INSTITUTO TECNOLOGICO Y DE ESTUDIOS SUPERIORES DE OCCIDENTE
CENTRO UNIVERSIDAD EMPRESA
PROYECTO DE APLICACION PROFESIONAL (PAP)

Programa de Consultoria Integral en MYPE

. [TESO, Universidad
.:{}: Jesuita de Guadalajara | @
-

Proyectos de Aplicacion Profesional

PAP 3A 01 Consultoria en MYPE

Consultoria integral en una empresa fabricante de mobiliario para
restaurantes tipicos mexicanos en el municipio de Tonala, Jalisco®

PRESENTAN

Equipo de alumnos:

Esdra Pricila Aguirre Duran. Administracion Financiera

Angel Rodrigo Gonzalez Ochoa. Comercio y Negocios Globales
Alejandro Perales de Dios. Ingenieria Industrial

Profesor PAP:

Mtra. Laura Tiburcio Silver
Lic. Lilia Edith Valenzuela Sanchez

Tlaquepaque, Jalisco, noviembre de 2017

Y Para el presente documento se cambiaron datos sensibles como nombres de empresa, empresarios, socios,
correos electrénicos, domicilios y demas elementos que deben ser guardados por confidencialidad. Para
cualquier consulta mas especifica contactar al CENTRO UNIVERSIDAD EMPRESA responsable del proyecto
0 al coordinador PAP: juanjoya@iteso.mx



mailto:juanjoya@iteso.mx

indice

RESUMEN ... 3
INTRODUCCION ...ttt ettt ee et e e se e se et se e ese e ene e aeenas 4
METODOLOGIA DEL PROYECTO .....cuiiieiieitecieeiecee e ete ettt 6
|. DESCRIPCION DEL PROYECTO ...oociiitiiieiieceee ettt eaeaneas 7
1. GENERALIDADES Y CONTEXTO DE LA EMPRESA ..., 7
1.1. Historiade |a @mMPreSa.....cccoiiiiiiiiiiiiieeee e 7
1.2. Entendimiento del NEJOCIO........uciiiiie i 9
1.3. Fundamentos estratégicos de la empresSa.......cccccceeeeeeeiiiiiiiiiieeeeee e 13
1.4. ANAlISIS del NtOIrNO ..ccooiiiiiiiii 14
2. DIAGNOSTICO ...ciiiiieiiiiiieie ettt ettt st e et se e eenenas 21
2.1. Metodologia del diagNOStICO .....ccoeeiiiiiiiiiiic e 21
2.2, ProcCes0 PArtiCUIAI .......ccuiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 22
2.3. Descripcion de la situacion de la empresa.......cccccccceeeeieeeeeeeeeeiiccee e, 23
2.4. Anélisis e interpretacion de resultados .........ccccvveiiiiiieiiiiiiiiiee e 29

2.4.1. Instrumentos de andlisis y justificacion .............ccccceeeeiiiiiiiiicicee e, 29

3.1.
3.2.
3.3.

3.4.

4.

2.4.2. Aplicacion del instrumento y explicacion de su contenido y resultados 30

PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO .....ooviiviiiiieeecie e 32
MiSiON, VISION Y VAIOTES ... 32
Objetivos estratégicos y estrategia general ..........cccceeeveeeeeevvieiiiciiineeeeenn, 33
Objetivos operativos y despliegue operativo .......cccceeveevviiiiieeeeiiineeeeennnn, 34
[ E Vo E= W TS A = L =0 o] o 36

PROPUESTA DE MEJORA ...t 37

Derechos Reservados:: ITESO::México::2017
1



4.1. NOmMDBre de |a PrOPUESTA .....uiiii i i e e e e e eeanns 37

4.2. Priorizacion de propuestas de mejora a partir del planteamiento

estratégiCo Yy SU JUSHITICACION ......ouvviiii e 37
4.3, Plan 0@ @CCION ..uuiiiiiiii it 40
5. IMPLEMENTACION .....oviiiiieieeeee ettt ettt eens 41
5.1. Actividades realizadas y su justificacion ........cccccccvvvvvvviviiiiiiiiiiiiiiiieeeee, 41
5.2. Ajustes al plan de accion (s6lo en cas0s necesarios).......ccccccceeeeeeennnnn. 56
5.3. Resultados obtenidosS .......cccccvviiiiiiiiiiiiiiiii 56
5.4. Tablas sobre empleo y capacitaCion ...........ccceovvvvviiiiiiieeeeeeeece e 57
5.5. Tablero de seguimiento de indicadOresS .........cccevveviviiiiiiieeeeeeeiice e 58
6. RECOMENDACIONES FINALES (ESTRATEGICAS) ....cccoveeveeieeieceeeeeiene, 64
(G I o o o I o] K= V. o J PP PPPPPPPPPPI 64
6.2. MedianO PlAZO0.......uuii i 64
6.3, LArgo Plazo ..cccooviiiiiiiiiiiiiiiiieieee 64

[I. REFLEXIONES DE CIERRE DE LOS ESTUDIANTES (APRENDIZAJES).. 65

I, CONCLUSIONES ... et et e e e e eanans 73
IV. FUENTES CONSULTADAS . ...t 75
1. BiDHOGrAfiCAS ..oeeiiiieiiie e 75
2. ElECTIONICAS .. uetiiiieiie et 76
V. ANEXOS . ot e 77

Derechos Reservados:: ITESO::México::2017
2



Resumen

El presente documento titulado consultoria integral en una empresa fabricante de
mobiliario para restaurantes tipicos mexicanos en el municipio de Tonal&, Jalisco
fue realizado por los consultores junior AF Esdra Pricila Aguirre Duran, CN Angel
Rodrigo Gonzéalez Ochoa e Il Alejandro Perales de Dios asesorados por la
Consultora Sénior: Mtra. Laura Tiburcio Silver y la Consultora Adjunta Lic. Lilia

Edith Valenzuela Sanchez.

El documento consta de seis capitulos: Generalidades y contexto de la empresa,
diagnéstico, planteamiento estratégico, propuesta de mejora, implementacion y
recomendaciones finales; desarrollados conforme a la metodologia de consultoria

en MYPE del Centro Universidad Empresa.

La investigacion se llevé a cabo mediante fuentes primarias obtenidas a través del
empresario y el personal, asi como de los documentos de la empresa, ademas de
fuentes secundarias como bases de datos de gubernamentales, entre otras.

Dentro de los principales contenidos del documento se encuentran la identificacion
de los procesos del negocio, determinacion del contexto externo e interno,
diagnostico, propuestas de mejora y su implementacion, asi como

recomendaciones, aprendizajes y conclusiones.

Como conclusion general, las MYPE presentan caracteristicas arraigadas en su
operacion lo que hace que se dificulte implementar practicas estratégicas que

favorezcan su crecimiento.
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Introduccion

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

decisiones.

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

“Consultorias Universitarias”.

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

Aspectos cualitativos.

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

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

o Adquisicion de herramientas que mejoren la habilidad administrativa

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

Aspectos cuantitativos:

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

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

o Determinacibn de estandares de medicion y control, (identificando
oportunamente desviaciones significativas, disminuyendo retrabajos y
desperdicios).

o Incremento del potencial de ventas (a través de la determinacion de

segmentos y posicionamiento mas adecuado).

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

realizados en la intervencion.
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Metodologia del proyecto

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

describen a continuacion:

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

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

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

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

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

proyecto.

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

consultor.
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I. Descripcion del proyecto

1. Generalidades y contexto de la empresa

1.1. Historiadelaempresa

La empresa inicid6 sus actividades en el 2005 en la colonia Rey Xdlotl, Tonala
Jalisco. Comenz6 de forma “accidental” (palabras del empresario) entre un amigo
del empresario quien es duefio de varios restaurantes mexicanos en Estados
Unidos donde él reside, y el empresario quien reside en Tonala, Jalisco, en aquel
entonces se dedicaba a la publicidad. Se convirtieron en aliados cuando el amigo
residente de Estados Unidos se da cuenta que sus pedidos de muebles para los
restaurantes estaban inconclusos por parte de los carpinteros de la zona y le
solicita al ahora empresario que funja como intermediario recibiendo él una
comision. El empresario invita a un amigo a hacerse cargo del area de la parte

creativa y de disefio.

En un principio se realizaban los dibujos a mano para los restaurantes del aliado
sin buscar una relacion entre el concepto del restaurante y el disefio de los
muebles. Una vez aprobado el dibujo se mandaba a maquilar con dos carpinteros
de la zona (proveedores). Es entonces que se definen como fabricantes y
comercializadores de muebles rusticos y artesanales. Después de 10 afios se
movieron de locacién a Cd. Aztlan en Tonala, Jalisco y dentro de los cambios se
unieron al equipo de trabajo dos empleados. En la parte creativa y de disefio, se
comenzaron a investigar los disefios y dibujos de acuerdo al concepto del
restaurante, los otros colaboradores se enfocaron a los acabados del mueble. Una
vez hecho el mueble, la empresa se encargaba de darle el aspecto que requeria
como rustico, y dar los detalles de pintura.
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En el 2015 el empresario adquiere terrenos y espacios para los terminados de los
muebles. Esta compra se logré con ahorros de los proyectos que surgieron. Asi
mismo crecieron en numero de clientes y productos, de iniciar con dos productos
(sillas y booths) y un cliente, han ido evolucionando a una fusion entre publicidad
impresa con el mobiliario, como por ejemplo menus y articulos de la marca del
restaurante copas, caballitos, hasta decoracion para el mismo. Ahora cuentan con
unos 20 clientes aproximadamente que se han ido obteniendo por medio de
recomendaciones y contactos del primer aliado, esto dio apertura a abarcar mas
estados dentro de los Estados Unidos, se aumento el personal de trabajo a cinco
trabajadores e incrementaron los proveedores para poder realizar los proyectos.

En los terrenos comprados tiene materia prima la cual desea sacarle provecho y
una vez que éstos se encuentren vacios, invertir en construir infraestructura para

la empresa y detallar las areas de trabajo.

Hasta el momento, se produce de acuerdo a la demanda de cada proyecto, no se
cuenta con maquinaria ya que todos los productos se continian maquilando con
proveedores. Es en la empresa donde se lleva el acabado de cada producto en
cuanto disefo y arte.

En el 2017 la empresa se acerca al ITESO a un proyecto de consultoria, donde
este reune alumnos de diferentes carreras y a un consultor con experiencia para
poder brindar un servicio donde se hace notar la situacion actual de la empresa y

a donde se pretende llegar.

Durante el primer semestre de consultoria el equipo de trabajo hizo varias
implementaciones para que el nivel de control dejara de ser empirico y se tuviera
la informacién plasmada en algun lugar. Fueron varias herramientas las

implementadas, cada una con su respectivo manual de uso para poder permitir
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que cualquier integrante nuevo de la empresa y los actuales entiendan como

funcionan éstas.

La empresa ha cambiado su nombre debido a que el nombre con el que contaban
anteriormente ya estaba registrado. Todo esto para seguir con el proceso de
formalizacién del registro de la empresa y poder asi, continuar con el trabajo y

productos que requiere una empresa formal.

1.2. Entendimiento del negocio

Empresa tapatia con 12 afios de experiencia en el ambito de fabricacion y
comercializacion de muebles artesanales. El proceso general del negocio se

desarrolla;

Primero, los posibles clientes residentes en Estados Unidos, EUA, se contactan
via telefénica con el empresario, verbalmente se detalla lo que se busca para
amueblar los restaurantes y el empresario realiza mas preguntas para comprender
lo que el cliente solicita, da algunas sugerencias en cuanto a los productos, disefio
y colores que se podrian realizar, y se acuerda en mandarle al cliente, en 15 dias
méaximo, un disefio a mano personalizado de los muebles para su aprobacion y
comienzo de produccion. El area de disefio analiza lo que requiere el cliente y
comienza a investigar las diferentes propuestas. Al mismo tiempo se comienza a

analizar qué proveedores seran los que se utilizaran para el proyecto.

Se envian via correo electrénico las ideas de los muebles y se espera la
aprobacion del cliente en un dia, de ser aprobada se le da la cotizaciéon al dia
siguiente. Ya una vez sabiendo cuantos productos seran fabricados, nimero de
sillas, mesas, etc. que se produciran, inicia el proceso de produccion que

comienza cotizando con los posibles proveedores (carpinteros, tapiceros,
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vidrieros, herreros etc.), una vez que el cliente deposite el 30% de anticipo a la
empresa se le manda fotos y video del primer mueble ya hecho, a los 15 dias para

mostrarselo al cliente.

En el supuesto de no ser aprobado el disefio, se hace otra propuesta en los
siguientes dias, no hay cobro extra por esto hasta después de un cambio de dos
disefios. Aprobados todos los requerimientos y mandado a hacer los productos
con los proveedores se espera su recepcion en aproximadamente un mes, para
después pasar a los procesos productivos de la empresa donde se comienza con
un primer resane con pasta automotriz, seguido por el lijado, pulido y la aplicacion

de la primera capa de pintura.

Después se realiza el fondeado, se quitan los filos imperfectos del mueble y se le
aplica una segunda capa de pintura. Por ultimo, se le vuelve a dar una lijada al
mueble para después aplicar el barniz, ya sea brillante 0 mate. En caso que el

producto necesite tapiceria, es mandado a un tapicero para que lo realice.

Para finalizar, se le agrega una insignia metalica con el logotipo de la empresa
para después pasar al empaquetado, donde se realiza una breve inspeccion para
evitar desperfectos en el mueble. Una vez que se empaca el mueble, esta listo
para ser cargado y enviado por la empresa de transporte. Previo a esto, se busca

la ruta mas eficiente para abarcar la mayor cantidad de clientes en EUA.
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Diagrama del macro proceso de la empresa
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Gestion

La planeacién y gestién de la empresa no se encuentra descrita en algun formato.
No se lleva un proceso de planeacion como tal. La empresa opera dia con dia
dependiendo las necesidades que vayan surgiendo segun las especificaciones de
los productos a realizar. Se tiene objetivos a corto, mediano y largo plazo pero no
se tiene descrita o0 estructurada la forma en cémo llegar a ellos.

Mercado
El producto de la empresa es personalizado, hecho con madera de pino
mayormente y detallado a mano, por lo que el precio del producto llega a variar
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dependiendo de lo elaborado. Mas del 90% del segmento de mercado al que va
dirigida la empresa se encuentran en EUA por lo que sus productos deben de
cumplir con leyes y regulaciones para su exportacion. Se les pide a sus clientes un
30% de anticipo y al finalizarse el trabajo, se le pide depositar el 70% restante
para liquidar por completo la orden. El flete va por cuenta del cliente y

regularmente el medio de transporte de la mercancia son trailer.

Su cartera de clientes se conforma principalmente por clientes con proyectos ya
hechos. Ha incrementado su niamero por medio de recomendaciones a nuevos
prospectos. Se contaba con pagina de internet, pero se descontinué por su poco
uso. Por otra parte, se cuenta con pagina de Facebook e Instagram para darse a
conocer la empresa y sus productos. La marca de la empresa no fue registrada en
su momento, por lo que el nombre ya esta siendo utilizado por otra empresa y se

busca formular un nuevo nombre para utilizarla y registrarla.

