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Resumen

El reporte de consultoria integral en una empresa fabricante de muebles, bajo
disefio fue realizado por AR Badiana Cortes Avilés, Il Luis Gomez Céarabes, PS
Jacqueline Victoria Ahumada Padilla, asesorados por la Mtra. Laura Tiburcio

Silver.

Este documento se encuentra estructurado por una introduccion, una descripcion
de la metodologia del proyecto y la descripcién del proyecto que empieza por
generalidades y contexto de la empresa y termina en recomendaciones finales a la
empresa. En el final del reporte se encuentran las reflexiones de cierre de los

estudiantes, sus conclusiones y las fuentes consultadas.

La metodologia empleada en el estudio que dio origen al documento fue la
utilizada por el Centro Universidad Empresa para la consultoria integral en MYPE.
Las fuentes utilizadas fueron fuentes primarias informacion de la empresa que se
divide en entrevistas, encuestas, informacion documentada y las secundarias

fueron libros y un asesor externo del ITESO.

Los contenidos de este documento son generalidades y contexto de la empresa,
diagndstico, planteamiento estratégico, propuesta de mejora, implementacion y

recomendaciones finales.

En conclusion las MYPE se encuentran en modo de supervivencia en varias areas
las cuales no las tienen estructuradas. La metodologia ayuda a la empresa en su
desarrollo ya que les da las herramientas para formar los cimientos y estructura en
la cual deben formar su empresa. Esta interaccion social y profesional que el
estudiante realiza lo ayuda a adquirir conocimientos del mundo laboral mediante

experiencias reales.
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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 motivacién 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. Historiade laempresa

Inicié actividades en 2011 (hace cinco afios) en Tonal4, se ubica en un antiguo
taller mecénico de autobuses que esta compuesto de oficinas, taller y almacenes
establecidos por la propia empresa. En sus inicios nunca les hizo falta trabajo,
debido a que sus primeros clientes fueron contactos y familiares. Con un espacio
bastante amplio, empezé el empresario disefiador con la fabricacion de todo tipo
de muebles, siempre teniendo como prioridad la satisfaccion del cliente creando
articulos segun sus necesidades. Gracias a su primer carpintero, el disefiador
obtuvo la oportunidad de conseguir como cliente a una empresa inmobiliaria

reconocida.

A continuacion se unié con su hermano, quien se encarg6 de los procesos de
administracion. Tiempo después, el empresario, su hermano y el carpintero
entraron en un programa de la Secretaria del Trabajo, la cual les proporcioné
ciertas maquinas a fondo perdido, como por ejemplo lijadoras de banda. Con el

crecimiento de la empresa, el empresario contraté otros carpinteros.

Posteriormente su hermano finalizd relaciones con la empresa por asuntos
personales. Principalmente él habia comenzado a administrar los autobuses de la
empresa de su papa, y después se dedicd a la comercializacion de pantallas y
articulos electronicos para autobuses. Afios después, decidié asociarse de nuevo
con su hermano debido a que se requeria de mayor apoyo en la administracion de
la empresa de muebles. Hasta este afio 2016 ellos siguen como Unicos socios, y
el hermano sigue administrando su propio negocio de productos electronicos al

mismo tiempo.
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En el transcurso de los Ultimos tres afios de fabricacion se dieron cuenta de que
los clientes quieren mas muebles de disefios especificos y con variedad de
materiales segun el proyecto. Actualmente la empresa continda sus labores en la
misma ubicacion de su fundacion, satisfaciendo las necesidades de su mercado

con disefios Unicos.

Hoy en dia se cuenta con 7 empleados de produccion (4 en carpinteria, 2 en laca
y 1 en carga), 2 asistentes administrativos, 1 disefador, y los dos empresarios. El
actual responsable del taller de produccion fue una promocion de entre el personal

del area.

1.2. Entendimiento del negocio

La empresa no cuenta con mision ni vision documentada y no presenta mucha
claridad en el rumbo del negocio. La descripcion de valores no se cumple, y los
objetivos de la empresa se pueden caracterizar como empiricos. La empresa no
tiene un organigrama escrito, pero entre ellos conocen su labor como equipo de
trabajo dentro de la organizacion. En cuanto a las politicas, los Gnicos documentos
gue tienen son contratos individuales de trabajo y colectivos, se carece de
reglamento interior de trabajo. Dentro de los principales problemas que se
detectan en la gestion general de la empresa y sus posibles causas: ausencia de
planeacion de alguna forma especifica, al realizar la toma de decisiones en
algunos temas de produccion el equipo de trabajo si puede participar en un 50%

de las operaciones, no se cuenta con ningun tipo de indicador para el control.

A nivel comercial, la gama de productos esta enfocada a la parte residencial:
cocinas, muebles de oficina, closets y puertas. Los principales clientes que forman

parte de la empresa son arquitectos, ingenieros y disefiadores de interiores. Se

Derechos Reservados:: ITESO::México::2016
8



tiene una pagina web para la publicidad de la empresa que actualmente se tiene
abandonada. La principal estrategia para cumplir las operaciones de ventas es de
boca en boca o recomendaciones. El proceso de ventas no esta controlado, se
elabora una cotizacion con algunas condiciones de pago, pero el proceso se

adapta a cada cliente y cada proyecto.

De la misma manera, el proceso de compras de materias primas no esta definido
de manera precisa y muchas veces se generan paros y tiempos muertos en la
producciéon. Ademas, no se conocen con detalle los tiempos de produccién y la
capacidad instalada en la empresa. Por eso se detecta sobrecargo de trabajo y
demoras en las entregas, a pesar de las herramientas adecuadas y el
mantenimiento correctivo de los equipos de trabajo. Sobre el almacén, no cuentan
con inventarios exactos de las herramientas o de los insumos necesarios para

cada proyecto, debido a la causa de compras inadecuadas.

Existen algunas causas de insatisfaccibon como por ejemplo el clima laboral,
condiciones de trabajo y falta de comunicacion entre los diferentes niveles
operativos de la empresa. La tasa de ausentismo es muy alta, como de rotacion,
especialmente en carpinteria. Asi mismo, la asistente administrativa actual esta en
la empresa desde hace poco tiempo y en el Gltimo afio han tenido cuatro cambios
de asistentes administrativos. Al nivel de las contrataciones, no existe un proceso
de reclutamiento o evaluacién de las habilidades de los candidatos o experiencias.
La gestion del personal, de los sueldos y desempefios de empleados no estan

definidos tampoco.

En el area de finanzas, la informacion se procesa en forma automatizada mediante
un software CONTPAQ. Se presenta un desconocimiento de sus costos, por ello,
los empresarios no tienen certeza del margen de utilidad de los productos

vendidos.
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El proceso que se sigue para fabricar un mueble es el siguiente:

Primero el cliente hace contacto con la empresa, ya sea por teléfono o via correo
electronico. Después, se concreta una primera cita donde el cliente trata de
identificar todas las necesidades que tiene el cliente para lograr un disefio mas

adecuado.

A continuacion, se llena una hoja de trabajo en la cual se identifica el nombre del
cliente, los teléfonos de contacto, entre otros. Ya que se tiene la hoja de trabajo,
se realiza el disefio y se concreta una segunda cita con el cliente para la revision
del disefio. Si el cliente no aprueba el disefio, se anotan los cambios y se vuelve a
realizar el disefio, cabe mencionar que no se avanza a la siguiente etapa, hasta

gue el cliente aprueba el disefio.

Una vez aprobado el disefio, se realiza una cotizacién, seguido por un contrato
con el cliente, en el cual se especifican las fechas de pago, y los anticipos

recibidos por el proyecto.

Después se realiza la compra de toda la materia prima requerida para el proyecto,
seguido de la fabricacion del proyecto. El proceso de fabricacion puede llegar a

depender de los proveedores y la disponibilidad de materiales.

Finalmente, una vez que se tiene fabricado el mueble, se coordina la entrega e

instalacién de ser necesario, y se liquida el proyecto.
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Diagrama del macro proceso de la empresa
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1.3. Fundamentos estratégicos de la empresa

Propuesta de valor
Generar productos con la mas alta calidad y disefio posible, cumpliendo con las

expectativas del cliente.

Ventaja competitiva de la empresa
Fabricar muebles con disefios Unicos y amplia variedad de materiales, que
satisfacen las necesidades del cliente, entregando un servicio completo desde

disefio hasta instalacion.

Estrategia genérica
Con base en la propuesta y la ventaja competitiva, se puede determinar que su

estrategia es por el método de diferenciacion.

1.4. Anéalisis del entorno

Introduccién

Durante los ultimos afios se han venido dando una serie de hechos contrastantes
a nivel mundial, para poder hacer un analisis de entorno mas veraz se toman en
cuenta factores de alto impacto y variables mas especificas con el fin de poder
obtener datos mas puntuales, en esta investigacion se consideraron los siguientes

factores: Econdmico, social cultural, politico-legal, tecnoldgico, y de competencia.

Durante el proceso de busqueda de informacién se lograron aportes de mucho
significado que se presentaron y brindaron un panorama mas claro del papel que
juega la empresa, tanto en el sector empresarial como en el entorno social que la
rodea, y sobre todo, se han definido qué variables o indicadores le pueden

beneficiar o afectar al momento de realizar sus operaciones.
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Tabla resumen del andlisis del entorno

Variable

Oportunidad

Amenaza

Aspectos econdémicos:

Competidores en
ZMG

Existen 362 330 empresas
dedicadas a la fabricacion de
muebles dentro de la ZMG.

Fluctuacion del
délar

Los cambios en el precio del
ddélar causan inestabilidad en
los precios de las materias
primas, causando variacion en
los precios.

Precio de los

En los Ultimos afos han existido

insumos variaciones en aumento en los
precios del acero mientras que
los precios de la madera soélida
han disminuido.
Aspectos socioculturales, demogréaficos y ambientales:
Clientes Existen 2278 comercios de
potenciales mobiliario y equipo de oficina, y
comercios en tiendas
departamentales, en Jalisco y
en la Zona Metropolitana.
Niveles Es un nicho de mercado
socioeconémicos | pequefio pero con gran
A,B,C+ capacidad econOmica para
consumir los productos
ofrecidos.

Industria
mueblera
proyecta
aumentar
exportaciones

Se tiene estimado un aumento
del 25%, en las exportaciones
en la industria mueblera.

Aspectos politicos, legales y gubernamentales:
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Regulaciones
NOM

La empresa debe de estar
consciente de las normas de
seguridad como de manejo de
materiales para evitar sanciones
en posibles auditorias.

Tala controlada

Debido a la norma de gestién
forestal, han disminuido la
cantidad de hectareas
permitidas para talar, por lo
tanto el acceso a la materia
prima se ha complicado.

Aspectos tecnolégicos:

(%))

Disponibilidad de
maquinaria 'y
equipo

Existen proveedores de
magquinaria con disponibilidad
de entrega inmediata, con
existencia en almacenes vy
precios competitivos en el
mercado.

Aspectos de competencia:

Rivalidad entre
competidores

No se conoce el nimero exacto
de competidores ni a ciencia
cierta quiénes son, pero se
sabe que hay competencia en el
mercado.

Entrada potencial
de nuevos
competidores

Se requiere tener relaciones
personales con el cliente para
poder entrar a ese nicho de
mercado.

Es muy féacil acceder al
mercado si se tiene los recursos
necesarios.

Entrada potencial
de productos
sustitutos

Los posibles productos
sustitutos no son los muebles
en si, mas bien son los
materiales utilizados en la
fabricacion de muebles. Las
nuevas tendencias que estan
invadiendo el mercado, y los
nuevos disefios innovadores y

Los posibles productos
sustitutos no son los muebles
en si, mas bien son los
materiales utilizados en la
fabricacion de muebles. Las
nuevas tendencias que estan
invadiendo el mercado, y los
nuevos disefios innovadores y
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minimalistas. minimalistas.
Poder de El poder de negociacion de los
negociacion de clientes es bajo, pero si exigen
los consumidores | calidad y un buen disefio en su

producto.
Poder de Su poder de negociacién es alto
negociacion de ya que la mayoria de la materia
los proveedores prima se compra de contado.

Conclusiones

Existen tanto oportunidades como amenazas en este giro, lo que se debe de hacer
es aprovechar esas oportunidades y prevenir las amenazas mediante la
planeacién estratégica, organizacion de los sistemas directivos de la empresa y
una correcta ejecucién de los planes implantados, asi como una adecuada
planeacién de los tiempos de produccion y los requerimientos de materia prima.
Todo esto provoca un mejor servicio hacia el cliente y un negocio mas completo ya

gue se logra entregar un valor agregado al producto para el cliente.

En cambio, la abundancia de competidores que existe dentro del giro, complica el
mercado, logrando que las empresas se vuelvan cada vez mas especificas

buscando un nicho de mercado mas pequerio.
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2. Diagnostico

2.1. Metodologia del diagndstico

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

Al comenzar el proyecto se tuvo un primer encuentro con los dos empresarios en
ITESO. En este encuentro se presentaron los dos empresarios con los consultores
y se pusieron de acuerdo para la primera visita a la empresa .En esta visita el
equipo recorrié el taller de fabricacion y obtuvo informacién acerca del giro del
negocio, su historia, y su forma de trabajar. También se hicieron preguntas con el
fin de entender el negocio, se explicd a los consultores como operan sus areas
administrativas, productivas, recursos humanos, mercadotecnia y finanzas de la
empresa. Se preguntd como es el proceso desde el pedido del cliente hasta que
se recibe el pago del mueble disefiado. Con la informacion obtenida se elaboré el
documento de entendimiento del negocio, se realiz6 un diagrama de flujo del

proceso y su explicacion para el mejor entendimiento del negocio.

