia de escenarios posibles de cémo tratar al cliente de acuerdo a su
personalidad, necesidades de consumo y gustos

3. Fidelizar a los clientes

¢ Crear un plan de Ventas y Promocion

* Metodologia

En este apartado se describirdn los procesos que se realizaran para alcanzar los objetivos

del proyecto, se definiran las actividades que se desarrollaran a lo largo del semestre.

* Proceso de ventas

Se analizara a detalle si tienen conocimiento de sus procesos de venta y si su proceso es
adecuado. El proceso de venta es la sucesién de pasos que una empresa realiza desde el
momento en que intenta captar la atencién de un potencial cliente hasta que
la transaccidn final se lleva a cabo, es decir, hasta que se consigue una venta efectiva del

producto o servicio de la compaifiia. (Inboundcycle, 2017)

* Costos

Analizar los costos de Ignacio y Angeles permitira evaluar si sus precios de venta son los

adecuados y si existe un area de mejora en su establecimiento de precios.
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¢ Perfiles de clientes.

Debido al problema identificado con anterioridad sobre la irregularidad del mercado, se
decidio realizar una clasificacidon de los clientes de el negocio con el fin de conocer sus
habitos de compra y personalidades y asi lograr crear una guia de escenarios posibles para

abordar las ventas con mayor éxito.

Se identificaron perfiles de clientes habituales en el negocio de Nacho y Angeles:
Cliente decidido: compra por sus necesidades conoce su producto y sabe lo que quiere.
Cliente impulsivo: al que se le puede ofrecer nuevos productos y negociar

Ciento desconfiado/minucioso: revisa bien los costos, sabe cuanto tiene que sacarle al

producto y pregunta mucho sobre precios, sabe si se le vende o no se vende el producto

Cliente negociador: negocia el precio constantemente, busca la manera de ganar mas o

pagar menos y pagar un poco mas tarde.

Cliente fiel: quiere trato especial porque compra mucho producto.

Desarrollo del Proyecto
Proceso de ventas

Para el proceso de ventas identificamos cada paso que realizan desde que intentan captar
la atencidn de algun cliente hasta el cierre de la venta y su seguimiento, esta grafica

muestra el proceso de ventas que se identifico para los bolis y dulces:
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1. Prospeccién de venta: Nacho y Angeles realizan la busqueda de clientes potenciales,
analizan su potencial de compra, conocen al cliente, sus necesidades. Hacen un recorrido
previo a los establecimientos de clientes potenciales y observan el tipo de producto que
venden y si cuentan con las herramientas necesarias para poder comercializar los bolis.

2. Presentacién del producto: realizan el primer acercamiento a su cliente abordando de
manera espontanea el negocio y presentando sus productos, hacen conocer al cliente las
ventajas de comprarles a ellos sus productos.

3. Manejo de las objeciones y resistencia a la venta: debido a las diferentes personalidades
de los clientes, es comun que tengan dudas al adquirir algin producto o quieran negociar
precios, en esta etapa ellos se encargan de convencer al cliente y prepararlos para cerrar
la venta.

4. Cierre de venta: sus ventas son de contado y en efectivo.

5. Seguimiento: en esta etapa se aseguran que sus clientes estén satisfechos con los
productos que compraron, aseguran las comprar futuras, ofrecen cambios o devoluciones
en casos de no satisfacer las expectativas del cliente. Este seguimiento se realiza al inicio

de la segunda visita de venta.
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Costos

Se continud analizando los costos de los dulces que ofrecen, se reviso cuanto cuestan, en

cuanto lo ofrecen y su margen de utilidad, nos dimos cuenta que desconocian con

exactitud sus costos y estaban omitiendo el impuesto IEPS, lo cual les generaba un margen

de utilidad menor al que ellos creian que tenian.

Este error se modifico aumentando un 10% el precio de sus productos para que se

equilibraran sus costos con sus ingresos.

Guia de escenarios posibles para abordar clientes.

Se realizaron visitas a todos los clientes de Angeles y Nacho para conocer sus necesidades,

gustos, miedos, preferencias, habitos de compra y mentalidad y clasificamos a los clientes

en perfiles que describian sus personalidades.

Una vez que los perfiles estaban establecidos, continuamos con la elaboracidn de una guia

gue presenta diferentes escenarios de venta, en el que se describe la manera mas

adecuada para abordar al cliente seglin su personalidad, esto ayudard mucho al negocio

ya que permitird cerrar mas ventas, crear lealtad con los clientes y aumentar el alcance de

los productos.

PERFILES DE CLIENTES Y COMO ATENDERLOS.

En este apartado se muestran los diferentes perfiles de las personalidades de los clientes

encontrados en el negocio de venta de bolis y dulces de Ignacio y Angeles. Se expondra

una serie de lineamientos que podrian servir como una base o guia para formar didlogo

con los diferentes perfiles y situaciones en la que los vendedores se podrian enfrentar.

Cliente decidido:

Este tipo de cliente lo encontramos y los identificamos en el negocio de Ignacio y Angeles

con los clientes que compran acorde a lo que siempre adquieren y ya conocen; siempre y

cuando sea un producto que en ese momento hace falta o queda muy poco en el

establecimiento.
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El vendedor debe estar muy atento a la retroalimentacién de estos clientes, pues se

molestan facilmente si se desvia su intencion de compra ya decidida previamente. Buscara

su objetivo sin rodeos, los articulos complementarios solo seria recomendable ofrecerlos

en caso de que se limite a la utilidad del articulo comprado.

EJEMPLOS: AL CLIENTE QUE YA SABE QUE VA A COMPRAR CHOCOLATES PORQUE ES LO

UNICO QUE LE FALTA, SOLO OFRECERLE OTROS PRODUCTOS QUE PUDIERAN

COMPLEMENTAR A LOS CHOCOLATES: “ESTE TIPO DE CHOCOLATE SE HA VISTO QUE SE

VENDE MUY BIEN JUNTO CON LOS MAZAPANES DE 50 CENTAVOS, (LE GUSTARIA

COMPLEMENTAR SU PEDIDO?

El cliente a veces ya trae desde su casa la decision de lo que va a comprar, tal vez lo

decidié al verlo o justo cuando el vendedor se ausentd. Es un cliente considerado,

brillante, de facil expresidn, bien arreglado, que le gusta ser apreciado. Aunque es

decidido no es muy fiel cuando los precios son excesivos, o existe alguna otra

complicacién.

EL CLIENTE DECIDIDO NO VA A CERRAR LA VENTA S| LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS

SOBRESALEN DEL RANGO DE PRECIOS NORMAL DE LOS OTROS PROVEEDORES.

Es una persona auto motivada, constante, se encuentra orientada a los resultados, es

controladora e independiente, rdpida de reflejos y analitica, constante, disciplinada,

cumpliendo siempre su labor, es formal, seria, parca en sus gestos, valora la iniciativa y el

control, es rdpida en la toma de sus decisiones.

Para que este tipo de cliente siga asistiendo al establecimiento se debe acoger con interés

sus opiniones e ideas, el vendedor debe ser atento pues el simple hecho de escuchar

constituye una demostracién de cortesia a la cual este cliente no sera insensible. No se

debe contradecir a este tipo de cliente, tampoco permitir que se excite o se desconcierte,

por lo contrario, demostrar que el producto que eligi6 es muy adecuado. Se le deben

presentar un nimero limitado de articulos preferiblemente sélo el que fue a buscar, se

debe realizar una argumentacion breve si es exigida y pocas o ninguna pregunta. Hay que

hacerle sentir que lleva la iniciativa e intentar no mentirle jamas.
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ESCUCHAR SIEMPRE AL CLIENTE Y SUS PETICIONES, NO LLEVARLE LA CONTRARIA Y DARLE

LA RAZON SOBRE SUS EXIGENCIAS Y TRATAR DE CUMPLIRLAS EN EL INSTANTE O PARA LA

SIGUIENTE VISITA.

Para estos clientes es necesario agilizar las operaciones ya que un cliente puede haber

decidido inmediatamente el producto, pero le ha tocado esperar un largo rato para pagar

y tener dificultades de otro tipo, esto puede molestar al cliente y hacer que dude para

reincidir la compra en el mismo lugar.

TIPS. SIEMPRE LLEGAR PREPARADO CON ESTOS TIPOS DE CLIENTES, CONTROLAR TODO LO

QUE PODRIA SALIR MAL Y PUEDA FRUSTRAR LA VENTA, COMO LA FALTA DE CAMBIO, EL

TENER QUE MOVER EL VEHICULO PORQUE HAYA QUEDADO MAL ESTACIONADO, EL

INCOMODAR A LOS CLIENTES QUE ESTEN ENTRANDO A LA TIENDA. ESTO PODRIAN SER

CAUSANTES DE NO CERRAR UNA VENTA SEGURA.

Cliente impulsivo:

Este cliente lo encontramos en el negocio en el tipo de clientes a los que les pudimos

ofrecer productos nuevos, o productos regulares pero que ellos no han adquirido nunca o

no suelen tener un producto similar.

El cliente impulsivo. Suele cambiar de opinién con frecuencia, es emotivo. Es importante

atenderle como a cualquier otro, pero indicando todo de forma breve y concisa, tener

rapidez a la hora de cerrar una venta, y una vez se tiene lograda no decir nada mas porque

podria cambiar de opinién incluso con puntos positivos.

EJEMPLO: A ESTE CLIENTE HAY QUE OFRECERLE LOS PRODUCTOS NUEVOS SIENDO

SEGUROS CON LAS CARACTERISITICAS DE ESTE.

TAMBIEN SE LE OFRECEN LOS PRODUCTOS QUE FALTANTES PARA ELLOS, PERO

PROCURANDO QUE EL VENDEDOR SEA LA PERSONA QUE SUGIERA LA CANTIDAD, DESPUES

DE ESTO SE TIENE QUE HACER PAUSA A QUE EL COMPRADOR RESPONDA

ACERTADAMENTE, INMEDIATAMENTE SE DEBE CERRAR LA VENTA SIN SUGERIR NADA

MAS EVITANDO QUE ELLOS SE ECHEN PARA ATRAS.
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- “VEO QUE TE HACE FALTAN PALETAS DE A PESO, (COMO VES SI TE DEJO 3 PAQUETES
DIFERENTES DE ESTAS PALETAS DE A PESO QUE SE ESTAN VENDIENDO MUY BIEN?

-OK, DEJAME 3 PAQUETES.

- PERFECTO, SERIAN 85 PESOS, AHORITA TE DOY CAMBIO.”

Rasgos caracteristicos Cémo ganartelo

. . * Muestra calmay sonrie a este cliente
* Habla de forma apurada e inquieta y

- . * Haz movimientos lentos pero seguros
* Se mueve rapido y expresivamente

. . S * Contéstale de forma breve, pero concreta
¢ Cambia continuamente de opinidn vy de

* En cuanto esté decidido por la compra
humor

- ue quiere, actla tu con rapidez para que
* No se concentra y puede que, en el Ultimo queq ’ p paraq

. no se eche atras
momento, se eche atrds en la compra

* Es muyimpaciente

CLIENTE DESCONFIADO/MINUCIOSO.

Este tipo de cliente lo encontramos en el negocio con las caracteristicas de que era un
cliente que sacaba muchas cuentas, hacia muchas preguntas y no estaba seguro de
comprar por la incapacidad de los productos de venderse, ya sea por el tipo de dulce
acorde a la temporada del afio, por el precio al que se ofrece el producto, o por otro tipo

de producto substituto que para ellos es mejor.

Un cliente minucioso puede ser desconcertante porque hace muchas preguntas, se

interesa hasta por el Ultimo detalle y le cuesta tomar decisiones.

En general, los clientes minuciosos son personas bien informadas, que saben lo que
quieren, de pocas palabras, y que exigen a sus interlocutores respuestas concretas y
exactas. Si no sabes la respuesta, siempre es mejor aplazarla hasta obtener una mejor
informacidén, que responder lo primero que se te ocurra. Porque un cliente minucioso, en
cuanto detecta que se le esta presentando informacion escasa o incompleta,

automadticamente se cierra en banda y sera imposible que puedas venderle algo.

EJEMPLO:
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- “TRAIGO AHORA ESTOS DULCES DE CHILE QUE ESTAN BUENISIMOS. SON 3 DIFERENTES.

¢ CUALES TE INTERESAN?

- ¢A CUANTO ME LOS DEJA?, (A CUANTO SE TIENEN QUE VENDER? ¢ QUE SABOR TIENEN?

¢QUIEN LOS COMPRA? ¢ CUANTO TIEMPO DURAN?

ESTOS SON EJEMPLOS DE PREGUNTAS QUE LES PODRIAN HACER, TENEMOS QUE ESTAR

PREPARADOS CON TODAS LAS RESPUESTAS, SIN TITUBEAR Y SEGUROS, SIN INVENTAR

NADA QUE NO CONOZCAS, SI EXISTE EL CASO DE NO CONOCER ALGO DE UN PRODUCTO

SE CONTESTA LA VERDAD Y SE PUEDE DECIR ALGO APEGADO A LA EXPERIENCIA POR

EJEMPLO “YO LOS PROBE Y ESTAN MUY BUENOS, TENGO UN CLIENTE A 5 CUADRAS DE

AQUI QUE ME LOS HA COMPRADO Y SE LE VENDIERON MUY BIEN”

TENER LOS PRECIOS DE VENTA A LA MANO, PARA QUE EL NO DUDE DE QUE LA

INFORMACION QUE LE ESTAS DANDO SEA INCORRECTA.

Cuando la situacién se escapa de su control, tiende a defenderse o a volverse irritable. Por

eso debes siempre mostrar seriedad e interés, siendo amable y correcto. El cliente

minucioso debe sentir que dominas el tema. Sin embargo, si existieran lagunas de

conocimiento sobre el producto, estas pueden ser cubiertas por tu experiencia. En el caso

de que te pregunte algo que no conozcas, es mejor responderle abiertamente que no le

sabes, pero nunca te inventes una solucidn porque lo detectard enseguida.

Al resolver dudas hay que ser preciso, demostrando una gran seguridad en las

informaciones que presentes. Porque ten en cuenta que cualquier excusa es buena para

qgue el cliente minucioso no se sienta bien atendido y busque a otro proveedor que le

resuelva mejor sus dudas.

TIPS: A ESTE CLIENTE HAY QUE DARLE UN BUEN SEGUIMIENTO CON LOS PRODUCTOS QUE

SE LE VENDIERON CON ANTERIORIDAD, PARA QUE SIENTA LA CONFIANZA DE QUE TE

ESTAS PREOCUPANDO POR SU DECISION DE COMPRA Y QUE ESTAS AL PENDIENTE DE SUS

NECESIDADES.

Cliente negociador:
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Este cliente no fue muy comun, pero se llegd a dar la situacidon de que pedian precio

especial.

Lo complicado de este cliente es que, al comenzar, durante y al finalizar una charla, algo

buscard negociar. Puede que se trate de una devolucién, puede que se trate de un

descuento, puede que trate de un regalito.

El negociador es un tipo de cliente que necesita obtener algo, aunque sea un centavo de

ganancia para sentirse satisfecho. El simple hecho de saber que obtuvo “un poquito mas”

gue el resto de los mortales, le produce placer.

Siempre tenemos que tener ciertos argumentos que permitan explicar que no podemos

darle lo que pide, pero a su vez darle otras opciones que si podamos. Salvo que realmente

tenga la razon, la idea es que, como un buen negociante, quiere obtener algo, pero en si a

muchos no les interesa el “qué” sino el simple hecho de lograrlo.

EJEMPLO: A ESTE CLIENTE QUE SIEMPRE TIENE LA NECESIDAD DE NEGOCIAR, SE PUEDE

LLEVAR EL PRECIO INFLADO DE ALGUN PRODUCTO QUE NO SEA EL QUE VA A COMPRAR,

ASI QUE PARA CUANDO EL TE DIGA. “¢POR QUE NO ME DAS MEJOR PRECIO DE ESTOS

CHOCOLATES?” PUEDAS NEGOCIAR Y OFRECERLE ALGO, COMO POR EJEMPLO. “ESTOS

CHOCOLATES NO TE LOS PUEDO BAJAR DE PRECIO, PERO SI TE LOS LLEVAS, TE DOY PRECIO

EN ESTAS PALETAS LASER (PREVIAMENTE INFLADAS DE PRECIO PARA EL, DE 50 LAS

SUBISTE A 55 PARA PODER REBAJARLE 5 PESOS) TE PODRIA DESCONTAR UNOS 5 PESOS Y

ESTAS SON PARA VENDERSE A 10.”