Recursos humanos

Actualmente son cinco operadores y el empresario. Uno de los operadores es el
encargado de disefio y parte artistica quién percibe una remuneracion de acuerdo
al proyecto. El es quien cuenta con mayor antigiiedad en la organizacion. Los
otros cuatro trabajadores tienen una antigiedad maxima igual a un afio y no
cuentan con puestos definidos. Entre todos los operadores se encargan de detallar
y terminar el producto final desde el resane, lijar, hasta el empaquetado. El pago
es de manera semanal y en efectivo. Se les pagan las horas extras cuando se

presentan.

Falta documentacion de la definicion de puestos (establecer las actividades a cada
uno), en un proceso de reclutamiento mas estandarizado y capacitacion a todos
los operadores de la empresa. El horario de trabajo es el siguiente: Lunes a
viernes de 08:00 a 18:00 horas, con un descanso de 11:00 a 11:45, y de 15:00 a
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16:00, hora de comida. Sabado de 08:00 a 14:00 horas, con descanso de 11:00 a
11:45.

Finanzas

Para la realizacion de registro de las finanzas de la empresa, se utiliza el
programa de Excel con datos y formulas basicas para elaborar los presupuestos
de la produccion de los proyectos, los presupuestos de los proveedores y las
nominas de los empleados, mas no se ha evaluado dicho documento. El
empresario comenta que han tenido trabajo continuo los ultimos tres afios, aunque
no se tiene un registro completo de las ventas mensuales. Faltan registros de
egresos en materia prima, de ingresos, y de las utilidades de la empresa, asi como

la definicion de los gastos fijos y variables que se presentan.

1.3. Fundamentos estratégicos de la empresa

Propuesta de valor
Ofrecer productos mexicanos con la mejor calidad y disefio con terminados

artisticos para satisfacer las necesidades del cliente.

Ventaja competitiva de la empresa
La empresa se distingue por fabricar muebles con disefios Unicos Yy
personalizados. Cuenta con un servicio postventa para ayudar a mejorar la imagen

interiorista del proyecto, para conseguir una grata satisfaccion del cliente.

Estrategia genérica
Se identificd que la empresa sigue la estrategia de diferenciacion debido a que sus
productos se fabrican en conjunto de los requerimientos de los clientes y las

posibles propuestas de la empresa.
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1.4. Anélisis del entorno

Introduccion

En la actualidad y en los udltimos 10 afios se han podido presenciar cambios
polémicos en el mundo y en especifico en el pais, México, tanto en la economia,
como en diferentes industrias en las que esta involucrada. Con el propdésito de
plasmar de qué manera y a cual magnitud llega a afectar al pais tanto positiva
como negativamente, se ha indagado en aspectos econdémicos, socioculturales,

ambientales, politicos, gubernamentales, tecnoldgicos y en la competencia.

El analisis y conclusiones de dicha investigacién han favorecido a detallar el rol
gue la empresa representa para su industria asi como el entorno en el que esta
inmersa. Como resultado se ha logrado conocer y definir las variables e
indicadores que pudieran beneficiar o perjudicar al momento de operar.

Con el objetivo de obtener informacion respecto el analisis competitivo, se realizé
una entrevista con el empresario donde se adquirieron datos relevantes sobre la
industria y las fuerzas que la afectan. El empresario mencion6 que los
competidores que conoce actualmente varian entre empresas que producen a
mayor volumen y con mayor estructura que la suya y pequefios talleres o
carpinteros que se dedican al ramo. Los competidores actuales también realizan
exportaciones al extranjero pero su mercado es mayor y los productos que
fabrican son similares unos a otros, mientras que los de la empresa cuentan con

una diferenciacion siendo cien por ciento artesanales y personalizados.

A razon de que los materiales y herramientas que estan involucrados en el
proceso de elaboracion no son de alto costo o con complejidad de obtencion, las
entradas y salidas a la industria son bajas permitiendo nuevos competidores y

salida de otros.
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Haciendo referencia a la exportacion, hay dificultad de llevarla a cabo por politicas

gubernamentales del pais y de los paises a donde se quisiera exportar. El

empresario comentd que ha experimentado la no venta de sus productos debido a

que el cliente prefirié adecuar el espacio sustituyendo la madera por plastico para

un ahorro de costos. Hay alta sustitucion en productos como en materiales.

En relacion al cliente o comprador el empresario menciona que hay oportunidad

de modificar el producto final para cumplir con las necesidades que éste presente

y que el precio se define a partir de esto. En especifico con el producto que la

empresa realiza (artesanal y personalizado) no hay muchos vendedores y a partir

gue los compradores han sido varios no logran abastecer los requerimientos por la

falta de proveedores.

Tabla resumen del andlisis del entorno

Variable

Oportunidad

Amenaza

Aspectos econOmicos:

Fluctuaciones del

doélar

Fluctuaciones del doélar con
antecedentes de un afio, se
identifica un aumento progresivo
desde marzo 2016, pero se
puede observar una tendencia
decreciente de todo lo que se
lleg6 a elevar en los primeros
meses de 2017

Fluctuaciones del délar con
antecedentes de un afo, se
identifica un aumento
progresivo desde marzo
2016, pero se puede
observar una tendencia
decreciente de todo lo que se
llegd a elevar en los primeros
meses de 2017

Precios de la madera
en México

Segun el historico de
trimestres mostrado la
tendencia en los precios ha
sido en general ascendente
por lo que representa una
amenaza.

Participacion de
exportaciones de
México con los paises
del TPP.

Conocimiento de a qué paises ya
se esta exportando el mueble
mexicano e identificar que una
gran parte de las exportaciones

Derechos Reservados:: ITESO::México::2017

15




de mueble nacionales son con
algunos paises gue no
pertenecen al TPP.

Aspectos socioculturales, demograficos y ambientales:

Industria
Restaurantera

Tasa de crecimiento anual en la
industria restaurantera

Entidades federativas
donde se concentra
los establecimientos
de servicios en
alimentos y bebidas

Apertura a nuevos clientes en los
Estados dentro de la republica:
Estado de Meéxico, Ciudad de
México, Jalisco, Veracruz,
Puebla

Tendencias de la
madera

Deforestacion en el ambiente
por esta materia prima

Sustitutos de la

Mercado ya no demanda

madera productos hechos con
madera, dificultad de ofrecer
lo que el mercado pide con
materiales alternos.
Aspectos politicos, legales y gubernamentales:

Normatividad Mejoramiento de las | Multas por no cumplir con la
instalaciones, seguridad y | normatividad necesaria.
procesos de la empresa.

Despacho de El incumplimiento del

aduanas de proceso  anterior  puede

mercancia resultar  en pago de
impuestos, en retencién o
confiscacion de la mercancia,
en errores en la exportacion,
sanciones, inspecciones por
parte del gobierno, asi como
en publicidad adversa.

Regulaciones Formalizacion del negocio para la | Multas, impuestos y

Arancelarias exportacion de productos. confiscacion de la mercancia,

asi como sanciones.
Aspectos tecnolégicos:

Puntos de venta | En Guadalajara hay 20

potenciales de | ferreterias que venden materiales

maquinaria profesionales, y que se sitlan en

diferentes partes de la
zona metropolitana de
Guadalajara.
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Aspectos de competencia:

Rivalidad entre Modificar el producto final hacia | Rivalidad alta entre
competidores los deseos del cliente y tener una | competidores

diferenciacion a la competencia
Entrada potencial de Facilidad de entrada de

nuevos competidores

nuevos competidores

Entrada potencial de
productos sustitutos

Rango alto de productos
sustitutos tanto en materiales
como del producto mismo.

Poder de negociacion
de los consumidores

Pocos vendedores (artesanal) y
muchos compradores.

Negociar con los consumidores
el producto final y de acuerdo a
sus requerimientos, el precio del
mismo.

Los compradores han llegado
a producir sus muebles.

Poder de negociacion
con proveedores

Para materia prima y
herramientas se cuenta con
lugares para obtenerlos con
facilidad

Se requieren mayores
proveedores en carpinteria.
Amenaza que mismos
proveedores se vuelvan

competencia

Diamante de Porter

Nivel de negociacién
con compradores

Nivel de entrada de
productos sustituto

Nivel de barreras de\
entrada

\6

Nivel de negociacién
con proveedores

Nivel de rivalidad
entre competidores
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A partir de realizar un cuestionario al empresario se determiné de manera concreta
el grado de competencia en esta industria. Asi, como conocer el entorno externo
de la empresa para poder formular estrategias en un futuro para aprovechar las
oportunidades y prepararse ante las amenazas. Los resultados obtenidos fueron

los siguientes:

Nivel de negociacion con compradores: La capacidad de negociacion con los
clientes es alta 71%, ya que los precios que maneja el empresario estan al mismo
precio que el de sus competidores esto aunado a la diferenciacion de su servicio
de personalizar los muebles a lo que el cliente quiere. La lealtad del consumidor
hacia la empresa es alta ya que se tiene una relacion de amistad con la mayoria
de ellos. La industria restaurantera ha ido en crecimiento continuo, aumentando
las frecuencias de consumo, asi como la cantidad de clientes que buscan este tipo

de muebles que son importantes para crear el ambiente que sus pretenden.

Nivel de negociacién con proveedores: La capacidad de negociacion con los
proveedores es media 51%, esto debido a que hay un gran numero de
proveedores para los insumos que ocupa la empresa dando al empresario la
facilidad para poder sustituirlos en caso que no cumplan con sus estandares. Es
minima la posibilidad que sus proveedores se conviertan en competidores y se
busca generar alianzas entre el empresario con los proveedores, para que el

empresario siga ordenando a ellos.

Nivel de rivalidad entre los competidores: La herramienta dio un porcentaje del
44% siendo media debido a que hay un gran numero de competidores y la
mayoria tienen la capacidad de operacion, inventarios y el nivel de ventas al
mismo nivel. El nivel de diferenciacion de los productos es poco, al igual que las

posibilidades para poder generar alianzas entre ellos.
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Nivel de barreras de entrada: Las barreras de entrada que estan en un nivel alto,
se obtuvo un 67% de resultado en la herramienta, debido a que el requerimiento
de capital es alto, pero facil de conseguir a través de préstamos o inversiones. No
requiere tanto acceso a la tecnologia, requiere de conocimientos para entrar al
negocio, la experiencia es clave en este giro tanto en el personal como en el

empresario.

Nivel de entrada de productos sustitutos: Se obtuvo un 47% siendo alta la
amenaza de los productos sustitutos, ya que a un costo de calidad se obtiene una
mejora de precio, esto siendo atractivo hacia los clientes lo que les permite reducir
el monto de inversion. Es facil generar este tipo de productos con caracteristicas
muy similares, la mayoria de los proveedores tiene este tipo de productos en su

oferta haciendo que sea facil el cambiar un proveedor por otro.

Conclusiones

El giro al que la empresa se dedica tiene muchos afios de existir en el pais e
incluso esta definido territorialmente donde se realiza dicha actividad. A diferencia
de otros competidores, la empresa se enfoca en elaborar un producto Unico para
cada cliente, por lo que ademas de ser esto una oportunidad, se presentan
otras. Como ejemplo, esta la alta en la tasa de crecimiento anual de la industria
restaurantera en México. Se puede abrir un nuevo nicho de mercado dentro del

pais enfocado a restaurantes de indole mexicano, antojitos o incluso marisquerias.

Los estados donde se concentran los establecimientos de servicios en alimentos y
bebidas en el pais se localizan cerca del estado donde esta ubicada la empresa,
por lo que la entrega del producto final no se verd afectado por politicas
extraordinarias como lo presenta en la actualidad donde se podrian presentar
multas en el extranjero por la falta de formalidad o incluso retencion del producto
en aduana. Hay ademas oportunidad de formalizar las regulaciones

correspondientes para continuar exportando, sin embargo, es fundamental que
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sea a paises fuera del TPP, ya que se cuenta con el conocimiento de productos
mexicanos del ramo que han sido exportados a otros paises por parte de la

competencia.

Las amenazas que la empresa presenta son altas, ya que actualmente el 99% de
sus productos son exportados a un sélo pais miembro del TPP, el cual, como se
ha mencionado anteriormente, es Estados Unidos. En primer plano, debido a
politicas gubernamentales, se presenta la posibilidad de un aumento en aranceles,
por otro lado, la empresa actualmente no cuenta con una formalizacion
arancelaria, dando pie a ser multado y sancionado perdiendo dinero, aunado a
esto, podria presentar retraso en el tiempo de entrega si se llegara a retener la

mercancia, perjudicando al cliente y la imagen de la empresa.

Otro factor son las fluctuaciones del dolar americano, siendo esta la moneda en la
que se realizan las transacciones, donde se ha presentado un crecimiento
continuo desde el ultimo afio provocando una alza en el precio de los productos,
asi mismo, una vez que la empresa formalice el proceso de despacho en aduanas,
el precio final del producto aumentard, poniendo en duda las ventas con los

clientes ya existentes.

Asi mismo, el precio de la materia prima, madera, ha mostrado tendencias de
forma ascendente como consecuencia de la gran deforestacion en los dltimos
afios, teniendo que aumentar el precio final del producto. La sociedad y
compradores han optado por sustituirlo con otros materiales de menor costo y de

menor impacto al medio ambiente.

La situacion actual del entorno da pie a la empresa a analizar los nuevos nichos
de mercado posibles, y el cuestionarse si existe la posibilidad de elaborar el

producto final con materiales alternos al actual.
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2. Diagnostico

2.1. Metodologia del diagndéstico

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

proceso.

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

maneras distintas:

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

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

ciertas areas especificas.

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

resultados contrarios a los buscados.

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

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

presenta se centra en las areas prioritarias inicialmente identificadas.

2.2. Proceso particular

El proyecto se empez6 con una primera visita del empresario para conocer al
equipo de consultores para su empresa. Se realiz6 una reunion con los
consultores para un primer contacto, conocer el equipo y los ambitos de
competencias en los que se desarrollan. La reunién permiti6 a los consultores

tener una primera impresion de la vision del empresario sobre su empresa.

La siguiente semana los consultores visitaron la empresa. El principal objetivo de
esta visita fue para tener un conocimiento general del negocio, ademas de un
primer acercamiento con los colaboradores. Se tuvo un recorrido con el
empresario de las diferentes areas con las que cuenta la empresa, una
presentacion general de los productos, sus procesos y proyectos donde se obtuvo
una explicacion mas detallada del proceso desde el pedido del cliente hasta la

entrega de los productos terminados.

La segunda visita fue con el objetivo de hacer una entrevista al empresario sobre
el andlisis competitivo, con la herramienta “Analisis de las cinco fuerzas de Porter”,
con la cual se identificaron las amenazas y oportunidades de los factores de
mercado. Por otro lado también se discutio el tema del replanteamiento de la
herramienta para el control de inventario y el uso actual de la herramienta

financiera.

La siguiente semana fue dedicada a la revision del planteamiento estratégico a

través de video llamada con el empresario porque estaba fuera del pais por
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cuestiones del negocio, en la cual se le invito a revisar detalladamente los
fundamentos estratégicos de la empresa que anteriormente ya habian sido
redactados, pero se necesitaba corroborar que la informacién siguiera siendo

vigente.