Para comenzar a elaborar el analisis del entorno, se realiz6 una entrevista con los
dos empresarios sobre los temas siguientes: la rivalidad entre los competidores,
entrada potencial de nuevos competidores, los productos sustitutos, poder de
negociacion de los consumidores, y el poder de negociacion de los proveedores.
El uso de las respuestas obtenidas de los empresarios permiti6 determinar las

oportunidades y amenazas externas del negocio.

Al mismo tiempo, se realizdé una seleccion de las variables que inciden de alguna
manera en la empresa dentro del entorno general, luego se investigé la situacion

de estas en la actualidad y como es que afectan a la organizacion. Se estudiaron
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variables relativas a los factores econdmicos, socioculturales, politicos,

tecnologicos, globales y de competitividad.

Al realizar la siguiente visita, el equipo se presentd con los empleados de la
empresa y se explicd a grandes rasgos el proyecto de consultoria. Para recopilar
informacion necesaria con el fin de establecer el diagndstico de la empresa, se
aplicé la herramienta de andlisis para el diagnostico. Esta herramienta permitio
llegar a la definiciébn del problema general de la empresa a través del trabajo en
equipo. Este estudio a detalle de la situacion actual de la empresa comenzé a
puntualizar los focos rojos que pudieran servir para identificar los puntos de mejora
y realizar una propuesta. La aplicacion de la herramienta se desenvolviéo en dos
partes: por un lado, las preguntas de finanzas, recursos humanos y administracion
con un empresario, y por otro lado, las preguntas de operaciones y mercadotecnia
con el otro empresario. Se indagd sobre la filosofia del negocio, organigrama,
objetivos, funciones, lineas de mando, normatividad de las actividades,
expectativas, procedimientos y logistica, por medio de entrevistas para clarificar

dudas.

Durante la misma visita en la empresa, se aplicaron encuestas al personal para
establecer el clima laboral con otra herramienta para calificar, mismo que se

utilizara para establecer el diagndstico de la empresa.

En la siguiente visita, se recopilaron archivos para justificar la herramienta de
diagnéstico, se les hizo conocer a los empresarios la informaciéon encontrada
sobre el entorno de la empresa. Se comprobaron las variables que inciden en
ésta, continuando el trabajo sobre el analisis del entorno de la empresa, con el fin

de complementar el diagnadstico.

A continuacion, se entrevistaron a los empleados para conocer los valores que

consideran que tiene la empresa, y cuales son los mas importantes segun su
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criterio, después estas entrevistas se procesaron a una herramienta. Mientras se
realizaban las entrevistas, el resto del equipo en conjunto con los empresarios,
determinaron los objetivos estratégicos planeados hasta 2019 y las acciones a

tomar para lograrlos, paso a paso, afio con afio.

Algunos de los aspectos considerados para realizar el documento fueron: las
generalidades de la empresa, con la historia y el entendimiento del negocio, el
diagnéstico y el planteamiento estratégico. El desarrollo de las propuestas de
mejora para la empresa, la determinacién del impacto de las mejoras y el plan de

accion.

2.3. Descripcion de la situacion de la empresa

Respecto al area administrativa de la empresa se conoce que se tiene de
manera parcial una clara determinaciéon de las funciones de las unidades
organizativas y las facultades de los jefes, asi como una definicién formal de los
puestos de trabajo. Se encontré que no se tiene un documento escrito en donde
se definan los puestos de la empresa, ni un documento en donde se describa la
estructura organizacional ni las funciones de los jefes. En cuanto a la integracion,
coordinacibn y comunicaciéon organizacional, solamente pocos empleados
conocen los objetivos de la empresa, y se concretan equipos de trabajo con
dificultad.

Las decisiones importantes son tomadas en la mayoria de los casos por personas
capacitadas para ello, ademas, las principales decisiones se toman de manera

variable. No se puede decir con seguridad como se califica el estilo de liderazgo.

Respecto a la planeacidn, solo se tiene objetivos claros para el area financiera,

mientras que en el resto de la empresa no se fijan los objetivos. El planteamiento
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que se tiene para los objetivos es un poco empirico, ya que no se consideran
indicadores, metas o plazos que permitan darle un seguimiento adecuado .En

cambio, si se siguen algunas estrategias para desenvolverse.

Se lIdentific6 que la empresa sigue la estrategia de diferenciacion, con la cual
busca tener un valor agregado en comparacion de la competencia. Durante los
eventos masivos que se llegan a dar en el transcurso del afio, la empresa busca
vincularse con las principales organizaciones para poder tener acceso a estos
eventos, pero solo se realiza este contacto cuando es conveniente para la

empresa.

Una de las principales caracteristicas de esta organizacién es que cuenta con un
compromiso de calidad en las &reas de produccién, sin embargo, no se cuenta con
una politica de calidad dentro de la empresa. De esta forma, los procesos tienen
que ser actualizados de manera constante, para analizar la produccion. Otra
caracteristica del negocio es que los empleados tienen la informacién necesaria
para realizar el trabajo diario y los procesos de planeacion. Para todos estos
casos, la empresa presenta un nivel de dominio y acceso adecuado a las

tecnologias clave de la empresa.

En relacién con la informacién contable y financiera se encontré que la empresa
carece de una contabilidad de costos, pero en la estructura de costos de los
productos si se tienen considerados algunos aspectos. Los costos que se tienen
son: el costo de los materiales, los costos indirectos de fabricacion y los costos de
mano de obra directa. Todos estos se toman en cuenta al momento de realizar un
presupuesto, mas no se tienen bien definidos todos los aspectos. Los cierres
contables se tienen cada trimestre, se realizan por medio de un contador externo.
La empresa esta inscrita en el padron de contribuyentes correspondiente, asi
como en el Instituto Mexicano del Seguro Social, y se cuenta con los permisos

oficiales correspondientes.
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Se sigue una estrategia para establecer los precios de los productos, la fijacion de
precios por costo del producto mas el margen deseado, y también basado en la
competencia. En cuanto al cumplimiento de acuerdos se refiere, la empresa
respeta los precios y los acuerdos establecidos con los clientes en la mayoria de
los casos, ya que en algunas ocasiones se tiene que modificar la fecha de entrega
del proyecto, debido a los tiempos de produccion. Algo en lo que la empresa pone
mucho énfasis es en que nunca se hacen ajustes negociados en los costos o

calidad del producto cuando no se logra llegar a los margenes proyectados.

Las utilidades y el punto de equilibrio son desconocidos, no se da seguimiento al
logro de las utilidades esperadas. La manera en la que se cobran las utilidades es
conforme la necesidad del empresario y los gastos que va teniendo. Actualmente
se puede acceder a diversas fuentes de financiamiento, ya que los antecedentes
de crédito del empresario no representan un obstaculo para la obtencién de
nuevos financiamientos. Se utiliza este acceso a financiamientos para solventar
los pagos a proveedores que tiene la empresa, asi como la compra de materias
primas, equipo de transporte, maquinaria y herramientas, y para facilitar la

ampliacién y modernizacion de las instalaciones.

Se desconoce el valor de los activos fijos de la empresa, no se lleva a cabo una

contabilidad de la depreciacion de los mismos.

En la parte del mercado, en la mayoria de los casos las ventas estan bien
distribuidas, minimizando el riesgo de concentracion en un solo producto o cliente.
Su método de ventas es por conocidos o recomendados ya sean arquitectos y
disefiadores o personas que buscan productos para sus hogares, y por eso no se
tiene una prevision de cuanto puede ser la evolucién de la demanda, pero se sabe
de forma empirica cuales son los productos potenciales ya que han sido en el

pasado los mas demandados. Solo se cuenta con un vendedor que es uno de los
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empresarios el cual realiza la préactica de forma relativamente estandarizada, no se

tienen politicas de ventas.

Se desconocen los precios de sus competidores, esto no la afecta a la hora de
establecer sus precios porque como son bajo disefio ellos los proponen, lo cual les
permite hacer modificaciones si existiera un cambio en el producto, pero una vez
determinado el precio ya queda concreto. No se tienen planes o se llevan a cabo

actividades relacionadas con la promocién o publicidad de productos.

Disponen de un registro de todas las facturas de venta lo cual permite consultarlas
por cliente, producto, periodo etc. pero no se vigila que las cuentas por cobrar de

los clientes excedan los convenios de cobro pactados.

La empresa no cuenta con informacion actualizada sobre las caracteristicas de los
clientes para mantener adecuada relacién con estos, no se tienen estadisticas de
venta por cliente, producto, periodos, etc. Se carece de informacion actualizada
sobre sus opiniones respecto a los productos y cémo se relacionan estos con los
competidores. No existe un servicio post-venta establecido, o algin procedimiento
para la atencion del cliente como quejas, soporte etc. La informacion que se tiene

es la que comunican los clientes al recibir el producto.

Se carece de una medicion de la satisfacciébn y tampoco se han realizado
iniciativas para incrementar el conocimiento de clientes, pero si se tiene una idea

de los productos principalmente vendidos y quiénes son los que les interesan.

No se conoce la informacion ni a sus competidores directos e indirectos, cuales
mercados atienden y cOmo son sus sistemas de comercializacion. Tampoco vigila
la presencia de nuevos competidores o productos sustitutos .No se conocen las
amenazas, riesgos o implicaciones para la empresa y el mercado en los préximos

dos afios.
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Se desconoce el tamafio del mercado en el cual participa la empresa, su
participacion o el nivel de atraccion, se saben de forma empirica cuales son los
criterios de éxito pero no mediante estudios. No se tienen documentadas acciones
para el posicionamiento en el mercado y tampoco se realiza una busqueda

sistematizada de nuevos clientes y mercados.

Se califica de forma media la competitividad con perspectivas fuertes de crecer su
composicién competitiva a futuro. No existe un plan comercial para objetivos y
estrategias de la comercializacion y sus cuotas de ventas no estan fundamentadas

en un andlisis de mercado, segmentos y tendencias.

Dentro de lo correspondiente a recursos humanos se observd que se tiene un
control de ausentismo del personal, pero no se aplican medidas disciplinarias para
erradicar el problema dando como resultado un impacto negativo en la
productividad de la empresa. Tampoco existe reglamento interno y de la seguridad
en el trabajo, ni medidas ante el incumplimiento con las reglas internas. La
empresa muestra de manera parcial su conformidad con la legislacion aplicable.
Los empleados no llegan a reconocer sus propias reglas, no se respetan y no se

muestra evidencia alguna.

Respecto al reclutamiento, seleccion e incorporaciébn cuentan con problemas
recurrentes para contratar oportunamente al personal de la empresa, Unicamente
se realiza una entrevista a los candidatos como parte del proceso de seleccién,
recientemente comenzaron a utilizar un contrato formal de trabajo con los nuevos
colaboradores y se imparte una breve induccién. Pero al realizar este contrato no
se evaluan las necesidades de la empresa, su vision y deseos, en la mayoria de
los casos logran identificar las habilidades y competencias de los nuevos
empleados y buscan aprovecharlas al maximo, su ayuda para la busqueda del

personal es a base de periddicos/carteles.

Derechos Reservados:: ITESO::México::2016
23



Para la capacitacién, no se realiza formacion del personal, por lo cual no se
promueve el desarrollo de multihabilidades en los empleados, no se cuenta con
los mecanismos adecuados para la difusion del conocimiento interno. De manera
irregular se llega a reconocer el conocimiento, habilidades y su auto capacitacion
del personal .La mayor parte del tiempo la empresa se preocupa por la retencién
del personal calificado, la preocupacion del desarrollo de carrera y generacion de
candidatos internos de promocién se promueven en solo ciertas areas. Cuenta con
tres mecanismos empleados para el reconocimiento y la retencién del personal,
las cuales es subir de puestos, préstamos y flexibilidad. El porcentaje de sus
altimos tres aflos de sus nuevos contratos para puestos de mando o supervision
es de 11%.

Se desconocen los salarios y sistemas de comprension del sector, los métodos de
incentivos se realizan de una manera irregular segun su desempefio. En pocos
casos se observa equidad y claridad de reglas en el sistema de compensaciones,
los criterios que toman en cuenta para la remuneracion son habilidades,

competencias, actitudes y certificaciones.

Dentro de las condiciones de trabajo se cumple parcialmente con la legislacién
correspondiente, para tener un mejoramiento dentro de la empresa hicieron una
camara de pintura para renovar condiciones de trabajo. La productividad o
desempeiio de los equipos no se ven impactados de manera negativa por las

condiciones de trabajo.

Respecto al clima laboral existe preocupacion acerca de dar confianza y
motivacion a sus empleados, el reconocimiento de logros y desempefio de los
colaboradores no se practica, en las propuestas de mejora para los resultados de
la empresa los colaboradores son parte en la toma de decisiones .No se han

hecho evaluaciones del nivel de satisfaccion del personal anteriormente, se puede
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decir que su clima laboral es regular, en cierta forma los empleados muestran
confianza y compromiso con la empresa, muy poco personal presenta interés para
mejorar su desempefio continuamente, el trabajo en equipo algunas veces
favorece la productividad en la empresa. A continuacidbn se presentan los

resultados de la encuesta aplicada al personal.

