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Consultoria a la empresa la canadiense

En este documento se presentara el trabajo realizado durante 6 meses en el que se
le dio consultoria a una empresa, en la cual se realizaron actividades tales como,
andlisis del entorno, realizacién de herramientas como DIE, FODA entre otras, con
el fin de la resolucién de problemas que esta empresa presenta. A lo largo del
semestre se llevé a cabo una metodologia empezando con un pre diagnéstico y
posteriormente la realizacion de un diagnostico, que nos da cuentas de como se
encuentra la empresa y sus posibles zonas en donde presenta problematicas,
planteando los problemas que esta presenta y presentando una serie de propuestas
de mejora en las que se podria trabajar a lo largo del semestre, validando estas
propuestas para posteriormente implementarlas en un tiempo promedio de 2 meses,
finalmente se presentan los resultados y lo que se logré en cuanto a cambios y
logros en la empresa. Utilizando fuentes como libros, internet y profesores, en donde
se puede obtener informacion acerca de las herramientas que se utilizan, como se
utilizan y para qué sirve, teniendo conocimientos ya con el trato de personas y la
realizacion de entrevistas tanto al personal como al empresario. En este documento
se presenta principalmente de que consta la empresa, sus actividades, como se
comenzo6 con el pre diagnéstico y que se necesitd para realizar un diagnostico,
presentando una serie de resultados y la forma sobre cémo se llegd a dichos
resultados, asi como una explicacion de como se implementd las propuestas
realizadas y a qué términos se llegé con la empresa. Concluyendo asi con un
proyecto lleno de retos y dificultades, pasando por todas las fases desde el
conocimiento de la empresa, hasta la presentacion de la misma y sus resultados
obtenidos, conociendo el trabajo de campo y complementandolo con un trabajo

informativo sobre lo realizado.

Introduccion



El proyecto Consultorias Universitarias ha sido desarrollado de manera conjunta por
el Instituto Tecnolégico 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 pequefia empresa (MYPE), una orientacion hacia
soluciones que mejoren la utilizaciéon 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
intervencion 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 intervencién cualquiera de los siguientes puntos:

Aspectos cualitativos.

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

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

» Adquisicion de herramientas que mejoren la habilidad administrativa
(puntualizando la claridad en el rumbo de la empresa y una coordinacién
adecuada de esfuerzos con lineas de autoridad y responsabilidad bien

definidas).



Aspectos cuantitativos:

>
>

Optimizacion en la determinacion de costos y flujo de efectivo.

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

Determinacion de estandares de medicibn y control, (identificando
oportunamente desviaciones significativas, disminuyendo retrabajos vy
desperdicios).

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

y posicionamiento mas adecuado).

Metodologia del proyecto

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

describen a continuacion:

1.

Levantamiento del prediagndstico: 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.

Elaboracion del diagnéstico: en esta etapa se buscan los datos e informacion
necesarios para identificar la problematica y las causas que la originan, tanto al
interior de la empresa como en su entorno.

Planteamiento Estratégico: en esta fase se pretende ayudar a la empresa y al
empresario a generar una vision a futuro (3 afios), con la finalidad de que las
acciones de la organizacion estén encaminadas a los objetivos estratégicos que
guieren alcanzarse.

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

Validacion del diagndstico y propuestas de mejora: es un evento en el cual al

empresario se le presenta de manera ejecutiva el avance de los trabajo y da el



visto bueno a la implementacion de las propuestas a través de la firma de un
documento oficial.

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

7. Presentacion final y evaluacion 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 coordinacion con un consultor y

un docente de documentacion.

Desarrollo del proyecto

1. Generalidades y contexto de la empresa

1.1. Historiade laempresa

En 1994 se presenta una oportunidad en unos locales localizados en el mercado de
abastos, por lo que se toma la decision y se abre una carniceria con el fin de vender
al publico en general y a establecimientos grandes tales como, escuelas de cocina,

restaurantes, empresas, oficinas entre otras cosas.

En un principio la trabajaba un primo de la familia, que fue quien hecho a andar la
carniceria y la llevo los primeros afios. Conforme pasan los afios, se van mejorando
la maquinaria y ampliando la cantidad de productos que se venden, en el afio de
1998 se sale esta persona encargada de la carniceria ya que emprende un negocio

y es cuando el empresario se queda a cargo de ella.



El padre del empresario se quedd con el rastro y dando pedidos al por mayor,
mientras que surte a la canadiense. A causa de la llegada del empresario a la
carniceria, se empiezan a cambiar cosas con forme van pasando los afos,
mejorando la maquinaria, la imagen, la organizacion y la forma en la que labora el
personal, obteniendo mas proveedores y compradores también a por mayor y no

solo la venta al publico.

Actualmente la empresa esta ubicada en el mercado de abastos, teniendo un punto
de venta critico, obteniendo grandes resultados por su extrema calidad y su limpieza
en cuanto a productos se refiere, siendo una de las pocas carnicerias que no inyecta
la carne con quimicos y otras cosas, obteniendo asi el maximo provecho de la

misma y sobre saliendo por su calidad ante las demas.

1.2. Entendimiento del negocio

Es una empresa con mas de 20 afios de experiencia, la cual se dedica a la venta
en su mayoria de carne y cortes, tanto de res como de puerco, y algunos otros

productos hechos por ellos.

La forma en la que opera esta sucursal es: si existe una necesidad de comprar carne
se cotiza, se selecciona el proveedor y genera el pedido, se lleva un seguimiento
hasta que este es entregado en la sucursal. Se planean las rutas y se carga el
vehiculo si sale del rastro, se entrega la mercancia y se hace la recoleccién de los

documentos que indican piezas y el peso del producto.

Al recibir el producto, si hay producto en stock se almacena y si ho se pasa
directamente al punto de venta, las partes mas grandes se pasan al area de arriba

en donde se deshuesan y se empacan y/o almacenan.



Los carniceros reciben al cliente e identifican sus necesidades, seleccionando de la
vitrina los productos que el cliente requiere para prepararlo, cortarlo, pesarlo y por
ultimo emplayarlo y generar un ticket con el total del producto. La cajera recibe el
ticket y lo registra, dandole el total al cliente y generando oportunidad para pagar
con tarjeta, efectivo o crédito, entregandole una vez pagado el producto su ticket de

compra y despachando al cliente.

Por ultimo y al finalizar el dia, se generan los reportes de ventas, la conciliacion de
las basculas y se hace el corte de caja, se actualizan los datos de cobranza de los
créditos y se manda todo a una sucursal en donde se almacenan todos los datos de

facturacion y ventas.

Actualmente la sucursal cuenta con 10 empleados, los cuales son 2 choferes, 1

cajera, y 7 carniceros, operando en un horario de 6:30 am a 4 pm.
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1.4. Fundamentos estratégicos de la empresa

Es una empresa la cual concentra sus fuerzas en tener la mas alta calidad en sus
productos, por lo cual sus clientes valoran, lo que la diferencia de las demas
carnicerias. Esta misma mantiene su calidad en la carne al no inyectarla y al ser

totalmente honestos con los clientes.
Basa sus estrategias en base a la calidad el producto, desde la seleccion de sus

proveedores y crianza de ganado, hasta el Gltimo corte que se le hace a la carne.

1.5. Analisis del entorno
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Cuando se habla de carnicerias, es comun encontrarse con un sinfin de ellas, por

eso se toman en cuenta diversos factores que tengan impacto en torno al tema de

la carne, tomando en cuenta factores: econdmicos, culturales, sociales,

tecnologicos, y de competencia. Este andlisis nos ayuda a darnos cuenta de lo que

se maneja en torno a la carne, los problemas a los que se puede enfrentar,

amenazas a corto, mediano y largo plazo y también que cosas pueden beneficiarle

a la empresa, a que le pueden apostar para que les genere un beneficio.

Variable Oportunidad Amenaza
Aspectos economicos
Inflacion Inflaciones altas

causarian que la gente
deje de comprar tanta
carne 0 que se vaya por
algtn  sustituto  mas

econdmico.

Poder adquisitivo de los

clientes

Al mercado de menudeo
al cual se dirigen es de
nivel socioeconémico no
muy alto, lo que puede
ocasionar que en la
empresa bajen las ventas
cuando exista un

problema econdémico.

Aspectos socioculturales, demograficos y ambientales

Tréfico Puede causar que la
gente se baje del

automovil y vea

Puede causar que la
gente se desespere y no
encuentre

estacionamiento y
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alrededor, lo que le da

ventaja a la empresa.

prefiera hacer la compra

en otro lugar.

Higiene Al no tener higiene dentro
de la central, el puesto o
los empleados, puede
ocasionar que los clientes
se disgusten y no vuelvan
al negocio por lo mismo.

Inyeccion El mercado estd muy | Pérdida de confianza de

desinformado al | los clientes.
respecto.

Eventos Si hay alguna celebracion

estilo el superbowl, esta
empresa vende mas por
las fiestas y carnes

asadas que se hacen.

Zona geografica

Ya que estd en una
central de abastos, los
negocios son muy
amplios y gente que
busque comprar a
mayoreo frecuentara este

tipo de carnicerias

Mercado desinformado

Los clientes por el
momento no conocen que
no es inyectada, el
hacérselo saber puede

formar un lazo méas corto

12



entre la empresa vy

cliente.

Aspectos politicos, legales

y gubernamentales

Regulaciones e

impuestos

México es de los Unicos
gue no estan regulados

en la inyeccién de carne,

lo cual se puede
aprovechar en ciertos
clientes.

Estas podrian causar que
la empresa ya no sea
rentable o que los precios
suban tanto que no sea
factible vender en esa

zona en especifico.

Aspectos tecnologicos

Paginas web

Puede servir de medio
informativo, no solo de los
productos que la empresa
maneja, si no la cultura
que se lleva en la
empresa, la calidad y las
diferencias contra

competencia.

Aspectos de competencia

Deslealtad de la

competencia

Puede generar que los
clientes de las demas,
lleguen a esta por
preferencias de calidad o

precio.

Les quitan clientes de
forma deshonesta,

inyectando la carne.

Facilidad de acceso a

competir

El dnico factor que esta
entre tener una carniceria
y no tenerla, es el dinero,
lo cual facilita el acceso a

competir.
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Poder de negociacion Existe una amplia
variedad de proveedores,
esto aumenta la
competencia entre ellos,
lo cual hace que las
negociaciones sean mas

faciles.