También se realizé una visita con un experto en el sector manufacturero,
subsector fabricacion de muebles, para continuar con el analisis del entorno e
identificar como ha cambiado el ramo en los ultimos cinco afios para comprobar
amenazas y oportunidades. Por otro lado, un integrante de los consultores asistio
al taller sobre ventas para PYMES organizado por el IJALDEM e impartido por
Nacional Financiera, con el objetivo de identificar areas de oportunidad para

mejorar el proceso de ventas de la empresa.

En la tercera semana se volvié a trabajar comunicdndose con el empresario a
través de una video llamada para continuar con el planteamiento estratégico,
enfocandose especialmente en los objetivos y despliegue operativo de 2017 a
2020, en las perspectivas: Econdmico/Financiera; Cliente/Mercado; Procesos

Internos; Recursos Humanos; y Gestién/Direccion.

La siguiente semana se preparé y realiz6 una sesion para verificar con el
empresario el planteamiento estratégico, asi como para la pre validacion de las

propuestas de mejora.

2.3. Descripcion de la situacion de la empresa

Respecto a lo administrativo, la empresa ha realizado cambios en cuestién de
planeacion y control, por lo que ya cuentan con archivos para tener en orden sus

movimientos tanto como de pedidos, ingresos y egresos, lista de proveedores asi
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como el llenado de la lista de clientes con lo cual ya se cuenta con un respaldo
para la toma de decisiones.

Conforme a la cultura organizacional se tiene clara cuél es su mision, vision y los
valores se conformaron a través de una entrevista con los trabajadores sobre los
que ellos consideraban que tenian en la empresa, en el area de trabajo se

imprimieron estas tres para que los colaboradores siempre las tengan presente.

La estructura organizacional se encuentra formalizada mediante un organigrama a
corto/mediano plazo. La toma de decisiones se centraliza en el empresario y en
algunos cosas se consulta con uno de los colaboradores. La toma de decisiones
del empresario cuenta con una planeacion basica para cumplir los objetivos que

se ha propuesto.

Refiriéendose al area de mercado, no se tienen establecidos los objetivos de venta,
se cuenta con una gama amplia de productos, siendo los booth, sillas y mesas sus
productos estrella. Los clientes que atrae a la empresa son por medio de trabajos
anteriores o por recomendacion de boca en boca. Se contaba con péagina de
internet a la cual no se le dio seguimiento. Por otra parte, se usa una cuenta de
Facebook y otra de Instagram para mostrar los muebles realizados asi como los
“antes” y “después” de los clientes que ha tenido. Se pudo observar que el 98% de
Sus ventas son exportaciones a restaurantes mexicanos en EUA por lo que los

precios de venta se manejan en ddlares, por lo que éstos llegan a variar.

Se utiliza una herramienta de Excel para la elaboracion de presupuestos de
insumos, manufactura y mano de obra necesarios para la realizacién del producto,
con un presupuesto aproximado del producto, éste se le manda al cliente junto con
propuestas, bocetos. Ya que el cliente acepta la propuesta, éste debe de realizar
un anticipo del 30% del total y pagar el 70% restante cuando se termina la

produccion. La transportacion del producto final es por medio de terceros, siendo
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por lo regular transportistas recomendados por el empresario u otros transportistas
dependiendo de las exigencias o preferencias del cliente. Se intentd expandir el
mercado a Canada, el cual no se efectué debido a no llegar a un acuerdo
econdmico justo. Por otra parte ya se iniciaron las actividades de venta en el pais

especificamente en la ciudad de Guadalajara.

Se desarrollé6 una herramienta para la base de datos de los clientes, a fin de

registrar informacion que permita generar histéricos de venta.

Al parecer, la empresa tiene mucha competencia en la realizacion de sus
operaciones, siendo capaz de crear una gran gama de productos, proposicion de
disefios y personificaciéon de los mismos dependiendo de lo que busca el cliente.
Los procesos actuales de la empresa son méas del lado artesanal que industrial,
por lo que no estan muy definidos sus procesos, provocando una falta de analisis
de la produccion para la definicion de los costos. Carecen de registros de

produccion, de almacén, tiempos y procedimientos.

Todos estos factores de informacion se manejan de manera empirica y verbal,
dependiendo de las experiencias del empresario y de un colaborador quien esta
como encargado de produccion. Ademas, las lineas de producciéon no estan
claramente identificadas: la empresa esta en una seccion sin la infraestructura
necesaria para poder trabajar durante dias con viento o lluvia, lo cual también
afecta a lo que serian sus productos terminados. El empresario tiene otros
edificios en la misma zona, pero €stos no se encuentran aptos para su uso, ya que
unos se encuentran con herramientas, madera para un proyecto de muebles
reciclados, entre otros, teniendo como efecto pérdida de dinero al no utilizar esos
terrenos, de tiempo, por la falta de organizacion de la linea y stock, y de la

comodidad para sus trabajadores.
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Esta falta de organizacion, en los documentos principales y la organizacion del
espacio, no permite la empresa concretar fechas de entrega, escaso control en los
componentes principales, o definicion de los precios con la realidad de la

produccion y del contexto econémico de los componentes.

Para dar respuesta a lo anterior se disefié un layout, asi como un Kanban para

visualizar el inventario de materiales y generar el punto de re orden.

En lo que refiere a recursos humanos se observé que el personal involucrado no
cuenta con la formalizacién legal acorde a lo minimo requerido por la Ley Federal
de Trabajo aunque ya se encuentra en proceso de dar de alta a los empleados al
seguro social. Cuentan con descripciones y perfiles de puestos acordes al
organigrama disefiado; con las responsabilidades y actividades a realizar para los

distintos puestos que ocupa la empresa actualmente y en un mediano plazo.

El proceso de reclutamiento y seleccion no existe de forma escrita como tal
aunque actualmente se esté trabajando en tener este proceso. Al momento lo que
se realiza es mediante recomendaciones de otros en el ramo y a través de una
ligera entrevista realizada por el empresario. En ésta se pregunta sobre sus
habilidades en tallado, lijado, pulido etcétera, y por medio de la observacion, que
el candidato cuente con una actitud de disposicion para aprender en todo
momento. No hay material escrito sobre el proceso de introduccion al puesto o a
las actividades por hacer, éste se realiza de forma verbal y paulatinamente se va
ensefiando al nuevo integrante las actividades. Hay ausencia en la formalizacion
regular de capacitacién, se ensefian unos a otros como hacer las actividades
requeridas. Cuentan con indicadores que muestran el aprendizaje obtenido para
realizar cada actividad por ellos mismos, se refleja en el producto final, sin
embargo, es algo riesgoso. En el &mbito de las remuneraciones, el pago, su forma

y periodo se acuerdan verbalmente por ambas partes, el empresario y el
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colaborador. Se elabord en un reglamento interno de trabajo el cual se socializé

con los colaboradores, éste no ha sido registrado en la Junta de Conciliacion.

A través de una encuesta de clima laboral realizada durante el periodo de
diagndstico de la intervencion anterior a los colaboradores se observo que en el
rubro de compensacion, los colaboradores presentan descontento, no se cuenta
con prestacion alguna o seguro social y se desconoce la manera de calcular la
remuneracion. Sin embargo, dentro de dicha encuesta refleja que hay satisfaccion
por parte de los trabajadores en las relaciones que se tiene entre el equipo, la
comunicacion que hay por parte del empresario hacia ellos y el modo de ser
reconocidos. Se observo a través de las entrevistas y de la encuesta aplicada, que
los colaboradores desearian contar con condiciones Optimas fisicas en el lugar de
trabajo que aun a esto no estan reguladas las normas de higiene, seguridad y de
proteccion personal y por lo que se pudo observar en campo, el equipo de

personal se usa esporadicamente cuando los trabajadores desean usarlo o no.

Hacia el final de la intervencién anterior, se volvio a aplicar la encuesta de clima
laboral en donde se observa que hubo aspectos que mejoraron, asi como otros
gue se mantuvieron o bajaron. Los aspectos que mejoraron fueron las condiciones
de trabajo donde de ser un 60% aumenté a 80%, esto se puede observar en que
una de las propuestas fue dar orden al lugar y esta mas entendible tanto donde
esta el producto terminado como donde se encuentran las herramientas y
materiales ubicados. En el aspecto de suministros de recursos, igual hubo una
mejora considerable ya que se delegd un responsable de revisar el inventario de
materias y realizar compras. El ambiente de respeto, didalogo y confianza mostré
mejoria de un 50% a un 80%, esto se refleja en que se han realizado mayores
convivencias entre los trabajadores fuera del trabajo, se ha promovido el trabajo
en equipo y el respeto mutuo. En la habilidad de toma de decisiones muestra una
disminucién de 40%, los comportamientos que respaldan esto es que a partir de

los diferentes cambios que se han generado en la empresa, el empresario siendo
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quien toma las decisiones ha cambiado constantemente su decision en diferentes
ambitos generando confusién en los trabajadores. El aspecto de oportunidad y

claridad de informacién permanecio constante con un 60%.

En cuanto a la informacion contable y financiera durante la intervencion anterior
se trabajé a fin de contar con controles tanto de los pedidos, como de los
depdsitos que han recibido, los gastos que han realizado y lo que todavia falta por

pagar.

Entre las herramientas desarrolladas esta el control de ingresos y egresos de la
empresa, donde se establece si es egreso o ingreso, el cliente o proveedor, la
fecha y la cantidad. Al final de la hoja del archivo viene el total de dinero obtenido

de la suma de ingresos y la resta de los egresos.

Existe otra donde se genera un mayor control de los pedidos y los anticipos que la
empresa tiene que realizar y cobrar cuando un cliente hace un pedido. La empresa
tiene una politica sobre anticipos a la hora de hacer los pedidos, por lo que este
archivo esté ligado a esa politica también.

Estas herramientas ayudaron a crear un mayor control en cuanto a entradas y

salidas de dinero, pedidos y datos importantes de los clientes.

Se pretende intercalar estos archivos para tener toda esta parte del negocio en un
mismo documento. Del control de pedidos enlazan celdas para crear un
presupuesto que serd enviado al cliente donde contiene informacion como

cantidad, descripcion, precio unitario e importe.

La empresa no estd dada de alta en hacienda por lo que no realiza pagos de
impuestos y otras obligaciones. La empresa no busca ni tiene financiamientos ni

apoyos economicos de cualquier tipo de institucion.
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En la parte de estrategia de precios el empresario se basa tanto en sus costos
como el posible valor percibido de su producto para el cliente final. Se tiene
detallado una lista precios de los productos que se le ofrecen al cliente sin
embargo esta desactualizada (2014) y dicha lista es como ejemplo, no se toma

meramente como el precio final.

2.4. Andlisis e interpretacion de resultados

2.4.1. Instrumentos de analisis y justificacién

Herramienta DIE

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

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

Analisis FODA

“Estas siglas provienen del acrénimo en inglés SWOT (strenghts, weaknesses,
opportunities, threats); en espafiol, aluden a fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas. El andlisis FODA consiste en realizar una evaluacién de los factores
fuertes y débiles que, en su conjunto, diagnostican la situacién interna de una
organizacién, asi como su evaluacién externa, es decir, las oportunidades y
amenazas. También es una herramienta que puede considerarse sencilla y que
permite obtener una perspectiva general de la situacion estratégica de una
organizacién determinada. Thompson y Strikland (1998) establecen que el analisis

FODA estima el efecto que una estrategia tiene para lograr un equilibrio o ajuste
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entre la capacidad interna de la organizacion y su situacion externa, esto es, las
oportunidades y amenazas.”?

Arbol de problemas

“El arbol es una herramienta utilizada en la elaboracion de proyectos. Esta
herramienta permite identificar problemas, establecer las causas y sus efectos,
delimitar el problema central y lineas precisas de intervencion para solucionar el
problema. Cuenta con tres partes distintas: el tronco que representa el problema
central, las raices que son las causas del problema y las ramas que muestran las

consecuencias o los efectos del problema.”

2.4.2. Aplicacion del instrumento y explicacion de su contenido y resultados

Herramienta DIE

RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BASICA

Areas funcionales
de calificacié ] M >=75y<=100>=5y<75 @>=31y<5 W>=0y<31

CALIFICACION CALIFICACION

. . PUNTOS PUNTAJE N 0
(click para CATEGORIA OBTENIDOS MAXIMO (click para CATEGORIA
detalles) detalles)

PUNTOS PUNTAJE

CREERIC OBTENIDOS MAXIMO

. |GESTION 41.0 135.0 3.0 SOBREVIVENCIA
AF2. (VENTAS Y MERCADOTECNIA 44.0 120.0
AF4. |RECURSOS HUMANOS 61.0 173.0
AF5. [FINANZAS 33.0 136.0 2.4 SOBREVIVENCIA
TOTAL DE LA EMPRESA 241.0 705.0
RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BAS|CA

Areas transversales

Escalas de calificacion: I I Hb>=75y<=100>=5y<75 O>=31y<5

CALIFICACION CALIFICACION
(click para CATEGORIA RUNTCSHY RONTAJE (click para CATEGORIA

detalles) OEIENIDOSH JNEXIVO LEENES)

. |ESTRATEGIA 2.9 SOBREVIVENCIA

W>=0y<31 I

PUNTOS PUNTAJE

CRITERIO OBTENIDOS MAXIMO

PT2. |CALIDAD 220.0 696.0
PT3. |SISTEMA DE INFORMACION 101.0 322.0
GESTION DE LA INNOVACION Y
PT4. | ECNOLOGIA 21.0 60.0
TOTAL DE LA EMPRESA 398.0 1271.0

% Ponce Talancén, Humberto. (2007). La matriz foda: alternativa de diagnéstico y determinacion de
estrategias de intervencion en diversas organizaciones. Ensefianza e Investigacion en Psicologia,
enero-junio, 113-130.

® Gomez Arias, Rubén Dario. (2009). Manual de Gestion de Proyectos. Universidad de Antioquia.
p. 90.
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Tabla de Fortalezas y Debilidades

Fortalezas

Debilidades

Apertura al cambio, capacidad de
delegacién y poder de negociacién del
empresario

Planeacion operativa basica

Registro de nombre y de marca

Sistema de control desarticulado e
incompleto

Solvencia econémica

Método de costeo estimado

Estructura organizacional definida

Politicas de precios imprecisas e
informales

Registros de informacion financieray de
seguimiento de clientes

Procesos de comercializacion
ineficientes

Politicas de cobranza sélidas

Carencia de control de almacén e
inventario

Conocimiento de los procesos
operativos por el personal

Ausencia de informacion operativa
documentada

Clima laboral aceptable

Distribucién inadecuada del espacio

Reglamentacion existente y conocida

Procesos de administracion de personal
empiricos

Arbol de problemas

Toma de decisiones
empiricas

Pérdida de clientes

[

Descontrol

L

Pérdidas
monetarias

I

Improductividad

Bajo desempefio

Insatisfaccién
laboral

[

Toma de decisiones
inciertas

I

Operacion informal y débil limita la gestién estratégica

Administracién

Planeacién
operativa basica.