DESGLOSE DE CLIMA LABORAL

COMPOMNENTES

.....................................................................
.................................................................

..........................................................................................

w Calificacion ponderada

Cumplimiento en el pago del salario.

. o Excelente
HBueng
u Regular
u Defidente

Se carece de un procedimiento de gestion del desempefio, evaluacion de

g

=T TR ST R

WCALIFICACION IDEAL @ CALIFICACION PONDERADA

empleados y para los jefes, por lo cual no existe una retroalimentacién
participativa de empleados a jefes.

La informacién con la que se planea la produccidon es en base a los planos y un
calculo aproximado de tiempos de entrega considerando proveedores y existencia
de material. Las lineas de produccion estan claramente identificadas y cuentan

con los servicios e infraestructura adecuada. Se tiene un responsable formalmente
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designado y en funciones del control y medicion del cumplimiento de planes y
programas de produccion.

En el seguimiento de los pedidos se encontré que se realiza un registro del avance
del proyecto por medio de un sistema de pizarrones, y que se tiene un control de
los pedidos hasta las entregas al cliente de manera electronica y frecuentemente
actualizada. Sin embargo, no se permite comprometer fechas de entrega al
cliente, o solo en algunos casos. Por eso no existe cumplimiento de los
compromisos de entrega al cliente en tiempo, sino en calidad. La calidad
comprometida y la lealtad del cliente se entrelazan en la mayoria de los casos.
Durante los ultimos meses, habia 40 pedidos, en los cuales 15 han tenido una
fecha de entrega comprometida. El 40% de los pedidos se entregan a tiempo y en

cantidad solicitada, mientras que el 80% se entregan sin problemas de calidad.

En cuanto al abastecimiento de materiales, la disponibilidad de materias primas y
de otros recursos para la planeacion de la produccién. En la mayoria de los casos,
las compras de material se hacen en funcion de los planes de produccion. La
seleccion de proveedores se realiza considerando su precio, calidad y
disponibilidad de materiales. Los proveedores establecen las condiciones de
compra con una comunicacion fluida que favorece la ejecuciéon de las operaciones,
y pocas veces se tienen problemas de calidad para cumplir el programa de
produccion a causa de los proveedores. La busqueda de nuevos proveedores esta
limitada por la especificidad del producto pedido, sin embargo, se tienen dos o tres

proveedores por materia prima.

Se cuenta con un almacén de materia prima incompleto, y no hay almacén de
producto terminado. Los almacenes no se encuentran clasificados, organizados y
sefializados, ya que no se tienen registros de los inventarios de materiales o
producto terminado. Por lo tanto, no se utiliza la informacién de inventarios en el

area financiera. Ademas, nunca se realizan inventarios fisicos que permiten
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detectar los materiales obsoletos o dafiados, y no hay seguimiento a la antigiedad
de los stocks.

Se nota que no se evalla el nivel de productividad de los empleados, y que no se
tiene control sobre el nivel de produccion o registro de los paros de produccion,
que son un problema critico para la empresa, ya que son cotidianos y de duracion
variable. Sin embargo, existe preocupacion por parte del empresario para mejorar
el nivel de productividad. No existe procedimiento para conocer el rendimiento de
materia prima, y no se cuenta con diagramas de proceso y flujo de materiales. La

empresa cuenta con un control de los tiempos de produccién pero no se utiliza.

La disposicion de las maquinas se adapta en la mayoria de los casos al ciclo
productivo, permitiendo una minimizacion de tiempos. Desde el punto de vista de
mantenimiento, no existe ningun plan preventivo de la maquinaria. No obstante, no
se tienen problemas de calidad o cumplimiento de compromisos debidos a la falta
de mantenimiento. Ademas, se tiene una buena capacidad de reaccion para el
mantenimiento correctivo, aunque el mantenimiento se da por una sola persona en

la empresa.

En el nivel de logistica, se asegura la coincidencia de todos los recursos para
cumplir con la produccidén y entrega de los productos solamente en ocasiones

especiales.

En la mayoria de los casos, se verifica la calidad de las materias primas, de los
productos en proceso y del producto terminado, pero sin procedimiento particular
para el control. Se tiene un responsable formalmente designado del control de la
calidad, mientras que no se tienen registros actualizados. Ademas, no hay ningun
acuerdo escrito entre el proveedor y la empresa o entre el cliente y la empresa

sobre el nivel de calidad esperado. Los productos que tienen problemas de calidad
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mas frecuentemente son las puertas por causa de la falta de supervision y porque

las cosas se hacen con mucha prisa.

Se tiene acceso adecuado a las tecnologias basicas del sector en la mayoria de
los casos, y la empresa cuenta con tecnologia que le permite asegurar niveles de
oportunidad, calidad y precios similares a los del sector en los productos
principales de la empresa. En el dltimo afio, se han logrado mejoras e
innovaciones de producto que permiten la adquisicion de nuevos clientes y el

aumento de las ventas.

A nivel estratégico no tienen un plan de operaciones por escrito. No se cuenta con
un sistema de informacion adecuada en el area de logistica y operaciones, ya que

no se tiene una vision global de los procesos o ayuda en la toma de decisiones.

2.4. Andlisis e interpretacion de resultados

2.4.1. Instrumentos de analisis y justificacidn

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.

Anélisis FODA?
“Esta herramienta tiene como objetivo realizar un analisis comparativo en términos

competitivos. Forma parte del sistema de planteamiento estratégico. Los aspectos

?Lazzari, Luisa Lucila, Victor Maesschalck, (2006),Cuadernos del CIMBAGE, ISSN-e 1669-1830,
N°. 5, pp. 71-90
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externos o del ambiente se agrupan bajo los conceptos “Oportunidades” vy
“‘“Amenazas”. Estas variables externas son no controlables, y el resultado obtenido
funciona como marco para el andlisis interno de la empresa. Los aspectos internos
o de la empresa se agrupan bajo los conceptos “Fortalezas” y “Debilidades”. Estos
aspectos internos analizados son los que van a determinar la competitividad de la

empresa.”

Mapa conceptual®

“El mapa conceptual es una herramienta que representa una estructura logica del
conocimiento que una persona tiene sobre algo (concepto, valor, ideologia,...),
con relaciones significativas que van entrelazando las proposiciones. Permite un
mayor impacto y entendimiento por medio de la representacion visual y gréafica en
el establecimiento de jerarquias. Las etapas para construir un mapa conceptual
son las siguientes:

- ldentificar conceptos, listarlos y ordenarlos,

- Construir la mapa, colocando el concepto mas inclusivo en la parte superior,

- Seleccionar otros subconceptos que forman parte del concepto principal,

- Unir los conceptos, definiendo las relaciones entre ellos.”

Arbol de problemas*

“El arbol de problema 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. Una vez obtenido, el arbol

*Arellano Sanchez, José y Santoyo Rodriguez, Margarita, (2015),Investigar con Mapas
Conceptuales, 32 edicion, p. 88

4Campos Arena, (2005),Mapas conceptuales, mapas mentales: y otras formas de representacion
del conocimiento, Editorial Magisterio, p. 147
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de problema se convierte en un arbol de objetivos al transformar el problema en

propdsitos de logro.”

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

Herramienta DIE

RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BASICA RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BASICA
Areas funcionales Areas transversales
| Escalas de calificacion: | |!>= 75y<=10 [ >=5y<750>=31y<5 MWM>=0y<3.1 | |Esca|as de calificacion: | I 0 >=75y<=1000 >=5y<750>=31y<5 MW >=0y<31

CALIFICACION CALIFICACION

" PUNTOS PUNTAJE :
(click para CATEGORIA CRITERIO 5 (click para CATEGORIA
detalles) GRS | AL detalles)

PUNTOS PUNTAJE

CRITERC OBTENIDOS MAXIMO

. |GESTION 25  SOBREVIVENCIA | ENEI=SGTNI=ET L SOBREVIVENCIA

AF2. VENTASYMERCADOTECNIA 220 120.0 1.8 SOBREVIVENCIA . |CALIDAD
AF3. |OPERACIONES 50.0 141.0 SISTEMA DE INFORMACION 3.1 SOBREVIVENCIA

GESTION DE LA INNOVACION Y LA

AF4. |RECURSOS HUMANOS 57.0 177.0 PT4. TECNOLOGIA 28.0 60.0
AF5. FINANZAS 73.0 151.0 TOTAL DE LA EMPRESA 405.0 1251.0
TOTAL DE LA EMPRESA 233.0 7150

%de respuestas

AF1. GESTION PT1. ESTRATEGIA

AF2. VENTAS Y TOTALDE LA

MERCADOTECNIA EMPRESA PT2. CALIDAD

AFS5. FINANZAS

PT4. GESTION DE LA
AF3. OPERACIONES INNOVACION Y LA
TECNOLOGIA

AF4. RECURSOS
HUMANOS

PT3. SISTEMA DE
INFORMACION
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Tabla de Fortalezas y Debilidades

Fortalezas

Debilidades

Capacidad del empresario para el
posicionamiento en el mercado.

Planeacion estratégica bésica.

Disponibilidad de software informético
para el control administrativo y
financiero.

Estructura organizacional informal.

Informacion contable y financiera para
la toma de decisiones.

Estilo de liderazgo con aspectos de
mejora.

Gestiéon de cobranza.

Método de costeo incompleto.

Disefio innovador en el producto.

Proceso de comercializaciéon sin

documentar.

Planeacion y programacién de la
produccién.

Politicas y estrategias de precios poco
precisa.

Seguimiento de los pedidos.

Control de suministros, e inventario
ineficientes.

Distribucion en planta no favorece el
ciclo operativo.

Clima organizacional relativamente

débil.

Proceso de administracién de personal
empirico.

Ausencia de reglamento y de medidas
disciplinarias
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Arbol de problemas

Indisciplina.
Pérdida de autoridad. T
E
E | Fallas en -
E B Pérdidas monetarias. productividad, _ Retrabajosy
= Operacion rotacion de tiempos excesivos
T ineficiente. | empleados. de produccion.
o I - . I 1
3 Desconocimiento del Pérdida de clientes o Insatisfaccion de los Proceso productivo
Descontrol. margen de utilidad. proyectos. empleados. intermitente.
PROBLEMA Gestion operativa y funcional basicas.
CENTRAL
I
| | 1 | — |
Administracion | Finanzas | | Mercadotecnia | Recursos humanos Operaciones
Y T I 1 ¥
Planeacién . Proceso de Clima organizacional Control de
estratégica basica. Me_todo delc;)steo comercializacion sin relativamente débil. suministros, e
C I incompleto. documentar. inventario
A I I ineficientes.
u Estructura I
5 organizacional Politicas Proceso de
" informal. y estrategias de administracion de Distribucién en
5 | precios poco precisa personal empirice. planta no favorece el
Estilo de liderazgo 1 ciclo operativo.
cona sp_-ectos de Ausencia de
mejora. reglamento y de
medidas
disciplinarias.
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3. Planteamiento estratégico

3.1. Misibn, vision y valores

Mision

Proveer a nuestros clientes con soluciones integrales de disefo y fabricacion de
mobiliario mediante el uso de modelado tridimensional y novedosos procesos

productivos y materiales.

Vision

Ser una empresa reconocida a nivel nacional en el disefio, la produccion y venta
de muebles de alta gama en calidad de materiales, procesos de fabricacion
productivos, disefio e innovacion; buscando siempre el uso de procesos y

materiales novedosos que mejoren nuestros productos volviéndonos referentes.

Valores

¢ Mejora continua
e Honestidad

e Respeto

e Calidad

e Adaptabilidad
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3.2. Objetivos estratégicos y estrategia general
Andlisis FODA
Fortalezas Debilidades
Estrateqias de crecimiento FO Estrategias de reorientacion DO
- Crear disefios innovadores en el | - Establecer una distribucion en
producto dirigido a un nicho de | planta que favorezca el ciclo
® mercado pequefioc  con gran | operativo y la productividad mediante
g capacidad econémica. la disponibilidad de maquinaria y
o equipo en el mercado.
§ -Aprovechar la  capacidad del
g empresario para el posicionamiento | - Definir con mayor precision las
@) en el mercado a fin de ampliar las | politicas y estrategias de precios de
posibilidades de ventas de | la empresa considerando que el
exportacion. mercado de los muebles en el que
involucra la empresa es un nicho con
gran capacidad econémica.
Estrategias defensivas FA Estrategias de supervivencia DA
- Promover el disefio innovador del -Establecer una estructura
producto para permitir a la empresa organizacional, que asegure la
evitar que los nuevos competidores permanencia de la empresa.
" entren muy facilmente al mercado y
& se apropien de los clientes. -Desarrollar un sistema de costos
g para conocer el margen de utilidad y
= - Fortalecer el buen seguimiento que | poder establecer estrategias de
R se le da al servicio brindando una precios.
calidad que crea clientes fieles.
-Controlar un sistema de
abastecimiento que asegure el
proceso productivo y la satisfaccion
del cliente.