Clientes potenciales Las oportunidades de
negocio de la empresa
son muy amplias,
solamente falta enfocarse

en ellos.

Conclusiones del analisis:

Al ser una empresa la cual se dedica a vender carne y la gran popularidad que esta
con la que esta accion cuenta, la canadiense tiene muchas oportunidades de
crecimiento, pero también muchas amenazas ya que no tiene mucha dificultad
poner una carniceria, tiene ventajas y fortalezas como es la calidad y el hecho de
contar con carne no inyectada, cosa que la mayoria de las carnicerias en la ZMG
hacen actualmente. Tiene un buen punto de venta en donde la mayoria de sus

clientes compran para uso personal y solo pocos lo utilizan para el area comercial.

La calidad de esta carniceria se debe a que tiene proveedores de alta calidad y un
ejemplo de esta es el padre del empresario, el cual es el proveedor estrella y del
cual depende en su mayoria la canadiense, es un experto en la seleccion y crianza
de ganado, por lo que la carne que es provee es superior a la de otras carnicerias,
aparte de contar con la ventaja de no estar inyectada y ser una carne libre de

guimicos.
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Empresas que ofrecen productos sustitutos

Supermercados y restaurantes. Tienen ventaja por la cercania
con los clientes, comodidad y algunas veces los precios.

Proveedores Rivalidad entre competidores Compradores
Existe una gran actuales : {R\m:s e ctasa
variedad de Existe mucha competencia, segun Ef:p::sr:g =
proveedores lo cual INEGI existen 3286 empresas privadas
les da poder en la registradas en la ZMG, esto por el Comedores de
negociacion. facil acceso a d@¥npetidores. Se escuelas
diferenci"an en ;:.:recw'os v calidad.

Nuevos competidores
La entrada de competidores es muy facil, ya que no existen
barreras, mas que la econdmica, esto representa una
amenaza para la canadiense.

2. Diagnostico

2.1. Metodologia del diagnostico

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

mejores resultados en la empresa sujeta a este proceso.

Para realizar un diagnéstico empresarial en la practica se puede proceder de dos
maneras distintas:
o Una forma amplia y abierta que somete a un escrutinio a todas y cada una de

las areas que integran la empresa.
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o 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.

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

Comenzamos el proyecto conociendo en donde estaba el lugar, como se llegaba,
gue, hacia cerca respecto a estacionamientos, calles principales, trafico, tiempos de
transporte tanto de particulares como de ITESO, horas de mayor movilizacién y

tiempos en los que podiamos ser atendidos sin mayor problema.
En las primeras visitas nos dedicamos a conocer la empresa, como laboraba, a

conocer al personal, que productos manejaban, las instalaciones, conocer que

programas se utilizaban en general, ver si existia algun lugar en donde

16



almacenaban los productos, como atendian a la gente y observar posibles areas de

interés a primera vista.

Con forme fueron pasando las visitas, nos dedicamos a conocer las areas en las
gue cada uno de los integrantes del equipo se especializaba, hacer encuetas a las
personas que ahi trabajaban para conocer sus inquietudes y sus opiniones acerca
del trabajo, encuestar a los clientes frecuentes y no frecuentes sobre el trato que se
le daba, la calidad de los productos, y la satisfaccion que tenia al consumir los
productos de esa carniceria en especifico, hablando desde calidad y atencién hasta

al precio que manejaba respecto a las otras carnicerias.

Se investigo por fuentes alternas cOmo y en bases de datos de INEGJI y SEIJAL
sobre otras carnicerias que se encontraban a los alrededores, sobre qué tan facil
es actualmente abrir tu propia carniceria y si se necesitan muchos recursos, los
precios en los que la carne ha estado rondando en los dltimos afos, investigando

sobre los impuestos y reformas que pueden afectar a este mercado en especial.

Se hizo una visita al area en donde se llevan a cabo todas las finanzas y el area
administrativa no solo de esta sucursal, sino de todas las sucursales que estan
operando actualmente, conociendo cémo funcionan las finanzas, quien hace los
cortes de caja finales y a donde van a parar todos los nimeros de las sucursales,

guien las maneja y que programas se utilizan para este trabajo.

Se trabaj6 particularmente con el empresario para que nos explicara como funciona
toda la carniceria, desde que se hacen los pedidos de carne, hasta que se entrega
al cliente, cémo funcionan las maquinas y para que se utilizan cada una de ellas,
como estd operando los empleados actualmente y que sistema utiliza para la
motivacion del mismo, sus inquietudes y que es lo que planea tanto para el como

para la empresa y como podemos trabajar para lograr esos cambios deseados.

17



2.3. Descripcion de la situacion de la empresa

En el area de finanzas se observd una problemética, la cual se refiere a que no se
maneja adecuadamente la informacion del sistema conocimiento del alcance del
sistema que se tiene, la utilizacion de los datos que generan las sucursales son muy
duros y en muchas de las ocasiones no se hace un buen analisis de estos datos, a
causa de esto, se duplica o triplica la informacion, lo que causa una discrepancia en
la contabilidad. La mejora en el sistema de finanzas requiere una inversion de

tiempo considerable, para asi poder lograr un punto de equilibrio de la empresa.

En el area de recursos humanos se observdé que no tienen una manera de
controlar las ausencias, solamente tienen un pequefio bono si los empleados llegan
temprano, no a su hora de entrada, si no unos minutos antes. También tiene otro
bono no oficial que es el desayuno, el cual esta pagado por la empresa. Se contaba
con un sistema de propinas, pero gracias a que a los empleados les parecia injusto,
ya que existen clientes que dan mas o simplemente dan propina y otros no, fue
como se tomo la decisidon de quitar el sistema de propina y solo tener los bonos por
asistencia y desayuno. En cuanto al desempefio, no se cuenta con un sistema de
medicion o de motivacion para saber cuan motivados estan sus empleados y cual
es su desempefio, Unicamente se sabe que uno de los empleados esta haciendo

un buen desempefio a simple vista y con la experiencia que tiene el empresario.

En el area de operaciones sobresalié que la empresa no cuenta con un sistema de
inventarios, por lo cual se compra carne por dias y no por falta de stock, no hay una
forma de saber cuantas piezas se tiene en realidad, esto se debe también al gran
flujo de rotacién de la carne que se tiene, puesto que las ventas son buenas, la
carne esta rotando constantemente y no se queda con mucho producto. Se cuenta
con proveedores de confianza como es el caso del padre del empresario, con el

cual no pesan el producto que se adquiere, mientras que, con los otros, si hay un
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sistema de pesado y de checado para revisar que el producto venga tal cual se
acordo. Todo esto lo hace una persona que en este caso es el empresario, no existe
un manual para realizar estas operaciones, por lo que si en un dado caso el
empresario no esta cuando se necesiten hacer estas operaciones, se genere un

problema al momento de pedir y adquirir mas producto.

2.4. Andlisis e interpretaciéon de resultados

2.4.1. Instrumentos de analisis y justificacion

Herramienta DIE del CUE:

Esta herramienta es fundamental en cualquier consultoria, ya que nos arroja datos
sobre como esta la empresa en todos sus ambitos, nos ayuda a entender en qué
areas se estan generando problemas, cuales areas estan mas afectadas, y en
donde es preciso enfatizar para trabajar y asi poder mejorar la calidad de la
empresa, esta herramienta nos muestra unos graficos en donde se puede observar
al nivel en el que esa cada area de la empresa se encuentra, es mucho mas visual

e informativo de esta manera.

Analisis FODA:

Este mecanismo es muy practico para entender el negocio y lo que lo rodea, ya que
con esta herramienta podemos darnos cuenta de 4 aspectos basicos que son las
fortalezas que tiene la empresa, las oportunidades que tiene y en donde puede tener
mas variantes de éxito, pero también nos refleja sus debilidades y las amenazas
con las que cuenta, es vital puesto que con esto puedes darte cuenta de
oportunidades gue tiene para crecer y al mismo tiempo lo que podria afectar a la

empresa a corto o largo plazo.
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2.4.2. Aplicacion del instrumento y explicacion de su contenido y resultados
A continuacion, se presentan los resultados de la aplicacion de los instrumentos

(DIE y FODA) y una explicacion de lo que resalto.

Menu
RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: CONFIABLE RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BASICA
Areas funcionales Areas transversales
[ Escalas de calfficacion: | [@-75y<-10 O>-5y<75@>-31y<5 M>0y<31 | [Escales de calficacion = >-75y<- 10 B-5y<750P-31y<5 B0y<at

0 CALIFICACION
PUNTOS PUNTAJE  CAHIFIGACION ST PUNTOS PUNTAJE {olick oz,
" (click para
OBTENIDOS  MAXIMO v

CRITERIO - (olick para CATEGORIA

OBTENIDOS MAXIMO detalles)

AF1. |GESTION 530 1020 52 CONFIABLE ESTRATEGIA ASICA
AF2 |VENTAS Y MERCADOTECNIA 650 1200 54 CONFIABLE PT2. |CALIDAD 3600 8670 X CONFIABLE
AF3. |OPERACIONES 610 1380 “ PT3.  |SISTEMA DE INFCRMACION 1930 H1o X CONFIABLE
AF4. |RECURSOS HUMANOS 1280 1770 72 COMNFIABLE PT4.  [GESTION DE LA INNOVACION Y LA TECNOLOGIA 20 600
AF5. |FINANZAS 1080 163.0 6.6 CONFIABLE TOTAL DE LA EMPRESA 658.0 12540

TOTAL DE LA EMPRESA 4150 CONFIABLE

% de respuestas

AF1. GESTION PT1.ESTRATEGIA

AF2.VENTAS Y TOTAL DE LA EMPRESA PT2 GALIDAD
AF5 FINANZAS / \ MERCADOTECNIA

=\

PT4. GESTION DE LA

AF3.OPERACIONES INNOVACION Y LA *
HUMANOS TECNOLOGIA INFORMACION

AF4. RECURSOS

Fortalezas Debilidades
e Experiencia del negocio (know e Dificultad de ganar compromiso
how). del personal.
e Profundidad en operacion de e Falta de formalizacion y
negocio. documentacién de los procesos.
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e Compromiso de los socios. e Ausentismo de los trabajadores.
e Fidelidad de los clientes de e Falta de profesional contable.
frecuentes. e Falta de control de inventarios.
e Ordeny limpieza. e Empresa familiar.
e Calidad de servicio y producto. e Software en desarrollo.
e Multifuncionalidad de los e Empresa familiar.
empleados.
e Punto de venta.
e Buenas relaciones con
proveedores.
e Empresa familiar (compromiso,
confianza, honestidad).
e Clima laboral.
e Ventas altas.
e No hay necesidad de
financiamientos externos.
e Sistema de informacion.
Oportunidades Amenazas
e Poder de negociacion. e Trafico.
e Trafico. e Deslealtad de la competencia.
e Clientes potenciales e Facil acceso a competir.
e Paginas web. ¢ Impuestos hacia los alimentos
e Deslealtad de la competencia. manejados.
e Regulaciones (México es de los ¢ Inflacion.
pocos que no esta regulado en e Regulaciones.
la inyeccion) e Inyeccion de carne
e Eventos. e Poder adquisitivo de los
e Mercado desinformado. clientes.
e Inyeccion de carne.
e Zona geografica.