ESTO PUEDE PROVOCAR QUE SE CIERREN DOS VENTAS Y QUE EL CLIENTE SE SIENTA

SATISFECHO POR HABER CONSEGUIDO UN PRECIO ESPECIAL.

Cliente fiel:

Este tipo de cliente lo encontramos y se podrd manejar de mejor manera si solo tomamos

en cuenta el negocio de los bolis, ya que en este negocio sus bolis se encuentran bien

posicionados en el mercado. Los reconocen por sus bolis, saben la calidad, saben el precio

y saben que ustedes son proveedores de bolis que nunca les van a faltar.

PROCURAR DE SIEMPRE CONTAR CON BOLIS SUFICIENTES.
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A estos clientes que son asiduos consumidores de los bolis, se les podria hacer descuento
al llegar ellos a cierto niumero de compras, previamente registrados y llevando un control.
Por ejemplo, se les podria hacer un 30% de descuento en la sexta bolsa de bolis que
compren, asi asegurarian que ellos por conseguir el descuento con ustedes, se esperarian

a comprarles a ustedes y no aceptarian la venta de bolis de otros proveedores.
PROPUESTA DE PROMOCION DE VENTAS EN LOS BOLIS.

Los bolis es un producto diferenciado con los demds dulces que ellos distribuyen, es un
producto que no importa la época del afo siguen distribuyendo y eso ha generado que sus
clientes los reconozcan como proveedores seguros de bolis. El propdsito de estas
promociones es fidelizar a los clientes en la compra de bolis y no opten por otro

proveedor.

Se hizo un andlisis en los costos y en la cantidad de bolis que se vende y se llegd a la
conclusién que un precio que se podria pagar para lograr afianzar a esos clientes y tener
ventas de bolis segura es del 15% de descuento en la sexta compra que te realice un

mismo proveedor.

Esto quiere decir que si un cliente en especifico compra en promedio 2 bolsas de bolis de
36 pesos cada una quiere decir que a la 5ta compra el ya habra gastado $360. Debajo se

mostrard un ejemplo hipotético.

Precio Cantidad Total
Compral 36 2 72
Compra 2 36 1 37
Compra 3 36 3 108
Compra 4 36 1 37
Compra 5 36 2 72

TOTAL 9 326
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Esto quiere decir que el cliente pagd 326 pesos en 5 compras, si la sexta compraesde 2y

se realiza el 15% de descuento y realizamos el calculo nos da: 2 x 36= 72. 72 pesos por el

15%. El 15% de 72 pesos es de 10.8 pesos. Por lo tanto, se le cobrara al cliente solo 61.20,

se puede aplicar el redondeo hacia arriba y cobrar 61.50

Si analizamos estos numeros con la cantidad total de ventas hasta la sexta nos damos

cuenta que en realidad te adquirieron 11 bolsas de bolis de 36 pesos. Lo cual nos da un

total de 398. Si a esa cantidad le restamos el descuento en pesos aplicado de 10.8 pesos

nos da que en realidad hubo un ingreso de 387.2. si lo dividimos entre la cantidad de

bolsas de bolis vendidas nos da el resultado de 35.2. Esto quiere decir que al cliente se le

descontd por bolsa de bolis solo 80 centavos. Al final se analizan los datos para sacar el

descuento final y nos da este resultado, aplicando la regla de 3.

398 100%
387.2 X
398 100%
387.2 97.3%

Resumiendo, podemos observar que el ingreso final 387.2 equivale al 97.3% del 100%

posible que se pudo haber obtenido. Esto quiere decir que el 15% de descuento que

realizamos a la 6ta venta estd “disfrazado” en un 2.7% de descuento en la venta

acumulada.

EJEMPLO DE TABLA DE REGISTRO DE COMPRAS DE BOLIS POR LOS CLIENTES.

Método: Después de cada compra por algun cliente en especifico, llenar la columna con la

cantidad de bolsas que se vendieron. A la 5ta compra que ellos realizan, comentarle al

cliente que la siguiente compra que ellos hagan de bolis recibiran un descuento del 15%.

Ojo. Recordar que se registra por compra, es igual si compran una bolsa o 5 bolsas,

mientras sea en la misma compra tendran que registrarla como una sola compra.
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Compral Compra2 Compra3 Comprad Compra5 Compra
promocion

CLIENTE 1
CLIENTE 2
CLIENTE 3
CLIENTE 4
CLIENTE 5
CLIENTE 6
CLIENTE 7
CLIENTE 8
CLIENTE 9
CLIENTE 10
CLIENTE 11
CLIENTE 12

EJEMPLO DE TABLA DE REGISTRO DE COMPRAS DE BOLIS POR LOS CLIENTES.
Método: Después de cada compra por algun cliente en especifico, llenar la columna con la
cantidad de bolsas que se vendieron. A la 5ta compra que ellos realizan, comentarle al

cliente que la siguiente compra que ellos hagan de bolis recibiran un descuento del 15%.

Ojo. Recordar que se registra por compra, es igual si compran una bolsa o 5 bolsas,

mientras sea en la misma compra tendran que registrarla como una sola compra.

Es importante llevar un control y un registro de las ventas que se le hacen a los clientes,
para no confundirlos y para que después de realizar el descuento, se pueda analizar las
ganancias y dar cuenta de cuanto fue el descuento que en realidad se realizé y tener datos

reales sobres los ingresos.
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2.2.4 Reparaciones Yolanda.

Descripcion del negocio

Reparaciones Yolanda es un negocio dirigido por Yolanda Gonzdlez, integrante de la
asociacién Tu y yo en Sinergia de Zapotlanejo, es una mujer que decidié iniciar su negocio
en busca oportunidades y realizacién personal, vive en una situacién de migraciéon por

parte de sus familiares, tiene hermanos y un hijo viviendo en el extranjero,

Es una mujer que, a pesar de las dificiles condiciones de la industria manufacturera en
Zapotlanejo, ha logrado crear un sustento para su familia y se ha hecho de una buena

reputacién por su amplio conocimiento en el drea de confeccidén, diseio y reparacion.

Reparaciones Yolanda es un taller que ofrece servicios de reparaciones de uniformes,
disfraces, ropa casual, etc., complementa su negocio con un bazar de segunda mano que

ofrece ropa econdmica en buen estado y ropa heredada.

El segmento de clientes de reparaciones Yolanda son amas de casa que buscan
reparaciones de prendas para su familia, asi como amas de casa que buscan nuevas

prendas en buen estado.

Actualmente, busca un local para establecerse ya que previamente ha estado trabajando

en la casa de su hermano, esto implica un cambio del rumbo de su negocio.

Descripcion del Proyecto
Identificaciéon de necesidades.

La capacitacién nos permitié aplicar una herramienta de diagnostico que nos permitio
conocer las necesidades y fortalezas de cada negocio, se componia de un cuestionario que

Yolanda respondié, las preguntas fueron las siguientes:
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10.

11.
12.
13.

14

PREGUNTA

¢Cual es la razoén principal por la cual te decidiste a
tener tu negocio?

¢ Estas satisfecho con la trayectoria de su negocio?
¢Qué planes tiene a futuro para tu negocio?

¢Cual consideras que el principal problema de tu
negocio?

¢Que estarias dispuesto a hacer para mejorar el
negocio?

¢En qué areas crees que seria mas urgente mejorar?

¢Cuenta con procedimientos claros para generar tus
productos y servicios?

¢Has tenido incremento en las ventas en los ultimos
dos afios?

éldentificas a tus clientes?

¢Conoces las preferencias y habitos de compra de tus
clientes?

éSabes quienes son tus competidores?

¢Revisas la calidad de tus productos/servicios?
éldentificas todos tus costos?

. ¢Como estableces tus precios?

15. ¢Cémo seleccionas a tus proveedores?

16. ¢Como seleccionas a tus distribuidores?

17. ¢Planeas integrar alguna persona mas a tu negocio?

18. ¢{Que bienestar aporta tu negocio a la comunidad?

19. ¢éSe preocupa porque sus procesos tengan cuidado
con el medio ambiente?

RESPUESTA

busca realizacion personal y
oportunidad de negocio

Si
ofrecer nuevos productos y servicio

falta de capacitacion y falta de tiempo
para atenderlo

dedicarle mas tiempo y buscar
personal de calidad para mejorar el
negocio

ventas y atencion al cliente

no

Si

Si

Si

Si

Si

Si

segun los insumos y mano de obra
Segln el precio y a cercania

No tiene

Si para el bazar

aporta reutilizando la ropa usada y la
ofrece a un bajo precio y buen estado

Si

A partir del diagndstico, de las actividades que realizé en el proceso de capacitacion y del

didlogo con ella, se ha identificado que el negocio necesita personal de calidad vy

capacitacién de los mismos, establecer horarios de trabajo, necesita una mejoria en el

area de ventas y atencién al cliente y consolidarse como un negocio integral con su bazar

y reparaciones.
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Objetivo del proyecto.

Sentar las bases necesarias para conseguir un negocio integrado de bazar y reparaciones
reconocido y rentable gracias a la buena gestidén, planeacidon y administracién de los

recursos econdmicos, humanos y del mercado.
Resultado a lograr

Los resultados que se esperan lograr a través de este proyecto y en relacién a los objetivos

establecidos son

1. Encontrar la mejor opcion de local para establecerse y fortalecer el negocio

2. Crear un plan de Ventas y Promocidn

Metodologia.
1. Para encontrar la mejor opcién de local para establecer y fortalecer el negocio se realizé
Analisis de clientes.

Para la creacidon de un plan de ventas y promocidn se realizo un analisis de los clientes
habituales, analizando cuanto gastan, cada cuando solicitan los servicios de Yolanda,
cuantos clientes hay al dia, entre otras variables que se consideran importantes para

conocer mejor el comportamiento de los clientes.
Segmentacion de mercado geografico.

Se considero necesaria la segmentaciéon de mercado geograficamente para analizar la
viabilidad de rentar un local, se dividird al mercado por la ubicacidn geografica de los
clientes: por calles, barrios, zonas, y se determinard los clientes potenciales en cada

Z0ona.

Esta segmentacién sera muy util para Yolanda ya que podrd determinar que zona le

conviene mas segun sus necesidades y capacidad de pago.
Criterios para contratacion de empleado

Para fortalecer el negocio se considerd necesario liberar tiempo de Yolanda en Ia

atencién del Bazar con algin empleado
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2. Plan de ventas y promocion.

La promocién de ventas se caracteriza por ofrecer una recompensa por la compra de
un producto, con la finalidad de crear un aumento en las ventas y aumentar la cartera
de clientes de Yolanda, se busca crear un plan de ventas y promocién para promover

los servicios de reparaciones y bazar.
El objetivo de la creacién del plan de ventas y promocidn es:

e Estimular las ventas
e Atraer nuevos clientes
* Superar a la competencia

* Aumentar la venta de productos que se venden lento.

Desarrollo del proyecto
Analisis de clientes.

Para el desarrollo de los objetivos especificos de este proyecto se realizaron diferentes
diagndsticos que apoyaran la toma de decisiones, lo primero que se realizo fue analizar a
los clientes del negocio, Yolanda nos proporciono informacién sobre los hdabitos de

compra de sus clientes, con esta informacion se creo la siguiente tabla:

Clientes Reparaciones No. Promedio de gasto
Frecuentes (1 vez a la semana) 8 S 140.00
Promedio( cada 15 dias a 1 mes) 13 S 90.00
Ocasionales (mayor a 1 mes) 35 S 45.00
Clientes bazar No. promedio de gasto
Ocasionales 30 S 60.00

Gracias a eta informacidn se realizo un plan de ventas y promocién que permitiera atraer
mas clientes y que los clientes frecuentes de el negocio obtuvieran promociones por su

compra continua, el objetivo de esto es crear fidelidad d los clientes y aumentas ingresos.
Segmentaciéon de mercado geografico.
Para el establecimiento de un local se inicio segmentando los clientes potenciales

basandonos en la zona geografica y en la ubicacién, buscando el promedio del precio por
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metro cuadrado en las diferentes zonas en las rentas de Zapotlanejo, se redactd esta tabla

gue se muestra a continuacién.

San martin 1 25| S 1,200.00 |secundaria
2 20/ S 1,000.00 |primaria
comercios
estetica
col. Lomas de Huixquilco 1 20| S 1,500.00 [Kinder
2 24 Iglesia
campo deportivo
Morelos, herrera y cairto. 1 24| S 2,000.00 |colegio Patria
2 25| S 2,100.00 |guarderia kadi
comercios
santa cecilia. 1 20| S 1,300.00 |universidad
2 30| S 1,700.00 |[templo
DiF
primaria
secundaria
kinder
plaza
zona comercial
Jardines del paraiso 1 25| S 1,000.00 |dos primarias
2 20| S 1,000.00 |kinder
estetica
templo
comercios

En esta tabla podemos ver, un estimado de cuanto se podria pagar en cada local
dependiendo la zona, esto se hizo con el analisis de los clientes potenciales dependiendo
de la afluencia de gente por las zonas en especifico, se sacé un promedio y un estimado
calculando la cantidad de gente que podria asistir al local con el comportamiento de
gastos habituales que se habian registrado con anterioridad que se muestran a

continuacion.

Estos datos se cruzaron con el analisis de la cantidad de gente presentada en la otra tabla

y por eso se calcularon esos resultados.
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Semana Bazar Taller Total
1 27-sep| S 1,290.00 | S 730.00 | S 2,020.00
2 04-oct| S 280.00| S 270.00|S 550.00
3 11-oct| S S 300.00|S 300.00
4 18-oct| S - S 200.00 | S 200.00
5 25-oct| S 460.00 | S 500.00 | S 960.00
6 Ol-nov| S 150.00 | S 890.00 | S 1,040.00
7 08-nov|S 260.00|S 605.00|S 865.00
8 15-nov| S 290.00| S 525.00| S 815.00
9 22-nov| $ 280.00 | S 1,240.00 | S 1,520.00

Criterios para seleccion de empleado.
La intencidn de contratar un empleado que ayude en el bazar para poder agilizar el
trabajo en las reparaciones y con la posibilidad de que, en un momento dado, con préctica

y ensefanza, ayude en las cosas sencillas de las reparaciones.

Las caracteristicas de la persona que podria ser contratada seria de preferencia una mujer

entre los 21y 35 afos.

Caracteristicas personales de un buen vendedor

* Optimismo

* Perseverancia

* Empatia

* Seguridad en si mismo

* Honestidad

* Puntualidad

* Saber escuchar

* Organizacién

* Facilidad para comunicar

Conocimiento de un buen vendedor.
Para que un vendedor tenga éxito debe:

* Capacitarse permanentemente en técnicas de ventas y nuevos medios de comunicacion.
Nunca se sabe demasiado.
* Conocer bien el mercado.

Esto significa:
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* Conocer bien la empresa para la que trabaja, incluyendo su filosofia, sus objetivos, y sus
procedimientos. Un buen vendedor no debe contravenir con sus acciones las politicas
generales de la compaiiia.

* Conocer los productos. Esto implica conocer sus ventajas, desventajas, su proceso de
fabricacion, su vida util. En fin, todos aquellos datos que le permitan manejar las posibles
objeciones en el proceso de ventas.

* Conocer la competencia. Esto implica saber qué empresas comparten el mercado con la
empresa que representa, qué tipo de productos ofrecen, qué segmentos de mercado
atienden, y sobre todo cudles son sus puntos débiles y cudles los fuertes. Si un vendedor
no sabe contra quién lucha por el mercado, ¢ Cémo sabrd cémo atacarle?

* En general, un buen vendedor debe conocer el mercado, los diversos segmentos
existentes, si es un mercado estacional o no, si es un mercado joven o ya maduro, si es un
mercado con muchos ofertantes, o mas bien son unos pocos. Todo este conocimiento le
permitird enfocar su trabajo mas eficientemente.