Derechos Reservados:: ITESO::México::2016

34



Objetivos estratégicos

Econémico /
Financiero

Aumentar ingresos mediante ventas para desarrollar recursos, que
permitan el crecimiento constante y sustentable

Cliente / Mercado

Conservar y aumentar los clientes mediante nuevos y mejores
productos y la creacion de nuevos canales de distribucion

Procesos Internos

Desarrollar un sistema autbnomo que unifique los procesos y
objetivos de todos los departamentos para generar crecimiento

constante y sustentable

Personal — Entorno

Crear un ambiente laboral que permita al personal desarrollarse

de trabajo laboral, intelectual y econémicamente
Establecer un sistema estratégico que ayude a llevar una
Gestion administracion participativa y autbnoma

Estrategia general

Desarrollo de una fuerza de venta y de nuevos canales de distribucion
electrénicos, asi como adquirir un ERP y la creacibn de un area para la

administracion eficiente del personal.

3.3. Objetivos operativos y despliegue operativo
Perspectiva Objgtivo Objgtivo Objgtivo Esot?;fgg\]/ic;o
Operativo 2016 | Operativo 2017 | Operativo 2018 2019
Econdmica/ | Eficientar el | Revisar las | Tener un | Aumentar
Financiera | proceso de | finanzas de la | sistema de | ingresos
compras a partir | empresa  para | informacién mediante ventas
de su | conocer y | financiera  que | para desarrollar
documentacion. evaluar las | involucre de | recursos, que
utilidades. manera permitan el
completa e | crecimiento
integral. constante y
sustentable.
Cliente / Empezar la | Terminar el | Establecer el | Conservar y
Mercado generacién  del | catalogo e | plan de | aumentar los
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catalogo de | implementarlo en | expansion  que | clientes
productos. diferentes involucra una | mediante nuevos
plataformas. tienda en fisicoy | y mejores
exportaciones. productos y la
creacion de
nuevos canales
de distribucion.
Procesos Identificar los | Terminar la | Desarrollar  un | Desarrollar  un
Internos procesos con | documentacion plan de mejora | sistema
claridad y | de los procesos. | continua segun | autbhomo  que
comenzar a la unifique los
documentarlos documentacién, | procesos y
segun su para actualizar | objetivos de
prioridad. de manera | todos los
permanente los | departamentos
procesos. para generar
crecimiento
constante y
sustentable.
Personal — | Establecer Disefiar e | Llevar a cabo un | Crear un
Entorno de | pardmetros para | implementar el | programa de | ambiente laboral
trabajo la medicion vy | sistema del | capacitacion, que permita al
otorgamiento de | otorgamiento de | integracién y | personal
los bonos. los bonos. socializacion desarrollarse
interna. laboral,
intelectual y
econdémicamente
Gestion Delimitar Fomentar los | Disefiar un | Establecer un
funciones valores para la | sistema / método | sistema
mediante una | apropiacion de | para la | estratégico que
estructura estos por parte | generacion de | ayude a llevar
organizacional del personal. | propuestas  de | una
precisa. Fortalecer la | mejora o de | administracién
identidad soluciones de | participativa vy
corporativa. problemas, por | autbnoma.
parte del
personal.
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3.4. Mapa estratégico

Vision
Ser una empresa reconocida a nivel nacional en el disefio, la produccion y venta
de muebles de alta gama en calidad de materiales, procesos de fabricacion

productivos, disefio e innovacion; buscando siempre el uso de procesos y
materiales novedosos que mejoren nuestros productos volviéendonos referentes

Econédmica / Financiera

Aumentar ingresos mediante ventas para
desarrollar recursos, que permitan el
crecimiento constante y sustentable

Tener un sistema de

Eficientar el proceso Revisar las finanzas de
de compras a partir la empresa para informacion financiera que
de su conocer y evaluar las involucre de manera completa
documentacion. utilidades. e integral.

Clientes / Mercado

o
9_;); Conservar y aumentar los clientes mediante nuevos y mejores
productos v la creacion de nuevos canales de distribucion
Empezar la Terminar el catalogo e Establecer el plan de
generacion del implementarlo en expansion que involucra
catalogo de diferentes plataformas. una tienda en fisico y
productos. Procesos internos exportaciones.

w

Desarrollar un sistema auténomo que unifique los procesos y objetivos de
todos los departamentos para generar crecimiento constante y sustentable

Identificar procesos con Terminar la Desarrollar un plan de mejora
claridad y comenzar a documentacion continua para actualizar de
documentar segun su de los procesos. manera permanente los procesos.

prioridad.

Personal / Entorno de trabajo

Crear un ambiente laboral que permita al personal desarrollarse laboral,
intelectual v econédmicamente

Establecer parametros Diseriar e implementar Llevar a cabo un programa
para medicion y el sistema del de capacitacion, integracion
otorgamiento de bonos. otorgamiento de bonos. y socializacién interna.
Gestion
[ o
ﬂz y= Ef)

Q{*“r.i/:‘(i
~3 Establecer un sistema estratégico que ayude a llevar una administracion
participativa y auténoma

Delimitar funciones Fomentar valores para Disenar un sistema/método para
mediante apropiacion de estos por generacion de propuestas de
estructura el personal. Fortalecer la mejora o soluciones de problemas

organizacional identidad corporativa. por parte de personal.
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4.  Propuesta de mejora

4.1. Nombre de la propuesta

Sistematizacion estructural y de procesos con orientacion estratégica

4.2. Priorizacion de propuestas de mejora a partir del planteamiento

estratégico y su justificaciéon

Matriz de priorizacién de propuestas

PLANEACION
ESTRATEGICA
Alto
impacto PLAN DE
EXPANSION Y
MEJORA CONTINUA
SISTEMA DE
1 RE:;I_.:;QE%TO INFORMACION
FINANCIERA
METODO DE PROGRAMA DE DESARROLLO DE
# OTORGAMIENTO CAPACITACION E HABILIDADES
DE BONOS INTEGRACION GERENCIALES
PROCESO DE
# ADMINISTRACION
Bajo DE PERSONAL
impacto
#
3 2 -1 1 2 s
Minimo costo y tiempo Maximo 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.

Mediano plazo

Justificacion
Se explicara a continuacion la razén por la cual se plantearon las propuestas que
el proyecto PAP desarrollé, ya que son éstas las que mas necesita la empresa o

en su caso los cimientos para poder generar mayores propuestas de impacto.
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En la empresa existian algunas causas de insatisfaccion como el clima laboral,
condiciones de trabajo y falta de comunicacién entre los diferentes niveles
operativos de la empresa, se determind que era de urgencia crear una estructura

organizacional.

Como la empresa no sabe cuales son sus costos reales, y cuanto es el porcentaje
de lo que estad ganando realmente se decididé que es esencial crear un sistema de

costos.

Otra propuesta es fue sobre crear un manual de ventas para que en un futuro
cuando existan mas vendedores los conocimientos del empresario responsable de

ventas puedan ser transmitidos.

Como el proceso de compras de materias primas no esta definido de manera
precisa y muchas veces se generan paros y tiempos muertos en la produccion lo
que afectaba de forma grave a la empresa, se decidié hacer una propuesta de
sistematizacion de procesos de abastecimiento.

4.3. Plan de accién

OCT. | OCT. | OCT. | OCT. | HOV. | NOV. | NOV. | HOV. | DIC. | DIC.
ACTIVIDADES RESPONSABLE | ENTREGABLES | sem1 | sem2 | sem3 | semd | sem5 | sem6 | sem 7 | semf | sem 9 | sem 10
3alT | 10al14|17al 21|24 a1 28 F1ald | Tal 1l |14al18)21al 2528 al 30/ 1al6

1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Becopilacidn de inf id istas con el personal

Preparacidn de propuestas de disefio de la

Elaboracion de las descripciones y perfiles de puestos

Revision del organigrama con empresarios para su aprobacid

Revision de descripciones y perfiles con empresarios parasual  Jacqueline

Integracién del borrador del Manual de Drganizacién Ahumada Padilla )

— — — T eporte de 3

Preparacion y realizacion de |a sesidn de acion Juan Pedio e s
— - Sensibilizacion y

Entrega de las descripciones y perfiles de puestos al personal | Quezada Chavez -

e - — . del Clima Laboral
Verificacidn del contenido de las descripciones y peililes de p
Integracién del Manual de Organizacién definitivo
Segunda aplicacion del clima laboral y procesamiento de resul

Sequimiento, evaluacién y medicion de indicadores finales

Manual de
Organizacion y

S 2w oo - & W —-
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OCT. | OCT. | OCT. | OCT. | NOV. | NOV. | NOV. | NOV. | DIC. | DIC.
ACTIVIDADES RESPONSABLE | ENTREGABLES | sem1 | sem? | sem 3 | semd | sem5 | sem 6 | sem 7 | sem 8 | sem 3 | sem 10
Jal 7 |10 al 14]17 a1 21|24 2l 28 31ald | 7al11 |14 2l 18]21 2l 25(28 a1 30| 1al6
2. GISTEMA DE COSTOS
1 |Revisidn con empresarios para definit elementos de |a heramie
2 |Recopilacidn de inf on necesaria para la henamienta
3 [Preparacion de la version propuesta de la henramienta Hetramienta de
4 |Elaboracion del borrador del instiuctive de la herramienta Cécile Martin -
— - - - ~ Costos &
5 [Revisian de la herramienta y del instructive con empresatios lvan Quezada |, v d
- - - ela
6 |Desanollo de corridas y ajustes de la herramienta Chavez herzmi
— erramienta
T [Capacitacion de personal responsable
8 [Elaboracion de la herramienta definitiva e instructivo
9| Sequimiento, evaluacion y medicin de indicadores finales
OCT. | OCT. | OCT. | OCT. | NOV. | NOV. | NOV. | NOV. | DIC. | DIC.
ACTIVIDADES RESPONSABLE | ENTREGABLES | sem1 | sem2 | sem3 | semd | sem | semb | sem 7 | sem8 | sem 3 | sem 10
3al 7 [10al14/17 al 21124 al 28] 31ald | 7al11 |14 al 18|21l 25128 al 300 1alb
3. POLITICAS Y ESTRATEGIAS DF YENTAS
1|Recopilacian de informacion
2 | Desarrollo de las politicas y estrategias de ventas
3 Realizacian de formatos e instrumentos da control Badiana Cortes |  Manual de
4 Revision con empresarios para aprobacidn Avilez - Juan Yentas e
5 |Integracion del borrador del Manual de Ventas Pedro Quezada | Instrumentos de
6 | Verificacion de las politicas, estrategias y formatos Chavez Control
T {Integracion del Manual de Yentas definitivo
8 | Sequimienta, evaluacitn y medicién de indicadores finales
OCT. | OCT. | OCT. | OCT. | NOV. | NOV. | NOV. | NOY. | DIC. | DIC.
ACTIVIDADES RESPONSABLE | ENTREGABLES | sem1 | sem2 | sem3 | semd | sem5 | sem 6 | sem 7 | sem8 | sem 3 | sem 10
Jal 7 |10al 14|17 a1 21|24 al 28 31ald | 7.al11 |14 al 18] 21l 25(28 al 30] 1al6
4. SISTEMATIZACICN DE PROCESOS DE ABASTECIMIENTO
1 [Definicién de procesos a documentar
2 [Recopilacion de informacion con responsables y empresarios
3 |Realizacion de la documentacidn de los procesos ) Manual de
- Luis Gomez
4 Desanrollo de formatos e instrumentos de control Procesos de
—— - Carabes - Juan o
5 | Validacidn con empresarios Pedio Guezada Abastecimiento e
B |Integracion del borrador del Manual de Procesos Instrumentos de
— Chavez
1 [Capacitacidn del personal en el uso del Manual contral
B |Integracion del Manual de Procesas definitivo
3 |Seguimienta, evaluacion y medicion de indicadores linales
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5. Implementacion

5.1. Actividades realizadas y su justificacion

En la primera semana, respecto a la propuesta de la estructura organizacional
de la empresa, “por estructura, nos referimos al marco en torno al cual el grupo se
organiza, o para escoger otra metafora de la construccion: los cimientos, el
cableado, las vigas que mantienen a la coalicibn en pie. Es el manual de
operaciones que les informa a los participantes cémo esté formada la organizacion
y como funciona. Mas especificamente, la estructura describe cdmo se acepta a

los miembros, cémo se escoge a los lideres y c6mo se toman las decisiones.”

Se aplicé una serie de preguntas a todo el personal que colabora la empresa
donde se cuestiond sobre la descripcion de su puesto; la descripcion del puesto
“se preocupa por el contenido del puesto, es decir, que hace el ocupante, como lo
hace, cuando lo hace y porqué lo hace; plasmando en un escrito las tareas o
atribuciones que conforman el puesto, imprimiendo asi su caracter distincional
respecto de los demas puestos de la empresa.”6 Se realizaron en todas las areas
desde administracion, contabilidad, carpinteria y laqueado, para darse cuenta del
orden que llevan por area y cual es el sistema de organizacion al momento de
trabajar. Al terminar con las descripciones de puestos con todos los colaboradores
se les efectuaron preguntas a los empresarios sobre cuales son sus criterios para
contratar personal, viéndolo desde qué perfil buscan dentro de su empresa, el
perfil del puesto consiste en “estudiar y determinar los requisitos,
responsabilidades y condiciones que el puesto exige para desempeiarlo

adecuadamente.”’

> Berkowitz, W., & Wolff, T. (1999). The spirit of coalition building. Pag. 340
® Tejedo Sanz, J. (2013). Gestién de Recursos Humanos. Pag. 100
’ Tejedo Sanz, J. (2013). Gestién de Recursos Humanos. Pag. 100
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En el caso de la propuesta del sistema de costos, los costos se pueden definir
como “todos los desembolsos relacionados con la empresa, necesarios para

”8

convertir la materia prima en producto terminado.” Se inicié averiguando sobre los

costos fijos, es decir, los costos que tiene la empresa “independientemente de

que haya actividades productivas o no.”