Explicacion y resultados:

Gracias al analisis FODA nos podemos dar cuenta a través de sus cruces que esta
empresa tiene oportunidads y fortalezas (OF) que resaltan su experiencia y el buen
manejo y conocimiento de la misma, con oportunidades de crecimiento, ya que tiene
una gran parte del mercado desinformado y que no conoce que su carne es de

calidad y libre de inyeccién, lo que la pone arriba de las demas, cuenta con una muy
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buena zona geografica y tiene clientes potenciales y de confianza, en donde
también puede adquirir mas clientes como restaurantes, supermercados y

pequefios negocios en donde se comercialice la carne.

Por otro lado, tenemos las oportunidades y las debilidades (OD) en donde podemos
ver que la mayor debilidad con la que cuenta la carniseria es sus operaciones, ya
gue, cuando hablamos de los trabajadores, no cuentan con un sistema de ausencias
y de compromiso, puesto que es un sector de la poblacion que trabaja con la Unica
finalidad de obtener dinero y no por el compromiso que el trabajar ahi les genera,
no tienen implementado un sistema con el cual se puede fortificar sus procesos y la

documentacion de los mismos.

Por ultimo en este ambito tenemos el cruce de las amenazas con las fotralezas (AF)
la cual, al ser un negocio de facil acceso, tienen la amenza de constantes carnicerias
tanto por la zona, como en un area basta de la ZMG, su ubicacion, aunque es de
mucha ayuda y es un punto clave a la venta, no es un area de facil acceso al publico
puesto que el estacionado y la manera de llegar al punto, son en algunos casos
complicadas. Agregandole también que la constante inflacién y la imposicion de

impuestos genera amenaza para los precios y la venta al publico.

En la herramienta DIE nos genera que la empresa no tiene puntos criticos o
demasiado vulnerables, en general tiene sus areas en un punto confiable con solo
unas partes que estan en sistema basico, esto nos dice que en areas como finanzas,
recursos humanos y ventas y mercadotecnia, se encuentran de manera adecuada
pero que se podria mejorar ain mas de como esta, ya que el hecho de estar en un
punto confiable no significa que estd en perfecto estado, sino que hay algunos

puntos que se podrian mejorar para asi esta en un nivel mas profesional.

Por otro lado, tenemos el &rea de operaciones y gestién que es en lo que nos vamos

a centrar principalmente, ya que las operaciones, la forma en la que se compra, los

22



inventarios y como se reporta lo que se genera en la empresa no se esta haciendo
de manera adecuada o esté faltando una mejor organizacion, al no tener inventarios,

genera problemas en otras areas de operaciones, ralentizando a otras areas.

3. Planteamiento estratégico

3.1. Mision, Visiény Valores

Mision:
Sorprender a los paladares mas exigentes, con carnes y cortes finos, asi como

complementos alimenticios, a través de un servicio personalizado, generando una
experiencia de compra diferente.

Vision:
Tener una operacion y una organizacion optima con procesos estandarizados y

rumbos claros.

Valores:
e Pasion
e Compromiso
e Servicio de calidad

e Confianza

3.2. Objetivos estratégicos y Estrategia General

L [ Fortalezas [ Debilidades
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e Experiencia del
negocio (know
how).

¢ Profundidad en
operacion de
negocio.

e Compromiso de los
SOCios.

¢ Fidelidad de los
clientes de
frecuentes.

e Ordeny limpieza.

e Calidad de servicio
y producto.

e Multifuncionalidad
de los empleados.

e Punto de venta.

e Buenas relaciones
con proveedores.

e Empresa familiar
(compromiso,
confianza,
honestidad).

e Clima laboral.

e Ventas altas.

¢ No hay necesidad
de financiamientos
externos.

e Sistema de
informacion.

e Dificultad de
ganar
compromiso del
personal.

e Faltade
formalizacién y
documentacion de
los procesos.

e Ausentismo de los
trabajadores.

e Faltade
profesional
contable.

e Falta de control
de inventarios.

e Empresa familiar.

e Software en
desarrollo.

e Empresa familiar.

OmMmO>»0 - Z2CHXUOTO

Poder de
negociacion.
Tréfico.
Clientes
potenciales
Paginas web.
Deslealtad de
la
competencia.
Regulaciones
(México es de
los pocos que

Estrategias FO:

Utilizar la ventaja que se
tiene sobre la inyeccion
de la carne para generar
mas ventas, atrayendo a
mas clientes y
posicionandose por
encima de la
competencia,
aprovechando el punto
geografico en el que se
encuentran y contando

Estrategias DO:

Posicionarse encima de
las otras carnicerias
sacando ventaja al tema
de la inyeccion de la
carne y su mercado
desinformado, para que
los empleados ganen
mas seguridad sobre
trabajar en una
carniceria que sobre
sale de las demas,
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no esta que muchos de sus quitando asi los
regulado en clientes no tienen ausentismos, y
la inyeccion) | considerado la inyeccion | fortaleciendo el
Eventos. en las otras carnicerias. compromiso del
Mercado personal.
desinformado.

Inyeccion de

carne.

Zona

geogréfica.

Tréfico. Estrategias FA: Estrategias DA:

Deslealtad de
la
competencia.
Facil acceso
a competir.
Impuestos
hacia los
alimentos
manejados.
Inflacion.

Regulaciones.

Inyeccion de
carne

Poder
adquisitivo de
los clientes.

Una amenaza clave es
gue es muy facil hacerse
de una carniceria, por lo
gque la competencia es
grande, el hecho de tener
carne de mayor calidad y
no inyectada, como lo es
en la mayoria, saca
ventaja a esa amenaza
posicionandose entre las
demas carnicerias, esto
hace generar un poder
adquisitivo también en los
clientes, dandoles
seguridad sobre los
productos que estan
comprando.

Utilizar el sistema
generado para llevar las
finanzas, inventarios y
personal con el fin de
mejorar la formalizacion
de los empleados,
haciendo mas rapido los
procesos de
operaciones, y
sobresaliendo ante la
competencia al ser una
sucursal mas eficaz y
estandarizada.

Objetivos estratégicos

Operacion y organizacion optima

Personal idoneo
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3.3. Objetivos Operativos y Despliegue Operativo

Reparticién de las actividades
Estandarizacion de los procesos
Descripcion de puesto
Organizacion de rotacién de puestos
Evaluar desempefio
Layout adecuado

Organizacion de stock
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4. Propuesta de mejora

4.1. Nombre de la propuesta

“‘Reorganizacién y sistematizacién la operacion.”

4.2. Priorizacion de propuestas de mejora a partir del planteamiento

estratégico y su justificacion

Personal Idoneo
Organizacion Visual
Manual de operaciones
Descripcion de puestos
Sistematizacion de procesos
Desempefio laboral

Plan de contingencia

Reporte de resultados

© o N o o b~ w e

Organizacion

[EEN
o

. Redisefiado de procesos

[EEN
[EEN

. Vaciado y analisis de informacion

[EN
N

. Capacitacién gerente

[EEN
w

. Manejo de recursos
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Valor Y 1

8/9 /10/11/12

]

1/2/3/4

Se estaré trabajando con el personal, buscando que este tenga una forma mas
ordenada y visual de cOmo se trabaja y cuales son las labores especificas que
debe hacer, con esto se evita el trabajo injustificado y se trabaja a fin de tener un
personal idoneo, generando descripciones de puesto, en donde se indique
especificamente la labor que cada uno de los puestos de trabajo en la sucursal

debe realizar.

Hechos estos perfiles de puesto, se buscara capacitar al gerente para que
conozca bien los puestos con los que cuenta y que labor realizan, esto ayudara a
una mejor organizacion y reducira tiempos, redisefiando los procesos con los que
actualmente se cuenta, podremos agilizar el trabajo y hacerlo mas eficaz,
generando empleados mas enfocados en su labor y logrando agilizar el trabajo en
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la sucursal, lo que a su vez se transformara en una atencion al cliente mucho mas

personalizada, rapida y eficaz de lo que actualmente se esta logrando.

Evaluar al personal constantemente lograra que la sucursal sea mas confiable, ya
gue contara con empleados de calidad y satisfechos con su trabajo, ayudando una
vez mas a agilizar los procesos internos y logrando asi Unicamente supervisar los
procesos sin la necesidad de estar al pendiente de cada una de las decisiones que

se tomen.