Otros aspectos importantes para ser un buen vendedor:

Ademads de las caracteristicas personales y de conocimiento antes descritas, otros factores
destacables son:

* Tener una excelente presencia. Esto no significa que deba ir de traje y corbata o con un
conjunto de blusa y falda, sino que el vendedor debe adaptar su indumentaria al perfil de
sus clientes.

* Un buen vendedor debe ser observador, y tener capacidad de reaccidon. En su dia a dia,
tendra que adaptarse constantemente a diferentes situaciones.

* Su habilidad de comunicacién debe ser éptima.

* El perfil de un buen vendedor se ajusta a una persona con buenas habilidades
interpersonales, capacidad de aprendizaje y una gran autodisciplina.

Sueldo

Al vendedor que se contrate, podrd pagarsele de la manera siguiente que fue pensada
como la manera mas eficaz: un sueldo mixto, combinado con un sueldo base de 50S el dia

mas comisiones por la cantidad de prendas vendidas.

Abajo se presenta la tabla de comisiones que se sugiere que se maneje. Esta tabla puede

sufrir modificaciones segun la eficacia y eficiencia del vendedor.
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SUELDO Comisién semanal Prendas
BASE vendidas
50% 5% entrely?7

7% entre7y11
10% entre 11y 15
12% entre 15y 19
15% arriba de 20

NOTA: LA COMISION SE
CALCULARA SOLO CON LAS

GANANCIAS DEL BAZAR.

PROMOCIONES.

Las promociones serdn una parte muy importante del negocio ya que va a poder conjuntar
los dos giros y volvera atractivo la compra de los productos y el uso del servicio de
reparaciones. Esa es la razdon por la cual se crearon promociones, ayudara a atraer mas
clientes, que se sientan contentos con la calidad y el servicio de la ropa y de las
reparaciones y lograr que estos clientes pasen de ser unos clientes ocasionales, que solo
compraron o adquirieron una vez por algin motivo en especial a ser clientes habituales

gue buscan el valor agregado de la reparacién a sus prendas adquiridas en el bazar.

Las promociones se sacaron en base al inventario existente y a las tablas de precios,

costos y tiempo de reparaciones.

Inventario del Bazar.

PRENDAS ($) - PIEZAS - TOTAL |w/
10 130 1300

50 145 7250

30 120 3600

20 200 4000

70 80 5600

TOTAL 675 S 21,750.00
ZAPATOS - PIEZAS - TOTAL |»

40 55 2200
TOTAL $ 23,950.00

El motivo de usar el inventario es solo para tener un control de cuantas prendas hay
disponibles por el momento.

68



Desarrollo de Emprendimientos Productivos Sociales Promotores de la Asociacion Tu y Yo en Sinergia

ARREGLOS MINUTOS PESOS/HORA  Cantidad por dia Ingreso potencial diario "“'z:;m
Bastilla Pantalén 30 $ 7000 12 $ 42000 300
Ajuste 50 $ $9.10 7 $ 35460 300
Clerre Pantalén 30 5 5400 12 s 32400 300
Clerre Falda 20 $ 6600 18 $ 396.00 300
Clerre Chamarra 60 s 5000 ) $ 300.00 300
Bastilla Blusa $ 100.00 24 $ 600.00 300
Bastilla Vestido $ 12000 18 $ 72000 300
Bastilla Vestido Fiesta 40 $ 9000 9 $ 540.00 300

HECHURAS MINUTOS PESOS/HORA Cantidad por dia Ganancia potencial diaria
Falda de Uniforme 80 5 4500 5 $ 27000 300
Blusa Sencilla 80 $ 6000 5 $ 360.00 300
Blusa Doble 180 s 4333 2 $ 260.00 300
Vestidos 180 s 5000 2 $ 300.00 300
Falda de Uniforme 2 80 s 9750 5 $ 585.00 300
Blusa Sencilla 2 80 $ 7500 s $ 450.00 300
Blusa Doble 2 180 ] 50.00 2 5 300.00 300
Vestidos 2 360 $ 5000 1 $ 300.00 300

ARREGLOS PRECIO

Bastilla Pantalén $ 35.00

Ajuste $ 50.00

Cierre Pantalén $ 35.00

Cierre Falda $ 25.00

Cierre Chamarra $ 60.00

Bastilla Blusa $ 25.00

Bastilla Vestido $ 40.00

Bastilla Vestido Fiesta $ 60.00

HECHURAS PRECIO

Falda de Uniforme $60.00 - $130.00

Blusa Sencilla $80.00 - $100.00

Blusa Doble $130.00 - $150.00

Vestidos $150.00 - $300.00

Precios vigentes a partic de noviembre 2016

Con base a estos datos, se crearon 3 promociones posibles. Las promociones fueron
creadas de la manera en que la promocidn sea atractiva para el cliente, y el servicio de
reparacion no tenga un desgaste muy alto. Esto se pudo hacer gracias a que las
promociones propuestas solo incluyen el servicio de reparacién que tiene menos costo y
gue cuenta con poco tiempo para poder realizarlo. Asi no hay forma de abaratar mucho el

precio ya que se toma en cuenta el costo del arreglo y el tiempo empleado en este.

69




Desarrollo de Emprendimientos Productivos Sociales Promotores de la Asociacion Tu y Yo en Sinergia

PROMOCIONES SUGERIDAS.
EN LA COMPRA DE DOS PANTALONES. LA SEGUNDA BASTILLA A MITAD DE PRECIO.

(El costo de la bastilla es minimo y es de las reparaciones que tiene un rango de utilidad

mas alto por lo tanto se puede apretar la utilidad de la reparacién para asi generar mas

utilidad en general integrando la compra de dos pantalones.)

EN LA COMPRA DE 2 BLUSAS Y UN VESTIDO Y LA BASTILLA PARA EL VESTIDO, TE

REGALAMOS UNA BASTILLA PARA LA BLUSA QUE ELIGAS.

(En estas ambas bastillas, el tiempo de realizarlo es muy bajo, con esto generamos que la

gente se anime a comprar algun vestido con la opcidon de poder ajustarse y la oportunidad

de llevarse una blusa a la medida.)

EN LA COMPRA DE UN OUTFIT COMPLETO (PANTALON Y BLUSA) LA BASTILLA PARA EL

PANTALON COMPLETAMENTE GRATIS.

(La bastilla no cuesta mucho hacerlo y el tiempo de realizarlo es poco. Con esto podemos

persuadir a la gente, que llega al local en busca de una playera o blusa, a que compre un

short o un pantaldn de su agrado sabiendo que le va a quedar a la medida.
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2.2.5. Stephanie Joyeria.

Descripcion del negocio

Stephanie Luna Olivares es una joven emprendedora que se dedica al disefio y armado de

accesorios en el poblado de Zapotlanejo.

Inicialmente, Stephanie tenia un local en cual vendia la joyeria que armaba, y basdndose

en los principios de economia social generaba fuentes de empleo a mujeres en situaciones

de vulnerabilidad, mismas que le ayudaban con el armado de accesorios. El negocio se

encontraba ubicado en la calle principal de Zapotlanejo donde en su mayoria se

comercializa ropa, por lo que se cuenta con un gran mercado potencial.

Debido a diversas situaciones a las que se enfrenta Stephanie, tomo la decision de dejar el

local y darle un nuevo giro a su negocio. Dedicarse a la venta por Internet, ahora sin

empleados, haciendo la produccién solo ella misma.

La venta por Internet se lleva a cabo a través de una pagina de Facebook, donde sube sus

disefios para que los usuarios puedan verlos y realizar pedidos.

Ella tiene como objetivo incrementar ventas, incrementar sus clientes, mejorar procesos

de ventas y aumentar la oferta del disefio.

Cabe mencionar que Stephanie trabajé el otofo 2016, con el Proyecto de Aplicacién

Profesional de Economia social, sin embargo, al cambiar su modelo de negocio cambiaron

muchas cosas en el mismo, que quiere mejorar.

Para seguir una ruta y generar datos acerca de su negocio, se realizdé un diagndstico inicial.

El cual consistid en 19 preguntas que permitieron detectar que sus principales problemas

son la falta de clientes y la organizacién del mismo y las dreas de oportunidad que ella

detecta son mercadotecnia, publicidad y ventas.

Junto con el diagnostico descrito anteriormente y la entrevista que se tuvo con la

empresaria, se identific6 que uno de sus objetivos principales es el aumento de sus

ventas.
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Claudia Martinez estudiante de ingenieria de alimentos estara apoyando a la empresaria
otorgando herramientas especializadas para los objetivos que quiere alcanzar con la

finalidad de obtener el maximo beneficio posible tanto econémico como social.

Al analizar toda la informacidn, junto con sus expectativas, se decidié plantear objetivos

concretos para lograr con este PAP, los cuales se mencionan a continuacién:

Descripcion del Proyecto

Objetivo general.

Lograr ventas e ingresos sostenibles para Stephanie
Objetivos especificos.

* Redisefiar el modelo de negocios (sin local)
* Mejorar procesos de venta por internet

* Incrementar lista de clientes
Plan de trabajo

Resultados a lograr

En este apartado se describen los resultados a lograr en el desarrollo de este proyecto. Se
presenta mediante tablas, las cuales definen las actividades, metodologias y resultados
obtenidos para lograr el objetivo planteado que se define en la parte superior de las

mismas.

Objetivo: Redisefiar el modelo de negocios (sin local)

Actividad Metodologia Resultados

Andlisis FODA La empresaria identificara puntos | Identificar cuales son las
para completar la tabla FODA y al | fortalezas, debilidades,
final analizara los resultados. oportunidades y amenazas,

para ver si su actividad
productiva es rentable y viable.

Definir estrategias De acuerdo al analisis FODA, la Como resultado se obtendrdn
para incrementar empresaria pensara en otras otras estrategias para
ventas alternativas para incrementar incrementar las ventas.
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Actividad

Metodologia

Resultados

ventas, aparte de las ventas por
internet.

Planteamiento de
modelo de negocios

Identificar el modelo de negocio
para los nuevos segmentos de
clientes encontrados con las
estrategias de venta.

Consiste en la elaboracion de
un Lienzo Canvas de modelo de
negocio

Elaboracion de
politicas de venta a
consignacion.

Con ayuda de un estudiante de
derecho, se elaborara un
contrato de consignacién para el
nuevo segmento de clientes
identificado.

Como resultado se obtendrd un
contrato de consignacién.

Presentar politicas
de ventaa
consignacion

Con el contrato de consignacion
como respaldo, la empresaria
buscard personas para crear un
convenio y poder incrementar
ventas.

Mayor niumero de ventas.

Codificacion de
productos

Se realizara una codificacion de
los productos existentes para
facilitar su identificacion.

Excel con los codigos de los
productos.

Objetivo: Incrementar lista de clientes

Actividad

Metodologia

Resultados

Revisar la lista de
clientes que se tiene
actualmente.

La emprendedora revisard los
clientes con los que cuenta
actualmente y los clasificara segun
la frecuencia de compra.

Se obtendrd una lista de
clientes depurada, para
conocer cudles son los que
estdn comprando
actualmente y con qué
frecuencia.
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Actividad

Metodologia

Resultados

Documentar proceso de
venta por medio de la
pagina de Facebook

La emprendedora hace el
ejercicio de pensar todos
los pasos que tiene que
seguir un cliente para
obtener un accesorio por
medio de la pagina de
Facebook

Se obtiene el proceso de
venta de accesorios por
pagina de Facebook, para
detectar dreas de
oportunidad.

Observar a la competencia

Se creara una herramienta
para comparar la pagina de
Facebook y procesos de
venta de la competencia.

Herramienta para
observacion de
competencia, tabla
comparativa.

Disefio de colecciones

La empresaria se dard a la
tarea de clasificar los
productos con los que

Se obtendran diferentes
colecciones de acuerdo a
los productos con los que

cuenta actualmente, en cuenta.
colecciones, para ofrecerlas

en su pagina de Facebook.

Dindmica de trabajo

De acuerdos a los objetivos planteados para la empresaria Stephanie Luna, se elaboré un
plan de trabajo donde se plantean las actividades y recursos para realizar junto con la

emprendedora.

La dindmica de trabajo consistia en una reunién con las emprendedora Stephanie todos
los martes en Zapotlanejo, de 5 a 8 de la tarde, y se trabajo con las actividades
mencionadas anteriormente. Por otro lado, se le solicitaba a la empresaria el
cumplimiento de diferentes tareas para que las entregara antes de la préxima reunién vy
poder trabajar sobre ello. Asi mismo, los jueves durante dos horas, se reunia el equipo
PAP junto con el profesor para tratar temas relacionados con los proyectos y darnos

retroalimentacion entre todos.
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Desarrollo de la propuesta de mejora

El desarrollo de la propuesta de mejora se puede dividir, segln los objetivos planteados,
ya que cada actividad esta relacionada con cada uno de éstos, el primero se trata del
incremento de ventas para lograr un ingreso sostenible el segundo de incrementar la lista
de clientes, el tercero mejorar los procesos de ventas y el cuarto aumentar la oferta de

disenos.

Como se puede observar todos los objetivos especificos se encuentran relacionados entre
si, para llegar a cumplir el objetivo general de este proyecto, es decir, todos se encuentran

encaminados hacia lograr ventas sostenibles.

Después de realizar el diagndstico inicial, el primer paso realizado fue determinar las
variables criticas para el éxito del proyecto, actitudes y acciones concretas que Stephanie
identific6 que debe hacer par alcanzar los objetivos, independientemente de los
entregables. y con el objetivo de ir evaluando el avance de estas a lo largo del semestre,

Las variables identificadas con su valuacion inicial son:

Distribuir tiempos, significa que la empresaria adquiera la capacidad de distribuir sus
tiempos de manera que pueda dedicarle tiempo a este proyecto, a cumplir sus tareas y a
Su negocio.

- Constancia, significa que la empresaria serd constante con el cumplimento de este
proyecto para lograr los objetivos.

- Organizar para tener mas tiempo para armar accesorios, significa que la empresaria
organizara sus tiempos para dedicarle mayor tiempo del que actualmente le dedica al
armado de accesorios.

- Cumplir con los tiempos necesarios para avanzar el proyecto

- Darse ala tarea de buscar mas clientes

Dado el interés prioritario de Stephanie, Iniciamos por documentar el proceso de venta,
mediante la pagina de Facebook, para detectar dreas de oportunidad en el mismo y poder

mejorar el proceso de venta y asi poder ganar mas seguidores y posibles clientes.
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Como se notaron muchas deficiencias en la pagina de Facebook y en el proceso de

compra-venta, se decidié realizar una herramienta para el analisis de la competencia, una

tabla comparativa, tomando como referencia otra pagina de Facebook que también se

dedica a vender accesorios en la zona de Zapotlanejo. Se escogid la pagina de “accesorios

Valeris” debido a que, segun la empresaria, es muy preferida por los usuarios y genera

muchas ventas por este canal. Lo que se pudo rescatar mediante esta herramienta es que,

la competencia no solo vende accesorios, sino otro tipo de cosas como peluches, cremas y

jabones. Asi mismo, que los accesorios que vende son de menor precio y mas sencillos

gue los que vende ella.

Para tener un panorama mas claro acerca de que tan efectiva es la venta mediante la

pagina de Facebook de la empresaria, se realizé una lista de clientes y se clasifico segun la

frecuencia de compra, obteniendo que los clientes que hacen compran mensualmente

son muy pocos.

Con estos datos obtenidos se decidid realizar un andlisis FODA para determinar qué tan

viable es el proceso de venta mediante Facebook y poder detectar otras opciones para

incrementar las ventas de accesorios, siendo importante detectar:

a) Las fortalezas del ella, porque asi puede saber con qué habilidades y capacidades

cuenta y podria mejorar el desempefio del negocio.

b) Debilidades, porque son habilidades que les hace falta desarrollar a ella para mejorar

el negocio y que necesita para poder tener un equilibrio.

c) Areas de oportunidad, porque son cuestiones que se encuentran en el contexto que

benefician o pueden sacar ventaja para el negocio.

d) Amenazas, porque son cuestiones externas al negocio que impactan negativamente y

de las que se pueden realizar acciones para contrarrestarlas.