Sistemas de control
desorganizados e
incompletos.

Mercado

Politica de precios
imprecisas e
informales.

Operaciones

Procesos de
comercializacién
deficientes

Ausencia de
informacién
operativa
documentada

Recursos humanos

Procesos de
administracién de
personal empiricos.

Tnformacion
contable y
financiera

uuuuu i

Carencia de control
de almacén e
inventario.

Distribucién del
espacio
inadecuado.

Sistema de costeo
estimado.
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3. Planteamiento estratégico

3.1. Misibn, vision y valores

Misién

Somos una empresa 100% tapatia, logramos que nuestros clientes por medio de
servicios y productos personalizados, se sientan en México, generando un

ambiente Unico y agradable, lleno de cultura y tradicion.

Vision

Ser reconocido dentro y fuera del pais como una empresa innovadora y creativa
en el disefio de mobiliario y decoracion, trabajando en equipo y con pasion.
Valores

e Mejora continua

¢ Responsabilidad

e Honestidad

e Respeto
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3.2. Objetivos estratégicos y estrategia general

Analisis FODA

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Estrategias de crecimiento FO

Fortalecer el posicionamiento
de la marca para llegar a
nuevos destinos nacionales e
internacionales.

Crear disefos Unicos e
innovadores del producto
encaminados a la
diversificacion, a partir de una
base estructural sélida.

Estrategias de reorientacion DO

Implementar un sistema de
costos que favorezca la toma de
decisiones y la negociacion con
clientes y proveedores.

Establecer una cartera de
proveedores que dispongan de
conocimientos para elaborar el
producto y abastecer a los
clientes en tiempo y forma.

Amenazas

Estrategias defensivas FA

Incrementar la competitividad
de la empresa mediante la
integracion vertical de todos los
procesos.

Instrumentar un servicio post
venta, con encuestas, llamadas
0 visitas para conocer la
satisfaccion del cliente, para
una mejor toma de decisiones.

Estrategias de supervivencia DA

Desarrollar planes estratégicos
funcionales que permitan
programar la operacion, asi
como tomar decisiones
adecuadas y oportunas.

Determinar los insumos
necesarios de la produccion para
establecer un método de control
de almacén e inventarios.

Generar espacios definidos para
el area de materia prima,
proceso y producto terminado.
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Objetivos estratégicos

Econdmico /

Financiero

Asegurar la infraestructura de una empresa grande de muebles.

Cliente / Mercado

Crear alianzas estratégicas con empresas y organismos

nacionales e internacionales para abrir mercados.

Procesos Internos

Consolidar el proyecto de la nave industrial.

Recursos Humanos

Desarrollar equipos de trabajo auto dirigidos.

Gestion / Direccion

Afianzar procesos de empoderamiento.

3.3.

Objetivos operativos y despliegue operativo

Perspectiva Objetivos Objetivos Objetivos Objetivo

Operativos 2017 | Operativos 2018 | Operativos 2019 | Estratégico 2020
Economica / | Controlar por | Formular planes y | Obtener la | Asegurar la
Financiera medio de | presupuestos solvencia infraestructura  de

software la | encaminados al | necesaria  para | una empresa

informacion crecimiento de la | fincar la nave | grande de muebles.

sobre ingresos e | empresa. industrial.

ingresos de la | Evaluar las | Desarrollar

empresa. posibilidades de | medidas de

Determinar apalancamiento. administracién

costos por de riesgos.

producto.

Generar

informacion y

reportes

contables

necesarios para
analizar y tomar
decisiones.
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Cliente /| Documentar y | Evaluar la | Llegar a nuevos | Crear alianzas
Mercado sistematizar las | satisfaccion de | mercados estratégicas con
politicas y | clientes. nacionales e | empresas y
procesos de | Crear nuevas | internacionales organismos
comercializacion. | lineas de | mediante una | nacionales y de
Efectuar la | productos. nueva linea | otros paises para
busqueda de dirigida a otro | abrir mercados.
nuevos clientes. segmento de
Disefar la pagina mercado.
web con carrito
de compras.
Procesos Controlar la | Realizar la | Continuar con | Consolidar el
Internos entrada/salida medicion de | siguientes etapas | proyecto de la nave
general de | tiempos de | de la | industrial.
insumos. procesos y | construccion del
Conocer el | productividad proyecto de la
estado de | para documentar | nave industrial.
produccion de las | y sistematizar.
ordenes de | Desarrollar la
venta, mediante | infraestructura
tablero Kanban. base para
Generar listas de | almacenar
materiales  por | producto
producto. terminado.
Formular un | Iniciar la primera
instrumento para | etapa de
el control de la | construccion de la
produccion. nave industrial.
Recursos Disefiar el | Establecer un | Determinar  un | Desarrollar equipos
Humanos organigrama. plan de | sistema de | de trabajo
Definir puestos y | capacitacién para | incentivos. autodirigidos.
roles. el personal.
Registrar el | Formular un
Reglamento método de
interno. evaluacion de
Documentar los | personal.
procesos de
incorporacion de
personal
(Contratos e
IMSS)
Gestion / | Generar un | Desarrollar Adquirir un | Afianzar procesos
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Direccion sistema para la | procesos de
planeacion delegacién de
operativa y | responsabilidades
estratégica.
Formalizar la
integracion de la
empresa  como
persona moral.

sistema ERP
para el control de
todos los
procesos
integrados.

de
empoderamiento.

3.4. Mapa estratégico

VISION

Serreconccido dentre y fuera del pais como una
empresd innovadora y creativa en el disefio de
mobiliario ¥ decoracidn, trabajando en equipo y con

Econdémica / Financiera

Asegurar la infraestructura de una empresa

grande de muebles. \

Obtenersolkencia para

softw are loz TR0 i presupuesto y - lnlclclr_'pcrl'oy'e.cllo de nave
egresos y determinar apalancamiento dmi |_n' vsIna dcon_
costos de productos administracién de Hesgos

Control. dio d.
oniroiar por medioc ds Formular planes de

[3

Crear alianzas estratégicas con organismos
ndacionales e intemacionales para abrir mercados

Documentar politicas
de comergializa cidn, Crear nuevas lineas de Llegar a nuevos
buscarnuevos clientes  __ productoz y evaluar — mercados mediante
y disefiar pagina web satisfaccion de clientes und hueva linea
con e comerce

-
S-S N
> - -E! Procesos internos
1 - Consolidar proyecto de nave inﬁl‘ial
Generar control de Medir tienmpos de " Ferrii
insumos ¥ estado de produccidn, desarrallar Cenihoer sem diEnlnls
Broducclinimadanial —s T —» =tapaos del proyecio de
kan ban y generar lista almacén de PT e iniciar nave indusirial
de materiales proyecta de nave industrial
’.*-' g % '*_ 7:_!:2 \ .
¥ 3 @ “#--% Personal / Entorno de trabdjo
q B # - —y - Desdarrollar equipos de trabajo auto dirigidos
. £
Registrar reglamento Senerar plan de .
intemo ¥ documentar capacitacion ¥ — Gen.erclrsls!emcl de
procesos de evaluaciones de incentivos
incorporacién personal

o 8] \ Gesiid
estion

Afianzar precesos de empeoderamiente. '\

Formalizar la empresa
¥ generdr un sistema J——
e planeacién
operativa

Dezarrollar procesos
de delegacién de —>  Adguirir sisterma ERP
responsakilidades
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4.  Propuesta de mejora

4.1. Nombre de la propuesta

Formalizar y fortalecer la gestidon estratégica

4.2. Priorizacion de propuestas de mejora a partir del planteamiento

estratégico y su justificaciéon

Matriz de priorizacién de propuestas

Alto
impacto
Bajo
impacto
-3
-3 -2 -1
Minimo costo y tiempo Madximo costo y tiempo

En el cuadrante, ilumina el fondo de la celda de cada propuesta dependiendo del
plazo en que es conveniente que se ejecute.
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Justificacion

Planeacion estratégica

La empresa ha venido trabajando con una planeacion operativa basica por cada
pedido. Por ello, es necesario que a partir del planteamiento estratégico se
desarrollen planes y programas que orienten las actividades hacia una operacion
con certidumbre que propicie el crecimiento sustentado. Se realizara la planeacion
para el segundo semestre de 2017, de los objetivos de cada una de las areas

funcionales de la empresa.

Sistema de costos

Es una prioridad en esta intervencion porque actualmente se carece de uno.
Consistird en generar una serie de registros e informes estructurados que tienen
como objetivo determinar el costo de un producto, con el cual se pueda establecer
el precio de venta, controlar las operaciones y determinar la utilidad. A su vez
mejorara el control de los insumos. Al tener un sistema de costos, las decisiones
que se tomen a nivel gerencial, respecto a los precios de venta, la retirada o
introduccion de productos, serdn mucho mas faciles y conllevaran menores

riesgos.

Estrategia comercial

Es necesario implementar una estrategia comercial ya que actualmente la
empresa realiza sus ventas de manera empirica, no sigue un proceso o algun
formato que le ayude a prospectar y concretar las ventas. Este consistird en
instrumentos que permitan realizar un proceso de ventas el cual tendra
prospeccion, contacto inicial, presentacion de venta, manejo de objeciones, cierre
y servicio postventa. El principal beneficio es realizar este proceso de manera

estructurada para incrementar las ventas, utilidad y de relacién con el cliente.
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Control operativo

En el area de produccion las propuestas generadas estan basadas en aumentar el
control de insumos y del estado de la produccion. Dentro de los productos que la
empresa ofrece existen varios insumos que son necesarios para la fabricacion de
estos, estos insumos podrian generar tiempos muertos en caso de faltar. Es por
€s0 que se necesita tener control de los insumos mas necesarios, sus unidades de
medidas, su cantidad optima en el almacén y su punto de re orden. Asi mismo la
empresa al maquilar sus productos puede perder conocimiento del estado de
produccion y de en qué etapa esta este para poder programar tiempos de entrega.
Por lo que las propuestas consisten en un tablero de produccién Kan Ban donde
se registre el estado en el que al momento el producto esta a la hora de su
produccion, dentro de esta informacion se sabra qué numero de orden es, el
cliente, el nombre del proyecto y quien lo esta haciendo. La segunda propuesta de
control es un inventario 6ptimo de los insumos indispensables para la produccion,
este mismo contendrd. La cantidad Optima o necesaria semanalmente, el punto de
re orden o la cantidad limite con la que se puede seguir trabajando sin parar la
produccion pero que indique que es momento de comprarla, y por ultimo las
unidades de medidas. Estas herramientas servirdn para generar mas control
dentro del area de produccion, se podra rastrear en que parte de la produccién va
e proyecto y la cantidad de insumos que se necesitaran para el proyecto, evitando

asi tiempos muertos.
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4.3. Plan de accién

JUL | JUL | AGO | AGO | AGO | AGO | SEPT | SEPT | SEPT | SEPT | OCT. | OCT | OCT | OCT | NOV | NOV | NOV | NOV | NOV

ACTIVIDADES RESPONSABLE | ENTREGABLES | sem1 | sem2 | sem3 | sem4 | sem5 | sem6 | sem7 | sem8 | sem9 | sem10 | sem11 | sem12 | sem13 | sem14 | sem15 | sem 16 | sem17 | sem 18 | sem 19

3al7 |10al14] 7alll |4a18|21al25| 28al1 | 4al8 [11a/15) 18122 25a129| 246 | 9al13 | 16al20) 23127 | 30al3 | 6al10 | 13al17 | 20a24 | 2730

1. PLANEACION ESTRATEGICA

Disefio d paralarecopilacién de informacion \ \

Agmhacm’n de los instrumentos por el empresario

Realizacion del despliegue estratégico funcional Reporte de

Desarrollo de la programacion de acciones y establecimiento de indicad Equipo y Empresario Planeacion

Vigilancia de la programacion de acciones Estratégica

Ejecucion de registros de seguimiento

Evaluacion y medicién de indicadores

2. SISTEMA DE COSTOS

Capacitacion de personal responsable

Elaboracion de la herramienta definitiva e instructivo

1 [Revision con el empresario para definir elementos de la herramienta

2 |Recopilacion de informacion necesaria para la herramienta

3 |Preparacion de la version propuesta de la herramienta

4 |Elaboraci6n del borrador del instructivo de la herramienta Herramienta de
e ————————————————Fsdra Pricila Aguiirre

5 [Revisi6n de la herramienta y del instructivo con el empresario s Costos y Manual de

—— Durén y Empresario .

6 |Desarrollo de corridas y ajustes de la herramienta la Herramienta

7

8

9

| Seguimiento, evaluacidn y medicién de indicadores

3. ESTRATEGIA COMERCIAL

Recopilacion de informacion

Desarrollo de las politicas y procedimientos de ventas

Realizacion de formatos de control

Angel Rodrigo

Revision con empresario para aprobacion Manual de

Gonzélez Ochoay

Integracion del borrador del Manual de Comercializacion Comercializacion

= - Empresario
Verificacion de las politicas, procedimientos y formatos P

Integracion del Manual de Comercializacion definitiv

| Sequimiento, evaluacién y medicién de indicadores

4. CONTROL OPERATNVO

Revisidn con el empresario para definir y

Recopilacion de informacion necesaria

Preparacion deas versiones propuestas

Elaboracion de borradores de instructivos Instrumentos y

— Alejandro Perales de )
Revision de e nstructivos con el empresar Dios Herramientas de

|Aplicacion y ajustes de los lentas e instructivos Control Operativo

Capacitacion del personal responsable

Elaboracion de los instrumentos, herramientas e instructivos definitivo

[Seguimiento, evluacion y medicion de indicadores [ |

5. INTEGRACION DE DOCUMENTOS Y PRESENTACION FINAL
Productos finales y simulacidn de la presentacion final Documentos y

rrrrrrrrrrrrrr 1T 11
Reporte y exposicion final Equo presentacion \ \ [ \ [ \ \ \ \ \ \ ] \ [ \ \ \
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5. Implementacion

5.1. Actividades realizadas y su justificacion

Las actividades para la implementacion comenzaron en la misma semana de la
validacion del diagnostico y de las propuestas. En la junta semanal en la empresa
para la propuesta de planeacién estratégica, “planeacion estratégica es la
elaboracién, desarrollo y puesta en marcha de distintos planes operativos por
parte de las empresas u organizaciones, con la intencion de alcanzar objetivos y
metas planteadas. Estos planes pueden ser a corto, mediano o largo plazo,” se
acordo con el empresario iniciar las actividades con un taller para sensibilizar en el

tema al gerente operativo y a la administradora, asi como al mismo empresario.

Respecto a la propuesta del sistema de costos, “un sistema de costos es un
conjunto de procedimientos, técnicos, administrativos y contables que se emplea
en un ente, para determinar el costo de sus operaciones en sus diversas fases, de
manera de utilizarlo para fines de informacion contable, control de gestion y base

para la toma de decisiones,”

se inicid realizando una investigacion sobre la
clasificacion de los costos, se encontré una plantilla en Excel para determinar
costos por producto para utilizarla. Se le mostré la plantilla al empresario y se le

presento el plan de accion para las siguientes semanas.