4.3. Plan de accién detallado

Actividades Responsable Entregables 10 al 14 17al 21 24 al 28 lal4 7al11 14 al 18 21al25

1.- Estandardizacion de los procesos
Redactar los procesos actuales

Mejorar los procesos (simplificacion,analisis de los datos,...) Todo el eszr:ec:lsact"isza
Acordar los procesos a los perfiles de puestos equipo dos
Formacion de los empleados a los nuevos procesos
Recolection de las observaciones y adaptacion de los procesos si es necesarig
2.- Descripcion, evaluacion y repaticion de las actividades Perfiles de
Redactar las descripciones de los puestos actuales puestos,
Idendifientificar las cargas de trabajo herramiento
Rediseniar los perfiles de puestos Todo el para
Busqueda de indicadores del desempeno laboral . controlar el
N equipo
Creacion de punto de control del desempeno laboral desempeno,
Reparticion y organisacion de la rotacion de los puestos plan de
Formacion del personal reparticion y
Recolection de las observaciones y adaptacion de los procesos si es necesario de rotacion

3- Organizaion Visual de la tienda
Busceda del visual que falta

Ayudas
. . Todo el .
Elaboracion de ayuda visuales . visuales en
. . equipo .
Poner en la carniceria las ayudas la carnicera
Recolection de las observaciones y adaptacion de los procesos si es necesarig

I
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5. Implementacion

5.1. Actividades realizadas y su justificacion

Una vez terminada la validacion, se comenzé con la labor de implementacion, en
donde se investigaron y se comenzo6 a tomar tiempos, nimeros, datos y acciones
importantes que se estaban realizando actualmente en la empresa, comenzando a
tratar medir los procesos y la eficacia que estos estaban teniendo, observando cémo
se hacia el inventario y quien lo hacia, en donde se registraban los datos obtenidos
y que se hacia con ellos, también se trataron temas sobre el ambiente laboral, como
mejorarse y que se necesitaba para que la carniceria fuera auto funcional sin
depender del empresario, para esto se hicieron perfiles de puesto y se generaron
nuevos perfiles que le permitira a la empresa trabajar de manera mas eficiente y

organizada.

La primera implementacion que se realizo fueron unas juntas administrativas con
todo el personal incluyendo al empresario. Esta implementacion comenzé la
segunda semana del proceso de implementacién, se propuso cual era el motivo y
lo que se podia obtener con estas juntas y se lleg6 a un acuerdo con el empresario
de los dias y las horas, asi como quien las realizaria, el fin de estas juntas era crear
redes de comunicacion entre los empleados y el nuevo encargado de sucursal, asi
como generar confianza y mas relacion entre el empresario y sus empleados,
tratando demas de mutuo interés tanto para los empleados como para el persona,
llegando a acuerdos tales como la limpieza de la cierra, molino y rebanadoras, tema
propuesto por uno de los carniceros que se tomé como primera propuesta de accion
a realizar por todos los carniceros con el fin de mejorar la presentacion de la
empresa y de generar un habito de orden y limpieza para los carniceros. El fin
principal de estas juntas es que el empresario escuche a sus empleados, obtenga
informacion de lo que esta sucediendo dicho por ellos mismos, llegar a acuerdos

para mejorar la empresa y el funcionamiento de la misma. Estas juntas se
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comenzaron a realizar todos los lunes al finalizar la jornada laboral, tomando
acuerdos puntuales como la limpieza, la puntualidad o el trato hacia superiores, asi
mismo, en estas juntas se mide el nivel de desemperio del personar ya que se habla
tanto a nivel general como personal con cada uno de los empleados dependiendo
de los resultados y comentarios que se obtengan en la junta, dandole una
herramienta fundamental al empresario de conocer y manejar de manera mas
adecuada y eficaz a su personal y mantenerse en contacto intrapersonal con cada
uno de ellos, generando redes de confianza y comunicacion més fuertes entre todo

el personal incluyendo al empresario.

“Los puestos de trabajo constituyen la esencia misma de la productividad de una
organizacion” Carrazco J. (2009), por lo que el poco y mal uso de estos perfiles de
puesto en la carniceria genera que los mismos empleados hagan cosas que no les
corresponde, lo que genera procesos mas lentos e ineficaces, asi como una mala
organizacion en la cantidad de trabajo que cada persona que conforma la empresa
tiene a lo largo de la jornada laboral. A causa de esto, fue necesario re implementar
y rehacer los perfiles de puestos que previamente ya estaban realizados para la
empresa, agregando 3 perfiles de puesto e implementando uno de ellos dentro del

tiempo de la validacion.

Comenzando con realizar un perfil de puesto que describa el rol y las labores que
debe realizar el empresario, que actualmente no cumple y hace tareas que no le
corresponden como director general, se realizé el perfil de puesto de “Director
General”, el cual queda encargado unicamente de revisar que el funcionamiento de
la empresa se esté generando de manera adecuada, supervisando los nimeros que
el corte de caja arroje, y analizando los reportes que el encargado de sucursal y el
auxiliar administrador le den acerca de las compras, ventas, inventarios y
desempenfo del personal. A diferencia de lo que actualmente hace el empresario,
gue suple a la cajera en caso de ser necesario, limpia al final del dia, genera en

mucho de los casos los cortes de caja, en caso de ser necesario, ayuda a cortar
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carne los fines de semana que la demanda de trabajo es mucho mayor y tratar
directamente con todos los proveedores para el constante compra/venta de carne,
contrastandolo con lo que un Director General hace, se obtuvo que el empresario
esta muy inmerso en la empresa, tanto en procesos como en dependencia de la
misma, por lo que apegarse al papel que un Director General hace hard que se
despegue de la empresa y al mismo tiempo la haga auto sustentable. Otro puesto
gue se propuso y se implementara sera el Auxiliar/Administrativo, que sera la
persona encargada de hacer los inventarios, generar reportes de los mismos,
mantener los niveles de producto Optimos diarios, hacer las compras sin la
necesidad de consultarlo con el empresario de ser necesario, evitar que el producto
llegue a puntos criticos para tener que pedir producto al momento, ayudar a genera
los cortes de caja correctos y recibir los pedidos y mercancia nueva que llegue a la
empresa, actualmente esta actividad la realizan el empresario, el encargado de
sucursal, la cajera, el chofer, y algunos carniceros, por lo que tener una persona
especificamente encargada a estos temas, hara que el trabajo fluya de manera mas
eficaz, haciendo que tanto la cajera como el encargado de sucursal se enfoquen en
labores que les corresponde directamente a ellos, asi como los carniceros no se
distraigan y sigan realizando su labor al atender a los clientes, teniendo inventarios
actualizados y numeros claros al hablar de compras y ventas realizadas. Por ultimo
se implement6 un Jefe de carniceros, el cual tiene como labor, a diferencia de los
otros carniceros, tomar los pedidos que el encargado de sucursal adquiere y le hace
pasar, buscar a uno de los carniceros que realice ese pedido al momento, si no esta
ocupado, y en caso de no haber ningun carnicero disponible y ser un pedido
urgente, encargarse de realizarlo el mismo, haciéndose total responsable de los
pedidos que se realicen a lo largo del dia, y de dejar listos los pedidos para futuros
dias, sera responsable no solo de supervisar que se haga el pedido, si no también
gue se entregue, también mantendrd un orden en cuanto a la limpieza y
organizacion entre los carniceros y las maquinas, y fomentara la comunicaciéon y el

buen trato entre los mismos carniceros.
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Estos perfiles se realizaron a lo largo de 2 semanas de implementacion,
colaborando en conjunto con el empresario para concretizar labores y tareas que
realizan cada uno de los empleados incluyéndolas labores que el realizaba en la
empresa. Una vez terminados los perfiles de puestos y entregados para revision del
empresario, se implemento al instante el jefe de carniceros que era el mas urgente,
ya que aungue es necesario un auxiliar administrador para realizar los inventarios y
ayudar al proceso de compras y ventas, se tiene que contratar a una persona lo cual
no es algo inmediato y tarda un poco, por lo que el tener a la mano ya el perfil de
puesto le sirve al empresario para saber qué tipo de persona se busca que encaje
con lo que el perfil de puesto describe. Por esto se implement6 inmediatamente el
perfil de jefe de carnicero, ya que se consulté con el empresario que una de las
cosas que mas esta fallando son los pedidos que no se realizan en tiempo, por lo
gue disgusta mucho a sus clientes y que el encargado de sucursal no puede estar
constantemente viendo si los carniceros realizan bien su trabajo, ordenan y limpian
el area de trabajo, por lo que se tomo la decisién de proponer un jefe de carniceros
y empoderarlo en una de las juntas administrativas. Las ultimas dos semanas en
donde el jefe de carnicero ya estaba operando se podia observar a simple vista que
la mayoria de los pedidos se entregaban en orden y tiempo esperado, asi mismo,
la limpieza en la carniceria se incrementé de manera considerable. Posiblemente
esto afecta un poco al ambiente laboral ya que a los carniceros no les gusta que
alguien igual que ellos este a la par y les dé ordenes, por lo que se traté en una de
las juntas administrativas que el jefe de carniceros no da 6rdenes y no es la persona
gue va con el empresario a contarle lo que paso, para eso esta el encargado de
sucursal, el simplemente traspasa los pedidos que le llegan a él y en caso de no
haber disponibilidad, los realiza el mismo con el fin de entregar los pedidos

puntuales para mayor satisfaccion del cliente.
A su vez, se tuvo que investigar profundamente como trabajaba la empresa desde

cuanto dura un proceso en especifico, hasta quien es el encargado de cierta

actividad, para esto se tomaron archivos que ya tenia el empresario y también se
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tuvo que investigar los faltantes que eran necesarios para lograr generar cambios.
Se tomaron datos como los tiempos de los procesos, actividades que realiza cada
uno de los trabajadores, el total de ventas promedio en la empresa, tanto en

semanas como en dias.

Para empezar, se fue dos semanas seguidas a la empresa para verificar los
procesos y hacerlos de la manera mas detallada posible, esto para que el simulador
de procesos sea lo mas exacto posible. Nos dedicamos a tomar tiempos vy
corroborarlos con los tiempos promedio por actividad que nos dieron los mismos

duerios de las actividades.

Una vez que se disefo el simulador de procesos empezamos a correr simulaciones
con los tiempos que nos dio la investigacion y salian un poco torpes los resultados,
por lo que adentramos mas. Se vio quienes eran los que participaban en las
actividades, ya que no siempre eran los mismos, a veces jugaban 2 o mas areas de
la empresa en un mismo proceso, y esto era por faltas o por cargas de trabajo mal
distribuidas. También se verificaron los porcentajes en las tomas de decisiones ya
gue no eran los correctos, porque el empresario nos los habia brindado
mentalmente, por lo que tuvimos que sacar los célculos de cada toma de decision

para que trabajara correctamente el simulador.

Una vez con todos los datos correctos nos toco ver el promedio de ventas, por
semanay por dia ya que por ejemplo el domingo hay mas ventas, las cuales son un
30% de las ventas totales de la semana, por lo que una simulacion semanal no nos

arrojaba datos reales.

Al ver este problema se cit6 al empresario para que nos ayudara a ver dénde habia
errores y puntos de mejora. La junta tuvo una duracion de 3 horas, en las cuales se
le explico al empresario como funciona la herramienta y le brindamos todos los

datos que sacamos en nuestra investigacion. Al terminar la junta el empresario se
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fue satisfecho con los avances y el simulador ya estaba listo para ser trabajado con

las propuestas del equipo.