Se establecié una lista de los costos para
que en la proxima etapa con estos costos fijos fueran integrados en la herramienta
de costos, para que sean parte de la determinacion del precio de un mueble. La
determinacion del precio se explica a partir de “los costos y de un margen de
ganancia, que puede fijar la empresa.”® Al respecto se solicit a los empresarios
el envio de los documentos siguientes: las notas de compra y las facturas, a fin del
estudio de estos documentos para determinar cuales son los principales productos

de la empresa, y para comprobar la lista de los costos fijos.

Para la propuesta de estrategia de ventas, la cual, “es un tipo de estrategia que
se disefia para alcanzar los objetivos de venta. Suele incluir los objetivos de cada
vendedor, el material promocional a usar, el nUmero de clientes a visitar por dia,
semana o0 mes, el presupuesto de gastos asignados al departamento de ventas, el
tiempo a dedicar a cada producto, la informacién a proporcionar a los clientes
(slogan o frase promocional, caracteristicas, ventajas y beneficios del producto),

etC.”ll

Se le realizd una entrevista al empresario responsable de la actividad con el
motivo de identificar cuales son los puntos claves que realiza a la hora de
prospectar lo cual se entiende como “localizar o ubicar a aquellas personas que

»12

tienen el perfil de tu segmento de mercado”™“, y concretar una venta, es decir, "un

contrato en el que el vendedor se obliga a transmitir una cosa o un derecho al

® pastrana, A.J. (2012). Contabilidad de costos. Pag. 5

° Mulleady, T. (1986). Determinacién de costos e ingresos. Pag. 4

1% vargas Sanchez, G. (2006). Introduccion a la teoria econémica. Pag. 94
'1(1999). Diccionario de Marketing. Cultural, S.A. Pag. 131

2 Gando. G. (2008). Prospeccion del cliente y estrategias de venta. Pag. 294
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comprador, a cambio de una determinada cantidad de dinero. La venta puede
considerarse como un proceso personal o impersonal mediante el cual, el
vendedor pretende influir en el comprador.”® También se indaga sobre cual es el
proceso que seguia para poder sistematizarlo y asi encontrar proponer mejoras y
crear un manual de ventas, éste se refiere a “la forma en la cual se gestionan,
dentro de los diferentes procesos de la empresa, mecanismos mediante los cuales
se pueda aprovechar de una forma inteligente todo el conocimiento que se maneja
en la organizacion para los futuros trabajadores en esta area.”** Se le pidieron los
documentos que utiliza al momento de realizar los procedimientos proporcionando

la hoja de cotizacion.

Respecto a la propuesta de sistematizacion de los procesos de
abastecimiento, se entiende como abastecimiento al proceso de almacenar
materias primas, componentes y/o productos que se consumen en la empresa,
tanto en la fabricacion, como productos para la comercializacion, y los de uso
administrativo, como insumos.’® se entrevistd a los empresarios para conocer sus
distintas opiniones de las propuestas y se comenz0 a recolectar informacion para
documentar los procesos, se define como proceso “a todo aquello en que se
realiza una accion sobre ello, cuyo resultado se puede observar o medir.”'® En el
area operativa se recorrieron los distintos almacenes, entendiéndose por almacén
como “un espacio en el cual se colocan los materiales a utilizar en el proceso, asi
como los resultados del mismo.”*” Durante el recorrido se pudo observar que se
tienen cajas para colocar los insumos a utilizar durante los procesos, los insumos
son “todos aquellos materiales que se emplean en la producciéon de otros

bienes.”®

B Fischer, Laura y Jorge Espejo. (2011) Mercadotecnia. Pags. 26 y 27

 Munera Torres, Maria Teresa. (2002). “Gestion del conocimiento en la empresa: Terminologia y
documentacién elementos importantes para su medicion.” Pag. 91

> Coral, Alberto. 2014 Administracion de compras. Pag. 7

'® Hillier-Liberman. (2007). Introduccién a la investigacién de operaciones. Pag. 5

7 Chapman, S. (2006). Planificacién y control de la produccién. Pag. 113

18 Aparicio, J. M. (2013). Gestion logistica y comercial. Pag. 30

Derechos Reservados:: ITESO::México::2016
43



En la segunda semana, para la propuesta de estructura organizacional, conforme
a la informacion recabada con las descripciones y perfiles de puestos se desarrolld
junto con los empresarios el disefio del organigrama, mismo que fue aprobado; se
define como organigrama “la representacion grafica de la estructura organica de

una organizacién o bien de alguna de sus &reas.”*

Quedaron pendientes de
terminar de revisar las descripciones y perfiles de puestos de los cargos de los

empresarios, por lo que les fueron enviadas a su correo.

Acerca de la propuesta del sistema de costos, se revisaron con el empresario los
costos fijos establecidos la semana precedente. Sin embargo, se tienen dudas a
propdsito de estos costos: ¢son costos fijos o costos indirectos? Como fue
explicado la semana pasada, los costos fijos son los que tiene la empresa

“independientemente de que haya actividades productivas o no”*

, mientras que
los costos indirectos corresponden a “todos aquellos costos que no se pueden
relacionar directamente con el objeto de costo”®*. Se puede decir también que los
costos indirectos son necesarios para desarrollar las actividades de la empresa,
pero que no se puede identificar o medir exactamente cuanto de ellos contiene
cada producto. Para responder a ello se va a averiguar con algunos expertos. Se
planea una entrevista con el empresario durante la préxima visita en la empresa,
para revisar el documento de cotizacidn, es decir el “establecimiento en una bolsa

»22

del precio de un producto”™, y obtener las explicaciones necesarias para Su

dominio.

Para la propuesta de estrategia de ventas, se hizo una revisién con el empresario
responsable de la actividad, de los documentos digitales y fisicos que son

utilizados en el proceso de ventas, a fin de que en la siguiente sesién se muestren

19 Eranklin, E. (2004). Organizacion de empresas. Pag. 260

20 Mulleady, T. (1986). Determinacion de costos e ingresos. Pag. 4

21 Jiménez Boulanger, F. y Espinoza Gutiérrez, C.L. (2007). Costos Industriales. Pag. 125
%2 Granados, I. (2006). Contabilidad gerencial. Pag. 265
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y examinen los cinco archivos verificados junto con él, ya procesados para generar

el manual.

Sobre la propuesta de sistematizacion de procesos de abastecimiento, se realizo
una investigacion mas a fondo por medio de entrevistas para conocer los intereses
que tiene la empresa, y como se podrian atacar las debilidades desde su punto de
vista. Se comenzo6 preguntando por los principales proveedores que se tienen y
las caracteristicas por las que son elegidos como tal, considerando como
proveedores “a toda persona o empresa que suministran productos o servicios a
otras empresas.””® Con esta investigacion se lograron priorizar los principales

proveedores segun las caracteristicas que busca el empresario.

Durante la tercera semana, en relacion con la propuesta de estructura
organizacional, las descripciones y perfiles de puesto se revisaron por los
empresarios para ver las respuestas de sus colaboradores. Junto con el gerente
administrativo se verificaron las descripciones y perfiles de puestos dentro de su
area las cuales son asistente administrativo y contador. Dentro de su area también
se encuentra el chofer pero éste se realizara posteriormente junto con el gerente

operativo, quedaron pendientes de terminar los del area de operacion.

En lo que concierne al sistema de costos, se investigd con el gerente
administrativo y los expertos sobre la integracion de las depreciaciones en la lista
de costos indirectos. En efecto, los costos indirectos contienen las depreciaciones
en el caso de las grandes empresas 0 si se puede reunir todas las facturas de las
maquinas y herramientas. La depreciacion es “la pérdida del valor de un activo
fisico (edificios, maquinarias, muebles, etc...) con motivo del uso.”** El empresario
decidié reunir las facturas, para que los costos fijos sean mas precisos con las

depreciaciones. Entonces, se va a recuperar las facturas para esta integracion.

% Aparicio, J. M. (2013). Gestién logistica y comercial. Pag.30
** palacios Gomero, H. (2006). Fundamentos técnicos de la matematica financiera. Pag. 127
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Se examinod el documento de cotizacion con el gerente operativo para determinar
como integrar los costos fijos en la elaboracion del precio final del mueble. Se
preguntd sobre todo el funcionamiento de la cotizacion y los porcentajes que se
aplican: comision, se define como comisién lo que “se paga al vendedor un

"2y de utilidad, es decir, “que

porcentaje especifico del precio de venta
porcentaje se gana en la operacion de cada peso vendido.”?® Con todos estos
datos, se elaborara una primera version de la herramienta de costos y del manual
instructivo. El manual de instrucciones es “un conjunto de instrucciones que

proporciona informacion rapida y organizada sobre una practica.”?’

Para la propuesta de estrategia de ventas se analizaron junto con el empresario
responsable de la actividad los cinco documentos que se necesitan para el
proceso de venta, los cuales formaran parte del manual. Se propuso mejorar
algunos de ellos y agregar el de especificaciones del cliente para mejorar el
proceso. Para la siguiente sesion se platicard sobre los detalles del proceso
general de ventas con clientes fijos y con clientes nuevos, ya que se evidencié que

el servicio que se le da a cada uno es diferente.

En lo pertinente al sistema de abastecimiento, se definieron los formatos a utilizar
teniendo varias revisiones con los gerentes de la empresa, tanto como en el area
operativa como en la administrativa. Tomando en cuenta el procedimiento que se

realiza al momento de registrar la compra de materiales.

En la cuarta semana, en cuanto a la propuesta de estructura organizacional se
concluy6 con la elaboracién de todas las descripciones y perfiles de puestos en

borrador, ya que hace falta poner su ubicacion en el organigrama en cada una de

> Kossen, S. (1992). La venta creativa. Pag. 44
°® Duarte Schlageter, J. y Fernandez Alonso, L. (2005). Finanzas operativas: un coloquio. Pag. 40
%’ Hernandez Orozco, C. (2007). Anélisis administrativo, técnicas y métodos. Pag. 135
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ellas. Se realiz6 ademas un avance del manual de organizacién, mismo que
‘representa una guia préactica que se utiliza como herramienta de soporte para la
organizacioén y comunicacion, que contiene informacion ordenada y sistematica, en
la cual se establecen claramente los objetivos, normas, politicas y procedimientos
de la empresa, lo que hace que sean de mucha utilidad para lograr una eficiente

administracion.”®®

Respecto al sistema de costos, se revis6 con el empresario la herramienta
establecida para determinar ajustes futuros en el funcionamiento de la misma. La
principal pregunta del empresario fue sobre la distribucion de los costos indirectos
en los diferentes proyectos, es decir, como calcular los costos indirectos
relacionados con cada proyecto para que no se cargue todos los costos indirectos
en un solo proyecto. Se investigé con el empresario el histérico de ventas, para
establecer un promedio de los proyectos por cada mes, y luego, utilizar este
promedio para el prorrateo. Al efecto, se encontré una soluciéon que consiste en la
utilizacion de las horas trabajadas en cada proyecto para la distribucion. Las
horas trabajadas son “las horas efectivamente trabajadas durante los periodos
normales.”®® Con esta solucién se elaboré una nueva versién de la herramienta

que sera revisada en la proxima semana.

Sobre la propuesta de estrategia de ventas, se hicieron modificaciones en el
manual de ventas ya que se separaron los clientes nuevos, entendiéndose a
éstos a partir de la palabra cliente proviene del griego antiguo y hace referencia a
la «persona que depende de». Es decir, mis clientes son aquellas personas que
tienen cierta necesidad de un producto o servicio que mi empresa puede

130

satisfacer™™, de los clientes fijos, que “son aquellos que realizan compras

28Rodriguez Valencia, J. (2002). Cémo elaborar y usar los manuales administrativos. Pag. 230

2 Organizacion Internacional del Trabajo. (2000). Recomendaciones internacionales de actualidad
en estadisticas del trabajo. P. 42

%% Barquero, José Daniel, et.al. (2007). Marketing de Clientes ¢Quién se ha llevado a mi cliente?
Pag. 1
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repetidas a menudo o cuyo intervalo de tiempo entre una compra y otra es mas
corta que el realizado por el grueso de clientes. Este tipo de clientes, por lo
general, estd complacido con la empresa, sus productos y servicios. Por tanto, es
fundamental no descuidar las relaciones con ellos y darles continuamente un
servicio personalizado que los haga sentir "importantes” y "valiosos" para la
empresa.”! Esto ya que cada uno cuenta con diferentes politicas de ventas
mismas que “son criterios generales de ejecucion que complementan el logro de
los objetivos y facilitan la implementaciéon de las estrategias.”®® También se
hicieron modificaciones en los formatos y se acordé6 mandar éstos terminados la

siguiente semana para que se pueda finalizar el manual de ventas.

En lo correspondiente al sistema del abastecimiento, se realizdé una recopilacion
de los pasos a seguir al momento de realizar una entrada al sistema informatico
utilizado por la empresa. Todo esto con la finalidad de documentarlos en un
manual de procedimientos para el abastecimiento de materias primas. Un manual
de procedimientos es un documento en el que de manera ordenada y
sistematica se recoge la informacion fundamental de cada uno de sus

procedimientos administrativos.*

Durante la quinta semana, acerca de la propuesta de la estructura organizacional
se concluyeron las descripciones y perfiles de todos los puestos. Se informé a
todo el personal sobre el taller de sensibilizacion que se realizara. Un taller de
sensibilizacién consiste en un proceso dinamico y dialogal que procura el
desarrollo de conocimientos, actitudes y habilidades para participar de manera
consciente en la transformacion de la realidad.** Se realiz6 el programa y la

presentacion que se les dara a toda la empresa en dicha sesion.