Durante las primeras platicas para llevar a cabo la propuesta de la estrategia
comercial para la empresa, se acudio a un taller de ventas para PYMES a fin de
ver el plan de accion que seria mejor para la empresa. Es importante la estrategia
comercial porque “es el plan de seleccion, definicién y aceptacion de un curso de

accion a futuro que permita, con miras al logro de los objetivos y metas de venta

* Valencia, E. G. (2012). Planeacion estratégica, teoria y practica.
® Garcfa, J. (2014). Contabilidad de costos.
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establecidos con anterioridad, guiar y controlar el uso 6ptimo de los recursos

disponibles.”

En cuanto a la propuesta de control operativo, se ha trabajado en una plantilla
para la toma de tiempos de los procesos de produccién y el registro de materiales
utilizados, la toma de tiempos es “el conjunto de procedimientos sisteméaticos para
someter a todas las operaciones de trabajo directo e indirecto, con vistas a
introducir mejoras que faciliten mas la realizacion del trabajo y que permitan que
este se haga en el menor tiempo posible y con una menor inversion por unidad

" Estos a la par durante procesos de cualquier linea del mobiliario que

producida.
se solicite, donde mediante una revision con el empresario y los trabajadores
operativos se decidioé una lista final de procesos a realizar en cada linea de booth,
para que ellos durante la ausencia del equipo pudieran llenar esos documentos.
En cuanto a la lista de materiales, “una lista de materiales (o también llamadas
BOM), es una lista de las materias primas, conjuntos intermedios, componentes y
las cantidades de cada producto necesarios para fabricar un producto. Es parte de
los datos maestros de la planificacién de la produccién,” se trabaj6 en las tres
lineas de booth y la linea de sillas para conocer que materiales se requieren a la

par de sus costos.

En la semana dos, el empresario compartié con el equipo su preocupacion acerca
de la rotacion de personal y sobre como proceder, “flujo continuo del capital
humano dentro de la organizacion, con movimientos que implican admisiones,
transferencias, ascensos, separaciones por iniciativa del empleado o renuncia
(cuando el trabajador presenta su dimisién a la empresa por motivos personales o

”9

para trabajar en otra organizacién) y despidos.” Al efecto, se valorara el intervenir

en ello dentro de la planeacion estratégica.

® Cassado, J. c. (2012). Gestion.
" Edward V. Krick. (1999). Ingenieria de Métodos. Limusa. México D.F.
® Ruiz, U. (2015). Lista de materiales en Planificaciéon de la Produccion.

Chiavenato, I. (2011). Administracion de Recursos Humanos. Mc Graw Hill.
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Para la propuesta del sistema de costos, se inici6 con la clasificacion de los
conceptos de gasto, “un gasto es un egreso o salida de dinero que una persona o
empresa debe pagar para acreditar su derecho sobre un articulo o a recibir un

»10

servicio,””" para comenzar con el disefio de la plantilla preliminar de la herramienta

a fin de determinar el costo de produccion y el costo total operativo.

En la propuesta de estrategia comercial, se trabajo en un Excel para registrar y
crear una base de datos de prospectos, “busqueda de clientes potenciales de una
forma inteligente.”'* Asi como la base de datos de clientes “persona que utiliza los
servicios de un profesional o de una empresa, especialmente la que lo hace

»12

regularmente,” a la espera de visto bueno por parte del empresario para

empezar a programar la herramienta.

En cuanto a la propuesta de control operativo, se trabajé en un tablero de Kanban
para controlar la cantidad, fecha de entrega y los tipos de muebles que se tienen
con cada maquilador. En este mismo tablero se vera para que proyecto, cliente y
numero de cotizacién es. Un tablero Kanban es “un tablero que facilita la
visualizacion de todas sus tareas y elementos en una tabla que contribuird a que

todos los miembros de su equipo se mantengan al corriente con su trabajo”.™

Durante la semana tres, sobre como proceder respecto a la preocupacion que el
empresario compartié la semana anterior con el equipo acerca de la rotacion de
personal, se platicd con él para proponerle enfocar la propuesta de planeacién
estratégica especificamente a la parte de recursos humanos, en el disefio de
procesos e instrumentos de control con el objetivo de reclutar, seleccionar,

contratar y mantener a los empleados, asegurando la incorporacion y permanencia

9 pgrez, J. (2009). Definicion de Gasto.

1 M.A. Lépez, et al. (2006). Operaciones de Venta.
2 M.A. Lépez, et al. (2006). Operaciones de Venta.
'3 Shore, L. (2014). Metodologia KanBan tool.
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de colaboradores comprometidos. Se acordd que la préxima semana se le
presentara una propuesta completa para su aprobacion. La administracion de
recursos humanos consiste en un “conjunto de principios, procedimientos e
instituciones que procuran la mejor seleccion, educacion, y armonizacién de los
servidores de una organizacion, su satisfaccion en el trabajo y el mejor

rendimiento a favor de unos y otros.”**

Con respecto al sistema de costos, se continué con la clasificacion de los gastos, y
se revisaron y complementaron con el empresario las listas de materiales para
otros productos necesarios para el célculo de los costos, se capturé la informacién
en un archivo de Excel que serd la base para la herramienta que durante la

préxima semana comenzara a tomar forma.

Para la estrategia comercial, al ya contar con el cuerpo de la herramienta para la
base de datos se inici6 con la programacion, “crear programas que ensefan al
ordenador a hacer algo, a través de una secuencia de instrucciones que deben
seguir, y que hemos escrito usando un lenguaje especifico para todas las
funciones que el documento va a realizar.”*® Por otro lado, se acompafi6 al
empresario a una cita de negocios con una especialista para crear la pagina web
de la empresa. Asi mismo, se inicio la redaccion del manual para ventas,
“‘documento interno de la organizacion destinado a orientar al equipo comercial
mediante una serie de directrices acompafiadas de informacién béasica para el

desempefio eficiente de la tarea de ventas.”®

En cuanto al control operativo, se continuo trabajando con la lista de materiales,
“lista de las materias primas, conjuntos intermedios, componentes y las cantidades

de cada producto necesarios para fabricar un producto.”’ Ademas, se entrevist a

4 Chiavenato, I. (2015). Administracién de Recursos Humanos.

'® SRE. (2005). Guia técnica para la elaboracién de manuales de organizacion.
'° Udiz, G. (2011). Los elementos fundamentales de un buen manual de ventas.
' Ruiz, U. (2015). Lista de materiales.

Derechos Reservados:: ITESO::México::2017
44



los colaboradores para analizar sus actitudes hacia el trabajo, y a la vez, para
tener en cuenta sus necesidades asi como saber de donde se debe de partir para

una mejor gestion del recurso humano.

En la semana cuatro, se verific6 con el empresario la propuesta de planeacion
estratégica de recursos humanos, la cual se le envi6é previamente a fin de que la
revisara. Al efecto, se le explicé al empresario cada uno de los puntos del proceso
y de los instrumentos de control, quedando aprobada la propuesta con algunas
precisiones que se le integraran para empezar con su desarrollo inmediatamente.
Al efecto, se revisaron y modificaron Contratos de trabajo, “acto juridico fuente de

"18 para formalizar el

las obligaciones entre las dos personas que lo estan firmando,
proceso de contratacion, “etapa en la que se establece un compromiso tacito entre
individuo y organizacién respecto de una vasta gama de derechos, privilegios y

obligaciones, respetado y observado por ambas partes.”*®

Con respecto al sistema de costos, se trabajé en una investigacion sobre
herramientas de Excel que cubran la funcién, un sistema de costos “es el conjunto
de procedimientos, técnicas, registros e informes estructurados sobre la base de la
teoria de la partida doble y otros principios técnicos, que tienen por objeto la
determinacién de los costos unitarios de produccion y el control de las operaciones

»20

fabriles,” con el objetivo de tomarlas como guia y combinar las mejores para

crear una herramientas mas funcional y a la medida del negocio.

Para la estrategia comercial se trabajo en la creacion del manual de ventas tanto
el cuerpo como los puntos clave a introducir en el documento. Se visité a un

experto en programacion para solicitar ayuda en el desarrollo del CRM, “sistema

'8 Borda, Guillermo A. (1990). Tratado de Derecho Civil. Contratos | y Il. Argentina: Abeledo-Perrot.
!9 Chiavenato, I. (2011). Administracién de Recursos Humanos. Mc Graw Hill.
%% polimeni. (1990). Contabilidad de Costos para toma de Decisiones Gerenciales.
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que permite tener mayor conocimiento del cliente, acceso a su informacion y llevar

una interaccion mas efectiva.”?*

En cuanto al control operativo, se continud trabajando con la lista de materiales.
Se habia programado la colocacién de la lona con el tablero para el seguimiento
del Kanban, asi como la capacitacion correspondiente por parte del equipo, misma

gue se suspendié hasta la préxima semana.

Durante la semana cinco, respecto a la planeacion estratégica de recursos
humanos, esta semana se presentd al empresario a una Consultora Adjunta
especialista en el area de RH quién se incorpora al equipo de intervencién, se le
dio una breve descripcion del negocio y se le externaron algunas de las
preocupaciones que existen por la alta rotacion de personal. Se abord6 con el
empresario el tema de la necesidad de definir con mayor precision la estructura
operativa y administrativa, especificamente la funcion del Gerente Operativo a fin
de clarificar el proceso de administracion de recursos humanos y de los
instrumentos de control. Al respecto, se disefid un formato para la evaluacion del
candidato a posible empleado, “solicitante potencialmente calificado y capaz para

ocupar algin puesto dentro de la organizacién,”*

para apoyar en el proceso de
seleccién, “conjunto de pasos para evaluar y medir las capacidades de los
candidatos a fin de, luego, elegir en base a criterios preestablecidos a aquellos
que presentan mayor posibilidad de adaptarse al puesto disponible, de acuerdo a

las necesidades de la organizacién.”?®

En relacion al sistema de costos, en la misma charla donde se aborddé con el
empresario el analisis de su modelo de negocio actual, en la que se le pidié que

defina si una persona clave de la empresa se quedara como su colaborador

L UANL. (2012). Administracién de las relaciones con el cliente.

22 Robbins, P. Coulter, M. (2000). Administracion. Prentice Hall.
2% Alles, Martha. (2013). Diccionario de Competencias. Ediciones Granic.
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principal y mano derecha, o va a ser un proveedor, a fin de poder avanzar en la
elaboracion de la herramienta de costos, ya que se esta caminando lento debido a
gue es un conflicto que no esta resuelto e influye mucho en el manejo del dinero y

de quien hace los gastos.

Para la estrategia comercial se siguié trabajando en la creacion del manual de
ventas tomando en cuenta los puntos clave a introducir en el documento. Sobre la
base de datos de clientes, se le informé al empresario que se integrara en ésta la
cotizacibn para que quede mas completa y funcional. “Es un documento
informativo que no genera registro contable, la accion y efecto de poner precio a

algo, estimar a alguien o algo en relacién con un fin, pagar una cuota.”

En cuanto al control operativo, se continud trabajando con la lista de materiales.
Se colocé la lona con el tablero de Kanban para controlar la cantidad, fecha de
entrega y los tipos de muebles que se tienen con cada maquilador. En este mismo
tablero se vera para qué proyecto, cliente y nUmero de cotizaciones. Se hicieron
pruebas y se modificaron algunos aspectos del tablero que en la practica se

comprobd que no eran funcionales.

En la semana seis, para la planeaciéon estratégica de recursos humanos, con la
finalidad de concretar una solucién para uno de los conflictos internos de la
empresa que esta frenando también el trabajo de la propuesta del sistema de
costos, se platicé con el empresario y el Gerente Operativo acerca del tema de la
necesidad de definir con mayor precision la estructura operativa y administrativa,
al respecto el Gerente Operativo expuso varias alternativas a fin de clarificar el
proceso y la funcion de éste, acordando que se valorara la opcién de que quede
incluido en la nGmina para supervisar las operaciones y que su trabajo creativo y

artistico le sea pagado aparte, con la finalidad de asumir el gasto como empresa y

** SOFTLAND LTDA. (s.f.). Cotizaciones y Notas de Ventas. Obtenido de
http://www.softland.cl/viaweb/manuales/erp/manual-nw.pdf
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no como proyectos independientes, quedando el empresario de comunicar al
equipo la decision la proxima semana. En dicha conversacion se ofrecieron
argumentos al empresario para que tome la decision que mejor beneficie a la

empresa.

Respecto al sistema de costos, se trabajé en un archivo de Excel que sera la base
de datos definitiva para alimentar la herramienta, suponiendo que se llegue al
acuerdo esperado entre el empresario y su mano derecha. De ser lo contrario se

tendria que ajustar la propuesta a las nuevas necesidades de la empresa.

Para la estrategia comercial se visitd nuevamente a un experto en programacion
para solicitar ayuda con el CRM, continuando con la reestructuracion que integra

en la herramienta la cotizacion, para que quede mas completa y funcional.

Durante la semana siete, referente a la planeacién estratégica de recursos
humanos continla pendiente la definicién de la situacién estructural y operativa.
Se investigaron empresas que ofrezcan el servicio de reclutamiento, “conseguir un
grupo numeroso de candidatos, que permita seleccionar a los empleados

»25

calificados necesarios,” como alternativa a que el empresario tenga que llevar a

cabo todo el proceso.

Acerca del sistema de costos se continué con el trabajo en el archivo de Excel que
sera la base de datos definitiva para alimentar la herramienta, con la esperanza de
gue se llegue al acuerdo que segun el equipo de intervencion seria el mas
favorable para la empresa. Aunque se sigue con la incertidumbre de que todo
podria pasar, tanto la separacion de la mano derecha del empresario, como su

permanencia en la empresa bajo las condiciones propuestas.

%% Universidad Dr. José Matias Delgado. (s.f.). Gestién del Talento Humano como Herramienta de
Competitividad en las Empresas.
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Para la estrategia comercial, se consiguié una nueva plantila de Excel para
implementar la cotizacién del CRM que se entregara, se valorara la posibilidad de
integrar en ésta el sistema de costos, para lo cual se tendra una sesion con una

experta en Excel.

En cuanto a la propuesta de control operativo, se inici6 la documentacion del
proceso operativo mediante la integracion de un manual de procedimientos de
operacion. “Un manual de produccion es el documento impreso que contiene la
descripcion de actividades que deben seguirse en la realizacion de las funciones
de una unidad administrativa, o de dos o mas de ellas. Consiste en abarcar la
necesidad de interpretar las instrucciones en base a los problemas cotidianos

6 Comenzando con la

tendientes a lograr su mejor y pronta solucién.”
especificacion a detalle del proceso, desde que el cliente contacta a la empresa
hasta que sale un producto terminado, asi como de todos los recursos que se

involucran en el proceso: Personal, insumos, herramientas y proveedores.