Gracias al analisis FODA, se pudo proponer otro tipo de estrategias para conseguir mayor

nimero de ventas, una de ellas y la que se trabajo es la venta de collares por

consignacion.

La idea de la consignacidn nace gracias a que la persona que ahora renta el local que era

de Stephanie, le comento que han llegado viejos clientes a buscarla.
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Con esta nueva idea de la consignacion se desarrolld un lienzo CANVAS de segmento de
clientes y propuesta de valor dirigido para los duefios de comercios de ropa en

Zapotlanejo como consignatarios.

Junto con esta idea, surgieron miedos por parte de la empresaria, debido a malas
experiencias que han tenidos otros empresarios de la regidn respecto a los pagos de sus

prendas a consignacion.

Por lo tanto, se establecieron politicas de venta, las cuales con ayuda de un estudiante de
derecho se tradujeron a un contrato de consignacion, el cual, tiene como objetivo crear un
acuerdo comercial entre Stephanie y otros duefios de tiendas de ropa en Zapotlanejo.,

acompafado de una hoja de pedido y un pagare
Las principales cldusulas que aborda este contrato, basadas en sus politicas de venta son:

- Mercancia entregada

- Fecha para realizar el pago de las ventas por parte del consignatario
- Lavigencia del acuerdo comercial

- Tiempo mdaximo de consignacion

- Las condiciones de entrega de mercancia

- Confidencialidad (derecho de autoria de los disefios)

- Cantidad maxima y minima de collares que podra ser entregada

- Las condiciones acerca del precio y la utilidad del consignatario

- Los motivos de cancelacion del contrato.

Este contrato tiene como finalidad proteger el trabajo de Stephanie, asi como del consignatario.
Como el plan es dejar mercancia a consignacion es necesario tener muy claro los productos con los
gue se cuentan actualmente, es por ello que se codificaron todos los productos, de manera que la
empresaria pueda identificar cada uno de ellos.

Para tener un mejor control sobre los productos se retomd y se adaptd un sistema de costos
elaborado en el PAP otofio 2016, en el cual se identificaron sus costos variables y fijos, para que
aunados a sus ingresos pueda obtener su margen de utilidad y en base a eso ofrecer un margen de

utilidad atractivo para los consignatarios sin dejar de lado la utilidad que tiene ella.
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Resultados

JOYERIA STEPHIIE — STEPHANIE LUNA

Después de la metodologia realizada a lo largo del semestre y del trabajo en conjunto del

equipo PAP con las empresarias, se obtuvieron los siguientes avances.

* Variables criticas de éxito

* Se documenté el proceso de venta mediante la pagina de Facebook
* Se definieron estrategias para incrementar ventas

* Se aporté informacién al modelo de negocio utilizando el CANVAS
* Se platearon politicas de venta para consignacion

* Se obtuvo un sistema de costos

* Se consiguid un cliente a consignacién

Estos avances se generaron gracias a los siguientes resultados:

* Se realizé una determinacion de variables criticas de éxito, las cuales se evaluaron al inicio
y al final de proyecto, mostrando el comportamiento presentado en el siguiente grafico de

radar.

Variables criticas de éxito

==Inicio del proyecto = =Final del proyecto

Distribuir tiempos

10
8

Darme a la tarea de 6 )
buscar clientes nuevos Constancia

Cumplir con objetivos Organizarme mas con
sofiados tiempo para armar

Cumplir con tiempos
necesarios
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* Se documentd el proceso de venta mediante la pagina de Facebook o Whats App, para

detectar areas de oportunidad.

El cliente contacta
por whats app
solicitando foto

Manda ficha de

deposito por whats
app

Si es antes de las 4,
se manda paquete,
sino hasta otro dia.
Entregas de lunes a
vienres

Se mandan fotos de
los disefios que se
tienen actualmente

Hacen deposito a
cuenta de cheques
(Dada de alta en
hacienda)

Rastrea paquete y
cuando dice en
transito les escribe
para preguntar si ya
llego

Cliente reenvia fotos
de los disefios que le

gustan

Todos los collares
tienen un mismo
precio

Cliente paga envio.
No se les hace
factura

Gracias a esto se pudo notar que la mayoria de los clientes frecuentes solicitan las fotos de
los disefios, es decir, no entran a la pagina de Facebook para ver las actualizaciones.

Debido a esto se desarrolld una tabla comparativa para observar lo que otra pdgina

competencia que tiene mas flujo de usuarios hace.

* Se elabordé una tabla comparativa entre Stephiie Jewelry y accesorios Valeris como

herramienta de observacidn a la competencia.
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Tabla. Tabla comparativa entre joyeria Stephiie y accesorios Valeri’s

Nombre de la empresa Joyeria Stephie Valeri’s
Canal de venta Pagina de Facebook Pagina de Facebook/Local
. . - Seleccionan modelo de la
Mecanismo de venta - Seleccionan modelo de la o
pagina pagina.
' - Mandan la foto por mensaje
- Mandan la foto por . . .
. - Serevisa disponibilidad
mensaje

- Se realiza deposito

- Se envia comprobante de pago
o se entrega en el local

- Se envia la paqueteria o se
entrega junto con el
comprobante de pago.

- Serevisa disponibilidad

- Serealiza deposito

- Se envia comprobante de
pago

- Se envia la paqueteria.

Tipo de productos Joyeria ’ Joyer'a,
* Fantasia
* Jabones
* Cremas
* Peluches
Precio promedio de Desde $180 Desde S50
venta
Método de uso Diario y fiestas formales Diario
Calidad de pedreria Buena calidad Diferentes tipos de calidades
Cantidad de pedreria Mucha pedreria Poca pediria
Joyeria o bisuteria Joyeria alta bisuteria Bisuteria
Popularidad de la 819 likes 1,125 likes
pagina
Acomodo de la pagina | Tiene diferentes No tiene dlbumes, sube fotos a la
albdmenes: Medallas biografia.

decoradas, 14 de febrero,
Mascadas, pulseras.

Debido a que las diferencias mds notorias entre estos negocios son los precios se decidio
pensar en otras alternativas de ventas, para verlo con una mayor claridad, se realizé un

analisis FODA acerca de ella y la venta de accesorios por internet.
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¢ Se identificaron los elementos del Analisis FODA

Tabla. Andlisis FODA de joyeria de Stephiie

Con ayuda del analisis FODA, se observé que la venta por Internet no es el mejor mecanismo de
negocio para la calidad de los accesorios de Stephanie y se pensd en un nuevo modelo de

negocio, la venta por consignacion.

Debido a que Zapotlanejo es un lugar muy concurrido por poblacidon de otros lados para la
compra de ropa, se pensd que es una idea interesante el dejar a consignacién collares en
distintas tiendas de ropa. Con esto se replanteo el modelo de negocio, anexando otro
segmento de clientes, las personas que compran en Zapotlanejo, por medio de los duefos de

tiendas.
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¢ Serealiz6 CANVAS de segmento de clientes y propuesta de valor

Tabla. Segmento de clientes y propuesta de valor de Joyeria Sthephie

SEGMENTO DE CLIENTES PROPUESTA DE VALOR

Duenos de tiendas de ropa en
Zapotlanejo

Dejar a consignacion productos con un disefio
Unico, y hecho con materiales de alta calidad vy
durabilidad, con un amplio margen de utilidad,
ademas de tener gran variedad y surtido para
tener una alta rotacién de productos.

* Con este nuevo segmento, se plantearon politicas de venta, las cuales se tradujeron en

un contrato de consignacion.

1.

10.

11.

Al entregar mercancia se realizard un documento donde se haga referencias a las
piezas entregadas

El consignatario tiene 15 dias habiles posteriores a la venta para realizar el pago al
consignante.

El consignatario tiene que realizar reportes de ventas semanales.

La vigencia del acuerdo comercial tiene un afio de duracion.

Si el contrato termina anticipadamente, se tiene que dar aviso por escrito con 30
dias habiles de anticipacion, siendo obligaciéon de la consignataria regresar la
mercancia y pagar cualquier adeudo pendiente.

El tiempo maximo de consignacién sera 30 dias.

El consignatario tiene que cuidar la mercancia, en caso de deterioro por causa
inexcusable tendrd que pagar el precio establecido de la pieza.

El consignante se encarga de cubrir los gastos de entrega, siempre y cuando sea en
la zona de Zapotlanejo.

Por cada entrega de mercancia se tendra que firmar un pagaré

No existira relacién laboral alguna entre el consignatario y consignante, es decir, la
venta se realiza de manera independiente como mejor convenga sin dafiar la
mercancia y cumpliendo con los informes de venta.

Incumplimientos a este contrato conllevan a la entrega total de mercancia o el

pago de su valor
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12. Se deben presentar comprobantes firmados sobre lo que se va cobrar, percibir o
retener

13. Confidencialidad

14. El consignatario no puede vender la mercancia arriba del precio que se establecid
como recomendado.

15. La cantidad maxima en pesos que podra ser entregada a consignacion sera lo

equivalente a 15-20 piezas.

Contrato de consignacidn ver en anexos.

* Para tener una mayor claridad de sus ganancias, se retomd y adaptd un sistema de
costos, implementado en el PAP otofio 2016, para que Stephanie tuviera mayor
claridad de su margen de utilidad respecto a sus costos (fijos y variables) y asi poder

ofrecer una utilidad atractiva a los consignatarios.

CARACTERISTICAS COSTOS DE MATERIALES COSTOS DE PRODUCCION CONDICIONES DE VENTA
Costo por
Cédigo Descripcién Existencias Tipode  Tamafio de Linea Obtencién Materiales Costode | Tiempo de armado Otros Costo de Precio de Mar.g.en de % utilidad
producto  empaque empaque armado (h) (Mano de costos produccién venta utilidad
obra)
234 Pulsera 3 Gargantilla Comprado $ 30.00 $ 1.70 033 $ 990 $ - s 4160 $ 120.00 $ 78.40 65.33%

* Serealizé un formato de pedido de compra en Excel para que ahi se presente el

pedido, con su precio correspondiente y la utilidad generada.
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Pedido anexo al contrato de consignacién que suscriben por una parte
por otra parte

Fecha de entrega:

llamado como consignatario.

La mercancia consiste en:

llamado como consignante y

Cédigo de producto

Cantidad

Precio de
venta
unitario

propuesto de

Precio Margen de
utilidad

consignatario

Porcentaje

venta de utilidad

Total

234

$

41.60|$

83.60 | $ 42.00 35%| S

CONSIGNANTE
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EL CONSIGNANTE, EN ESTA CIUDAD DE GUADALAJARA,
JALISCO, LA CANTIDAD TOTAL CONTENIDA EN ESTE
DOCUMENTO COMO TOTAL, VALOR RECIBIDO A MI ENTERA
SATISFACCION. ESTE PAGARE ES MERCANTIL Y ESTA
REGIDO POR LA LEY GENERAL DE TITULOS Y
OPERACIONES DE CREDITO EN SUS ARTICULOS 174, 174 ¥
DEMAS CORRESLATIVOS ronr NO sE PAGARE
DOMICILIADO, DE NO VERIFICARSE EL PAGO DOE LA
CANTIDAD QUE ESTE PAGARE EXPRESA EL DIA DE SU
VENCIMIENTO, ABONAREMOS AL NEDITO DE 3% MENSUAL
POR TODO EL TIEMPO QUE ESTE INSOLUTO, SIN
PERJUICIO AL COBRO MAS LOS GABTOS QUE FON ELLA SE
ORIGINEN.

CONSIGNATARIO
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2.2.6. Huertos Urbanos.

Descripcion del negocio

Carolina Olivares, es una mujer emprendedora y solidaria. Sueifa con construir
unas mejores condiciones de vida para hombres y mujeres de Zapotlanejo, que
viven en un contexto de migracion. En el 2008 constituye una asociacién civil
llamada Tu y Yo en Sinergia, que busca empoderar emocionalmente a mujeres que

viven en abandono por situaciones de migracién.

La asociacién se ha sostenido mediante fondos gubernamentales. Estos fondos han
orientado el enfoque del trabajo de la misma al determinar el desarrollo de

algunas capacidades una de ellas fue huertos familiares.

Los huertos familiares integrados constituyen una alternativa apropiada para que
la familia produzca y consuma a bajo costo productos frescos y saludables para una

dieta balanceada.

Gracias a esto nace la idea de impartir un taller enfocado a nifios acerca de los
huertos familiares. Para esta iniciativa de negocio, se pretende formar un equipo
de trabajo integrado por la familia de Carolina Olivares, que se encuentran

estrechamente relacionados con la asociacion.

Por otro lado, Claudia Martinez estudiante de ingenieria de alimentos junto con
otro grupo de consultores esta apoyando la iniciativa social de la emprendedora
Carolina Olivares, otorgando herramientas especializadas para iniciar, planear,
organizar y controlar el taller con fines de obtener el maximo beneficio posible
tanto econdmico como social.

Descripcion del Proyecto
A partir de lo mencionado, los objetivos de este proyecto son:

Objetivo general

Impulsar la creacién de un taller de huertos familiares.
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Objetivos especificos

e Disefar taller de huertos familiares
* Organizar equipo de trabajo
e Disefiar una sesion demostrativa del taller

Resultados a lograr.

En este apartado se describen los resultados a lograr segun las necesidades identificadas

de este proyecto Se presentan tablas en las cuales se define el objetivo del proyecto y las

actividades correspondientes para cumplir el mismo. También, se muestra la metodologia

empleada para esa actividad y los resultados esperados.

Objetivo: Disefar taller de huertos familiares

Objetivo: Organizar equipo de trabajo

Objetivo: Diseiiar el taller de huertos familiares.

gue puede aportar al proyecto.

Actividad Metodologias Resultados
Revisién de La empresaria hace el ejercicio de | Genera compromisos para
expectativas pensar en las expectativas y lo cumplir las expectativas

planteadas.

Andlisis FODA La empresaria hace el ejercicio de
identificar fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas. Al
final analizara los resultados.

Al identificar las fortalezas,
debilidades, oportunidades y
amenazas, se tendra un
panorama mas amplié de lo
gue es ahorita huertos
familiares y su equipo de
trabajo.

Validacién de La empresaria pregunta a
supuestos diferentes tipos de personas si les
gustaria y que esperan de un
taller de huertos urbanos.

Establecer una conversacién
con algunas personas para ver
si es viable un taller de
huertos urbanos.

Planteamiento de| | !dentificar el modelo de negocio
modelo de para determinar los siguientes

negocios puntos:
Segmentos de clientes

Propuesta de valor

Consiste en la elaboracion del
CANVAS para modelo de
negocio.
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Actividad Metodologias Resultados
Canales
Relaciéon con el cliente
Flujo de ingresos
Recursos clave
Socios clave
Estructura de costos
Investigar La empresaria hace el ejercicio de | Como resultado se obtienen
diferentes investigar diferentes experiencias | ideas para el disefio del taller.
experiencias de de taller para generar una
taller propuesta del mismo.

Redaccién de guia
descriptiva del

De acuerdo a las experiencias
encontradas en Internet y en

Manual de contenido del
taller.

cuaderno de
trabajo para nifios

equipo, elaborard el cuaderno de
trabajo para nifios, es una
adaptacion de la guia descriptiva.

taller base a su experiencia personal, la
empresaria junto con el equipo
de trabajo disefia y redacta el
manual de contenido del taller.
Elaboracién La empresaria junto con el Cuaderno de trabajo para

ninos

Determinar
insumos
necesarios para
llevar a cabo el
taller

Segln el manual redactado, se
determinaran los insumos
necesarios para el taller.

Lista de insumos necesarios
para el taller.

Calculo de costos

Realizar una lista en la cual se
mencionen todos los recursos
necesarios para arrancar el
negocio y buscar el precio de
cada cosa.

Formato de Excel, en el cual
se describa el insumo, la
cantidad que se necesita, el
precio y el total.

Objetivo: Organizar equipo de trabajo.