*! Kotler, Philip. (1996). Direccién de Mercadotecnia. Pag. 41

*2 Lucio Mera, Elena. (2005). Técnicas de Marketing: Identificar, Conquistar y Fidelizar Clientes.
Pag. 70

** Tokiko, et. al. (s.f.) Manual de procedimientos administrativos. Pag. 7

** Santiago. (2000). Taller sobre planificacion regional. Pag. 20
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En relacion con el sistema de costos, se reviso la herramienta con la solucion de la
utilizacion de las horas trabajadas para la reparticibn de los costos fijos. Sin
embargo, no se alcanzé un acuerdo entre los empresarios a proposito de la
herramienta. En efecto, uno de los dos empresarios no esta de acuerdo con la
solucion propuesta. La implementacion de la herramienta de costos esta ahora en
un callejon sin salida. La idea propuesta para adelantar es la de recurrir a un

consultor externo especializado en las finanzas.

En la propuesta de estrategia de ventas se incluyo el formato de contrato, “acto
juridico bilateral para cuya existencia se requiere (...) la manifestacion de voluntad
de dos o méas personas; las que, reconociendo distintas causas y tendientes a
diferentes fines, han de coincidir necesariamente para formar el consentimiento
(...) del que se ha de derivar los efectos obligatorios de la manifestacion de
voluntad: todo consentimiento, en este sentido, resultara obligatorio, aunque no
todo contrato reconocera como base de su eficacia el mero consentimiento.”® Ya
que habia estado siendo modificado, quedando pendiente el formato de

cotizacion, el cual también incluira las politicas de ventas.

En cuanto al tema del abastecimiento, se entreg6 a los empresarios el formato de
la evaluacién a proveedores, con el cual se mostraron muy conformes ya que
puede ser una herramienta muy util dentro de la empresa al momento de

seleccionar a los proveedores.

En la sexta semana, respecto a la propuesta de estructura organizacional se
realizé el taller de sensibilizacion con todo el equipo de la empresa, este taller
cumplié con sus objetivos de que los colaboradores tuvieran un espacio de
empatia, reconocieran la mision, vision y valores de la empresa, asi como el

organigrama, se realizaron actividades en equipo con un fin de mejorar la

%> Blanco, Alberto. (1998). Curso de Obligaciones y Contratos en el Derecho Civil. Pag. 48
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comunicacién e integracion entre las areas. También se comenzd con el
seguimiento de las actividades que ejecutan los trabajadores respecto a sus

descripciones de puestos.

Sobre el sistema de costos, por causa del desacuerdo entre los dos empresarios a
propoésito de la herramienta se contactd a un consultor externo especialista en
finanzas para apoyar el proyecto. Se consiguio llevar a cabo una reunién con este

consultor, los dos empresarios y el equipo de intervencion para el siguiente lunes.

Para la propuesta de estrategia de ventas, se agrego el ultimo formato faltante
llamado Cotizacion el cual es el documento de presentacion que le se le manda a
los clientes para que vean el boceto del producto, que se define como "la
manifestacion como un elemento indispensable en la descripcion y articulacion
representativa de los trazos que responden a los gestos propios del proceso
creativo, gestos instintivos que transforman el concepto a realidad, es decir, que
procuran la visibilidad objetiva del pensamiento."*® Ademas del precio del producto

y las politicas.

En lo correspondiente al sistema de abastecimiento, se realiz6 seguimiento a la
propuesta presentada, observando cambios en la oficina, ya que se implementé
un pizarrén en el cual se puede observar de manera clara todo el procedimiento a

seguir al momento de realizar una compra.

Durante la séptima semana, en relacion con la propuesta de estructura
organizacional se han implementado las descripciones de puestos llevando a cabo
un control de seguimiento de actividades diarias con los colaboradores. Se les
preguntan sus actividades una vez por semana y contestan si se realizan o no, si
la respuesta llega a ser no tienen que decir el porqué. Se realizé un nuevo modelo

para no preguntar actividad por actividad a cada uno de los colaboradores, se les

*® Rodriguez Aranda, Sergio E. (2009). El boceto entre el disefio y la abstraccién. Pag. 55
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imprimié la tabla con su informacion de actividades divididas por semanas, con el
fin de que ellos solos puedan llevar el seguimiento de sus actividades, para
continuar con esta actividad a pesar de que no tengan una persona en recursos
humanos. También se realiz6 la segunda aplicacion de la encuesta de clima
laboral, se define al clima laboral como la cualidad o propiedad del ambiente
organizacional, que perciben o experimentan los miembros de la organizacién, y

que influyen en su comportamiento.”®’

Acerca del sistema de costos, se tuvo una reunion con los empresarios y el
consultor externo a la universidad para dar revision a la herramienta que se esta
desarrollando. Con él se evalud el funcionamiento de la herramienta y se
resolvieron las dudas de los empresarios, gracias a ejemplos y explicaciones mas
claras. Se concluyé que la herramienta se realizé de manera correcta pero que era
necesaria una herramienta externa para ayudar en la medicion de tiempos
laborales. Segun el consultor externo, se tiene que establecer una herramienta de

control de las horas trabajadas en la empresa.

Al respecto, se estudiaron diferentes soluciones para el control de las horas
mediante los siguientes software: Asana, Tableau, Audita, TimeCamp. Se
presentd a los empresarios la solucién propuesta por TimeCamp, que permite a
cada empleado medir el tiempo trabajado para cada proyecto. Sin embargo, por
causa del precio del software, se llegd a la conclusién con los empresarios que
seguirian usando su formato de toma de tiempos, sélo utilizando una herramienta
para la descarga de datos para su analisis. Posteriormente, se presentd un
formato para la descarga de datos para la evaluacion de tiempos, se explicé el
funcionamiento del archivo Excel relativo a las horas. Al momento de probar la
herramienta de costos con un ejemplo ya hecho en la empresa, el empresario

externd algunas dudas a propdsito de la forma de la herramienta, y la manera de

*” Robbins, Stephen. (1998). Comportamiento Organizacional. Pag. 258
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llenarla. Por lo tanto, se tiene que ajustar toda la herramienta segun sus

recomendaciones y el manual adecuado.

Sobre la propuesta de estrategia de ventas, se mostré al encargado del area
responsable de la actividad de ventas el manual para que lo evaluara y se le dio
una explicacion sobre éste, precisando la necesidad de diferenciar las politicas de

clientes fijos y de clientes nuevos.

En el inicio de esta semana, se tuvo una reunidon con los empresarios y un
consultor externo a la universidad para dar revision a la herramienta que se esta
utilizando en el area de costos. En esta reunion se concluyé que la herramienta se
realiz6 de manera correcta pero que era necesaria una herramienta externa para

ayudar en la medicion de tiempos laborales.

Durante la primera visita, se presentaron distintas opciones como aplicaciones
para la toma de tiempos y se llegé a la conclusién con los empresarios que
seguirian usando su formato de toma de tiempos, sélo utilizando una herramienta
para la descarga de datos para su andlisis. Durante la segunda visita, se presento
un formato para la descarga de datos para la evaluacién de tiempos. Ademas se
presento la herramienta de costos, en la cual uno de los empresarios nos realizé

retroalimentacion, por lo que se tuvieron que realizar algunas correcciones.

En esta Ultima semana de cierre, para la propuesta de estructura organizacional
se capturd en la herramienta de seguimiento todas las actividades realizadas en
cada semana por cada uno de los colaboradores de la empresa, se revisé el
manual de organizacién con los empresarios, y se realizaron los reportes sobre el

clima laboral y taller de sensibilizacion.

En relacién con el sistema de costos, se presento a los dos empresarios la ultima

version de la herramienta de costos y su manual. La herramienta cuenta con una
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pestafia compuesta de las materias primas, la estimacion de las horas y el célculo
del precio final del mueble. Ademas, hay otro archivo adjunto, que contiene el
detalle de los costos indirectos de la empresa y los sueldos de cada empleado,
para que la herramienta funcione con los datos adecuados. Después de la
aprobacion de los empresarios se concluyd la propuesta sobre los costos de la

empresa.

Acerca de la estrategia de ventas, se definieron las diferencias entre las politicas
de clientes fijos y nuevos. Se establecié que para los clientes fijos se podian hacer
variaciones en los pagos y para los nuevos serian las ya establecidas. Teniendo la

informacion se hizo el cambio en el manual y éste quedé finalizado.

Respecto a la propuesta de sistematizacion de procesos de abastecimiento, se
presentd a los empresarios el documento final del manual de procesos de

abastecimiento, mostrando su conformidad con los archivos presentados.

5.2 Resultados obtenidos

Estructura organizacional

Se disefid un organigrama mediante la descripcién de las funciones de las areas y
los puestos, logrando la definicibn de una estructura organizacional que responda
a las necesidades internas y externas de la misma. Se cre6 un formato Unico para
la descripcion y perfil del puesto trasladandose a éste la informacion sobre las
descripciones y perfiles de puestos existentes, con ello se cre6 un manual de
organizacion que facilite el que los empleados conozcan con precision y exactitud
cudles son las actividades que deben desempefiar como colaboradores, a quien
estdn subordinados y lo que estd bajo su responsabilidad, asi como evitar
duplicidades y omisiones, el manual sirve ademas como instrumento de apoyo
para el control, evaluacion y seguimiento de los objetivos de la empresa, esto llevo

a la empresa a un beneficio en su 75% al realizar sus propias actividades. Debido
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a estos resultados se obtuvo un crecimiento en las éareas de liderazgo y toma de

decisiones, comunicacion e informacion.

Sistema de costos

Se cred una herramienta de costos, para la determinacion del precio del proyecto,
de acuerdo con los costos indirectos de la empresa y los sueldos reales de los
colaboradores. Sin embargo, la ausencia de pedidos durante la implementacion no
permitié la validacién de la herramienta y la determinacion del precio de los
productos de la empresa. Se sistematizo el seguimiento de las horas trabajadas,
para cotejar las horas presupuestadas con las horas reales de cada proyecto.

Estrategia de ventas

Se cre6 un manual de ventas en el que se redactd el proceso que realiza el
empresario responsable de ventas, el cual se identifico que existen dos diferentes,
una para clientes fijos y otro para clientes nuevos la diferencia entre los dos son
las politicas de clientes, estas varian ya que para los clientes fijos existe
flexibilidad en los porcentajes de anticipo y los pagos. Se incluyeron seis formatos
de los cuales unos ya existian pero se les tenia que hacer modificaciones y otros
de estos se crearon de acuerdo a las necesidades y se incluye la descripcién

narrativa de cada uno de ellos.

Sistematizacion de procesos de abastecimiento

Se cred una herramienta con la cual se facilita la seleccion de proveedores,
considerando distintos aspectos esenciales para los empresarios. Con esto se
logré reducir el tiempo al momento de elegir los proveedores para realizar el
abastecimiento de las materias primas o productos utilizados en el proceso
operativo. Otro de los resultados obtenidos fue la elaboracion de un formato para
controlar la salida de materia prima de almacén y un formato para controlar el

inventario de herramientas, evitando de esta forma la pérdida de herramienta.
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5.3. Tabla sobre empleo y capacitacion

Numero de empleos protegidos 10
Numero de empleos generados 1
Personas ) L Horas de
_ Area de capacitacion L
capacitadas Capacitacion

Sensibilizacion de la

11 identidad y estructura 3 horas

organizacional

5.4. Tablero de seguimiento de indicadores

En esta parte se presentard el tablero completo con las mediciones iniciales,
parciales y finales, ya que aqui se puede dar cuenta de manera integral y concreta

de los cambios que se lograron en la empresa con la consultoria.

Estructura organizacional formalizada

Propuesta de
mejora que abona
a los Objetivos

Objetivo Objetivo (s)

Problema Dimension L. ]
estratégico Operativo (s)

Establecer un

sistema
G .. estratégico que
. , estion y Delimitar funciones Estructura
Estructura organizacional y . . |ayude a llevar ’ e
. administraci mediante una estructura |organizacional
de puestos informal. una . . . R
&n organizacional precisa. |formalizada.

administracion
participativa y
autdénoma
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Seguimiento de proyecto

Tipo de resultado o servicio Fecha de

Cadena de Impacto Indicador . Fecha final
propuesto (]

RESULTADO Manual de organizacian. 1 Manual de organizacion. A.-Producto 03-oct 28-oct

Las descripciones y perfiles de
puestos serdn utilizadas por todo el
uso personal de la empresa para la
ejecucidn de sus actividades y
responsabilidades.

10 Descripciones y perfiles de

- J-oct 18-nov
puestos utilizadas por el personal.