En la semana ocho, sobre lo correspondiente a la planeacién estratégica de
recursos humanos, se empez6 con el disefio y/o localizacién de los instrumentos
de control requeridos: Guia para entrevista, “conjunto de preguntas e indicaciones
que permiten evaluar a un candidato que participa en un proceso de seleccién.”?’
Evaluacion del desempefio (15 dias de prueba), “proceso sistematico para
determinar los medios que eleven el desempefio laboral, después de calificar las
cualidades laborales de cada empleado, sus necesidades de desarrollo y sus
progresos en el cumplimiento de metas.”® Referencias laborales, “manera
econdmica y directa de confirmar la informacién real relacionada con los

solicitantes.”® Control del expediente, “Es el conjunto de registros y documentos

26 (2012). Contenido General de un Manual de Produccion. Consultado octubre 12, 2017 de Sitio
web: http://www.groppeimprenta.com/manuales-blog/46-manual-de-produccion.html

" Alles, Martha. (2013). Diccionario de Competencias. Ediciones Granic.

?® Hellriegel, D. Slocum, W. (1998). Administracién. International Thomson Editores.

% Hellriegel, D. Slocum, W. (1998). Administracién. International Thomson Editores.
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que contienen informacién sobre la competencia profesional de cada empleado, su
trayectoria en la empresa, y cualquier otra informacién util para conocer sus
capacidades y sus logros, con la finalidad de aprovechar al maximo su potencial
en beneficio de la organizacion.”° Lista de asistencia, “Es un documento que se
elabora para poder controlar y reportar la presencia o ausencia de los individuos
que se encuentran registrados en dicha lista.”** Némina, “Registro financiero que
una empresa realiza sobre los salarios de sus empleados, bonificaciones y
deducciones.”? Reglamento Interno de trabajo, “Serie de normas que establecen
los lineamientos en el trabajo, lo que se puede hacer y lo que no, asi como los
limites en ciertas actuaciones y los procedimientos adecuados.”®® Asi mismo, se
detectd que dada una especificacion en la Ley Federal del Trabajo, se trabajaba
con horas de mas, por lo que se le informd al empresario y se modifico el horario

para acomodarse dentro de las 48 horas de la jornada respectiva.

Acerca del sistema de costos, se siguid esperando que el empresario tome una
decision sobre la definicion de la situacién del Gerente Operativo, avanzando en
la opcion de que quede incluido en la nédmina para supervisar las operaciones y
que su trabajo creativo y artistico le sea pagado aparte, con la finalidad de asumir
el gasto como empresa y no como proyectos independientes, pero se siguen

discutiendo algunos términos quedando todavia sin concretarse.

A la vez, en conjunto con la estrategia comercial, se estimé que las dos
herramientas: la de cotizacion y la del costo, se integraran en una sola para mayor

usabilidad del empresario y sus colaboradores. Se tuvo una asesoria con una

% portal Calidad. Expediente del Empleado. Consultado noviembre 26, 2017 en
http://www.portalcalidad.com/etiguetas/351-Expediente _del trabajador

%! Lista de asistencia. Consultado noviembre 26, 2017 en http://www.ejemplode.com/58-
ADMINISTRACION/2939-EJEMPLO _DE LISTA DE _ASISTENCIA.HTML.

% Que es una némina. Glosario de Contabilidad. Consultado noviembre 26, 2017 en
https://debitoor.es/glosario/definicion-nomina

* Definicién ABC. Reglamento interno de trabajo. consultado noviembre 26, 2017 en
htps://lwww.definicionabc.com/derecho/reglamento-interno.phpt
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experta en Excel quien recomendd que el costeo se realice por proyecto y no por
producto, por lo que se estara tratando de encontrar la solucién 6ptima.

En cuanto a la propuesta de control operativo, se termind la documentacion del
proceso operativo mediante la integracion del manual de procedimientos de
operacion. Se especificd a detalle el proceso, desde que el cliente contacta a la
empresa hasta que sale un producto terminado, asi como de todos los recursos

gue se involucran en el proceso: Personal, insumos, herramientas y proveedores.

Durante la semana nueve, para la planeacién estratégica de recursos humanos
se comenzd con la elaboracién del manual de procedimientos especifico de
personal, “documento que contiene una serie de pasos secuenciales relacionados
entre si y pueden usarse para responder ante un problema estructurado.”®* Se
trabajé en el documento incluyendo los formularios que se estuvieron realizando
en las semanas anteriores. Se dialogd con el empresario la necesidad de realizar
algunas modificaciones al organigrama que se tiene, “diagrama en el que se
representan graficamente las relaciones entre funciones, departamentos y puestos

de una organizacién.”®

Esto con la finalidad de agregar el puesto de
Administrador y analizar las posiciones de Gerente y Supervisor de operaciones;
sobre este punto el empresario comentd que se habia iniciado una semana de
prueba en que el Gerente estaria incluido en la némina recibiendo el pago por la
supervision de las operaciones y que se habia acordado entre ambos una lista de
funciones a llevar a cabo en este tema de la supervision, la cual seria compartida

al equipo de consultores.

Con respecto al sistema de costos, se clarificO6 que ya se tienen varios
documentos realizados para la propuesta de control operativo, por lo tanto, se

integrard una herramienta que se trabajara sobre los archivos elaborados para

* Robbins, P. Coulter, M. (2000). Administracién. Prentice Hall.
% Hellriegel, D. Slocum, W. (1998). Administracién. International Thomson Editores.
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dicha propuesta. S6lo se agregaré el prorrateo de Mano de Obra y GIF's a cada
producto para poder obtener el costo real. “En ellos se incurren histéricamente
(materia prima, mano de obra y gastos indirectos). Sus costos se le denomina real,

esto quiere decir que se conocen cuando se tiene ya una base real.”*®

En cuanto a la estrategia comercial, se reviso la herramienta desarrollada para la
propuesta comercial, ésta “es un documento en el propone algun plan u oferta de
los productos y servicios que tiene a la venta. Dicha propuesta comercial se
centra en presentar los puntos que el vendedor considera mas importantes de
cara al cliente, que es quién finalmente los valorara y, en base a ellos, tomara la
decision de aceptar la propuesta y comprar el producto o, de lo contrario, aceptar

el de otra empresa competidora,”’

misma que ya lleva un gran avance,
Unicamente se le haran algunas modificaciones que favorezcan su usabilidad. Se
acordd que quede separada de la herramienta de costos, ya que la semana

pasada se habia hablado de integrarla junto con la herramienta comercial.

En la semana diez, para la planeacion estratégica de recursos humanos, se
continué trabajando en el manual de procedimientos de personal. Se detect6 que
debia llevarse a cabo una platica con todos los colaboradores para no excluirlos
del proceso de consultoria. Se mencion6 al empresario la necesidad de realizar
una sesion de sensibilizacion e integracion, ya que se cuenta con personal nuevo,
guedando programada para dentro de dos semanas. “Actividad de formacion

estructurada para la transmisién de conocimientos.”®®

% Bustamante, C. y. (s.f.). Material para asignatura de costos. Ciudad de México.

3 (2012). Los elementos fundamentales de un buen manual de ventas. Consultado octubre 12,
2017, de SAGE Sitio web: https://blog.sage.es/economia-empresa/los-elementos-fundamentales-
de-un-buen-manual-de-ventas/

* Alles, Martha. (2013). Diccionario de Competencias. Ediciones Granic.
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Sobre el sistema de costos, se continudé avanzando en la herramienta de costos
de manera conjunta con los documentos de la propuesta de control operativo,

incluyendo en este archivo los gastos indirectos para facilitar su uso.

En relacion con la estrategia comercial, se termin6 en el manual de ventas con el
objetivo de revisarlo con el empresario para saber si el proceso es el correcto, qué
le agregaria €l, o que tan acertado es al modelo que él quiere implementar para
sus ejecutivos de ventas. Respecto a la herramienta de cotizacion, quedo
integrada en la misma la emision de la orden de produccion. “Una autorizacion

escrita para que los centro procedan a realizar un trabajo determinado.”*®

Durante la semana once, acerca de la planeacion estratégica de recursos
humanos, se estuvo trabajando en el programa del taller se sensibilizacién para
los colaboradores de la empresa, se asignaron los roles y responsabilidades de
cada integrante para llevarlo a cabo. Se comentd con el empresario la necesidad
de realizar otras modificaciones al organigrama con la finalidad de agregar el
puesto de Ejecutivo de Ventas. Asi mismo, se solicité al empresario el listado de
funciones que habia acordado con el Gerente de Operaciones a llevarse a cabo

en el tema de supervision, a fin de terminar de definir el organigrama.

Respecto al sistema de costos, se continué avanzando en la herramienta de
costos de manera conjunta con los documentos de la propuesta de control
operativo, trabajando de la mano para concluir con la lista de precios, esto con la
finalidad de tener una mejor estructura y conocimiento de la empresa, ya que la

préxima semana el empresario recibira a un posible socio del extranjero.

En cuanto a la estrategia comercial, se presentd el manual de ventas al
empresario. Se presentd y capacitd a la administradora en el uso de la

herramienta de cotizacion y orden de produccién. Se encontraron algunos detalles

% Medina, R. A. (2007). Sistemas de Costos, un proceso para su implementacién. Manizales.
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y propuestas de mejora que en el momento se realizaron. Quedaron de repasar de
nuevo el archivo para la préxima semana, ya teniendo mayor informacion de los

clientes que han tenido y todos los productos que venden.

En la semana doce, sobre la planeacién estratégica de recursos humanos, se
acordd con el empresario posponer la sesion de sensibilizacién para la siguiente
semana debido a las cargas de trabajo. Se presentd el manual de personal y se
inicié la capacitacion del Director General en las dos primeras etapas del proceso:
Reclutamiento y seleccion, incluidos todos los formularios utilizados en ellas. Se
programO que en la proxima sesion se continuara con la capacitacion de las

siguientes dos etapas.

Con respecto al sistema de costos, se prosigui6 trabajando en la herramienta de
costos en conjunto con la propuesta de control operativo, sobre la lista de

materiales para el costeo de los insumos requeridos en cada producto.

En relacion con la estrategia comercial, continla en proceso de capacitacion la
persona que sera la responsable del uso de la herramienta de cotizacion y orden
de produccion. Se han estado realizando cambios y ajustes necesarios para su

aplicacion en las operaciones de la empresa.

Durante la semana trece, dentro de la planeacion estratégica de recursos
humanos, la sesién de sensibilizacién tuvo que ser cancelada nuevamente por
cuestiones de tiempos de entrega, queda la posibilidad de realizarla en otra
ocasion. Se verificd el Reglamento Interno de Trabajo, ya que el empresario tenia
algunas dudas al respecto de la jornada laboral y la aplicacion de sanciones por
incumplimiento a lo establecido en dicho documento. Se aplicoé a los
colaboradores una encuesta de clima laboral con la finalidad de obtener
informacion sobre este tema para el cierre del proyecto. “Se refiere al ambiente

interno entre los miembros de la organizacion y se relaciona intimamente con el
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grado de motivacién de sus integrantes.”*°

Se entregaron también las
descripciones de puesto del personal del area de operaciones para su revision, ya
que tuvieron algunos ajustes. “Documento interno donde se consigan las

principales responsabilidades y tareas de un puesto de trabajo.”**

Respecto al sistema de costos, se siguid afinando la herramienta de costos en
conjunto con la propuesta de control operativo, para completar los conceptos de

insumos que estan pendientes.

Sobre la estrategia comercial, se continué trabajando en la herramienta de
cotizacion ya que habia algunas dudas por parte del Administrador, verificAandose
la emision de la orden de produccion; sobre este tema el empresario comenté que

ya se habian realizado cotizaciones para clientes utilizando esta herramienta.

En la semana catorce, acerca de la planeacion estratégica de recursos humanos,
el empresario realizé los pasos del manual de personal para el ingreso de un
nuevo colaborador, para este proceso se utilizé la Guia de entrevista incluida en el
manual. También se aplicé la investigacion de Referencias laborales. Sobre el
tema de las descripciones de puesto del personal del area de operaciones, se
acordo realizar algunos ajustes en dichos documentos asi como en el organigrama
de la empresa. Se revisaron con el empresario los resultados de la encuesta de
clima laboral que fue realizada al equipo de colaboradores en la visita anterior. La
sesion de sensibilizacion se agenddé nuevamente para la primera semana de

diciembre.

Con respecto al sistema de costos se terminé la herramienta obteniendo el costo

real de cada uno de los productos principales de la empresa.

“9 Chiavenato, |. (2011). Administracién de Recursos Humanos. Mc Graw Hill.
* Alles, Martha. (2013). Diccionario de Competencias. Ediciones Granic.
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Para la estrategia comercial, la herramienta de cotizacion y orden de produccion

quedo lista y la responsable del uso de la misma debidamente capacitada.

5.2. Ajustes al plan de accion (sélo en casos necesarios)

En este proyecto se tuvo un cambio importante en la propuesta de planeacion
estratégica general decidiéndose enfocarla Unicamente al area de recursos
humanos. A lo largo de las visitas a la empresa se observo la creciente rotacion de
personal lo cual repercutia en la operacién. Por lo cual como equipo se concluy6
gue era necesario disefiar procesos estandarizados y sistematizados para la

administracion del personal.

5.3. Resultados obtenidos

Gestion estratégica de personal:

Para esta propuesta se generaron un manual de personal que contiene cuatro
procedimientos: reclutamiento, seleccion, contratacion e induccion. 12 formatos
para la administracion y el control de recursos humanos. Se actualizé el
organigrama y el manual de organizacion. El beneficio fue la disminucion del nivel
de incertidumbre, clarificando y orientando al empresario en la gestion empresarial

y la toma de decisiones.

Sistema de costos:

Para esta propuesta se generdé una herramienta de costeo con el objetivo de
determinar el costo de cada producto; separando maquila, insumos, empaque Yy
mano de obra, trabajo artistico y gastos. Lo que permitira establecer precios de
venta basados en informacién sustentada y conocer la utilidad de cada uno de

ellos. Las decisiones que se tomen a nivel gerencial, respecto a los precios de
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venta, la retirada o introduccion de productos, serdn mucho mas féciles y

conllevardn menores riesgos.

Estrategia comercial:

Para esta propuesta se gener6 un manual de procedimientos donde se incluye:
prospeccion, ventas y servicio post-venta. Se desarrolld6 una herramienta de
cotizacion y un formulario para encuestar a los clientes sobre su satisfaccion con
el servicio. El beneficio fue eficientar las actividades del proceso de

comercializacion.

Control operativo:

Para esta propuesta se elaboraron: un formato para orden de produccion, un
tablero de maquila, una lista de materiales e insumos, una plantilla para la toma de
tiempos y un manual del proceso operativo. El beneficio fue la organizaciéon y

control del estado de la operacidn y de los insumos necesarios para la produccion.

5.4. Tabla sobre empleo y capacitacién

Numero de empleos protegidos 5
Numero de empleos generados 2
Personas Area de Horas de
capacitadas capacitacion Capacitacién
7 Sensibilizacion 3
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5.5.