Actividad

Metodologias

Resultados

Definir fases

Se definirdn fases principales

Se tendran identificadas

87




Desarrollo de Emprendimientos Productivos Sociales Promotores de la Asociacion Tu y Yo en Sinergia

importantes para
el arranque del

para el arranque del taller junto
con las posibles actividades

actividades para lograr el
arranque del taller de huertos

responsabilidades

planteadas, se delegaran
responsabilidades a cada

taller. necesarias para el cumplimiento | familiares.
de cada fase.
Definir De acuerdo a las actividades Cada miembro del equipo tendrd

mas claro cual es su rol, en esta
fase de iniciar y arrancar el taller.

Se obtendrd una tabla donde
venga cada actividad y a que

miembro del equipo, para lograr
una mejor organizacion y que
cada uno tenga conocimiento

de lo que se tiene que hacer. cabo.

Objetivo: Diseiar una sesion demostrativa para el taller de huertos familiares.

Actividad Metodologias Resultados

Disefar sesion Sesion demostrativa

demostrativa

Con ayuda de la guia descriptiva
se pretende realizar una sesién
demostrativa para mostrar de
manera breve en lo que
consistira el taller.

Mediante las relaciones de la
empresaria y equipo de trabajo
se realizard la convocatoria para
una sesién demostrativa del
taller y conseguir clientes
potenciales.

Realizar la
convocatoria para el
piloto de taller

taller.

Cronograma o plan de trabajo

De acuerdos a los objetivos planteados para la emprendedora Carolina Olivares y
su equipo de trabajo, se elaboré un plan de trabajo con los objetivos tanto general
como especificos, actividades y recursos para realizar junto con las
emprendedoras. Para asi, poder mantener una ruta de clara para llegar a cumplir

esos objetivos.

Como se ha mencionado en apartados anteriores, se realizé una capacitacién para

homologar el inicio, una vez terminada la misma, se inicié con la consultoria por
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proyecto productivo, la cual consistia en una reunién con los emprendedores. En
este caso con Carolina todos los martes en Zapotlanejo, de 5 a 8 de la tarde, y se
trabajé con las actividades mencionadas anteriormente. Asi mismo, se le
estuvieron asignando tareas para que las completard en el transcurso de la semana
y las entregard antes del siguiente martes, para que el dia de la préxima reunién se

pudiera trabajar sobre ello.

Por otro lado, todos los jueves de 6 a 8 se reunia el equipo de consultores junto
con el profesor PAP, para tratar retroalimentar, discutir y sugerir para

complementar y obtener los mejores resultados.

Desarrollo del Proyecto

El desarrollo del plan de accion se puede dividir en 3 fases, la primera es el disefio
del taller, posteriormente la fase de organizacion de equipo de trabajo y

finalmente la fase de disefio de sesidon demostrativa.

Para llegar a cumplir cada una de las etapas, al inicio del proyecto, se plantearon
variables criticas de éxito, es decir, variables para alcanzar los objetivos
propuestos. Para cada variable se asignd una auto evaluacién a lo largo del

proyecto utilizando una escala del 1 al 10, para observar la evolucion de cada una.
Las variables planteadas por Carolina Olivares fueron las siguientes:

Delegar actividades, significa que ella debe mejorar en el aspecto de tener la
confianza de que las personas hagan bien su trabajo y capacitarlos para hacerlo y

asi poder nombrar responsables de ciertas actividades.

Distribucidn de tiempos, significa que ella debe mejorar en la capacidad de poder

definir y distribuir tiempos para diferentes actividades.

Redaccidn, significa que ella debe mejorar en su capacidad de redaccién, puesto

gue es importante para el desarrollo del taller de huertos familiares.

Cumplimiento de tareas
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Una vez definidas las variables criticas de éxito, se consideré importante que la
empresaria realizara el ejercicio de pensar en las expectativas que tenia de este

proyecto, quedando definidas de la siguiente manera:
Realizar la guia descriptiva del taller
Organizar el equipo de trabajo para poder implementarlo lo mas pronto posible

Como se trata de un emprendimiento, es importante saber ddénde nos

encontramos, por lo tanto, se realizé un andlisis FODA, con esta herramienta se

puede observar el panorama de lo que es hasta este momento el taller de huertos

familiares, por lo tanto, se considerd importante que Carolina se diera cuenta de:

a) Las fortalezas del equipo, porque asi puede saber con qué habilidades y capacidades
cuenta y podria potenciar para arrancar el taller.

b) Debilidades, porque son habilidades que les hace falta desarrollar como equipo, y que
necesitan para poder tener un equilibrio.

c) Areas de oportunidad, porque son cuestiones que se encuentran en el contexto que
benefician o pueden sacar ventaja para la implementacién del taller.

d) Amenazas, porque son cuestiones externas al taller que impactan negativamente y de
las que se pueden realizar acciones para contrarrestarlas.

Inicialmente, se realizd el CANVAS de segmento de mercado y propuesta de valor
con una actividad mediante la cual la empresaria identificé el uso del producto,
deseos y dolores del cliente, asi como el producto que se quiere ofrece las
ganancias y los analgésicos. Por medio de esto, se identificé que el usuario mas
atractivo son los ninos de 4 a 12 afios, definiendo que el segmento de mercado al
cual estara dirigido el taller que es padres de nifios de 4 a 12 afios. Por otro lado,
gracias a las relaciones con escuelas y la comunidad que tiene la asociacién Tuy Yo

en Sinergia se decidié que otro segmento atractivo son las escuelas.

Para validar uno de los segmentos, se realizé una encuesta en la cual la empresaria
preguntd a 10 padres de familia si estdn interesados y pagarian por un taller de

huertos familiares.

Gracias a esta encuesta, se valido el segmento del mercado y se procedié a

identificar la propuesta de valor con ayuda de la herramienta CANVAS.
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En relaciones con clientes se buscd definir como es la manera de tratarlo y
estrategias para captar clientes y estimular las ventas del servicio. Es importante,
definir los canales mediante los cuales te dards a conocer y como haras para que te
encuentren. La fuente de ingresos es la manera que entrard el dinero, en este caso
se trata de una cuota de recuperacién que dependiendo del usuario sera individual
o de grupos. Una parte fundamental para las operaciones del taller funcionen de Ia
mejora manera, es identificar las actividades, recursos y asociaciones clave del
negocio. Y por ultimo se definid la estructura de costos los cuales se tratan en su

mayoria de puros variables.

Todos estos conceptos componen lo que se conoce como lienzo CANVAS, la cual es
una herramienta que ayuda a ver de una forma mas completa las operaciones de

la empresa.

Como parte de las actividades planeadas, se investigaron diferentes experiencias
de taller y en base a esto se disend la guia descriptiva del taller y un cuaderno de

trabajo para los nifos.

Con el taller armado, se realizé una lista de insumos y materiales necesarios para el

arranque del taller y con esto realizar una estimacién de costos.

Con estas actividades se cumplié la primera fase del proyecto. Y para dar inicié a la
fase de organizacion del equipo de trabajo, se procedié a identificar las etapas para

el arranque del taller, las cuales se enlistan a continuacién:

- Disefio del taller

- Preparacion del terreno

- Convocatoria = Mercado enfoque

- Arranque 2 Implementacion del taller

Identificar las fases, permitié definir actividades especificas para cumplir cada fase
y poder realizar una matriz de roles y responsabilidades, en la cual se asignarian
encargados dependiendo de la actividad, junto con una fecha compromiso para el

cumplimiento de la misma.
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Finalmente, como ultima etapa del desarrollo de plan de accién se disefié una
sesion demostrativa, con el objeto de captar clientes y hacer una prueba piloto del
taller. Y para darla a conocer se realizé el formato de una convocatoria el cual se

pretende pegar en puntos estratégicos para que las personas conozcan el servicio.
Resultados

HUERTOS FAMILIARES — CAROLINA OLIVEROS

* Los avances generados durante este periodo en el cual se trabajo el PAP primavera
2017, fueron principalmente los siguientes:

* Se disend el modelo de negocio usando el CANVAS.

* Se desarrollé la guia descriptiva del taller y el cuaderno de trabajo para nifios.

* Seidentificaron los costos para el arranque del taller.

* Se definieron las fases para la implementacion del taller, asi como las actividades para
el desarrollo del mismo.

* Se organizé el equipo de trabajo definiendo roles y responsabilidades.

* Se diseind sesién demostrativa del taller y la convocatoria para dar a conocer el mismo.

Estos avances se generaron gracias a los siguientes resultados:

* Se realizé una determinacién de variables criticas de éxito, las cuales se evaluaron al
inicio y al final de proyecto, mostrando el comportamiento presentado en el siguiente
grafico de radar.

Grdfica. Variables criticas de éxito definidas por Carolina Olivares

Variables criticas de exito
Inicio del proyecto

Delegar
10 8
Cumplimiento Distribucion de
de tareas tiempos
Redaccion
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* Serealizé un FODA del taller de huertos familiares

Tabla. Analisis FODA del taller de huertos familiares

DEBILIDADES
Tiempo limitado

Falta de espacio cerrado para parte tedrica
del taller

Falta de organizacion del equipo
Definir roles y responsabilidades

No se tiene disefio del taller, muchas ideas
en el aire.

Tiempo que tarda cada planta en crecer.

OPORTUNIDADES

No hay talleres ni experiencias parecidas
en Zapotlanejo.

Gente quiere rescatar y continuar con
tradiciones

Dar a conocer las innovaciones en
agricultura urbana

Padres estan buscando que sus hijos
inviertan tiempo en actividades
productivas

Las personas estan buscando el consumo
de alimentos organicos

* Como parte de la capacitacion inicial, se identificd el segmento de cliente y propuesta de

valor mediante un CANVAS. El cual se organizé de la siguiente manera.
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Segmento de clientes y propuesta de valor.

Segmento de Descripcion Porque estan dispuestos Propuesta de
clientes a pagar valor
Padres de El usuario del taller son -Novedad El taller de
nin 4 nifios de 4 a 12 afios, sin huertos urbanos
osdeda ! -Por aprender a sembrar
12 aios embargo, los que estan ofrece un espacio
dispuestos a pagar por el -Porgustoala de convivenciay
servicio son los padres naturaleza recreacion,
de nifios de 4 a 12 afios. | -Que los nifos se mediante un taller
entretengan un rato 100% vivencial y
haciendo algo productivo | practico en el que
. aprenderas a
-Integracion )
sembrar, cuidary
Escuelas de Se toma este segmento | -Por un taller educativo y | cultivar; asi como
nivel debido a que se dinamico. asesoria para
r lar retende vender a las planear tu propio
preescofary P -Por que aprendan a o
primaria escuelas un taller de huerto familiar o
sembrar.
huertos familiares que escolar, a un
complemente la -Un taller que precio de
educacion de los nifios. | complemente lo recuperacion
aprendido en la escuela. | accesible.

* Se elabord un instrumento, el cual consistia en una encuesta de dos preguntas:

1. (Estas interesado en un taller de huertos familiares para tus hijos?

2. ¢Por qué consideras importante implementar un taller de esta naturaleza

enfocado para nifios?

Se realizd esta encuesta con la finalidad de validar el usuario y el segmento,

obteniendo los siguientes resultados.

De las 10 personas encuestadas, todos dijeron que si estaban interesados en un

taller de huertos familiares para nifios.

94




Desarrollo de Emprendimientos Productivos Sociales Promotores de la Asociacion Tu y Yo en Sinergia

La siguiente grafica muestra las razones por las cuales consideran importante

implementar un taller de este tipo para nifios.

Ventas

. Niflos con
Continuar con el inquietud por
amor por la aprender a
naturaleza

sembrar

20% 20%

Seguir

Aprendan algo tradiciones del
de procesar abuelo

alimentos | 10%
20%
- Involucrarse con
Mejorar proyectos
economia sustentables
10% 20%

Grdfica. Resultados de la encuesta realizada para validar el segmento de mercado.

Se puede observar en la grafica que la mayoria de los padres piensa que es
importante un taller de huertos familiares para continuar con el amor por la
naturaleza, porque los nifios tienen la inquietud por aprender a sembrar,
involucrarse con proyectos sustentables y que aprendan algo sobre procesamiento

de alimentos.

* Por medio de la herramienta CANVAS, se identificaron los segmentos de clientes con los
gue cuenta y se elabord la propuesta de valor para determinar el modelo de negocios, el

cual es presentado a continuacion.
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basandonos en los objetivos propuestos por la empresaria, con ayuda de la
herramienta GANT.

. Se disefid la guia descriptiva del taller, asi como el cuaderno de trabajo para nifios.

Con la siguiente tematica:
Los usuarios son nifios

.  Quié ' ia? ~
Escuelas 1. ¢éQuiénesTuy Yo en Sinergia: de 4 a 12 afios y los
-Grupos de parroquia 2. El buen vivir SUMAK KAUSAI acompafan en algun
-Colaboradores y 3. ¢Para qué se hace un huerto familiar? momfnto Papas y/o

. maestros.
Beneficiarios de 4. ¢Coémo hacer un huerto familiar? _
asociacion Tuy Yo en - i Los clientes son:
. . . Preparar la tierra
Sinergia 1.- Padres de
6. Sembrar
nifios de 4 a 12 afios.
7. Regar
e , 2.- Escuelas de nivel
Equipo de trabajo 8. Cuidados especiales P
-Plantas y semillas preescolar y primaria
-Materiales didacticos 9. Abono
-Herramientas
10. Cosecha

-Insumos (abono,

fertilizantes, etc.) 11. Preparar alimentos

El buen vivir SUMAK KAUSAI

i casa, mi huerta
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* Se determinaron los insumos, materiales y herramientas necesarias para el arranque del

taller y con ello, se realizé una estimacion de costos.

Simulacion para 12 nifios

Materiales didacticos
Material para un curso

Inversidn inicial

Material Cantidad P. Unitario Costo Material Cantidad  P. Unitario Costo
Manuales 12 6 72 Semillas (10 diferentes) 12 150 1800
Cinta adhesiva 1 20 20 Bolsa negra para trasplantar (Bulto 25 kg) 1 30 30
Plato reciclable (25 pzas) 1 25 25 Perlita (100 kg) 1 190 190
Vaso reciclable (25 pzas) 1 25 25 Polvo de coco (3kg) 1 94 94
Agua purificada (19 L) 1 15 15 Humus (8kg) 1 80 80
Papel bond 4 2 8 Cintilla (Rollo 150) 1 630 630
Pinceles 12 10 120 Bolsas de celofan (100 pzas) 1 139.99 139.99
Pintura (5 colores) 1 100 100 Plastico para tapar charolas germinadoras 1 137 137
Hojas (500 hojas) 1 150 150 Charola germinadora 1 46 46
Plumas (12 pzas) 2 45 20 Herramientas (kit) 4 216 864
Total 625 Envase para lixiviados 1 50 50
Total 2260.99
Promocién Mantenimiento
Toner 1 790 790 Mantenimiento del terreno 3 100 300
Lona promocional 2 120 240 Fumigacién 1 650 650
Total 1030 Otros 0 0 0
Total 950
Taller y capacitacién Servicios
Talleristas 2 200 400 Agua para regar 10 0.82 8.2
Total 400 Total 8.2
* Se definieron las etapas para el arranque del taller, asi como las actividades por realizar de
cada una de ellas, con esto se formé la matriz de roles y responsabilidades.
Tabla. Matriz de roles y responsabilidades para el arranque del taller de huertos familiares
Fecha

Actividades

Carolina

David

Stephie | Ramdn Ofelia

compromiso

FASE DE PREPARACION DEL TERRENO

Definir roles y
responsabilidades

Limpieza del lugar

Acomodo del riego

Acomodar cajas de cultivo

Delimitar espacios de trabajo

Germinar semillas

Trasplantar semillas
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Actividades Carolina Stephie Ofelia

Mantenimiento de las plantas
Nota: Hacer calendario para
rotarse

Mantenimiento del espacio en
general

Identificar espacios (letreros)

Fecha
compromiso

Adquisicién de nuevas plantas

Delimitacién y proteccion del
huerto alrededor (Hortalizas)

Programa de riego (Cada
cuanto se va a sembrar)

Alimentar lombri-composta

Construir materiales con el
bamboo y madera

Fumigar

DISENO DEL TALLER

Investigar diferentes
experiencias de taller

Revisar material que se tiene

Elaborar una propuesta

Elaborar material didactico

Carta descriptiva

Definir roles y
responsabilidades

Hacer alianzas para tener
mayor recurso humano

CONVOCATORIA --> MERCADO META

Disefiar estrategia de
publicidad

Hacer promocidn e inscripcion
del taller

Hacer alianzas con escuelas,
medios de comunicacion

Avisos parroquiales
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Fecha

Actividades Carolina David Stephie | Ramdn Ofelia .
compromiso

Correr la voz con personas
relacionadas con tu y yo en
sinergia

ARRANQUE

Implementar taller

* Se realizd el disefio de una sesidn demostrativa con la finalidad de captar clientes y dar a

conocer lo que sera el taller de huertos familiares.