Antes de simular las propuestas para comparar porcentajes de carga de trabajo y
tiempos, se tuvo que hacer un manual de la herramienta, para que no exista la
necesidad de la presencia de cualquiera de nosotros para explicarle al empresario
0 a la persona que lo necesite usar en un futuro. En este manual se ve muy por
arriba el funcionamiento del simulador, sin embargo, es lo que se necesita para
trabajar de la manera que queremos que trabaje. Se ve como empezar a modelar
un proceso, cualquier proceso, hasta cierto nivel de dificultad la cual no superara la
carniceria, por lo que sera funcional por mucho tiempo. Después de ver como se
moldea un proceso, se vio también cuales son los datos criticos que se necesita y

como se llena la informacion para poder correr una simulacion.

Una vez terminado el manual se empezo a correr diferentes simulaciones, primero
se simulo de lunes a domingo, cada uno de los dias por separado, para ver que
porcentajes de carga de trabajo tenia cada uno de los empleados, para esto se
usaron; encargado de sucursal, carniceros, cajero y chofer. Al tener los datos reales
de la simulacion se empez6 a dar propuestas, la primera fue que se agregara un
encargado de compras, el cual nos dio muy buenos resultados, le bajo la carga de
trabajo tanto al cajero como al encargado de sucursal, ya que se le brindaron tareas
de ellos a el encargado de compras. Al final logramos bajarle un 13% en promedio
al encargado de sucursal y un 10% al cajero. Se hizo una segunda simulacion, en
esta distribuimos el trabajo de los carniceros, le brindamos un dia de descanso mas
a cada uno ya que casi no estaban trabajando ciertos dias y era necesario para
mejorar en el sentido de costos y productividad. El resultado fue un aumento

promedio del 20% de carga de trabajo por dia.

En si se hicieron diferentes simulaciones con diferentes propuestas, el reto mas

dificil fue estandarizar el simulador en general, ya que un porcentaje mal, nos da un
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resultado totalmente diferente y erréneo, por lo que, si habia que verificar varias
veces que el resultado fuera correcto, para de esta forma poder dar propuestas que

realmente tengan un impacto en la carniceria.

Por otro lado, se comenz6 a buscar la informacién visual que pudieran ayudar en el
funcionamiento de la carniceria. Se realizaron dos propuestas de etiquetas: un tipo
gue permite saber lo que esta en las cajas del almacén y el otro tipo para saber los
niveles de cada tipo de carne hay en las vitrinas.

Para saber como determinar los niveles de cada carne en la vitrina, se tuvo que
analizar los datos de ventas y también conocer los diferentes caminos entre el res
o el cerdo y el producto final que se vende. Realizando arboles de los productos
para la res y el cerdo. El objetivo fue entender los caminos posibles y también
formalizar los nombres de cada piezas y productos. Al mismo tiempo, realizamos
tablas dinamicas con los datos de ventas de septiembre, para ver cuales tipos de
informaciones pudiéramos sacar. Se analizo también los datos de compras para ver
si era posible sacar tendencias y juntar los datos de compras a los de ventas. Estos
datos no se sacan de “my business” (programa utilizado por la empresa como base
de datos). Es un formato personalizado, lo que significa que no hay un tipo de
informacion (nombre o cantidad o precio ...) por celda. Es por eso que con este tipo
de formato es dificil sacar informaciones. Es la razon por la cual nos concentramos

en los datos de ventas.

La carniceria vende mas de 160 productos diferentes que pueden también tener
origenes diferentes. Utilizamos la ley de Pareto (los 20% de los productos que
representas 80% de la produccién total y los 20% de los productos que generan
80% de los margenes brutos) para determinar los productos que son los mas
importantes por la carniceria y empezar a desarrollar una herramienta. Con estos
productos, se comenzd a desarrollar una basa de datos que permite saber el origen

del producto. El objetivo fue que los datos de venta se completan automaticamente
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con el origen de las piezas y que las tablas dinamicas pueden sacar tendencias al
nivel de los productos en la vitrina y no solamente al nivel de las ventas. Esta etapa
necesita mas tiempo, ya que las piezas pueden tener varios nombres y es dificil
para el empresario saber como formalizar los nombres y las etapas de corte.
Entonces, el problema fue que algunos productos que se venden pueden venir de
varias piezas, pero no es posible de saber esto con los datos de la carniceria.
Ademas, los gastos entre las piezas de la vitrina y el producto final son diferentes.
Decidimos no utilizar los porcentajes de gastos en la herramienta y también,

proponemos nuevos tipos de codigos para saber los origenes de los productos.

La primera propuesta fue conserva los codigos de los productos, pero completar
con codigos que identifican las piezas madres y también otro codigo que identifica
el tipo de producto (compras, res o cerdo). Esta propuesta le parece al empresario,
demasiado complicado para los carniceros. Se propuso otra idea de codigo, un
cbdigo para cada camino de origen, lo que permite creer solamente algunos nuevos
cbdigos y con menos cifras. Esta propuesta le pareci6 interésense al empresario,
pero no posible por el momento, ya que los carniceros saben de dénde sacar los

productos, pero no saben exactamente cual es el tipo de carne de origen.

Como consecuencia de esto, llegamos a la conclusion que, sin el conocimiento
exacto de los origenes de los productos y de los porcentajes de gasto, no es posible
creer una herramienta que indica los niveles necesarios en las vitrinas. Es por eso
gue decidimos abandonar las ideas de ayudas visuales en las vitrinas y
desarrollamos la herramienta para que pueda funcionar sin saber que poner en las

vitrinas y que no depende del conocimiento del empresario.

Cambiemos la herramienta para ver con un cédigo de color, para saber cudles son
los productos que representan 80% de la produccién y los que generan 80% del
margen total. También se puede ver cudles son las piezas de las vitrinas que

permiten la produccién de estos productos y cual es el promedio del peso que se

38



vende por dia. Estos datos permiten saber de manera eficaz cual es la cantidad y
peso minimo necesario en las vitrinas (porque no incluye loes gastos). Ademas, es
posible poner filtros para tratar solamente los datos de un dia especial, de la
semana, de un mes o de un afio, se puede también sacar algunas fechas que

provocan alteraciones a lo cominmente vendido.

Se ve con el empresario entonces, que hay algunos productos que no generan
mucho dinero y que no se vende mucho, pero que son atractivos para el cliente. Es
por eso que hay también una columna con los comentarios del empresario. En
donde el empresario puede delegar la tarea de verificacion de las vitrinas, ya que
con esta herramienta, se puede saber cual son los productos que deben estar en la

vitrinas por cuestion de competitividad, de nivel de produccion o de margen.

Desarrollamos una pagina para tener las tendencias de un producto o de una pieza
especial para ver el comportamiento e identificar las perturbaciones. Esta
herramienta puede también mostrar los productos que no generan margen o
ingresos. Lo que le permite al empresario adaptar sus precios de ventas o negociar

sus precios de compras.

Hicimos un tutorial para explicar todo el funcionamiento de la herramienta y
capacitamos el empresario, pero al empezo fue dificil por el entender cémo funciona
y elegir los parametros de las tablas dinamicas. Es por eso que la simplificamos
mucho para tener las mismas informaciones, pero con una manipulacibn mas
simple. Después, tenia mucho trabajo y no tenia el tiempo para poner los datos en

la herramienta, es por eso también que el encargado de sucursal no fue capacitado.

Al mismo tiempo, desarrollamos las etiquetas por el almacén. Pensemos sobre los
datos utiles, el tamafio de las etiquetas para que se pega bien en las cajas y el

proceso para llenarlas.
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Desarrollamos también una propuesta de pizarron. Permite saber mas rapidamente
cual pieza tienen que utilizar, donde esta y también sabe que hay en el almacén.
El empresario hico las etiquetas, pero con su carga de trabajo no tuvo en tiempo de

implementar es, mientras que intentamos ayudarle por esta tarea.

5.2. Ajustes al plan de accion

Durante la implementacion, se cambiaron algunos indicadores ya que vimos que los
datos de la empresa no eran claros y precisos para sacar ayudas visuales en donde
se tenia planeado usar ayudas visuales. Explotamos la problematica “falta de ayuda
visual en la carniceria” en dos problematicas: “Es dificil entender la organizacion del
almacén” y “La organizacion de las vitrinas depende principalmente del
conocimiento del empresario”. Lo que nos permitid tener problematicas mas

precisas y adaptadas al trabajo a realizar.

5.3. Resultados obtenidos

Al final se lograron obtener 2 nuevos perfiles de puesto, se completaron y se
ajustaron los perfiles que ya existian para repartir la carga de trabajo ya que estaba

mas clasificada y se tenia personal trabajando en cosas que no le correspondia.

También se logré generar el espacio y el tiempo necesario para realizar juntas
semanales con el fin de fomentar la comunicacion entre los empleados y el
empresario, tocando temas sobre reglamento, limpieza, propuestas de mejora y
compromisos de los empleados. Esto como resultado trajo una serie de actividades
tales como la limpieza constante de las maquinas utilizadas al momento,
puntualidad de los empleados, implementacion de un nuevo puesto y sus labores a
realizar y del cumplimiento adecuado del reglamento acorde a como esta redactado,

leido y entendido por el personal.
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También se tiene un programa especializado a los procesos, con el cual se pueden
hacer no solo simulaciones de procesos de la carniceria y de como trabajan los
empleados, si no también se puede ver quien esta trabajando de forma adecuada y
quien no, en donde hay problemas y donde esta el error, este programa también les
servira para futuros proyectos de futuras carnicerias y para el manejo de sus

empleados.

Por ultimo tenemos una herramienta que permite saber que poner en las vitrinas y
los productos que generan mayor ingreso, con esto se puede tener unas vitrinas
mas actualizadas acorde al dia y lo que se va a vender, teniendo mas eficacia al
momento de atender a los clientes, siendo mas eficaces y rapidos a la hora de
atencion personalidad a los clientes que llegan a la carniceria. También se
realizaron etiquetas, disefio de un pizarron y una metodologia para la organizacion
del almacén, con esto se facilita a la hora de hacer inventarios y de tener un almacén

mas organizado.
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5.5.