Porcentaje de cumplimiento de

Organizacion del trabajo tareas y responsabilidades 21-nov 25-nov
asignadas
BEMEFICIO
Satisfaccion del personal. indice del clima laboral. 21-nov 25-nov

Seguimiento de proyecto

Medicién de indicadores

Avance de Proyecto .
¥ Observaciones
Real Esperado Diferencia Estatus B
sa%  75% Medicion inicial ~ Mcoicion
Meta

100% 100% 0% 0K 0 1 1 1

- - . | Se agregaron 2 puestos: Contador y Chofer
100% 100% 0% 0K 0 10 10 12
100% | 100% 0% 0K 0 100% 100% 75%

hl hl Al N
100% 100% 0% 0K 67% 75% 8% 68%

Derechos Reservados:: ITESO::México::2016
56



Fuentes de verificacion

Monitoreo de implementacién

Supuestos e hipotesis

Avances del disefio del organigrama y de la
formulacidn de las descripciones y perfiles de
puestos.

Minutas de trabajo.

La disposicion de los empresarios para establecer
una estructura organizacional que soporte la
expansion del negocio.

La falta de disponibilidad de los empresarios para
formular descripciones y perfiles de puestas
adecuadas, propiciaria que el manual quedara
incompleto o poco confiable.

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

La disposicion de los empresarios y colaboradores

para la utilizacion de las descripciones y perfiles de

puestos favorece el desempefio.

La no utilizacion de las descripciones y perfiles de
puestos puede disminuir el desempefio.

Manual de organizacidn.

La implementacidn de la estructura organizacional
definida incrementa el nivel de eficiencia y la
organizacion del trabajo.

La no implementacién de la estructura
organizacional definida puede generar rotacion de
personal.

Aplicacion de encuesta de clima laboral.

La sensibilizacidn de la identidad y la estructura
organizacional definida favorece el nivel de
satisfaccion laboral.

La no sensibilizacidn de la identidad y la estructura
organizacional puede reducir el nivel de
satisfaccién laboral.

Sistema de costos

Problema

Sisterma de costeo

. Finanzas
empirico

Dimension

Objetivo
estratégico

Aumentar
ingresos
mediante ventas
para desarrollar
recursos, gque
permitan el
crecimiento
constante y
sustentable

Objetivo (s)

Operativo (s)

Eficientar el proceso
de costos a partir de
su documentacion.

Propuesta de
mejora gque abona
a los Objetivos

Sistema de costos
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Seguimiento de proyecto

Tipo de resultado o servicio
propuesto

Cadena de Impacto

RESULTADO Herramienta de costos 1 herramienta A.-Producto

La herramienta sera utilizada por
los empresarios para la obtencion | Costo de 3 de sus principales

uso del costo y la determinacion del productos
precio de los productos
La determinacion del costo real Una decision tomada a partir de la
BENEFICIO facilita el establecimiento de determinacién del costo real de
estrategias de precio y creédito alguno de los productos

Seguimiento de proyecto

Medicién de indicadores

inicio

Fecha de

Fecha final

J-oct

18-nov

21-nov

25-nov

Avance de Proyecto q
Y Observaciones
Real Esperado Diferencia Estatus
50% 75% Medicion
100% 100% 0% 0K 1] 1 1
) - ) N La ausencia de pedidos concretos durante la
validacidn de la herramienta causo la falta de uso
del cotizador.
100% 100% 0% 0K 1] 3 3
) - ) N Cotejar las horas presupuestadas para el proyecto,
con las horas reales trabajadas en el proyecto.
100% 100% 0% 0K 1] 1 1
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Fuentes de verificacion

Monitoreo de implementacion

Supuestos e hipotesis

Avances de la herramienta que den cuenta del
desarrollo de la misma.

Minutas de trabajo.

Herramienta de costos y su instructivo.

Disponibilidad de los empresarios para el desarrollo
de la herramienta y su instructivo.

Riesgos

La falta de disposicion de los empresarios puede
generar retrasos o que la herramienta sea poco
funcional.

Fijacion del costo y precio de los tres productos
principales.

Disponibilidad de los empresarios para obtener el
costo y precio de los tres productos principales.

Falta de disposicidn de los empresarios provocaria
la inutilidad de la herramienta para la obtencion del
costo y precio.

La decision tomada a partir de la determinacion
del costo sobre precios o crédito.

Disponibilidad de los empresarios para utilizar la
informacidn en la toma de decisiones

El empresario no utilice la determinacion del costo
real para la toma de decisiones.

Formalizacion de politicas y estrategias de ventas

Problema

documentar.

Dimension

clientes
Proceso de . mediante nuevos
e e Clientes y .
comercializacidn sin ¥ mejores
Mercados

Objetivo

estratégico

Conservary
aumentar los

productos y la
creacion de
nuewvos canales
de distribucion

Objetivo (s)
Operativo (s)

Empezar la generacidn
del catdalogo de
productos.

Propuesta de
mejora que abona
a los Objetivos

Formalizacidn de
politicas y estrategias
de wentas.
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Seguimiento de proyecto

Tipo de resultado o servicio
propuesto

RESULTADO Manual de ventas. 1 Manual de ventas. A.-Producto 03-oct 28-oct

Aplicacion de las politicas,
estrategias e instrumentos de
contral en las ventas efectuadas
durante dos semanas.

El manual de ventas es utilizado por
uso los empresarios y los vendedores
para estandarizar el proceso.

J-oct 18-nov

Aumento del 3% mensual en base al
mes anterior a la aplicacion del
manual.

Permanencia y aumento en cartera

BENEFICIO de clientes.

21-nov 25-nov

Seguimiento de proyecto

Medicién de indicadores
Avance de Proyecto .
v Observaciones
Real Esperado Diferencia Estatus ... Medicion Medicién
Medicidn inicial :
Meta final

La variabilidad de los proyectos y su periodicidad
5% VENCIDA dificultd la obtencidn del indicador.
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Fuentes de verificacion

Monitoreo de implementacién

Supuestos e hipotesis

ventas.
Minutas de trabajo.

Documentos gue den cuenta del avance y
discusidn del establecimiento del manual de

Manual de ventas e instrumentas de control.

Disposicion y ganas del empresario y de los
colaboradores para participar en la elaboracion del
manual de ventas e instrumentos de control.

Riesgos

La falta de disposicion por parte del empresario y
los vendedores propiciaria el que no se concrete el
manual e instrumentos de control.

Observaciones registradas en un check list.

Disposicion y ganas del empresario y de los
vendedores para trabajar con un proceso de ventas
estandarizado.

Que se continue trabajando con las mismas
practicas a pesar del manual.

Reporte de ventas de los lltimos dos meses.

Mejora de sus estrategias de comercializacién y
aumento en ventas.

Disminucién en ventas y pérdida de clientes.

Sistematizacion de procesos de abastecimiento

Problema

Control de suministros e
inventarios ineficientes.

Dimension

Procesos y
Operacion

Objetivo

estratégico

Desarrollar un
sistemna
auténomo que
unifigue los
pProcesos y
objetivos de
todos los
departamentos
para generar
crecimiento
constante y
sustentable

Objetivo (s)
Operativo (s)

Identificar los procesos
con claridad y
comenzar a
documentarlos segin
su prioridad.

Propuesta de

mejora que abona

a los Objetivos

Sistematizacion de
procesos de
abastecimiento.
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Seguimiento de proyecto

Tipo de resultado o servicio

Cadena de Impacto Indicador
propuesto
Manual de procesos de 1 manual de procesos de
RESULTADO e p acen A-Producto 03.0ct | Od-nov
abastecimiento. abastecimiento.
El manual sera utilizado por los - -
. ro Desarrollo de actividades diarias
empresarios y colaboradores Lo
uso conforme a lo especificado en el 07-nov 18-nov
responsables de los procesos, en la
. .o L. manual durante dos semanas.
ejecucion de sus actividades.
Reconocer los procesos, informacion | Parcentaje de disminucidn de
¥ TECUrsos Necesarios para llevar a  |demoras.
cabo el proceso de abastecimiento
BENEEICIO con el fin de mejurla'r la eficiencia M.nov 75 nov
durante la produccion.

Seguimiento de proyecto e
Medicion de indicadores

Avance de Proyecto
Y Observaciones

Esperado Diferencia Estatus S o
0% 75% Medicién inicial  "Co/C 00 SEIE
Meta final

El formato existente para la toma de tiempos, a
pesar de considerar todos los datos requeridos,
solo se utilizé para registrar el tiempo productivo.

25% 100% -75%  VENCIDA 100% 80% -20%
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Fuentes de verificacion

Meonitoreo de implementacion

Supuestos e hipotesis

Informacion documentada acerca de los procesos
de abastecimiento.
Minutas de trabajo.

Disposicidn de los empresarios y colaboradores
para participar en la elaboracidn del manual.

Riesgos

Falta de participacion y disposicidn de los
empresarios y colaboradores causara retrasos en la
elaboracion del manual.

Manual de procesos de abastecimiento e
instrumentos de control.

Checklist de verificacidn de aplicacién del manual
e instrumentos de control.

Disposicidn por parte del empresario y los
colaboradores para ejecutar lo establecido en el
manual de procesos de abastecimiento e
instrumentos de control.

Que se continle trabajando con las mismas
practicas a pesar de tener un manual de procesos
de abastecimiento.

Reportes de seguimiento y control.

La sistematizacidn del proceso de abastecimiento
evita yfo disminuye demoras en la produccidn.

Resistencia al cambio para trabajar de manera
formalizada provocando que no se obtengan
mejoras.
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6.

6.1.

6.2.

Recomendaciones finales (estratégicas)

Corto plazo

Fortalecer la estructura organizacional de la empresa, estableciendo un
organigrama y escribiendo las descripciones y los perfiles de puesto.

Ejecutar y evaluar las politicas de la empresa y estrategias de venta, de
acuerdo con los objetivos estratégicos y operativos de la empresa.

Aplicar el sistema de costos para ayudar en la cotizacién del precio de los
muebles, tomando en cuenta los costos indirectos de la empresa.

Implementar los procesos de abastecimiento, dando seguimiento a los
formatos para la gestion de los inventarios de la empresa.

Concretar el catdlogo de productos y asi, lograr los objetivos estratégicos

relativos a la linea de muebles y la promocién de la marca.

Mediano plazo

Llevar a cabo una planeacion estratégica adecuada a las cargas de trabajo de
la empresa, y establecer un plan de expansion de la empresa.

Invertir en un sistema de informacién financiera para que se consolide los
datos y la gestion de la parte financiera de la empresa.

Desarrollar habilidades gerenciales para manejar el personal de la empresa y
consolidar el clima laboral actual.

Establecer un proceso de administracion de personal adecuado a la empresa,
y poner un método de otorgamiento de bonos para responsabilizar los
empleados. Escribir un reglamento interno a la empresa.

Realizar un programa de capacitacion e integracion del personal.
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6.3. Largo plazo

e Desarrollar nuevos canales de distribucién para los productos de la empresa,
cumpliendo con los objetivos estratégicos y el plan de expansion establecido.

e Diseflar una nueva distribucion de planta para la empresa, permitiendo el
aumento de la productividad de los empleados.

e Mejorar el ambiente laboral, mediante convivencias periddicas, para involucrar

al personal de la empresa.
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I. Reflexiones de cierre de los estudiantes (aprendizajes)

Badiana Cortés Avilés

Los aprendizajes relevantes que obtuve este semestre fueron tanto personales
como profesionales. En lo profesional aprendi la importancia de los recursos
humanos en una empresa, que a mi entendimiento pasado era innecesario y
ahora creo es esencial para el funcionamiento adecuado. En lo personal aprendi a

definir mis prioridades y crecer en el valor de la responsabilidad.

Los saberes profesionales que puse a prueba son el manejo de programas como
DENUE que ayudaron en la etapa de analisis del entorno, en arquitectura vemos
como el contexto te afecta o potencializa pero en este caso lo que aprendi fue mas
sobre conocimiento interno de una empresa, como el poco manejo de Recursos
Humanos y las actitudes que tienen los empresarios ya que ellos son los jinetes,

puede afectar o potencializar el funcionamiento de esta.

Las necesidades que considero deben ser atendidos en las MYPE es que
deberian de tener asesoria sobre las diferentes areas en una empresa, definir
puestos para especificar las metas que cada miembro de la empresa tiene que
desempefiar y no basarlo en suposiciones, que tengan una mision, vision y valores
ya que eso es el alma de la misma. Los impactos reales que logré en la empresa
son que el empresario encargado de ventas ya utiliza los formatos y eso reduzca

las equivocaciones y a su vez el tiempo, ya que no deja cosas a su memoria.

La vision que tengo del mundo laboral es que una empresa es una maquina con
muchos engranes y los cuales deben funcionar bien porque si unos funcionan y
otros no, no puede ser totalmente eficiente. Los dilemas éticos que se presentan
en las intervenciones de las MYPE es que tratamos con personas, que tienen
actitudes, costumbres, defectos y valores establecidos e intentar cambiar

comportamientos muy arraigados aunque quieran es dificil mas aun cuando no los
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ven 0 no los quieren cambiar. La manera en la que puedo apoyar es siendo,
constante, perseverante, con una buena disposicion y entendimiento. El PAP me
ayudoé a entender que trabajando en equipo se obtienen mejores ideas que ya que

eliminan la ceguera de taller que tenemos como individuos.

Estuve totalmente comprometida con la experiencia PAP y aunque algunas veces
estuve tentada a bajar mi responsabilidad no lo hice. Mis errores quizas es que en
este PAP estaba mas comprometida al sentido profesional y cumplimiento de
tareas que en formar una buena amistad con el equipo y buenas relaciones que si
se tuvieron pero no se llegé a la convivencia que tuve con el anterior equipo, ya
qgue por el poco tiempo que tenia no nos pudimos reunir como amigos fuera del
taller. Pero en general estoy muy feliz con la forma, personalidad y las actitudes de
mi equipo ya que siempre se mostraron abiertos a escuchar diferencias y a brindar
ayuda.