Gestidn estratégica de personal

Problema

Dimensian

Objetivo
estratégico

Objetivo (s)
Dperativo [s)

Tablero de seguimiento de indicadores

Propuesta de
mejora que
abona a los

Objetivos

Cadena de Impacto

Planeacion
operativa basica

Recursos
Humanos

Afianzar procesos
de
empoderamiento.
Desarrollar
equipos de
trabajo

Generar un
sistema parala
planeacion
operativa y
estratégica.
Documentar los
procesos de

p ion de

dirigidos.

personal

RESULTADO

Manual de Personal

Manual de Personal

Planeacion
estratégica de
recursos

uso

humanos

El manual sera utilizado
por el empresario yla

administradora para la
realizacién de las

idades de
administracidn de

personal, efectuando el
seguimiento de las

mismas

Apropiacion de 4 procesos
v 12 instrumentos de
control de administracién
del personal

BEMEFICIO

Disminuir el nivel de
incertidumbre,
clarificando y

orientando al

ario

Cantidad de procesos e

inst de control

p
en la gestidn
empresarial y la toma de

decisiones

ejecutados

Seguimiento de proyecto

Medicion de indicadores

Observaciones

Avance de Proyecto
% 504 5% 100% ® [ 5

Esperad Diferenc Estatu

Tipo de resultado o Fecha de
- . Fecha final
servicio propuesto inicio 25

Medicion inicial Medicion Meta Brecha  Medicién final

A.-Producto

4 procedimientos y B formatos
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Riesgos

Fuentes de verificacion

Supuestos e hipotesis

Avancesz en la formulacion de la
planeacidn estratégica.
Minutas de trabajo.

La disposicion del empresario para
formular la planeacion estratégica
que soporte la expansion del

negqocio.

La Falta de disponibilidad del
empresario para formular la
planeacion estratégica,
propiciaria que quedara
incompleta o poco confiable.

Observaciones v registros de que
se lleven a cabo las actividades.

La disposicion del empresario y
colaboradores para la utilizacion
de la plane acion estratégica
favorece el desempeiio.

La no utilizacidn de la planeacion
estratégica puede disminuir el
desempeiio.

Planeacion estratégica.
Aplicacidn de registros de
sequimiento.

La implementacion de la
planeacion estratégica incrementa
el nivel de eficienciay la
organizacion del trabajo.

La no implementacion de la
planeacion estratégica puede
generar que se continde
trabajando con incertidumbre.

Sistema de costos

Objetivo
estratégico

Problema Dimensidn

Asegurar la

Propuesta de

Objetivo (s)
Operativo (s)

de D.

Costos estimados
y precio de venta
determinado
empiricamente

Econdmica y
Financiera

una empresa
grande de
muebles

costos por
producto

Sistema de
Costos

mejora que
abona a los
Objetivos

Cadena de Impacto

Herramienta de costos

RESULTADD

Herramienta de costos

La herramienta de
costos sera utilizada por
el empresario y la
persona responsable
para la determinacidn
del costo y
establecimiento del

uso

Cantidad de cotizaciones
realizadas con la
herramienta

recio de los productos
;:as decisiones que se
tomen a nivel gerencial,
respecto a los precios

MNimero de decisiones

de venta, la da o
introduccion de
productos, seran mucho
mas faciles y
conllevarin menores

BENEFICIO

basadas en informacion
sustentada

Liesons
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Seguimiento de proyecto

Tipo de resultadoo Fechade

- e Fecha final
servicio propuesto  inicio

A.-Producte

Avance de Proyecto
25% S0x 15K

Medicion de indicadores

Esperad Diferenc Estatu

100% ° ia 5 Medic ial

Medicion Meta

Observaciones

Brecha Medicion final

Con base en la determinacion del
costo se decidid aumentar el
precio de venta de 2 lineas de
productos.

Fuentes de verificacion

Supuestos e hipotesis

Avances en la elaboracion de la
herramienta de costos.
Minutas de trabajo.

La disposicidn del empresario v sus
colaboradores de brindar la
informacion necesaria para el
desarrollo de una herramienta
confiable.

Riesgos

La Falta de disponibilidad del
empresario ¥ los colaboradores
propiciaria el desarrollo de una

herramienta incompleta.

Observaciones vy mejoras para la
herramienta.

La disposicion del empresario v el
responsable para realizar los
registros generara informacion de
costos y preciso confiable para la
toma de decisiones.

La no utilizacion de la herramienta
por parte del empresario v del
responsable para ontener el costo
y precio adecuadamente, puede
generar informacion errdnea.

Cantidad de cotizaciones
realizadas con la herramienta.

La implementacidn del sistema de
costos permite una planeacion
adecuada y decisiones tomadas
cormectamente sustentadas en
informacidn confiable.

Que aun con la herramienta se
tomen decisiones empericamente.
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Estrategia comercial

Problema

Procesos de
comercializacion
sin documentar

Dimension

Clientes y
Mercados

Objetivo
estratégico

Crear alianzas

estratégicas con

empresas y
organismos
nacionales y de

otros paises para

abrir mercados

Objetivo [s)
Operativo (g)

Documentar y
sistematizar las
politicas y
procesos de
comercializacion

Propuesta de
mejora que
abona a los

Objetivos

Estrategia
Comercial

RESULTADO

Cadena de Impacto

Manual de ventas

Indicador

Manual de ventas

uso

El manual es utilizado
por el empresario y
personal cada que se
ejecute una
prospeccion o venta

Porcentaje de informacion
registrada en los
instrumentos del manual

BENEFICIO

Eficientar las
actividades del proceso
de comercializacion.

Paorcentaje de ejecucion
de actividades
estandarizadas.

Seguimiento de proyecto

Tipo de resultadoo  Fecha de

servicio propuesto

&.-Producto

Medician de indicadores

. Observaciones
: Fecha final Avance de Proyecto Esperad lee-lenc Estatu
inicio S0x 5% 1004 © (El 5 Medicidn inici Medicion Meta Brecha Medicidn final
Se elabord una herramienta de
0 1 1 1 AR
cotizacion adicionalmente.
0 1003 100z 1003 Se reqgistrd el total de clientes.
o 1002 00 203 La couzaclnn' esla unlc.a actividad
que esta estandarizada.
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Fuentes de verificacion

Supuestos e hipotesis

Avances en el desarrollo del
manual de ventas.
Minutas de trabajo.

Disposicidn v ganas del empresario
para desarrollar el manual
afianzara la relacidn con el cliente.

Riesgos

Falta de disponibilidad del
empresario para desarrollar el
manual quedara incompleto.

Verificacion de estrategias
propuestas implementadas.
Llenado de cotizaciones.
Llenado de herramienta de
prospectos.

Disposicion del empresario para
utilizar el manual de ventas
formaliza la imagen de la empresa.

La no utilizacion de los formatos y
herramientas por parte del
empresario propicia seguir sin
tener informacion documentada.

Reporte de ventas de los meses de
mayo v de octubre.

El manual de ventas estimula las
ventas nacionales.

No se tenga un incremento en las
ventas nacionales.

Control operativo

Propuesta de
Problema Dimension Ohjefivf: Ohjeth:ro (=) mejora que
estratégico Operativo (g) abo_na_a los Cadena de Impacto
Objetivos
Formato de orden de Formato de orden de
produccidn, tablero produccidn, tablero
RESULTADO Kanban y lista de Kanban y lista de
materiales. materiales_
Conocer el N
estado de
produccidn de
las drdenes de
.l_iusencla_ f|e- Consolidar el uent_a ¥ generar Mimero de drdenes de
informacion Procesos v listas de Control . .
N L. proyecto de la ) ) uso produccidn emitidas y
operativa DOperacion ~ _ materiales por DOperativo i~
nave industrial utilizadas.
documentada producto.
Controlar la
entradalsalida
general de
insumos.
Organizacidn y control | Decisiones tomadas para
del estado de la determinar la forma parala
BENEFICIO operacion y de los operacion del pedido,
insumos necesarios para| basadas eninformacion
la produccion. veraz.
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Seguimiento de proyecto

Tipo de resultado o
servicio propuesto

Fecha de

L Fecha final
inicio 25%  50x [EES

A.-Producte

Avance de Proyecto
1003 o ia s

Medici
Esperad Diferenc Estatu

n de indicadores.

Observaciones

ion Meta  Brecha Medicion final

Se disef6 una plantilla para la
0 3 3 4 toma de tiempos a fir-l de eficientar
el proceso operativo y parala
definicion del costa.
o 1 1 1
Se decidid que una linea de
o 1 1 1 N _
producto se mandara a maquilar.
Fuentes de verificacion Supuestos e hipotesis Riezgos

Avances en el diseno de lo=s
instrumentos.
Minutas de trabajo.

Disposicion del empresario v
colaboradores para participar en el
disenio de los instrumentos.

Falta de participacidn y
disposicion del empresario v
colaboradores causara retrasos
en el disefio de herramientas.
No incluir algdn insumo
indspensable para produccidn.

Instrumentos aplicados.
Checklist de verificacidon de
aplicacion.

Disposicion por parte del
empresario ¥ los colaboradores
para ejecutar las especificaciones
establecidas.

Resistencia al cambio para
wrabajar de manera formalizada
provocando que no se obtengan
mejoras.

Reportes de seguimiento ¥ control.

El constante abastecimiento de
insumos hara que los operarios no
generen tiempos muertos dentro
del tiempo de produccion del
proyecto.

Confundir la cantidad de punto de
reorden con la cantidad Gptima de
insumos.
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6. Recomendaciones finales (estratégicas)

6.1. Corto plazo

e Sistematizar el inventario de materiales e insumos basicos para la produccion.
e Registrar el reglamento interno en la junta de conciliacion y arbitraje.

e Contratar un ejecutivo de ventas.

¢ Vigilar la aplicacién de las encuestas de satisfaccion del cliente.

e Establecer las politicas de precios de los productos y revisar que lineas de

productos merecen una modificacion.

6.2. Mediano plazo

e Verificar la vigencia de los procesos generales de la empresa.
e Reorganizacion de la planta mediante areas temporales asignadas

e Crear una pagina web con carrito de compras y catalogo.

6.3. Largo plazo

e Formalizar la infraestructura mediante el proyecto de nave industrial.
e Generar equipos de trabajo autonomos.
¢ Diversificar lineas de producto para encontrar nuevos mercados.

e Implementar un sistema ERP en la empresa.
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I. Reflexiones de cierre de los estudiantes (aprendizajes)

AF Esdra Pricila Aguirre Duran:

Las competencias y aprendizajes relevantes para mi crecimiento personal fueron
la buena comunicacion con el equipo de consultoria y con el empresario.
Considero de mucho valor el trabajo que he realizado durante este periodo que
inici6 en mayo de este afio. También juzgo mi trabajo y participacion en este
proyecto y creo que estoy a la altura de las necesidades de la empresa y soy
capaz de hacer frente a todos los obstaculos.

Los conocimientos que aporté para el desarrollo del PAP fueron principalmente de
clases que complementaron mi formacion académica como: Negociacion

profesional, toma de decisiones, inteligencia emocional, y geografia econdémica.

Lo mas importante que aprendi sobre el contexto y la problematica en el campo
laboral en general, es que en el camino nos encontraremos con personas que no
estan comprometidas con su trabajo (en el caso de la empresa intervenida, los
empleados, pues tenian una alta rotacion) por lo tanto hay que tener estrategias
de recursos humanos que nos permiten hacer que las personas se sientan parte

importante de la organizacion.

Lo que aprendi sobre mi proyecto de vida profesional es que iniciar un negocio es
un riesgo, pero hay que tener la mente abierta y recibir todos los consejos que se
me brinden y que me ayuden a cumplir mis objetivos tanto econdémicos como

personales.

Un factor importante que influye en la problematica del contexto actual de las
PYMES en México es la aversion al cambio, la cultura de la informalidad y el
miedo a lo desconocido.
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Considero que con mi participacion en el proyecto pude aportar al empresario una
perspectiva sustentada en informacion cuantitativa de los costos de los productos
que en la empresa se fabricaban, fomentando siempre la toma de decisiones

basada en hechos y costos reales.

Los factores que influyeron positivamente en el logro de los objetivos del proyecto

fueron: Actitud positiva, trabajo en equipo, empatia, y comunicacion.

Mis supuestos sobre la realidad no cambiaron porque soy alguien que desde hace
mucho ha trabajado, y también considero que soy una persona que vive en la
realidad pues siempre me he tenido que esforzar por conseguir lo que tengo. Con
respecto a la sociedad cada vez me he vuelto mas empatica y aunque algunas
ideas no las comparta siempre tomo lo bueno y lo malo, y trato de que esas
experiencias me sirvan para no cometer errores que ya he visto antes, ya sea en

lo laboral como en lo personal.

Uno de los principales dilemas éticos que se presentan y se requiere enfrentar en
las MYPES es la informalidad, pues la mayoria de los negocios trabajan por

debajo del agua, sin pagar impuestos ni asegurar a sus empleados.

Desde mi posicién actual la manera en que puedo apoyar en el mejoramiento de la
cultura empresarial, y por consecuencia, en el mejoramiento de las condiciones
laborales y sociales de todos los integrantes de una empresa compartiendo mis
conocimientos con familiares y amigos. Y en el caso de mi propio negocio en el
momento en que me registre ante SHCP y trate de manera digna a mis

colaboradores.

Este proyecto me ayudd para aprender a convivir en la pluralidad y para la
diversidad partiendo de que cada cabeza es un mundo y es importante escuchar

las opiniones de todos los involucrados para llegar a acuerdos.
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Los objetivos se cumplieron, aunque hubo altas y bajas en el camino creo que mi
compromiso con el proyecto siempre estuvo latente. Mi principal error fue creer
que las areas funcionales son independientes, cuando en la realidad es que todas
deben funcionar a la par. El equipo de intervencion siempre estuvo dispuesto a
encontrar la mejor solucion y con la experiencia de nuestra Consultora Sénior el

trabajo fue muy ameno y enriquecedor.

Descubri que en el contexto laboral de mi profesién la problematica es que en las
MYPES de nuestro pais no es una prioridad el control de informacion referente a

las finanzas.

CN Angel Rodrigo Gonzélez Ochoa:

Durante este proceso de intervencion pude observar la importancia de la sinergia
que debes de tener con tu equipo de trabajo, tanto como consultores y
compafieros del equipo. Me ayud6 a poder aplicar los conocimientos que he
adquirido a lo largo de la carrera y en la vida empresarial. Aunado con varios
aprendizajes que tuve que desarrollar para poder cubrir una necesidad del
empresario tales como empatia, trabajo sobre presién, agotar todas las
posibilidades para dejarles claro las cosas que necesitaban mejorar y la

importancia del uso de las herramientas que le hemos creado.

Siento que mi papel en la consultoria fue de apoyo en conocimientos sobre el
negocio en general, ayudar en lo que podia y que estaba en mi poder para
completar otras funciones fuera de mi area. Me permitio ver el papel de la MYPE
en este mundo globalizado, todos los retos que presentan y como se manejan. Me
dejan una gran ensefianza que me gustaria poder aplicar en otras MYPES, ya que
ellas son la base y en gran medida para poder tener un crecimiento sostenido, es

ahi donde nos debemos de enfocar.
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Los principales problemas que pude notar en las MYPES son que las manejan de
las mismas maneras que hace 10-20 afios, no aprovechando todas las
posibilidades que la tecnologia ahora nos da. Muchas veces sus negocios salen
de algo inesperado y no cuentan con la planeaciéon y preparacion necesaria para
poder subsistir en este entorno cambiante. Al inicio era importante decirle al
empresario la diferencia entre los gastos de la empresa a los suyos, ya que tenia
un control financiero mezclado. El bien que trae tener control de todo en la
empresa, gastos, depdsitos etc. En especial con la herramienta que preparé para
que les sea mas facil cotizarles a los clientes al momento y no hacer que el cliente
espere tres meses para que sepa cuanto sera de su proyecto. Esto me deja
consciente de las cosas que tengo que hacer ahora que estoy emprendiendo, y

me hace sentir un poco mas preparado.