Se pensd en una sesion en donde se hable y se puedan realizar pequefias

dinamicas con la siguiente tematica:

1. Hacer germinacion
Qué son los huertos familiares
Sesion de almacigos = Revolver tierra, poner en caja, poner semilla, tapar y cuidados

Regar

ok N

Trasplantar
Todo para lograrlo en 2 horas

* Para dar a conocer el taller y la sesién demostrativa se realizé un modelo de plantilla para
captar la atencion del cliente, la cual se pretende pegar y dar a conocer en puntos

estratégicos.
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MI CASA, MI HUERTA
de TALLER DE HUERTOS FAMILIARES

—‘ \“ ms Este curso estd disefiado para todos los nifios de 4a 12
““e“os afios que estén interesados en aprender a producir
hortalizas en casa, aprenderdn en un taller 100%

vivencial y en contacto con la naturaleza a cultivar,
cuidar y cosechar de una manera divertida.

N
5es\0
e A0
'\“‘S\;S;«\osmh‘ R
o

La duracién del curso es de semanas
Sesiones de horas

Sembrar
Herramientas de trabajo

e ¢Quién es TU Y YO EN SINERGIA? e Regar

e Elbuen vivir SUMAK KAUSAI e Cuidados especiales
e ¢Para qué hace un huerto familiar? e Abono

* Cémo hacer un huerto familiar? e Cosecha

e Preparar la tierra e Preparar alimentos
.

.

*El programa de trabajo podré presentar cambios por logistica e intereses del grupo

El curso se impartira en las instalaciones de TU Y YO EN SINERGIA

S

Precio incluye:

Manual con informacién del taller
Constancia de participacion al taller
Materiales

Refrigerio de cierre
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2.2.7. Terraza Le Blanc.

Descripcion del negocio.

Alondra Gémez es una joven emprendedora con un espiritu de superacion muy grande,
tiene 19 anos y tiene dos hermanos. Junto con su madre, Yolanda, estdn construyendo
una terraza con la finalidad de rentarla para todo tipo de eventos. Actualmente se
encuentra en la etapa final de la construccién y se espera que en aproximadamente 2
meses se encuentre en perfectas condiciones para arrancar el negocio. Este proyecto se
ha construido a base de esfuerzo y paciencia y mucho apoyo de toda la familia. Alondra
ingreso al programa de Economia Social (PAP ITESO) en enero de 2017, fue acompaiando
a su mama vy al participar en las capacitaciones realizadas por el equipo PAP, decidid

participar en el proyecto y realizar un plan estructurado de su futuro negocio.

Terraza Le Blanc tiene el objetivo de brindar un espacio agradable a familias y amigos que
deseen tener una celebracién o evento en un ambiente agradable. La infraestructura y
concepto de la terraza estd disefiada para todo tipo de eventos, bautizos, primeras

comuniones, reuniones familiares, XV's afios vy fiestas particulares.

Le Blanc contara con espacio para realizar eventos de hasta para cien personas, con area
techada que tiene una barra para alimentos y otra para bar; otra drea despejada con

posibilidad de instalar toldos y un jardin con un arenero especial para fogatas.

Terraza Le Blanc estd localizada a las afueras del centro de Zapotlanejo, a 5 minutos del

corredor central en calle Ruvalcaba #27 en la colonia el Trapiche en Zapotlanejo, Jalisco.
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Actualmente la obra se encuentra en un 80% de su finalizacién, quedando pendiente la

instalacion eléctrica, parte de Inmobiliario en las barras ubicadas en la zona de la terraza

techada, el pasto en la zona del jardin, reparaciones en “el muro llorén”, y colocacion de

lavabos a las afueras de los bafios; ademas de la parte estética, de la que se tiene pensado

instalar muros verdes en una de las bardas que colindan con la casa de al lado, para

mejorar la vista y formar un ambiente mas verde.

Parte del trabajo de Alondra ha sido buscar fuentes ecoldgicas y reducir el dafio al medio

ambiente, por lo que toda la instalacion eléctrica (focos, ldmparas y luminarios), son de

leds y ahorradores. También tiene en mente reutilizar unas piezas de cantera que estaban

de residuos, para convertirlas en lavabos o una especie de escultura que pueda decorar el

jardin.

Para Alondra y Yolanda, su madre, ha sido un proyecto de mucha paciencia, ya que todos

los arreglos y la inversién que le han destinado a la terraza ha sido de manera

intermitente ya que la situacién econdmica no ha sido la ideal para construir la terraza en

un tiempo mas corto.
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Al dia de hoy (19 de abril), el proyecto se encuentra a la espera de la instalacion eléctrica,
para continuar con otros detalles de albafiileria, pero a la vez se esta cotizando y
analizando sobre qué pasto instalar en el jardin, asi como los muros verdes, ya que se
habia pensado en pasto artificial, debido a los problemas de agua con los que la colonia se

enfrenta constantemente.




Descripcion del proyecto

Identificacion de necesidades
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Se aplicé una encuesta cuando quedaron definidos los equipos de trabajo, para identificar

cémo se encontraba el proyecto de Terraza Le Blanc:

PREGUNTA RESPUESTA

Razén Principal del negocio. Realizacion personal e incremento de ingresos.

Satisfecho con trayectoria del negocio. Satisfecha.

Planes a futuro. Expandir el negocio y crecer de forma
sostenida.

Principal problema del negocio.

Falta de clientes.

Dispuesta para mejorar el negocio.

No caer en ambicidn y gastar recursos en cosas
personales; buscar mas comodidades para los
clientes, sin descuidar las ganancias.

Areas para mejorar.

Administracion, Ventas, Atencion al cliente,
Mercadotecnia y Estrategias de Negociacién.

Cuentas con procedimientos claros.

No.

Identificas a tus clientes. Si.
Conoces las preferencias y habitos de | No.
clientes.

Sabes quienes son tus competidores. Si.
Revisas calidad de productos y servicios. Si.

Identificas tus costos.

La mayoria de ellos, pero suele haber gastos
inesperados.

Cémo estableces tus precios.

En los servicios que ofrezco, en el precio de
mercado y los gastos que realizo.

Cdédmo seleccionas a tus proveedores.

Actualmente solo tengo de productos de
limpieza, asi que busco por cercania y precio.

Planeas integrar a alguna persona a tu
negocio.

En un futuro, puedo tener socios si decido
poner otra terraza.

Tu negocio que aporta a la comunidad.

Felicidad, buenos convivencia

familiar.

recuerdos,

Tus procesos cuidan el medio ambiente

Trato de hacerlo, gastar lo menos posible de
agua.
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Se identificaron los puntos que Alondra tenia en mente y me dio una perspectiva de cémo
funcionaba su terraza, hasta que fui a visitar el lugar y me di cuenta que la terraza no

estaba terminada.

El principal problema que he identificado es que la terraza no estd terminada, por lo que
el negocio no puede operar; el reparto de trabajo o roles entre Alondra y Yolanda, lo que
ya se estd trabajando. Se realizd una propuesta en la que Alondra se encargue de todas las
decisiones operativas y Yolanda que sea la que administre los recursos financieros, ya que
Yolanda cuenta con otro negocio y no puede dedicarle el tiempo necesario al proyecto de

Le Blanc.
Objetivo general

Generar un plan de negocio que permita a Alondra poner en marcha el proyecto de Le

Blanc en cuanto la terraza esté terminada.
Objetivos especificos

* Realizar convenios con proveedores para ofrecer mejores opciones a los clientes a un
precio accesible.

* Tener bien identificados los costos fijos y variables para establecer los precios de renta.

* Generar una campafia de publicidad por medio de redes sociales para dar a conocer la
terraza, asi como ofrecer descuentos a agencias de planeacién de eventos para
recomendar la terraza.

* Planificacién de eventos esperados para calculo de retorno de inversién.

* Fortalecer un pensamiento de orden administrativo.

Proceso de Trabajo.

El equipo PAP decidid realizar una capacitacidon, a todos los empresarios que asistieron en
las primeras semanas, ya que se tenia planeado continuar con los proyectos del PAP
anterior, pero al ver que la mayoria de los asistentes eran proyectos nuevos, se tomé la
decisidén de capacitar primero y viendo el compromiso que mostraban, seleccionar los

proyectos con los que se iba a trabajar el resto del semestre.
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Cuando Posteriormente, analizamos la prioridades de trabajo, dividimos las que estaban al

alcance de Alondra, y de las que dependian de otros factores o personas.

Lo primero en lo que trabajamos fue en el historial de la terraza, qué tipo de eventos
habia tenido previamente y con que proveedores habia trabajado. Esto con la finalidad de

buscar futuros convenios.

Después Alondra me expuso todas sus ideas, lo que queria instalar en la terraza, los
servicios que queria ofrecer, los recursos que deseaba invertir, arreglos y futuros

negocios.

Habiendo expuesto todas las ideas y planteamientos, tomé la decisién de frenarla un
poco, ya que buscaba invertir en sillas, mesas, salitas, karaoke y en otros articulos mas,
pero sin haber terminado la terraza, sabiendo que el motivo por el que no estaba

terminada era falta de recursos.

Debatiendo con el equipo PAP la situacidn de terraza Le Blanc, optamos por validar todas
las ideas de Alondra, por medio de encuestas a habitantes de Zapotlanejo. En la que se
buscaba definir el tipo de evento que se realizaria en la terraza, el tiempo de renta, los
servicios que debia incluir y las preferencias acerca de servicios o infraestructura de

recreacion.

Desarrollo del Proyecto
* Validar conceptos de la terraza.

Realizar una validacion de todas las inversiones que se planeen. Compra de mobiliario,
aparatos electrénicos, entre otros articulos de recreacién. (Excepto las que van

directamente relacionadas con la construccion).
*  Determinar prioridades.

Definir las prioridades de la terraza en base a los egresos que se tienen que realizar para

gue la terraza pueda habilitarse lo mas pronto posible.

« Determinar Roles.
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Especificar las funciones que van a realizar Yolanda y Alondra. Poder de decisién y separar

funciones administrativas y operativas.

* Convenios con Aliados estratégicos.

Generar un directorio de posibles proveedores de los distintos servicios que se desean

brindar, para establecer convenios y tener mejores acuerdos econémicos.

*  Fortalecer el orden Administrativo.

Formar una cultura de pensamiento basada en el orden administrativo, con la finalidad de

llevar una contabilidad y administracion sana del negocio.

RESULTADOS.

Después de realizar encuestas en Zapotlanejo para validar la metodologia aplicada se

obtuvieron los siguientes resultados:

EDAD 1. CUANTOS HUJOS TIENES Y EDADES. 2. DONDE REALIZAS EVENTOS DE TU

DE 18 A 25. 23% 1 34% 0-3ANOS 37% FAMILIA (CUMPLEAﬁOS, FESTEJOS, ETC.)

DE 25 A 40. 66% 2 26% 3-8AROS 33% CASA 29%
ESPACIOS PUBLICOS
40 0 MAS. 11% 3 9% 8-15ANOS 22% (PARQUES) 8%
4.0 MAS 6%| [MAS DE 15. 7% SALON DE EVENTOS 53%
NINGUNO. 26% RESTAURANTES. 10%
OTROS 0%
3. QUE TIPO DE EVENTO REALIZARIAS EN 4. POR CUANTAS HORAS .
TERRAZA LE BLANC. RENTARIAS EL LUGAR. = EIOE FRRERS DE SERMICIOS TE
- = p = GUSTARIA QUE TERRAZA LE BLANC
BAUTIZOS 15% -5 HRS. 1% TE PROPORCIONE PARA TUS
REUNIONES EVENTOS
FAMILIARES 20% 6 - 7 HRS. 49%
CUMPLEANOS 39% 8 0 MAS HRS. 0% MOBILIARIO 36%
PERSONAL DE

FIESTAS INFANTILES 20% OTROS 0% LIMPIEZA 11%
BODAS 3% JUEGOS INFLABLES 25%
XV'S ANOS 1% MESEROS 5%
ANIVERSARIO 1% MUSICA 23%
TODOS 1%
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. . 4= EXN0 EEEGAS A CONKNER 8. CONSIDERAS IMPORTANTE EL ACCESO
6. CUANTO ESTARIAS DISPUESTO A EERSAIES CORCD SERRAZA IS A INTERNET EN UN SALON DE EVNTOS.
PAGAR POR LOS SERVICIOS DE BLANC.
TERRAZA LE BLANC.
RECOMENDACIONES 41% si 60%

DE 1,000 A 2,000
PESOS. 3% REDES SOCIALES 39% NO 40%
DE 2,000 A 3,000 EVENTOS
PESOS. 11% ANTERIORES 20%
DE 3,000 A 4,000 PUBLICIDAD
PESOS. 54% (FOLLETOS) 0%
MAS DE 4,000 PESOS. 29% OTROS. 0%
POR PERS 100 3%

Con base a los resultados obtenidos realizamos el Canvas del modelo de negocio, con el

objetivo de accionar en base a las necesidades de los clientes, y los objetivos del negocio.

Socios Clave

Actividades Clave

Propuesta de Valor

Relaciones con los Clientes

Segmentos de Clientes

- Socios Clave: Meseros,
Proveedor de Mobiliario,
Personal de Limpieza,

- Contacto frecuente con los
clientes; plan de seguimiento post
venta.

Proveedor de banquetes,

Recursos Clave

Proveedor de Juegos
Infantiles, Personal de
Seguridad.

La atencion personalizada / Los
convenios con proveedores de
Servicios.

- Brindamos un espacio de
convivencia, con el confort que el
cliente necesita para hacer de su
evento un recuerdo imborrable. /

Realizamos eventos hechos a la
medida del cliente, satisfaciendo
sus necesidades. / Hacemos tu
evento a la medida de tus
necesidades.

Servicio de atencion
personalizado y de calidad.

Personas de todas las edades que
buscan un lugar donde compartir
momentos de celebracion con

Canales

seres queridos, en un ambiente

Através de Redes Sociales
(Facebook, Instagram Twitter y
Snapchat), para promocion. /
Cierre de negocios en oficina de
la terraza.

agradable y seguro. /
Cumpleafios, fiestas infantiles,
reuniones familiares, bautizos,
bodas, aniversarios y XV's afios.

Estructura de Costos

Linea de Ingresos

- Identificacion de costos. / Costos de proveedores para establecer precios.

- Renta de locar por 6hrs. Establecido + 10% extra de los servicios
contratados.

Se logré identificar el tipo de clientes potenciales.
El tipo de servicio predilecto del cliente.

El rango de precio al que estan dispuestos a pagar.

Forma de promocionar la terraza.
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BENEFICIOS.

Después del trabajo que se realizd, Alondra expresd los siguientes beneficios:

1. Enfocar a partir de la validacidn lo siguiente:

°Enfocar el negocio a partir de las necesidades de los clientes.
°Prioridades a la hora de invertir. (Evitar inversiones innecesarias).
oElegir los servicios extras a ofrecer.

2. Delegar labores y mejorar la comunicacién.

3. Realizar una planeacién adecuada para los siguientes procesos del negocio:

oEstablecer convenios con mobiliarios, meseros, y los servicios a ofrecer antes

de realizar una cotizacion a un cliente.

°Analizar las inversiones en base a prioridades para no tener egresos

innecesarios.

°Detectar los Costos Fijos y Variables del negocio, y programar el destinar una

cantidad de los ingresos para prevencion de gastos.