Las principales decisiones que tome es no faltar a clases, ya que trabajo estoy
siempre tentada a faltar por ir a trabajar pero él no faltar ayud6 a que cumpliera de
forma positiva mis responsabilidades en el proyecto, a lo que ciertamente en el
principio lo veia como algo dificil de hacer. Si para mi no deberia ser un PAP sino
una clase obligatoria que todos los estudiantes del ITESO deberian de tomar ya
qgue muchas veces te vez identificado con los problemas y aciertos, que se

presentan, ya que son problemas y aciertos de la vida real.

Los aspectos que favorecieron mi proceso formativo son la experiencia,
conocimientos y buena actitud que nos brindé la consultora Sénior y también que
gracias a que nos tenia con rienda corta ayudo a que tuviera total compromiso.
Otro aspecto es el buen trabajo en equipo y buen compafierismo con mi equipo de
PAP.
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Luis GOmez Cérabes

Durante este proyecto existieron distintas situaciones las cuales ayudaron en mi
desarrollo personal, social y profesional. Una de estas situaciones fue el trabajo en
equipo, asi como el conocimiento de las distintas carreras y como se pueden
aplicar dentro de una empresa. Siento que uno de los principales conocimientos
que aporté para el buen desarrollo del proyecto fue en el area de costos y
abastecimiento, ya que se logr6 complementar de manera aprobatoria la
herramienta para determinar los costos de la empresa y de esta forma ayudar en

las distintas cotizaciones a realizar.

Uno de los principales aprendizajes que tuve con este proyecto fue el saber que
para poder lograr un cambio, se debe comenzar por la base, como lo son los
manuales de instruccién dentro de una empresa. Durante este proyecto pude
notar que las necesidades que se tienen dentro de las MYPE se dan por la
mentalidad que tienen los empresarios, asi como por el desconocimiento de cémo

se pueden realizar los procesos en las distintas areas de la empresa.

Con mi participacién en este proyecto, siento que tuve gran aportacion en el area
de abastecimiento con la creacion de una herramienta para determinar al mejor
proveedor de los distintos insumos que tiene la empresa, asi como en el area de
costos, en la mejora de la herramienta para cotizacion con el que contaba la

empresa.

Con estas intervenciones en las que estuve involucrado, se beneficid el area de
abastecimiento de la empresa, asi como el area financiera, ya que se facilitd el
conocimiento del costo real del proyecto, asi como el costo diario que se tiene por
el simple hecho del funcionamiento de la empresa. Las principales actividades
realizadas que fueron fundamentales para lograr el resultado obtenido fue el
compromiso de los empresarios, asi como del equipo consultor, ya que se trabajo

de manera conjunta en todos los aspectos para lograr los resultados. No existio
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cambio alguno en mi percepcién de la vida laboral y social. Uno de los dilemas
éticos con el gue nos encontramos durante el proyecto fue la forma de presentar
las propuestas con los empresarios, asi como el compromiso de mantener lo mas

objetivo posible el criterio.

A partir de mi experiencia en este proyecto, siento que puedo apoyar en el
mejoramiento de la cultura empresarial, teniendo en cuenta siempre a las
personas como colaboradores, tomando en cuenta su opinién y haciendo sondeos
continuos para corroborar su opinion actual de la empresa. Este proyecto me
ayudo a confiar mas en mis habilidades y conocimientos, asi como expresar mis

opiniones y escuchando la de las demas personas.

En mi opinion, se cumpli6 de manera efectiva los objetivos establecidos al
principio del proyecto, ya que la empresa ha aceptado las propuestas que se han
realizado, asi como el seguimiento de las mismas, con esto se ha observado una
mejora dentro de la empresa, o al menos al momento de realizar cotizaciones con
distintos proveedores, asi como en la compra de los materiales. Considero que
uno de los aciertos que tuvimos, fue el realizar la cotizacion de proyectos por
medio de horas laborales, considerando que se pueden tener distintos proyectos

dentro del mismo periodo.

Uno de los principales aspectos que favorecieron el proceso formativo de este
proyecto fue la actitud que mantuve durante el mismo, aceptando los distintos
errores cometidos, asi como aceptando las retroalimentaciones y aprovechandolas
para mejorar en el proyecto y como persona. Siento que la comunicacion que se
tuvo durante el proyecto fue fundamental para el resultado obtenido, ya que ayudo
de manera positiva al momento de tener dudas, asi como al momento de las

retroalimentaciones.
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Jacqueline Ahumada

En este proyecto, equipo y empresa, realmente di todo mi esfuerzo y aprendizajes
adquiridos durante toda la carrera, se presentaron muchas competencias al
convivir con otras carreras y temas que no los tenia desarrollados, como
crecimiento personal tuve muchos, desde el trabajo en equipo, mantener armonia
y buena comunicacion con el equipo, socialmente es impresionante como
ayudamos y al mismo tiempo nos ayudo este proyecto personalmente y a los
empresarios realmente considero que crecimos juntos y aprendimos en todo este
trayecto de proyecto. En este proyecto mi intervencion fue en recursos humanos,
siempre aporte lo mejor de mi respecto a mis conocimientos de psicologa
organizacional, me llevo muchos aprendizajes y conocimientos sobre los
problemas que presenta una MYPE, lo que conlleva emprender, como todo tiene
un fondo de las cosas, se tiene que realizar todo el proceso por pasos en orden
para no tener un descontrol dentro de tu propia empresa, como el propio duefio

puede estar perdido dentro de su proyecto de vida como empresario.

Realmente me gustd bastante esta experiencia como consultora junior, es
realmente impresionante como una persona externa preparada puede ayudar
abrirte los ojos y apoyarte con tu crecimiento, lo cual aprendi nunca es tarde. Al
estar en este proyecto pude darme cuenta de los problemas que realmente
presentan las MYPE, ya que todos los demas equipos que conforman este PAP
presentan los mismos puntos que nosotros, como ni siquiera se toman el tiempo
de tener una estructura empresarial, no llevar el control de sus movimientos
capitales, no estar informados respecto a su entorno y competencias. Considero
gue mi participacién fue en el dmbito humano, tratar de sensibilizar al personal
para motivarlos sobre el crecimiento de su propia empresa. Mis supuestos a la
realidad claro que cambian, emprender es una gran responsabilidad y disciplina, el
clima laboral nunca es perfecto y jamas podras tener a todos tus empleados
satisfechos, el empresario siempre exigira mas en todos los aspectos tanto metas

personales y trabajo en equipo.
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Estoy muy contenta de haber metido este PAP, ya que me llevo muy buenos
aprendizajes y experiencia en el ambito laboral, me ayudo a darme cuenta como
es la lucha dia con dia para crecer como empresa, proyecto y marca. Mi juicio y
valorar sobre mi cumplimiento fue bueno siempre di lo mejor de mi, si algo no lo
entendi buscaba ayuda por mis compafieros o consultor o recordaba mis
documentos de materias pasada, se presentaron algunas dificultades respecto a
tiempos con el empresario, pero logre entregar el trabajo en hora y forma. Me

gusté mucho el trabajo en que logramos como equipo.

Respecto al proceso formativo, estoy impresionada debido a que es en el mejor
proyecto que he estado en ITESO, es impresionante el orden y el cumplimiento
por parte de todo el equipo de este PAP, siempre tuve el apoyo de mi consultora,
del maestro Juan, las juntas que tuvimos me ayudaron a mantener la motivacién y
ver las etapas dificiles como aprendizajes y retos tanto personales como equipo,
este proyecto realmente te hace poner en practica toda tu carrera e incluso de

exige mas.

Grupal

Aprendimos a confiar entre nosotros, ha como tener un ambiente empatico y
buena comunicacién, ayudarnos en todo momento, aunque no fuera trabajo
propio, consideramos que cada compaiiero tiene comportamientos especiales que
nos ayudaron a mantener cohesion como equipo, Cécile siempre organizada, Luis
mucha paciencia y actitud positiva a la ayuda necesaria que se necesitaba,
Badiana siempre activa con nuevas ideas al cambio y mas experiencia con el
proyecto y Jacqueline siempre con mucha amabilidad, empatia, brindando su

apoyo.

Ya que tuvimos una compafera de intercambio aprendimos que la forma de

trabajar de los mexicanos es muy diferente de la francesa. Por ejemplo, en
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Francia, en un equipo, siempre hay un lider, que va a distribuir las tareas mientras
que aqui, en ese proyecto, cada uno fue capaz de tomar decisiones y dar sus
opiniones sobre el trabajo realizado. Ademas, la manera de trabajar en el Drive
permitid6 un trabajo en equipo muy productivo, y darse cuenta de las tareas o

requerimientos mas facilmente.

Consideramos que este proyecto nos brindd muchos aprendizajes tanto
personales como profesionales. Se pusieron en practica muchas competencias
adquiridas de nuestras carreras y al mismo tiempo nuevas, ya que trabajar con
comparfieros que estudian diferentes carreras enriquece al proyecto debido a que

se trabaja o se toman diferentes puntos de vista desde cada ambito profesional.
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1.  Conclusiones

En las MYPE la mayoria de sus areas son llevadas empiricamente y toda la
estructura esta conformada por los empresarios. Las perspectivas a futuro es que
si los empresarios mejoran su comunicacion y trabajo en equipo la empresa puede
crecer ya que tienen una alta calidad en sus productos lo que hace que se

conviertan en clientes leales.

Las MYPE trabajan de manera basica, intentando salir adelante, sin
necesariamente respetar la teoria sobre las empresas, que podemos estudiar en
clase. Por eso, las MYPE son mas valientes, ya que aunque no tengan los
recursos necesarios, van a perseverar en sus caminos. Por su futuro, la empresa
tiene que explotar su potencial, e instaurar una organizacion mas estructurada,

gue permitird un mejor funcionamiento a dentro de la empresa.

El papel de los empresarios en las MYPE es fundamental ya que ellos son los que
mantienen a flote la empresa en momentos de supervivencia, ya que cubren
varias puestos a la vez, la razén principal es que no existe mucha solvencia
econOmica en esa etapa. Y también son ellos los que llevan las riendas para

estructura

En efecto, con un organigrama y procedimientos definidos, el ahorro de tiempo y
de dinero sera beneficioso para el desarrollo de la empresa. Los empresarios
pueden desarrollar la identidad de empresa y la integracion de los cambios para

los empleados para lograr los objetivos estratégicos que establecieron.

La metodologia ayuda a la MYPE ya que les muestra en cual es la parte del
mercado en la que se encuentran y como esto puede afectar de forma positiva y
negativa. También ayuda a mostrar en qué etapa se encuentra su empresa por

areas, informandoles cudles son las que necesitan prestar atencion. La interaccion
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social y profesional van de la mano ya que para este tipo de proyecto es

fundamental.

Como aprendizajes y conclusiones de este proyecto respecto a las MYPES,
fortalecido la perspectiva de lo que es emprender y hacer crecer todas las
responsabilidades que conlleva. Respecto a la experiencia en esta MYPE vy
escuchar los casos de las demas, en la mayoria no se enfocan en tener mision,
vision y valores de la empresa, trabajan de manera béasica dia con dia sin

realmente llevar un control en su estructura empresarial.

Realmente los disefios que maneja esta empresa son muy buenos e innovadores,
si se mejora el clima laboral entre los propios empresarios, su proyecto puede
crecer con una mejor visién, ya que estan bien posicionados en el mercado y

sector que pertenecen.

Respecto al papel que tomaron los empresarios, sus habilidades se quedan cortas
ya que les hace falta experiencia en el &mbito empresarial, son un poco cuadrados
en su manera de trabajar. Pero gracias a la metodologia se logré un avance para

Su crecimiento como empresa, se espera que lo lleven a cabo para su propio bien.

La metodologia del proyecto PAP esta bien formalizada, y puede aportar mucho a
la empresa para su desarrollo. Con el proceso seguido y las herramientas
utilizadas, las empresas pueden integrar mas disciplina en sus negocios,
ayudandoles respetar las entregas y aumentar el potencial cliente. Ademas, la
interaccidn social y profesional en el proyecto ayuda al estudiante proyectarse en
el mundo laboral y descubrirlo a través de una experiencia real. Para la empresa,
trabajar con estudiantes permite una vision externa del negocio, e ideas mas

modernas, nuevas.
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En sintesis, las MYPES trabajan de una manera empirica que en ocasiones es
causada por la falta de personal, o de conocimiento. Considero que a futuro, la
empresa tiene potencial para dejar de ser una MYPE, siempre y cuando tengan
bases sélidas y continien considerando las recomendaciones realizadas en este
proyecto. Para esta clase de proyectos, el papel del empresario es fundamental,
ya que sin su colaboracién y apertura seria muy dificil concretar el proyecto. Con
este proyecto se logra aportar al desarrollo de las MYPE en la parte de la
organizacién estructural de la empresa, asi como en las practicas que se realizan,
sean las mas adecuadas o no. Otro aspecto fundamental es la interaccion social
entre la empresa y el estudiante, ya que se puede aplicar los conocimientos
adquiridos en la carrera, ademas de que la informacion que se puede obtener de
esta clase de proyectos puede ser fundamental para lograr un crecimiento de la

empresa.
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