A partir de lo vivido y mi carrera profesional me invita a estar al tanto de la cultura
empresarial, asistiendo a conferencias, talleres o hacer networking. Son grandes
oportunidades para dar testimonio de lo aprendido. Dar hincapié en que se busque
siempre el bien general que el personal. Una frase que me quedo muy marcada de
esta experiencia fue “Empresario rico, empresa pobre” La manera de hacer ver a
los demas que esto puede funcionar es aplicandolo y teniendo éxito para que se
vea que es posible. El PAP me ha ayudado a ver las actitudes y acciones del tipo

de empresario que quiero ser el dia de mafana.

Estoy muy contento con como resultd esta intervencion, creo que lo hemos
ayudado para que se pueda preparar mas para los retos que puedan venir el
préximo afio. Creamos una buena relacion entre los integrantes y siento que,
aunque ya se acabe la intervencion son personas con las que seguiré en
comunicacion. Dentro de mis aciertos creo que fue el tener siempre la mente
abierta, si algo no sabia me ponia a investigarlo hasta encontrar la manera de

hacerlo y ver si era de provecho para la empresa.
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Estar capacitindome visitando conferencias sobre MYPES las cuales me permitia
observar problematicas en otras MYPES, y tener méas herramientas para
contrarrestarlas. A dar mas horas de las que estaban estipuladas por consultor,
para entregarle un buen trabajo y poder aprender también del empresario. Esto
me ayudd ya que aprendi a programar en Excel, aumenté conocimientos en las
MYPES con las conferencias que pude realizar, lo mejor es que lo podia aplicar
con el empresario, asi como en la empresa. Sin duda alguna es algo que

recomendaria.

Durante todo el proceso de intervencion fui favorecido por un excelente equipo de
trabajo, tuvimos una muy buena guia por parte de nuestra consultora y junto a los
otros dos consultores congeniamos de una buena manera, hasta el punto de
ponernos la playera de la empresa. Te encuentras que en las MYPES casi todos
quieren salir adelante y es lo que mas entusiasma, igualmente cuando asistes a
conferencias, por lo general todos se apoyan y dan sus puntos de vista de las

cosas.

Il Alejandro Perales de Dios:

Tuve muchos aprendizajes y crecimiento en este PAP, normalmente cuando uno
estd apunto de egresar sabe que no sabe nada, que llega a un trabajo y que va a
tener que aprender cdmo se hacen las cosas ahi, sin embargo uno sabe que
puede aportar conocimientos, ideas o algo por sus habilidades, aportar esto en un
proyecto que busca ayudar y mejorar a las empresas que son los pilares de la
economia de muchas familias en México te vuelve alguien mas profesional,
aungue se puede tomar como una asignatura mas hay un grado muy importante
de seriedad en estos proyectos, o que exige el mayor conocimiento e ideas
posibles para realmente ayudar a estos pilares.

Aprendi a relacionarme con la gente, a entender que cada quien tiene su canal de

comunicacion, que siempre hay dos lados de la moneda y hay que escuchar a los
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dos, a relacionarme con el personal de trabajo y tener tacto con ellos creo que eso
es de lo mas importante que aprendi, también a aplicar no solo cosas de mi
carrera como tableros de organizacién, poka yokes, diagramas o herramientas de
la manufactura esbelta sino también a relacionarlo con el impacto que tendra en
las otras &reas y viceversa, por ejemplo: Uno puede mejorar las ventas mediante
una pagina de internet, pero si hay desorganizacion en el area operativa o si hay
rotacion de personal no podras abastecer esas ventas y quemaras tu imagen.
También aprendi a siempre tomar decisiones en base a informacion completa,
llenar las herramientas con informacién correcta y no basura porque so6lo me

arrojara basura y tomare decisiones incorrectas.

Creo que este proyecto nos abrié los 0jos y nos generd estrés en cierta parte a
todos, la falta de organizacion, la falta de compromiso, la falta de tecnologia.
Estamos acostumbrados a que lo que nos ensefiaron en la carrera esta basado en
que alguien nos de herramientas y simplemente se nos ensefia a usarlas, no
entendemos el de donde vienen ni que a no a todas las empresas aplican, por lo
que hay que utilizar el ingenio. En las MYPES la falta de organizacion en cuento a
informacion (de cualquier aspecto), la falta de tecnologia es algo que les afecta en
muchos sentidas, digase tiempos de entrega, digase en costos y por lo tanto en el
precio de venta o utilidad en la misma, etc. En nuestro caso existe sélo una
computadora la cual sera utilizada para ver nuestras herramientas y hacer uso de
ellas para tener cierta informacion, si esta computadora llegara a fallar todo se va
con ella. Existe también falta de conocimiento en cuanto a la ayuda que el
gobierno puede otorgar a las MYPES, falta de conocimiento financiero, por
ejemplo, saber cuanto ganan de cada producto, cuanto cuesta, que parte de ahi
se va por nominas y como reducir esos costos. La falta de educacion es un
problema que también afecta a las MYPES. Acomodar la empresa en término de
los trabajadores también es un problema, a veces queremos tener a un experto en
la materia, aunque sea irresponsable e impuntual que tener alguien con buenas

caracteristicas blandas y capacitarlo.
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Sinceramente diria que este proyecto fue de las mejores cosas durante mi carrera,
me permitio aplicar conocimientos y verme en términos profesionales. Creo que yo
y todo mi equipo de trabajo siempre fuimos muy profesionales en cuanto a las
estrategias que planteamos para mejorar, siempre tuvimos y el empresario lo vio,
mucho compromiso ante la empresa y €él. Obviamente las herramientas y las
propuestas cambiaron mucho, se fueron modificando con el tiempo y nosotros
sabiamos que eso iba a pasar, porque si no las poniamos en practica jamas

ibamos a saber si funcionaban o no.

Me llevo mucha satisfaccion con mis resultados y los de mi equipo y con la
actuacion de mis consultoras y del equipo de trabajo de la empresa incluyendo al
empresario. Personalmente creo que soy una persona en la cual mi cualidad que
mas ha ayudado en este PAP ha sido mi inquietud, cada clase o aspecto nuevo
gue aprendo intento aplicarlo a este PAP porgue de verdad creo que esta empresa
puede llegar a ser una empresa grande, no sélo por los productos sino también
por la actitud y la pasion que le tiene el empresario, nunca me he desanimado en
esta empresa ni mis compaferos y nunca he dejado de creer en ella, eso siento yo
que es lo que mas he podido aportar.

Enfocarme en ayudar en conjunto a tener mas orden en cuanto a la reparticién de
responsabilidades, del proceso de produccién y de ventas, y sobre todo el aspecto
econémico, que el empresario supiera el costo mas real de sus productos y si
realmente estaba ganando la cantidad correcta, y en base a esa informacién
buscar nuevos proveedores que le pudieran maquilar y comparar que lineas

convienen maquilar y cuales manufacturar.

Creo que todos en este proyecto tuvieron algo que aportar, el empresario, el
supervisor, el equipo de trabajo, las dos consultoras y mis dos comparfieros de

trabajo. Todos en equipo aportamos algo para todos.
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Reflexion grupal:

Como equipo llegamos al acuerdo de que nuestros aprendizajes fueron el tener
compromiso con el proyecto desde el dia que conocimos al empresario.
Observamos la importancia de trabajar en conjunto con todas las éreas
funcionales de una empresa, vender nuestras propuestas de mejora en base a
solucionar las necesidades del negocio. Conservar todo el tiempo el contrato
psicolégico con el empresario e involucrar al personal en las actividades del
negocio para que se sintieran parte de la empresa y la trascendencia de analizar

el entorno.

Las conductas que favorecieron el trabajo grupal fueron la empatia, actitud
positiva, respeto e interrelacion con todos los miembros de la empresa.
Consideramos que la oportunidad de conocer y trabajar en una MYPE es muy
enriquecedora porque nos brinda la posibilidad de aplicar nuestros conocimientos
adquiridos a lo largo de la carrera, asi como conocer y trabajar con otras areas del

negocio.

Los resultados obtenidos han sido favorables para todas las partes, puesto que
nosotros aprendimos mucho y el empresario a cubierto la mayoria de sus

necesidades.

El impacto social que tendra nuestra participacion en el proyecto seréa la utilidad de
las herramientas necesarias para que la empresa subsista en este entorno
competitivo y cambiante, asi como la generacibn de nuevos empleos bien

remunerados.
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[1l.  Conclusiones

Las perspectivas observadas de las MYPE son que existe falta de preparacion
para competir, se toman decisiones sin tener informacion detallada y puntual,
normalmente tienen poca organizacion, formas de trabajo muy arcaicas,
normalmente son empresas familiares espontaneas, con poca planeacion a futuro,
desconocen sus costos, hay poco uso de tecnologias, son los principales pilares
econoémicos del pais, ignoran los apoyos externos, los empresarios tienen hambre
de crecer pero miedo del esfuerzo requerido, existe mucha resistencia al cambio,
mucha informalidad en cuanto a registros de dependencias externas,

incertidumbre ante formalizarse, conformismo.

Las perspectivas a futuro de la empresa son consolidar una nave industrial, hacer
uso de tecnologias web para vender, fortalecer todas las areas funcionales del
negocio, contar con la infraestructura para cada area, aliarse con un socio
comercial que le permita crecer exponencialmente, ampliar las lineas de producto,

con un equipo de trabajo consolidado.

Consideramos que el empresario se ha dado cuenta del papel que debe de tomar
para conseguir estos objetivos, mejorar en un trato mas directivo hacia el personal,
establecer bien las sanciones y beneficios del reglamento, tomar decisiones
estratégicas con base a informacion real y veraz, mas capacitacion en cuanto a la
administracion de la empresa, planeacion estratégica, ser constante en sus

acciones, dispuesto al cambio, pero no tiene certeza del camino a tomar.

La metodologia del proyecto nos aporté para facilitar herramientas para la
planeacién y control de las MYPE, demostrar las areas de oportunidad, capacitar a
los empresarios en diferentes temas, dejar una base para que ellos empiecen a

tomar decisiones que los ayude a crecer, demostrar sus ventajas y desventajas
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con la competencia, su posicionamiento en el mercado, facilitando un equipo de

trabajo dindmico y multidisciplinario.

El empresario ahora tiene una vision mas clara y definida de hacia donde quiere
llevar su negocio. Los colaboradores perciben que la empresa esta llevando a
cabo un cambio benéfico respecto a la formalidad y las condiciones laborales, esto
ha generado una mayor seguridad y compromiso por parte de ellos. Los
estudiantes viven un proceso real de lo que conlleva manejar y dirigir un negocio

propio con crecimiento intencionado.
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IV. Fuentes consultadas

1. Bibliograficas

Lista ordenada alfabéticamente por los apellidos de los autores, de las fuentes que

nos hayan servido de base. Se refiere exclusivamente a los libros, revistas, etc.
consultados de los que se haya extraido informacion. Cuando son dos autores, se
anotan ambos, en el orden en que aparecen. Si son tres autores 0 mas, solamente
se anota el primer autor que aparece, seguido de la locucion latina et al., (et alii o
et alius), que significa “y otros”. En caso de no tener nombre del autor, se anota el
nombre de la dependencia u organismo responsable. Ejemplo: INEGI, (Instituto
Nacional de Estadistica, Geografia e Informéatica). (1996). Anuario Estadistico del

Estado de Jalisco. México.

Cuando se trata de un libro

. Nombre del autor (apellido paterno, materno y nombre).
. Afio (entre paréntesis).

. Titulo y subtitulo (letra cursiva).

. Lugar de la publicacién de la obra.

. Editorial.

. NUmero de la edicion (de la 22 en adelante).

~N O o b~ WwON P

. Total de paginas de la obra.

Ejemplo:
Cavazos Flores, Baltasar. (2009). 40 lecciones de derecho laboral. México. Trillas.

92 ed. 397 pp.
A continuacion estan las 4 primeras fuentes de su documento, a manera de

ejemplo:
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Garcia, J. (2014). Contabilidad de costos. Lugar de edicion. Editorial. Naumero de

edicion. Total de paginas

GOmez Arias, Rubén Dario. (2009). Manual de Gestion de Proyectos. Lugar de

edicion. Universidad de Antioquia. Numero de edicion. Total de paginas

Ponce Talancén, Humberto. (2007). La matriz foda: alternativa de diagnoéstico y
determinacion de estrategias de intervencion en diversas organizaciones.

Ensefianza e Investigacion en Psicologia. Enero-junio, 113-130.

Valencia, E. G. (2012). Planeacion estratégica, teoria y practica. Lugar de edicion.

Editorial. NOmero de edicion. Total de paginas

2. Electrénicas

Cuando se trata de fuentes de internet.

1. Autor, si lo tiene (apellido paterno, materno y nombre).
2. Ao (entre paréntesis).

3. Titulo y subtitulo, en su caso

3. Lugar.

4. Fecha de consulta.

5. Direccion electronica (subrayada).

Ejemplo:
Orozco Galicia, Luis Roberto. (2006). Diferentes tipos de suelos por zonas.
México, D.F. Consultado el 12 de noviembre de 2007.

http://geologia.igeolcu.unam.mx/geol.htm
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V. Anexos

Anexo 1 Andlisis del entorno

Anexo 2 Gestidn estratégica de personal
Anexo 2.1 Manual de personal
Anexo 2.2 Anuncio de vacante
Anexo 2.3 Guia de entrevista
Anexo 2.4 Evaluacioén del candidato
Anexo 2.5 Referencias laborales
Anexo 2.6 Base de datos del personal
Anexo 2.7 Contrato por tiempo determinado
Anexo 2.8 Contrato por tiempo indeterminado
Anexo 2.9 Reglamento interno de trabajo
Anexo 2.10 Aceptacion del RIT
Anexo 2.11 Lista de asistencia
Anexo 2.12 Némina semanal
Anexo 2.13 Evaluacion del desempefio
Anexo 2.14 Organigrama
Anexo 2.15 Manual de organizacién
Anexo 2.16 Sesion de sensibilizacion

Anexo 3 Sistema de costos

Anexo 3.1 Herramienta de costos

Anexo 4 Estrategia comercial
Anexo 4.1 Manual de ventas
Anexo 4.2 Herramienta de cotizacion
Anexo 4.3 Encuesta de satisfaccion del cliente
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Anexo 5 Control operativo
Anexo 5.1 Manual del proceso operativo
Anexo 5.2 Lista de materiales
Anexo 5.3 Tablero de control de maquila
Anexo 5.4 Orden de produccién
Anexo 5.5 Plantilla para toma de tiempos
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