Problema

Procesos v organizacion
interna informal

Responsable

Objetivo
estratégico

Objetivo (s)
Operativo (s)

Dimension

Avance de Proyecto

Real
75%

Propuesta de

mejora que abona
alos Objetivos

Cadena de Impacto

Tablero de seguimiento de indicadores

Indicador

Manual sobre programa para .
RESULTADQ 3 h P 4 simulador de procesos|A-Producta
simulacion de procesos
Actualizacion mensualmente y
Rreordenary 5o simular propuestas, es utilizada|12 actualizaciones al
. estandarizar los  |Realizar mapas y director general y el encargado |afio
Facilitar |a , d |
Procesos y : Procesos mas planes de procesos, & sucursa
0 6 fermAtOn VI3 | tes de 1a organizacion visual
peracion operaciones v otem i
sucursal, de manera |de los mismos
eficiente y ficaz
Hacer una sucursal eficiente y
mejor servicio. Poder delegar la |porcentajes de la
BENEFICIO lor e .
gestion de Ia sucursal al futurs |carga de trabajo
gerente de sucursal

Medicion
inicial [con
(]

Esperado Diferencia

Estatus

Medicién Meta

Brecha Medicién final

Tipo de resultado o servicio propuesto  Fecha inicio

Seguimiento de proyecto

Fecha final

Responsable

10-oct 28-oct
¢l-nov 25-nov
14-nov 25-nov

Observaciones

100%

100% 0% OK

25%

100%

En vez de realizar 5 procesos se realiz6 una sistematizacion
completa del proceso que lleva 3 cabo I camniceria, por 1o

que se logr obtener una simulacion completa de todos los
empleados y Ia forma de trabajar de todo el procese diario.

100% -75%  VENCIDA 12

25%

Fuentes de verificacion

El nimero de proceso y la acceptacion de los
empleados

10 12%

Se generd a causa de Iz simulacién, 3 decisiones por tomar
de las cuales 2 ya fueron realizadas, poner en practica un
jefe de camiceros que ayduaria a eficientizar el proceso de
atencion al cliente, y buscar una persona para tomar el
puesto de auxiliar/administrativo que ayudara en el
proceso de compras, ventas e inventarios pars eficientizar
Ia carniceria

100% -75%  VENCIDA

100%

carniceros promedio anterior 56% a 63% de capacidad de
trabajo

encargado de sucursal promedio anterior 49% a 39% de
capacidad de wabajo

cajero promedio de 54% a 50% de capacidad de trabajo
auxiliar/administrativo de 0% a 50% de capacidad de trabajo
choter 15% de capacidad de wabjo

Manitoreo de implementacion

Supuestos e hipotesis

Los empleados y el empresario estan
dispuestos al cambio en las operaciones

Hay resistencia al cambio

Adrian le cuesta tomar la decision del
cambio

Intervencien de Adrian en las operaciones

Empoderamiento de los empleadores

El encargado no delegue
suficiente y los empleadores no
quieren tener mas
responsabilidades

Las tareas son repartidas de una forma
adecuada yva en un buen camino

Disminucion de tiempos estandardizados

El tiempo de inventarios es adecuadoya
nuestro alcance

No tengamos el tiempo

Falta de aplicacion, el tiempo del
empresario no permite implementar por
el momento
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Objetivo
estratégico

Objetivo (s)

Probl
robiems Operativo (s}

Propuesta de

mejora que abona

alos Objetivos Cadena de Impacto

Indicador

RESULTADO Entregar perfiles de puesto 8 perfiles de puesto
TTECATZaT S SUCUTE AT ITaTS
uso de estos perfiles para
Entregar &1 100% de revisar que los empleados .
" . Personal cumpliendo
los perfiles de Implementar los realicen el trabajo que ahi las labores de que los
o . puestosdela  |perfiles existentes y [USQ especifica. ¥ el director general : 9
Mala distribucion de la |Recursos  |Reparticion de Ia perfiles de puesto
sucursal, evaluar el |generar los faltantes podra buscar, de ser necesario, .
carga de trabajo Humanos carga de trabsjo espesifica.
un nueve empleado con las

formate para su
evaluacion constante

Avance de Proyecto

perado Difi

100% 100%

desempefio y tener un |capacitando al
personal

caracteristicas que el perfil
s

Que el personal este mas
informado de sus labores y
conciente del trabajo a realizar

BENEFICIO

Tiempo de wabajo de
cada érea y sistema
de encuestas

Medicion de indicadores

Medicidn
inicial [con
Fecha)

erencia  Estatus

Medicion Meta

0% oK 7 5

Brecha

Tipo de resultado o servicio propuesto  Fecha inicio  Fecha final

A-Producto

Seguimiento de proyecto

Responsable

10-oct 21-oct

24-oct 25-nov

21-nov 25-nov

Observaciones

Medicion Final

110%

Ya se contaban con unos perfiles de puesto gue se
analizaron y se complementaren adoc a lo que se requeria
en la carnicerii, se logré terminar 2 perfiles nuevos siendo
estos el auxiliar administrativo y el director general

trabajando en implementar 4, que es la busqueda de un
auxiliar administrativo que ayudara al area de compra,
ventas e inventarios, un jefe de carniceros que lograra

100%

100%

75% 100%

Fuentes de verificacion

El nimero de perfil de puesto y la acceptacion de los
empleados

0% 0K 7 9

agilizar el proceso de entrega y realizacién de pedidos, asi
come la limpieza e imagen de la carniceria, se complement
v se agrego trabajo al encargado de sucursal quitandole asi
un poco de trabajo a |la cajera y agregando las actividades &
realizar del director general

-25%  VENCIDA 7 El

Monitoreo de implementa

Supuestos e hipotesis

Los empleados y el empresario estan
dispuestos al cambio en las operaciones

para reducir carga de trabajo excesiva a |a cajera, agregarle
trabajo al encargado de sucursal, poner en practica un jefe

54%

Hay resistencia al cambien

de carniceros con nuevas tareas por realizar, generar un
nuevo perfil que ayude en el @ambito de compras, ventas e
inventarios y tener el puesto del director general con las
tareas a realziar

Se lograra implementar un nueve perfil
en los camiceros

El porcentaje de registro de cada punto de control

Los registro de llenen correctamente y
constentamente

Que no se llenen corecamente y
constentamente

Procesos simulados yvalidados

Los resultos de los registros

Los registro se llenen correctamente y
constentamente y podemos sacar resultados

Que no se llenen correctamente y
constentamente y que no podemos
sacar resultados

Se tienen que estar completando los
procesos, para poder tener actualizado el
programa para saber el porcentaje de
Lralbaj realizado delﬁi?aaimpllgadsl

foto

Entendimiento des las ayudas visuales por
los empleadores

Mo entienden

tiempo necesario para poner las ayudas
en la tienda, v Ias herramientas estan
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Seguimiento de proyecto

Propuesta de
mejora que abona a
los Objetivos. Cadena de Impacto Indicador

Objetivo Objetive (s)

Problema o
estratégico Operativo (s) Tipo de resultado o servicio Fecha Fecha

propuesto io Final Responsable

Tener un mejor RESULTADD  |Informaciénvisuslenlatiends  |Fot Noct | Thnov
conasimienta de
loque estasn el T P
Es diffcil ertender|
sANelentenc®i's orocesos y | amacenpara | Organizacionvisusl |Poner ayuda visusles| ISO donds esta elprodite, Fato 24-act 25-nav
arganizacién del > encargads de sucurssl pusde
amacen Operacian | redusit eltiempo del stack en el almacen . . \
de busqueda Fleduccion de tiempos de Temporeducido de
suando se BENEFICIO busqueda de producto en . P " 2tnov 25-rov
atiende un clisnte almasen. usqueds
Herramients para lerado de
RESULTADO o s Una heramienta 10-act o
witrina
Uriizacicn semanal de la ementacion dol
implementacion de o
uso hemamisnts por pstte del dirstar :ﬂs 24-oct 25w
La organizacién de la general
triniss depiend Ayudar el
vivinas feplena® proresos PUSSE | o giliear Ls werticacitn | Dessmallar uns
principalmenedel | 9O empresario 2 e e =
conacimento del PErACIoN | delogar las tareas
empresaric
ENEFICIO delegacion de atarea de formacion del tmor | 250
verficacion de las uitinas encargads de susurcal

Avance de Proyecto .
Observaciones

Real E dpera it Estatus  Medicién
252 5D Fiiv 10032 ® ER I [con Medicin Meta Brecha
Fecha)

Sie presentan etiquetas en cajas de almacen y se presentan

100% 100% oK 0% 2 ayudas visuales 2 ayuda 2 ayudas visuales
pizarrdn para contral de inventarios

0% 0% VENCIDA 0% 1 existencia 1 excistencia 1 etiqueta Sie entrego finalizada y disefiada la etiqueta atrabajar enlos
cajas y se estaimplementando

camniceros en encontrar el producta yno se ha implementada
0% 0% VENCIDA 0% 0% 0% 0% pot lo que o se tiene un tiempo final v esta en proceso de
implementacidn

100% 100% 0K o 1 1 100%

serealiza la herramienta v se implementaran los datos enuna
simulacion cuando se capacito, y se estaimplementando en
la carniceria con loz datozreales

25% 25%

0 1 1 100%

0% % VENCIDA o o 0 0%
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Problema

Problemas d=
comunicacion entre
empleados y el
empresario

o de proyecto

Fuentes de werificacion

Monitoreo de implementacidn

Supuestos e hipdtesis

Entendimiento des las ayudas visuales porlas

Riesgos

Observaciones

iempo necesario para poner las ayudas

fato empleadores Mo entienden enla tienda, y las herramientas estan
Elempresario ylos empleados quieren Mo ze puede ver el uso v los beneficios ya
implementar esta solucidn, creanda el habita \er solucidn coma trabajo extray [ que el empresario na tiene eltiempo

fata delinventario no COmo ventaja necesaria paraimplementar

foto de las intrucciones

Sie entienden ala perfeccion v se pueden
seqguir zin la necesidad de un superior

no hacerla de manera adecuaday
hacerlo cada quien de forma que
mas le convenga

Mo se puede ver el usa v los beneficios wa
gue el empresario no tiene el iempa
necesarnio paraimplementar

heramientalista

Eltutarial ula capacitacidn permite utilizarla de
manera adecuada

que el empresario no pongala
atencion necesariaynologre
entender la herramienta

Emprezario no puzo la atencidn ni el
esfuerzo adecuado v se generaron dudas
zabre la heramienta

los datos esta completos y actualizados

Elempre=zario llena de forma adecuadala
herramienta par la tanta se le da un seguimienta
carrecto y tiene un funcionamients acorde ala
planeada