4. Establecer un control de inventarios enfocado en productos de limpieza, basado en

el analisis de compra de “volumen-precio-beneficio”.

5. Empoderamiento emocional y laboral. Tenia dificultad de dirigirse hacia los

contratistas para expresarles el trabajo que queria que realizaran.
6. Identificacidon de apropiacidn del negocio.

7. Identificar y separar gastos del negocio de los personales.
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3. Resultados del trabajo profesional

Si bien cada proyecto enumera resultados y beneficios, en la siguiente tabla se integran los
principales resultados y entregables de cada uno de los proyectos realizados.
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ZAPOTLANEJO Giro de Proceso metodolégico "
. Alumnos R Entregables en cada escenario
actividad seguido (etapas)
) 1. Documentacion de proceso de
Maquila ) L.
. . produccion de prenda genérica
. Olis Misael
Oli’s Moda i , (blusa).
Maquila Chavarria L ) )
Casual . , 2 Calculo de capacidad de produccion
Olivia Lépez Castellanos | .
. . actual y posibles escenarios.
y Erick Sainz 3. Politica d tas ( ibo incluido)
Taller de Capacitacién. . Politica de ventas (recibo incluido
Diagndstico de 1. Lista de precios revisada
necesidades. 2.- Guia de escenarios posibles de
) Ighacio . manejo de clientes de acuerdo al
Bolis y Torres Bolis y ifi i6 erfil especifico
Dulces ' Yy dulces Identificacién de p P. »
Angeles objetivos por proyecto. 3 Estrategia de promocidén para
fidelizacién.
Polo Zorrilla Ide.nttl’Tlcacu’)h ded L.
Gonzalez |Varables criticas de exito. 1. Criterios para la renta de un local
d i i6n d rentable.
. Reparacion Identi 'CaC',on € . 2. Criterios para la contratacién de
Reparacion |Yolanda metodologias apropiadas .
) esde ropay una persona productiva.
es Yolanda |Gonzalez a cada proyecto y ;s
Bazar | 3. Plan de promocién para la
documentacién de marco . .. .
o conjunciéon de ambos negocios
tedrico. .
(bazary reparaciones)
Discusién y revisidon de
metodologlzs Y lucid 1. Matriz de roles y
Terrazale |Alondra Terraza para| Esteban De propu??taz elso ucton responsabilidades.
Blanc Goémez eventos Alba en sesion de clase. 2. Canvas del Modelo de Negocios
Desarrollo de proyecto a
modo de
acompafiamiento, .
. 1. Analisis FODA,
sugerencias y propuestas i
2. Canvas del modelo de negocios
por parte de los alumno. X
TuvYoen Carolina Taller de 3. Convocatoria del curso.
) Y i . Huertos L . 4.Guia descriptiva del taller de
Sinergia Olivares Integracién de e
urbanos huertos familiares.
entregables y pruebade L ) A
. 5. Disefio de sesién demostrativa
Claudia uso (en su caso) 6. Matriz d | bilidad
Martinez . Matriz de roles y reponsabilidades
Redacciéon de RPAP. 1. Analisis FODA,
Bisuteria o 2. Comparacién con competencia
Joyeria Stephanie fina v de Presentacion de 3. CANVAS del modelo de Negocio
Stephie Olivares dise;o resultados. 4. Sistema de costos.
5. Contrato de consginaciény
formato de pedido
i ) 1. Sistema KANBAN
Ciber Berenice Andrea L.
. ) . 2. Tablero de actividades
Papeleria Adriana Papeleria Vazquez ) )
K X 3. Sistema de corte de caja
Aries Loza Diaz ) )
4. Sistema de registro de ventas
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4. Reflexiones de los alumnos

Andrea Vazquez Diaz, Lic. en Administracion Financiera

Aprendizajes profesionales

Durante este PAP aprendi sobre la importancia de adaptar metodologias complejas a
situaciones de la vida real y aterrizar esas metodologias que son creadas para empresas y

procesos grandes a un negocio pequefio.

Aprendi a identificar problemas de un negocio para establecer sus necesidades vy
contextualizar para buscar las mejores soluciones posibles. Uno de los retos mas grandes
fue encontrar herramientas de otras carreras que fueran adecuadas a la necesidad del
negocio, lo cual me aporto grandes aprendizajes y me motivo a explorar nuevas areas de

conocimiento.

Lo mas importante fue lo que aprendi con la colaboraciéon de mi equipo, gracias a las
distintas disciplinas que tenemos y los puntos de vista que ofrecimos logramos los

objetivo que nos establecimos y generamos un ambiente de trabajo muy agradable.

Aprendizajes sociales

Este PAP tiene un impacto social importante, porque preara a estudiantes a participar en
proyectos que impulsan el bienestar social, creo que aprendi bastante a buscar soluciones
gue aporten tanto a un negocio como a la economia de una comunidad y que esas

soluciones sean resultado de un andlisis detallado sobre el contexto del proyecto.

Este proyecto beneficio a familias de Zapotlanejo que buscan generar cambios positivos
en sus vidas y en su comunidad, asi mismo beneficio a la asociacién tu y yo en Sinergia,

dandole mas herramientas para seguir en su lucha por el bienestar de la comunidad.
Aprendizajes éticos

Todas las decisiones que tome durante el proyecto fueron pensadas en mejorar la

dindamica de la papeleria, busque soluciones que se integraran apropiadamente a las
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necesidades de Bere. Mi objetivo fue que no solo solucionaran los problemas de la

papeleria si no que le agregaran valor.

Este proyecto me lleva a tener mayor confianza en mi misma al resolver problemas y a

creer que puedo aportar a mi sociedad y ayudar con lo que he aprendido con mi carrera

universitaria. Me hace ver que cuando nos involucramos en un proyecto debemos tener

siempre empatia con la contraparte y humildad para reconocer errores y buscar la mejor

solucién.

Aprendizajes en lo personal

Durante este proceso me enfrenté con desafios que pusieron a prueba mis conocimientos

y habilidades, como explorar areas de otras carreras para aplicar metodologias adecuadas

al proyecto y a colaborar con mi equipo para encontrar soluciones.

Haber colaborado con los promotores de Tu y Yo en Sinergia me ha ensefiado a buscar

soluciones adecuadas analizando el contexto.

Trabajar en este proyecto creé resultados positivos en la papeleria, lo cual ha sido una

experiencia gratificante en la que ambas logramos aprender mucho una de la otra. Estoy

muy contenta con los resultados obtenidos.

Esteban de Alba Gonzalez. Lic. en Administracion Financiera

Aprendizajes profesionales

El trabajo vivido en Zapotlanejo me ensefié mucho a identificar y analizar las dificultades

gue presentan los empresarios de la zona; a trabajar en equipo y complementar mis

conocimientos e ideas con los de mis compafieros, ya que al ser de otras carreras te hacen

ver desde otro enfoque.

Los retos que presentd el PAP me exigieron en la parte de investigacién, de romper el

molde o lo tradicional, de buscar nuevas soluciones y sobre todo a darle un valor

fundamental a las validaciones.

Desde mi punto de vista el trabajo que ha realizado Caro en la asociacidén ha sido de vital

ayuda para los empresarios que se integran al PAP, ya que tienen un compromiso y un
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proceso de empoderamiento personal, que les ayuda a desenvolverse en los retos que el

mismo PAP les va presentando.

Por otro lado, me gustaria aconsejar que, para el PAP de Economia Social, solo se acepten

proyectos de negocios ya en marcha, o con una idea clara del proyecto que se desea

iniciar.

Trabajé en un proyecto con Norma Camarena, donde ella tenia la intencién de abrir un

negocio que le generara un ingreso extra y con vistas a futuro de que su esposo dejara su

trabajo para que ambos vivieran del negocio.

Tanto Norma como su esposo no tenian idea de que negocio poner, y conforme se les

solicitaba informacién validada para ver que negocio se adecuaba a sus capacidades vy al

mercado de Zapotlanejo, decidieron retirarse del PAP, ya que sentian mucha presion y

decidieron no comprometerse.

En los proyectos identifiqué una resistencia a la validacién, causada por inseguridades

personales. Creo que unos cursos de empoderamiento emocional y de confianza, pueden

ayudar mucho a los empresarios en sus distintos negocios, pero sobre todo en aspectos de

negociacién y atencion al cliente.

Aprendizajes sociales

En lo personal este PAP me ayudd en conocer como trabajar con un proyecto que no esta

en marcha, y cdmo irlo trabajando para que dé frutos. El compartir las experiencias vividas

por los empresarios de Zapotlanejo, te da otra visidn totalmente diferente que te hace

cambiar los esquemas que uno ya trae predefinidos, por algo nuevo que se adapte a la

Z0ona.

Aprendizajes éticos

El aprendizaje que mas me marcéd fue ampliar mi visién de campo de trabajo, ya que a

pesar de que estudio finanzas y mi instinto me llevd a trabajar con ella desde el aspecto

financiero, tanto Alondra como mi equipo de trabajo me hicieron ver que no solo podia

aportar por ahi y que lo que demandaba el proyecto era en otras areas, por lo que me

tuve que poner a investigar y a trabajar en otro concepto totalmente diferente al que
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tenia contemplado y me fue muy enriquecedor ya que aprendi muchas estrategias de

validacién de negocio.
Aprendizajes en lo personal

Personalmente, escuchar todos los agradecimientos y cometarios de los emprendedores,
me da una satisfaccién muy grande, ya que a pesar de que yo sentia que la aportacién que
habia brindado no era tan grande como yo la esperaba, para ellos fue de gran significancia

y eso me deja muy tranquilo y satisfecho.

Misael Eduardo Chavarria Castellanos, Lic. En Ingenieria Industria..

Aprendizajes profesionales

Uno de los aprendizajes que me llevo de este proyecto fue el poder poner en practica mis
conocimientos sobre los procesos de produccién de grandes empresas que llegue a
conocer como una herramienta de mejora para un proceso de produccién tan sencillo y
corto como es el que desarrollan Erik y Oli, ya que fue complicado desmenuzar cada
herramienta y analizar que pudiera ser aplicable pero sobre todo que realmente fuera de

ayuda.

Lo mas importante para mi fue poder desarrollar otras herramientas que no son
meramente ingenieriles como lo fue la aplicacion de conocimientos de administracién y
costos, asi como del drea de mercadotecnia, me parece que esto es lo mds enriquecedor

de estos proyectos ya que te nutres de varios enfoques profesionales.

Una de las decisiones que tomé en conjunto con Erik y Oli la cual fue dejar de maquilarle a
intermediarios y comenzar ya a maquilar su propia linea de blusas fue algo de lo que mas
pude aprender, porque ver el temor que tenian de no llegar a lograr cambios positivos era
algo muy fuerte pero no se compara con todo lo positivo que trajo haber cambiado tan

drasticamente su modelo de negocio.

Esto me lleva a pensar que como profesionistas existe un gran campo de trabajo ya que no

solo podemos brindar nuestros servicios a grandes empresas si no que tenemos la
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capacidad de apoyar a todas las micro empresas que son quienes mas lo necesitan ya que

mas del 90% de empresas en nuestro pais son tal cual como la de Erik y Oli.

Aprendizajes en lo personal

Este PAP es para mi algo muy enriquecedor en mi vida, pude conocer la verdadera

necesidad que tenemos en México de este tipo de apoyo a todas las micro empresas que

son las que le dan vida a la econdmica de nuestro pais, me permitié a través de mis

conocimientos profesionales ser el motor del inicio de un proyecto de vida de una familia

gue lo Unico que desean es contribuir a formar un México mas sostenible para sus hijos y

sus futuros nietos.

Me siento comprometido a seguir aportando con este tipo de apoyo a mas micro

empresas que necesiten de un empujoncito.

Claudia Estefania Martinez Hernandez. Lic. en Ingenieria de Alimentos

Aprendizajes profesionales

El realizar este Proyecto de Aplicaciéon Profesional me ayudo a darme cuenta de la

importancia del trabajo interdisciplinario y en equipo, ya que pudimos aprender a integrar

lo que mis compafieros de otras carreras y desde otra perspectiva pudieron aportarme a

mi y a los proyectos con los cuales trabaje.

A pesar de, no encontrarme en mi drea de experiencia y no poder aplicar concretamente

mis aptitudes de ingeniero de alimentos siempre hay una manera de aportar y recibir

conocimiento. Y me siento satisfecha con lo aprendido y aplicado. Ambos fueron

proyectos muy diferentes con necesidades muy distintas que me obligaron a ser mejor y

aprender de distintas areas. Y gracias a éstos pude desarrollar y mejorar habilidades

como:

* Mejorar mi capacidad de comunicacion, al tratar de transmitir temas de los cuales

no tenia mucho conocimiento de manera sencilla y prdctica, para que las

empresarias ademads de entenderlos pudiera aplicarlos a su dia a dia.
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* A ser mas critica sobre la realidad de un negocio y detectar areas de oportunidad,
ya que en muchas ocasiones por la comodidad o costumbre no estamos abiertos al
cambio y muchas veces estos cambios son para mejorar en muchos aspectos.

* Aprendi acerca de diversas areas como los son costos, un poco de la parte legal al
realizar el acuerdo de confidencialidad, como validar datos para el arranque de un
negocio, la parte de organizacién de un equipo de trabajo.

* Reforcé mi conocimiento acerca de las herramientas CANVAS y FODA.

* Aprendilo que es un huerto familiar.
Aprendizajes éticos

Considero que uno de los aprendizajes mds importantes son los éticos, ya que hablan

sobre la experiencia vivida a lo largo del mismo.

El hecho de trabajar con dos proyectos fue un reto, ya que te enfrentas a problematicas y
situaciones de la vida real y te das cuenta que muchas veces las soluciones no se aprenden
en un salén de clases. Y es aqui donde aplicas muchos valores que aprendiste desde

pequeio como lo es la paciencia y tolerancia.

Realmente es muy complicado sentir que no avanzas o que lo que estas haciendo no rinde
ningun fruto, sin embargo, cuando escuchas las reflexiones de tus emprendedoras te das
cuenta que ellas valoran y aprovechan cada conocimiento y herramienta que has

transmitido.

Lo que me deja haber trabajado en estos proyectos es que deberiamos buscar la manera
de hacer nuestra profesidn apegados a la economia social, ya que el modelo que tenemos
actualmente en donde solo unos pocos ganan no funciona, debemos ver nuestro beneficio
sin dejar de lado el beneficio de nuestro equipo de trabajo. Ya que si tenemos un equipo

motivado y satisfecho tendremos mejores resultados.
Aprendizajes en lo personal

Como he mencionado previamente, la experiencia de haber trabajado en Proyecto de
Aplicacidon Profesional de economia social es muy enriquecedora, ya que me permitié
desarrollarme y conocer areas que no conocia o que no estaba sensibilizada con ellas.
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Gracias a este tipo de proyecto, tuve la posibilidad de conocer personas que te enriquecen
y te dan lecciones de vida, al grado que la motivacidn viene dada por ayudarlas a cumplir

sus metas.

Durante el proyecto, me enfrenté a altas y bajas, en las cuales tuve que jalar y motivar a
mis empresarias para salieran adelante. Porque llega un punto en el cual se desmotivan o

no ven frutos de su esfuerzo.

Realmente estoy muy agradecida con Carolina y Stephanie ya que me dieron la
oportunidad de entrar a sus negocios, a sus ideas y de cierta manera a sus suefios. Es muy
satisfactorio ver que te den la confianza y te permitan acompafiarlas en este proceso que

no es nada facil.

Finalmente, puedo decir que me quedo muy contenta con lo aprendido y me gustaria

mucho aportar algo acerca de la economia social a mi profesion.

Leopoldo Zorrilla Gonzalez. Lic. en Contaduria y Gobierno Corporativo

Aprendizajes profesionales

El hecho de haber participado en PAP donde el principio sea la economia social considero
gue ademads de ser una experiencia muy enriquecedora genera un gran impacto a nivel
social ya que nos ayuda a nosotros como estudiantes y por su lado a las empresarias, a
abrirnos un panorama distinto puesto que nos percatamos de oportunidades que
tenemos enfrente y a veces por miedo o desconocimiento dejamos pasar. El trabajar con
temas de esta indole promueve la formacién de un tejido social, el cual tiene como

principal propdsito mejorar la calidad de vida de las personas y formar redes de ayuda.