El emprezaria no se da el tiempo
parallenar la herramienta con los
datas, porlo que no se utllizala
herramientay ayuda ala empresa

El empre=zario no e da eltiempo necesario
para completar la heramienta y es
necesaria bastante tiempo para el llenado
de datoz

la capacitacion sobre la herramienta al encargado de

sucursal

elencargadao de sucursal es capacitada parala
herramienta v la wiliza, porlo que sele daun
buen sequimeitno y beneficia ala empreza

que no se sepa utilizar de manera
adecuada la heramienta, porla
que almomento de capacitar se
capacite de manerainadecuaday
perjudique enlugar de beneficiar

Existe una desconfianza hacia el nuewa
encargado, parlo que no se le dala
infarmacidn necesaria wno se completala
herramienta, podemas interpretar que el
empresario na quiere delegar estas tareas
asuencargado de sucursal. No es posible
obzervar los beneficios, va que el
encargado de sucursal esta en
capacitacion y el empresario aun no es un
euperto en la hermienta

Dimensién

Recursos
Humanos

Clue todo el personal este asistiendo alas juntas todos las

Objetivo
estratégico

‘Objetivo (s)
Operativo (s)

Ayudaral
empresario a
generar redes de
comunicacisn

Posibles mejoras en

N Juntas
el funcionamiento de

la empresa por parte
entre los semanales
del personal
empleados y el
mismo

Avance de Proyecto

Propuesta de
mejora que abona
a los Objetivos

administrativas

Clue s generen redes de comunicacion entre
elempresario v sus empleados, mejorando los

[ N R |

Cadena de Impacto

Oue no se hagan las juntas yse

crrmmmm e e e A e e m i

po de resultado o servido

unta administrativa todes los
RESULTADO N 5 juntas
viernes
Empresaric esta al tante de su |que se apliquen los
uso personaly de los cambics en |3 |temas vistos en la
empresz junta
[Aumenta la productividada y la |indentificacion de
BENEFICIO e e p Y
comunicacion fallas

Medicién de indicadores

Sie estuvieron cambiando loz diazenlo s
que serealizaba lajunta y se termind

mrteblimm A e i

Seguimiento de proyecto

propuesto Fechainicio  Fecha final

Responsable

04-nov 25-nov
04-nov 25-nov
04nov | 25nov-16

Fecha final Responsable Esperado Diferencia Estatus Medicidn
I (con Brecha
fecha)
25-nov e 100% 100% o 5 5 100% Se realizaron las 5 juntas planeadas semanales con tedos
los empleados de la carniceria
h actualments se siguien limpieando cada vez que se
utilizan, se evitaren problemas con el personal al tener en
25nov 100% 100% 0 2 . 100% cuenta el reglamento establecido por fa carnicers, se
trataron los temas de jefe de carniceros y se aplico =l
puesto v la puntualidad de los empleados v se logro cumplir
4 con una puntualidad
a causa de las juntas se lograron identificar fallas con el
25-nov-16 100% 100% 0 fallas 4 fallas 4fallas 100% personal en Ia forma de llevarse entre ellos, |a limpieza de
las maquinas, problema con los pedidos v Ia puntualidad
de los empleados
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Monitoreo de implementacion

Fuentes de verificacion Supuestos e hipotesis

Que se generen redes de comunicacion entre Se estuvieron cambiando los diasenlos
Que todo el personal este asistiendo a las juntas toedos |el empresario y sus empleados, mejorando Que no se hagan las juntas y se que se realizaba la junta y se terming
los viernes los procesos del personal rompan las redes de comuncacion |estableciendo los viernes

Se inicio con una proupuesta sobre

Que los temas de limpieza y beneficios que limpiear las maquinas cada vez que se

seven en lajunta, se apliquen en la empresa [Que no se haga caso a las juntas y |utilizan y se logro hacer esa activida,

y mejore imagen visual de la empresa, asi que los empleados no hagan lo logrando una imagen visual mas
Mayor organizacion, limpieza y comunicacién en la como la organizacion y la efiacia de los que se proupiseron hacer en la agradable al ver todas las maquinas
empresa procesos junta limpias

Que el empresario pueda conocer de manera Se logro identificar un problema entre los

general algunas sujerencias y problematicas  |Que los empleados no hablen y no|empleados que el encargado de sucursal

Oue la empresa este mas comunicada, con un ambiente|que se presentan en la empresa, y saber si es [se sepa de los preklemas o de las |tenia que haber intervenide y no o hizo,
laboral mas ameno y eficaz, exista una mayor trabajo de el intervenir o del encargado de sujerencias que ellos tienen hacia |por lo que el empresario se dio cuenta y
comunicacion entre los empleados y el empresario sucursal el empresario y hacia la empresa |pudo hablar con el encargado

6.2.

Recomendaciones

Corto plazo

Apegarse a los perfiles de puesto y las labores que ahi especifica.
Continuar con las juntas semanales.

Completar toda la basa de datos para que la herramienta puede dar
resultados correctos.

Poner los datos de los afios antes para empezar la utilizacion de la
herramienta.

Seguir la formalizacién y uniformizacion de sus datos (nombre de los

productos, formatos de los registros) para analizarlos.

Mediano plazo
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1. Utilizacion de Bizagi para el mantenimiento de procesos y para futuros
proyectos (obrador)

2. Desarrollar los codigos de productos para que permiten saber precisamente
de donde viene cada producto.

3. Desarrollar herramientas que permiten la capacitacion de los empleados y
gue Adrian puede delegar muchas tareas y concentrarse en los objetivos y la
estrategia de la empresa.

6.3. Largo plazo

Automatizacion de los inventarios
2. Reproducir desarrollar las herramientas en las otras carniceras y creer otras

con el mismo funcionamiento.

Il. Reflexiones de cierre de los estudiantes (APRENDIZAJES)

Aprendizajes profesionales

Al hablar de aprendizajes dentro de este PAP y tomando como referencia,
comentarios y vivencias de otros compafieros, sabemos que especificamente este
PAP pone a prueba tus conocimientos acerca de tu profesién, ya que te impulsa a
adquirir conocimientos y a realizar cosas que quiza no estan en tu profesion, en el
caso de la psicologia, trabajar con procesos y finanzas no es algo que se vea muy
seguido en mi carrera, por otro lado las ingenierias y la administracion de empresa,
el contacto y trato con el personal no es algo que estén muy acostumbrados a llevar,
obligandose aqui a tener una relacion trato con cada uno de ellos para conocerlos
y conocer la empresa. Se trabajé mucho en las capacidades y competencias que
cada uno de los integrantes del equipo tenia, algunos era mas aptos para el trato y
relacionarse con el persona, generar acciones entre ellos y hacer comunicados,

otros en el area de procesos era el que mas conocia de ese tema y desarrollarlo
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con ayuda de otros equipos, mientras que otros hacian herramientas matematicas
y mas complejas y apegadas a temas de inventario y bases de datos con grandes
cantidades de numeros y productos, intercambiando algunas tareas para poder
saber hacer lo que otros saben hacer mejor y poder aprender mas no solo de lo que
ya sabemos hacer, si no de lo que no sabemos y tenemos la oportunidad de
involucrarnos. En cuanto a las competencias, no solo lo que vemos en nuestras
carreras no va a ayudar a ser alguien eficiente y capaz cuando obtengamos algun
puesto de trabajo, existen competencias comunes como saberes de computadoras,
lenguaje, compromiso, puntualidad y otras competencias que nos ensefian no solo
en la carrera si no a lo largo de nuestra vida educativa, obtuvimos un buen ambiente
a nivel grupal ya que todos trabajabamos de manera asertiva y eficaz, ayudandonos
de ser necesario en temas que no eran tan faciles para nuestra comprension y
buscando siempre sacarle provecho al proyecto, tratando por ejemplo con una
persona que su legua natal no es el espafiol y a la cual tuvimos la necesidad de
ayudarle a lo largo de su trayectoria para que le sacara el mayor provecho posible.
Con este proyecto nos damos cuenta que afuera se necesita mucho mas que solo
lo que ves en tu carrea, que la sociedad te pide mucho mas de lo que ves en tus 4
afos de carrera, quiza sales siendo un profesional en el trato de personas, pero si
no sabes funciona una organizacion, como funcionan las finanzas, los procesos y
otras cosas, estas quebrado, al momento de comenzar tu vida profesional, es mas
apto que contraten a una persona que sabe mucho de su carrera, pero también que
tiene conocimientos al menos basicos en muchas otras cosas que no impliquen

temas de su carrera.

Aprendizajes sociales

Para empezar, tenemos mayor conocimiento sobre lo que es una Mype y sobre lo
gue esta requiere, quizd no son empresas como las que todos se imaginan, con
millones de empleados y generando ganancias por millones, pero son proyectos
gue a la larga pueden llegar a ser grandes empresas que tengan un impacto social

muy grande, basdndonos en nuestra empresa, una carniceria que cambie la idea
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de lo que tenemos por entendimiento al momento de comprar carne, sabiendo que
existen lugares que generan un cambio significativo en nuestros bolcillos, pero mas
importante aun, se compra carne que sabemos que es de buena calidad y que no
nos hace dafio como la mayoria de las carnicerias, idas como esta pueden hacer
gue las personas se interesen mas en las Mypes y que no las subestimen y hagan

gue poco a poco crezcan para tener un ambiente econdmico y social mas adecuado.

Yo creo que el PAP nos dio herramientas suficientes y considerables para la
realizacion de cualquier proyecto, especificamente este hablando de este PAP, ya
gue si consideramos que aunque el tema es consultoria a una micro empresa, los
temas y lo que aqui se ve van mucho mas alla de simplemente temas empresariales,
te desarrollas en temas sociales, problematicas que afectan no solamente tu bien
estar, si no el de otras personas también, aprendes que la parte social es primordial
de hablando de proyectos, la sociedad es la que hace a una empresa exitosa o no,
y el hecho de tener problemas a nivel socioecondmico, hace que la empresa crezca
o decaiga dependiendo cual sea el caso, tenemos las herramientas necesarias para
saber como llevar a cabo una consultoria, como trabajar desde afuera una micro
empresa, como trabajar con empresarios y con personal, algo que si nos vamos a
un aula, por mas que leamos teoria, veamos tutoriales y aprendamos del maestro,
no se va a comparar con lo que en campo aprendes, esto que se hace en el PAP
afecta y beneficia no solo a los que se les da consultoria y a los que toman la
materia, beneficia a todos puesto que estamos apoyando productos y servicios
hechos en México, lo que le genera un beneficio al pais al evitar consumir cosas de
paises extranjeros, hablando de temas céarnicos, estamos fomentando el trabajo en
México y el consumo de su propia carne, sin necesidad de ir a lugares en donde la
carne es exportada, esto es un gran beneficio para el empresario, para los
empleados y para las personas que consumen ahi. Lo mejor es que el proyecto no
solamente se queda ahi, si no que sigues y aprendes mucho mas cuando puedes
visitar a la empresa, ya no como consultor, si no como un cliente y ver si tu trabajo

rindié frutos o se quedd solo en el proyecto, generas relaciones o hasta incluso,

49



puedes trabajar si el empresario ve futuro enti y te ofrece empleo, el trabajo no se
gueda solamente en la materia, escala mas y beneficia al empresario y a su

empresa lo que a su vez beneficia a todos los clientes y la sociedad que la rodea.

Es vital la participacién que se hace en este proyecto, ya que una persona puede
ver teoria toda su vida, pero si no la aplica y no genera dudas en campo, no va a
servir de nada, por el contrario este proyecto Unicamente te da teoria durante al
menos 2 semanas, todo lo demdas es puro y Unico trabajo de campo, en el cual
aprendes herramientas basicas como el FODA, que no solo te sirve para empresas
0 cosas relacionadas con lo empresaria, si no que puedes aplicarlo en todos los
aspectos si lo que quieres es mejorar algun ambito, aprender a ver el entorno y
generar analisis alrededor de lo como se esta desenvolviendo el ambiente y lo que
rodea la micro empresa, trabajar directamente con personas y saber que lo que
estas haciendo no es solo una calificacion, si no que ya va a afectar o beneficiar
directamente a una persona externa a ti hace que te esmeres y realices el trabajo
acorde a como se debe de hacer, quiza esa es de las experiencias que mas te dejan
aprendizaje en este PAP. A si mismo, el hecho de trabajar directamente con
personas en ambientes en donde quiza no estas acostumbrado a moverte cambia
tus perspectivas de la realidad, en nuestro caso comienzas a ver cambios en
mentalidades sobre la forma de ver al persona, y a las personas que rodean la
empresa, quizd no es el lugar mas limpio, ordenado y apto para las expectativas
gue algunas personas piensan, pero es un lugar en donde se brinda uno de los
mejores servicios y mas importantes que existen y es el hecho de proveer carne a
las personas, cambia tu modo de trabajar incluso cuando las personas no estan

acostumbradas a trabajar en equipo y a hacer cosas en conjunto.

Aprendizajes éticos
De los dilemas mas importantes que se generan en este proyecto tenemos el que

no estamos trabajando por una calificaciébn si no para mejorar la empresa y
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posiblemente la vida de algunas personas, por lo que no te puedes quedar
Unicamente con lo que la calificacion te pide, si no mas porque ya no son nimeros
y letras si no personas y problemas que estan sucediendo y las cuales pueden
generar un gran cambio para algunas personas. Salirte de la zona en la que solo lo
gue sabes es indispensable y aprender cosas nuevas para aplicarlas no es posible,
empezar a aprender cosas que no son de tu agrado pero que te van a servir para
enfrentar las probleméticas que se estan suscitando, tratar a las personas como
personas por igual y sin tener prejuicios, ya que durante todo el proyecto trabajas
con empleados, directores, gerentes y empresarios y no podemos olvidarnos que
todos son personas y que aunque los dividen algunos puestos, no dejan de ser
personas y se tiene que tratar con la misma humanidad con la que se les trata a
todos los demas, y si nos metemos mas a ese tema, podemos ayudar mucho en la
cultura empresarial sobre como tratar con mayor humanidad a su personal, ya que
aunque ellos son los duefios y fundadores de las micro empresas, realmente
guienes son la empresa, son los empleados, en el como se trata al personal, como
se mantiene la comunicacion y las redes de confianza en la empresa es en donde
mas podemos ayudar al ambito empresarial, generando ventas y generando ideas
para mas ventas solo genera menos empatia y confianza entre los altos puestos y
sus empleados, pero si se tiene una empresa con una armonia, organizacion y con
buen ambiente laboral, teniendo comunicacion entre altos puestos, empleados y
clientes, se puede generar una buena micro empresa y es ahi en donde se puede
calificar un buen aporte. Aunque el proyecto es de alguien y nuestra labor es trabajar
para alguien, nunca debemos dejar de trabajar para nosotros mismos, en cumplir lo
gue queremos y hacer feliz a nuestra persona, ya que de nada sirve trabajar para
alguien de mala manera si entonces vas a estar haciendo las cosas mal, trabajando
de manera inadecuada y empeorando las cosas en vez de mejorarlas, entonces
siempre uno tiene que trabajar para su persona y para su bienestar, generando

cosas buenas para la sociedad ya que tu persona esta en orden y dispuesta.

Aprendizaje en lo personal
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Aprendimos a trabajar en equipo y sobre todo con personas de extranjero, personas
gue no hablan nuestro idioma y que no conocen nuestra forma de trabajar, nos hace
salirnos de nuestra zona de confort y también aprender sobre otras cosas fueras de
la cotidianidad que tenemos, también que lo que vez en tu carrera no basta para el
mundo entero, que lo que hay afuera de la universidad es mucho mas grande que
una carrera y que para ser indispensable en un trabajo, tienes que saber
practicamente de todo, ya que con lo que sabes de tu propia carrera, no siempre es
suficiente y te pide mucho mas. Ya no solo se trata de una calificacion, sino de un
sinfin de cosas que trata este proyecto, tratas con personas en campo, a los que
puedes beneficiar, pero también afectar, no solo te afecta a que si sacas un 9 o un
10, afectas el trabajo y de lo que muchas personas dependen, eso te hace salir de
la zona de confort y trabajar en plural, con un equipo al que tienes que confiarle tu
trabajo y tu esfuerzo, pensando que ellos también lo haran de la misma manera y
trabajaran de manera correcta y adecuada, dejando a un lado lo adverso y tus
problemas que tengas con los equipos, y trabajando en conjunto tanto con tus
compafieros como con un personal y un empresario. Esto abona totalmente al
proyecto de vida que tiene cada quien, ya que te da un ejemplo de lo que se vive
diariamente fuera de la carrera, te hace darte cuenta de cosas que te gustan y cosas
gue no, a lo que no te gustaria dedicarte o quiza a lo que si te gustaria, te abre
puertas nuevas como la posibilidad de trabajar con tu empresario, de ser requerido,
o de simplemente ver como es la vida de un emprendedor, que no todo es una
oficina con horario laboral y que las posibilidades van mucho mas alla de lo que uno
cree. Existen un sinfin de proyectos y de cosas con lo que puedes ayudar y a lo que
puedes aportar saliendo de la carrera como para cerrarte a que solamente lo que

vez en ellay lo que te ensefian, es lo que veras al momento de salir.

1.  Conclusiones

Las Mypes aunque eran un tema descosido para algunos de nosotros, para otros
depende completamente su futuro de ellas, son empresas basicas que debe tener

una sociedad, ya que aportan en ocasiones productos y servicios que necesitan las
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personas para vivir, en este caso la carniceria, provee productos céarnicos de
excelente calidad y con un buen servicio, esto hace que veamos a las Mypes como
una oportunidad tanto para los empresarios, como para la sociedad, con micro
empresas bien establecidas y funcionales, se pueden lograr grandes cosas
empezando desde cero, apostandole a estas empresas para que en un futuro
puedan generar grandes cosas y tengamos mas empresas mexicanas de gran
aporte para la sociedad. Esta empresa tiene gran potencial y de donde explotarlo,
teniendo la ventaja de ser una de las empresas que no inyecta su producto, lo que
hace que la calidad sea superior a la de otras carnicerias y sobre salga por este
punto principalmente, sus precios y servicios son también, superiores a la
competencia, brindando un excelente servicio y unos precios inigualables, haciendo
gue las personas prefieran esta carniceria sobre las otras, si la empresa continua
asi y pone en marcha las acciones que nosotros generamos, llegara a tener grandes

ventas y a sobre salir ain mas de entre todas las otras carnicerias.

Nuestro empresario tiene grandes cualidades asi como enormes desventajas
también, es una persona muy comprensible, amable y amena con su personal,
estuvo de acuerdo en la mayor parte de las propuestas que incluimos, solamente al
final, cuando habia que meterle trabajo y esfuerzo, se veia su poca habilidad para
dar el paso, para comenzar a cambiar y a hacer cosas nuevas, generandonos
problemas con los tiempos al no poder implementar de manera eficiente todos los
productos que nosotros le entregamos, teniendo el que hacerlo por su parte y sin
ayuda nuestra en un futuro, fuera de eso, la amabilidad y la forma en la que nos
traté a nosotros y como trata a su personal, es muy diferente y buena, lo que hace
gue sus trabajadores estén comodos donde trabajan y lo hagan de manera

adecuada.
En cuanto a lo que nosotros aportamos, sentimos que las aportaciones dadas por

este equipo son de muy buena calidad y de grandes beneficios, pero regresamos a

lo mismo, si el empresario no hace uso de estas y se queda Unicamente con las que
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le generen menos trabajo y esfuerzo, no se llegara a mucho y la empresa regresara
a lo mismo, la metodologia que propone el proyecto es excelente y da mucho para
ambos, tanto para el empresario como para los estudiantes y que aprendan cosas
diferentes a lo que estan acostumbrados a ver o hacer.

En cuanto a interaccién social, este proyecto es excelente ya que trabajas
directamente con personas y no Unicamente con teoria, estas en campo la gran
mayoria de tiempo y estas realizando cosas que quiza viste en tu carrera o que
quizéd no, pero estas constantemente interactuando con el empresario o con el
personal, generando grandes cosas y aportando grandes aprendizajes para los
estudiantes y grandes oportunidades para el empresario.
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