La comunidad de Tu y Yo en Sinergia es una comunidad digna de admiracién ya que el
estar un poco inmerso en su contexto te da la posibilidad de reflexionar acerca de la
realidad y condicidén en la cual estdn esas personas y aun asi son sensibles con los demads y

tratan de ayudar, aunque ellos tampoco estén en condiciones de hacerlo.

Me deja una gran satisfaccién haber trabajado con Carolina y Stephanie, ya que ambas
son mujeres que tratan de salir adelante y no dejan de pensar en la persona que tienen a

lado que se encuentra en una situacion vulnerable.
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Aprendizajes éticos.

El PAP me ayudd a darme cuenta de que, si cuento con las capacidades y herramientas
suficientes para desarrollar un proyecto en un micro negocio, me ayudd a darme cuenta
de mis capacidades y a formar un criterio mds humano y mas enfocado a la economia
social. El PAP me abrié los horizontes y me dio diferentes puntos de vista de ver la

sociedad y saber realizar proyectos con un contexto determinado.
Aprendizajes en lo personal

Aprendi para mi proyecto de vida en no menospreciar ningln proyecto ni la capacidad de
aprendizajes que podrias sacar de cualquier negocio y que con la actitud correcta es

posible sacarle provecho a cualquier escenario que se me presenté en la vida.

Durante este proyecto aprendi a buscar informacién de acuerdo a un contexto en

especifico.

Aprendi que para que un negocio arranque de la mejor manera posible debes sentar las
bases necesarias de este trabajandolas bajo un marco tedrico y una metodologia

adecuada.

Concluyo mencionando que es una experiencia fructifera acompafiar a alguien en su
proceso de volver a poner en marcha su negocio personal poniendo en practica

conocimientos y habilidades.

Aprendi que el comercio es un negocio con bastantes competidores. Asi mismo aprendi
gue a veces no hay una ldgica de mercado a la cual seguir para poder atacar las diferentes

situaciones que se presenten en el negocio.

Aprendi a trabajar con otras dreas y desarrollar mi pensamiento complejo con la ayuda mi
equipo de trabajo, tanto mis compafieros, mi maestra y la contraparte, aprendiendo a
escuchar y analizar sus puntos de vista y opiniones con sus enfoques técnicos mas

especializados.
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6. Conclusiones

Durante este PAP logramos desarrollar habilidades técnicas y humanas que nos
permitieron comprometernos y apropiarnos de los proyectos y buscar las soluciones

apropiadas para cada uno de los empresarios atendidos.

La situacion general que encontramos en los proyectos productivos atendidos tuvo en

comun las siguientes caracteristicas.

* Los negocios o emprendimientos son informales. No sélo en términos fiscales, sino
en la forma de establecer sus relaciones con clientes, proveedores y
colaboradores.

* Los emprendedores no tienen conocimientos formales de administracion,
produccién y/o comercializacion.

* Tienen recursos econdmicos muy limitados.

* Tienen una visidn limitada de las oportunidades de sus negocios.

Al concluir este PAP observamos que los objetivos establecidos al inicio del proyecto

fueron alcanzados, pues consideramos que los emprendedores lograron:

* |dentificar sus oportunidades de mejora a partir de los problemas principales.

* Definir con claridad su segmento de clientes y su propuesta de valor.

* |dentificaron su estructura de costos y reconocen la frontera entre la economia
familiar y la del negocio.

* Mejoraron sus procesos de negocio en general.

* Se concientizaron del impacto social que puede generar su negocio en su
comunidad y la importancia de la ética en la formalizacidn de las relaciones que se

generan alrededor de éstos.
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A partir del andlisis de su situacién algunos proyectos tuvieron como resultado un
cambio radical en su modelo de negocio, tal es el caso de la Joyeria de Stephanie y

el taller de maquila de Oli.

En este escenario el PAP logré impactos positivos en los beneficiarios gracias a:

La interaccion que como estudiantes tuvimos aprovechando nuestras diferentes
disciplinas, habilidades y experiencias.

La empatia que se logré entre el grupo de alumnos y el grupo de beneficiarios.

Las metodologias formales que fueron adaptadas e implementadas en cada
proyecto de acuerdo a su contexto.

La disposicidon que tuvieron los beneficiaros para comprometerse con el proyecto y
la mejora de sus negocios.

El acompafiamiento y apoyo por parte de Victoria como asesora PAP nos permitié
mejorar el proceso con retroalimentacion oportuna y la sugerencia de
herramientas utiles.

El apoyo de Carolina como representante legal de Tu y Yo en Sinergia con su
capacidad de convocatoria y liderazgo, asi como con su generosidad para

recibirnos semana a semana en su casa.
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Anexos

Anexo 1. Contrato de consignacidn, proyecto de Joyeria Stephanie

Anexo 2. Orden de pedido a consignacidn, proyectos de Joyeria Stephanie
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CONTRATO DE CONSIGNACION

El presente CONTRATO DE CONSIGNACION QUE SUSCRIBEN POR UNA PARTE Stephanie

Luna Olivares, mexicana, con domicilio en calle No. y en adelante sera
denominada como CONSIGNANTE, y por otra parte a quien ofrece como
domicilio calle No. , Y que mas adelante sera

denominado CONSIGNATARIO, y ambas celebran este CONTRATO DE CONSIGNACION DE
MERCANCIAS PARA SU VENTA, ambas partes DECLARAN:

I.-El Consignante declara:

A.-Que la C. Stephanie Luna Olivares y en el presenta llamada como “El
Consignante” se identifica con la credencial expedida por el Instituto Nacional Electoral
con el siguiente folio (Que se anexa en copia simple de la credencial

expedida por el instituto nacional electoral)

B.- Sigue declarando “EL CONSIGNANTE” que bajo protesta de decir la verdad
cuenta con la experiencia y los conocimientos necesarios para la realizacion del presente

contrato.
C.- Ser propietario de las mercancias objeto del presente contrato.
.- El CONSIGNATARIO declara:

A.- Quien se identifica con la credencial oficial expedida por el Instituto
Nacional Electoral con el siguiente folio (Que se anexa en copia simple de la

credencial expedida por el instituto nacional electoral)

B.-Misma quien sefiala que el domicilio para efectos legales del presente contrato,

se encuentra ubicado en la Calle Col. en la Ciudad de

y/o cualquier otro domicilio que sea otorgado por el CONSIGNATARIO en donde
se hagan entregas de la mercancia durante la relacién comercial que sostengan ambas

partes.
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lll.- Ambas partes declaran ser de su interés la realizacion del presente contrato por ser

acorde a sus propias actividades comerciales.

Expuesto lo anterior, las partes en comuin acuerdo convienen en sujetar el cumplimiento

del presente contrato a lo establecido en las siguientes:
CLAUSULAS.

PRIMERA:

El CONSIGNANTE se obliga a transmitir la disponibilidad y no la propiedad de las

mercancias materia del contrato, dicha mercancia sera establecida en el PEDIDO ANEXO al

presente contrato, los cuales, con la firma de ambas partes, seran consideradas como

parte integral de este Contrato, dicha mercancia a fin de ser vendida por el

CONSIGNATARIO y serd pagado en las condiciones y plazos estipulados, de acuerdo con lo

establecido en las siguientes clausulas.

SEGUNDA:

El CONSIGNATARIO se obliga a pagar al CONSIGNANTE el precio establecido en el pedido

anexo del presente contrato por concepto de la venta de la misma mercancia dentro de

los 15 dias habiles posteriores a la venta. Para ello, serd necesario que el CONSIGNATARIO

presente reportes semanales de ventas.

TERCERA:

El presente contrato tendra vigencia de 1 un afo, contados a partir de la fecha de firma

del presente contrato. No obstante, lo anterior, ambas partes convienen que el presente

contrato podra darse por terminado anticipadamente por convenir a los intereses de

ambas partes, debiendo en ambos casos dar aviso por escrito a la otra parte la

terminacion de contrato con una anticipacion de treinta dias naturales,

CONSIGNATARIA para ello deberd devolver toda mercancia que tenga en su poder y pagar

cualquier adeudo pendiente al respecto, sin esto, no podrd concluirse anticipadamente

este Contrato.
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CUARTA:

El tiempo maximo de consignacidon de la mercancia entregada al CONSIGNATARIO sera de
30 dias, y el CONSIGNANTE podrd exigir la devoluciéon de la mercancia finalizado dicho
plazo, EL CONSIGNATARIO se obliga a cuidar la mercancia como si fuera propia mientras
se encuentre en su poder, ya que en caso de que ésta sufra algun deterioro por causa
inexcusable del mismo o por imprudencia, respondera a “EL CONSIGNANTE” del pago de

la misma, de acuerdo con el precio establecido en el presente contrato y sus anexos.
QUINTA:

“EL CONSIGNANTE” se obliga a cubrir todos los gastos que por concepto de entrega de la
mercancia se originen, siempre y cuando sean en la zona de Zapotlanejo. En caso de que
se tenga que entregar fuera de esta localidad, deberd establecerse la forma de cubrir

estos gastos en los Anexos respectivos.
SEXTA:

Por cada entrega de mercancia, el Anexo contendra un pagaré por el valor de la misma, el
cual deberd en todo momento ser firmado por el CONSIGNATARIO, manifestando su

aceptacion a la calidad y cantidad de la mercancia.
SEPTIMA:

EL CONSIGNATARIO, realizard la venta de la mercancia en consignacion de manera
independiente y sin relacién laboral con EL CONSIGNANTE, en virtud de que no recibird

pago de salario alguno.

En razdon de lo anterior, EL CONSIGNATARIO podra disponer de su tiempo libremente
como mejor le convenga en el desempefio de su actividad como tal y debera utilizar todos
los elementos, recursos e instrumentos propios necesarios para el correcto desempeno de

la consignacién.
OCTAVA:

EL CONSIGNANTE no realizard actividades de supervision sobre el desempefio de EL

CONSIGNATARIO, en virtud de que este ultimo es un profesional en el ramo e
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independiente laboralmente del CONSIGNANTE, quedando a EL CONSIGNATARIO Ia

responsabilidad de presentar informes de ventas y de devolver la mercancia como en este

contrato se establece.

NOVENA:

Ambas PARTES declaran que EL CONSIGNATARIO actuara como un empresario

independiente, esto es, como un comerciante, y sus operaciones se son actos de

comercio, en los términos del articulo 75 fraccién X del Cdédigo de Comercio Mexicano y

los relativos internacionalmente.

DECIMA:

Ambas PARTES convienen en que, en la celebracién de este contrato, no existe

subordinacion alguna, mediante la retribucion de un salario, por lo que a EL

CONSIGNATARIO no se le considerara empleado al servicio de Stephanie Luna Olivares

DECIMA PRIMERA:

El CONSIGNANTE y el CONSIGNATARIO deberan presentar factura y/o recibo firmado

sobre lo que deban cobrar, percibir o retener.
DECIMA SEGUNDA:

CONFIDENCIALIDAD

Todos los DISENOS que el CONSIGNATARIO reciba de Stephanie Luna Olivares, constituye

comunicaciones reservadas en los términos de las materias de Propiedad Industrial y

Derechos de Autor vy, por tanto, EL CONSIGNATARIO se hace sabedor de la responsabilidad

y sanciones legales previstas en la legislaciones aplicables y vigentes. Todas las

obligaciones para EL CONSIGNATARIO estaran vigentes aun después de la terminacién de

este contrato durante 2 dos afios, por lo que cualquier afectacién o dano ocasionado a

Stephanie Luna Olivares, en violacién a este acuerdo de confidencialidad, obligara a EL

CONSIGNATARIO a pagar el resarcimiento establecido en el inciso siguiente.

DECIMA TERCERA:

128



Desarrollo de Emprendimientos Productivos Sociales Promotores de la Asociacion Tu y Yo en Sinergia

El CONSIGNATARIO no podrd vender la mercancia a precio alzado del () % al precio que se

le establecié como “recomendado” en el anexo 2 del presente contrato.

DECIMA CUARTA:

La cantidad minima en piezas que podra ser entregada en consignacion al mes sera de 20

piezas tipo collar o equivalente en precio y como maximo 20 piezas por pedido.

DECIMA QUINTA:

Los incumplimientos de este contrato conllevan a hacer entrega de la mercancia en su

totalidad al CONSIGNANTE y/o hacer el pago de su valor, en caso de ya tener parte de la

mercancia vendida.

DECIMA SEXTA:

CAUSAS PARA INVALIDAR ESTE CONTRATO

1.- El incumplimiento de cualquiera de las obligaciones contraidas por las partes en este

contrato y en los pedidos.

2.- Por violaciéon a cualquiera de los supuestos de Confidencialidad descritos en este

contrato, sus anexos (PEDIDOS) y las leyes nacionales e internacionales respectivas.

3.- Suspensidén de los trabajos de consignacion y venta, excepto en casos de fuerza mayor

acreditada.

4.- Por la muerte o incapacidad de cualquiera de LAS PARTES.

5.- La insolvencia, quiebra, concurso de acreedores o figuras afines del CONSIGNATARIO,

en el entendido que EL CONSIGNANTE se constituird como acreedor preferente en el caso

de que se incurra en estas situaciones.
DECIMA SEPTIMA:

VICIOS DEL CONSENTIMIENTO.

El presente contrato se celebra con la libre y espontdnea voluntad de LAS PARTES

contratantes, por lo que no existe vicio alguno del consentimiento que pueda provocar su

invalidez, ni causa alguna que genere el enriquecimiento ilegitimo para cualquiera de
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ellas, por lo que, desde ahora, ambas partes renuncian al derecho de pedir su nulidad por

causas de invalidez o reclamar el pago de lo indebido.

LAS PARTES convienen en que este contrato contiene su voluntad expresa en cuanto a lo

gue en el mismo se especifica, por consiguiente, cualquier otro convenio, contrato o

arreglo, en forma verbal o escrita, que se haya elaborado o que tacitamente pudiera

indicarse, queda, desde ahora, sin efecto; las posteriores modificaciones que se pudieran

hacer a este contrato, no serdn efectivas a menos que se hagan por escrito y sean

firmadas por LAS PARTES.

Leido que fue el presente contrato, explicado su alcance y fuerza legal entre LAS PARTES,

éstas se manifestaron conformes, firmandolo el dia del
del afio por duplicado en la ciudad de Guadalajara,
Jalisco.
FIRMAS
CONSIGNANTE CONSIGNATARIO
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Pedido anexo al contrato de consignacidon que suscriben por una parte

llamado como consignante y por otra parte

consignatario.

FECHA DE ENTREGA:

LA MERCANCIA CONSISTE EN:

[lamado como

NOMBRE

PIEZAS

PRECIO DE VENTA AL
CONSIGNATARIO

PRECIO RECOMENDADO DE
VENTA

TOTAL:

FIRMAS

DEBO Y PAGARE INCONDICIONALMENTE A LA ORDEN DE

CONSIGNANTE

CONSIGNATARIO

EL CONSIGNANTE, EN ESTA CIUDAD DE

GUADALAJARA, JALISCO, LA CANTIDAD TOTAL CONTENIDA EN ESTE DOCUMENTO COMO TOTAL, VALOR
RECIBIDO A MI ENTERA SATISFACCION. ESTE PAGARE ES MERCANTIL Y ESTA REGIDO POR LA LEY GENERAL
DE TITULOS Y OPERACIONES DE CREDITO EN SUS ARTICULOS 174, 174 Y DEMAS CORRESLATIVOS POR NO
SE PAGARE DOMICILIADO, DE NO VERIFICARSE EL PAGO DE LA CANTIDAD QUE ESTE PAGARE EXPRESA EL
DIA DE SU VENCIMIENTO, ABONAREMOS AL REDITO DE 3% MENSUAL POR TODO EL TIEMPO QUE ESTE
INSOLUTO, SIN PERJUICIO AL COBRO MAS LOS GASTOS QUE POR ELLA SE ORIGINEN.
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