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Resumen

El presente Proyecto de Aplicacion Profesional ha sido elaborado por el Consultor LCA
Griselda Pocovi Garzon, Consultor Adjunto LAE Ana Soledad Ramirez Aldana, y el
Equipo de intervencion: AF Monica Denisse Gomez Céardenas, AR Oscar Gustavo Gorjon

Gutiérrez y Il Yazmin Groppe Flores.

Este documento describe la intervencion, que hacen referencia al proceso de consultoria,
esta Ultima, entendida como medio para lograr la vinculacion y mejoras en la

organizacion.

La metodologia utilizada para su elaboracién esté estructurada por etapas mismas que

a continuacion se describen siguiendo un orden y secuencia en tiempo y forma.

Las fuentes empleadas en el proyecto que dio origen al documento son electronicas que
van desde la consulta de paginas oficiales de internet, revistas electronicas y entrevistas

con expertos.

Las conclusiones principales a las que se llegaron con éste estudio hacen alusion a cual
es la percepcion de las Mypes al final del proyecto, las perspectivas a futuro de la
empresa y el sector al que pertenece, el papel del empresario en la actualidad, sus
habilidades y su apertura para estos esquemas, de qué manera aporta la metodologia
del proyecto al desarrollo de las Mypes y como afecta la interaccion social y profesional

tanto a la empresa como al estudiante.



Introduccioén

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 vy
financieros, que permitan ofrecer a un costo accesible para el empresario de la micro y
pequefia empresa (MYPE), una orientacion hacia soluciones que mejoren la 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 consolidacién, a través de un modelo de consultoria con intervencion de

estudiantes universitarios que da origen al nombre de “Consultorias Universitarias”.

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

cualquiera de los siguientes puntos:

Aspectos cualitativos.

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

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

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

con lineas de autoridad y responsabilidad bien definidas).



Aspectos cuantitativos:

>
>

Optimizacion en la determinacion de costos y flujo de efectivo.

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

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

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

posicionamiento mas adecuado).

Metodologia del proyecto

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

a continuacion:

1.

Levantamiento del 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.

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

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

Disefio de propuestas de mejora: tiene como finalidad plantear las alternativas de
solucion a los problemas encontrados en el diagnéstico y seleccionar aquellas que
sean viables de desarrollar, de acuerdo con los recursos humanos y de tiempo que

se disponen.



5. Validacion del diagnéstico y propuestas de mejora: es un evento en el cual al
empresario se le presenta de manera ejecutiva el avance de los trabajos y da el visto
bueno a la implementacion de las propuestas a través de la firma de un documento
oficial.

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

7. Presentacion final y evaluacion del proyecto: en esta etapa se presenta el informe de

resultados ante el empresario y las instituciones promotoras del proyecto.

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

de documentacion.



Descripcion del proyecto

1. Generalidades y Contexto de laempresa
1.1. Fichatécnicay perfil del empresario

Tiempo de fundacion: Forma juridica:
6 afios Persona fisica con actividad empresarial
Numero de empleados: 14 Giro de la empresa: Textil

Datos generales del empresario:

Experiencia previa:

Comenz6 a trabajar en una empresa textil con su amigo en Zapotlanejo, y él hacia
de todo, desde pegar un botdn, hasta el cortado o control de calidad, después de
un tiempo, se cambiod a otra empresa textil con su hermano donde él apoyaba en
la administracién y ventas, pero en el afio 2010 quiso independizarse y se separd
de su hermano para hacer su propia empresa con el mismo giro.




1.2. Historiade laempresa

La empresa se fundo en el afio de 2010 por el actual director general de la misma, él
decidi6 fundarla después de haber trabajado con un amigo suyo residente de Zapotlanejo
y reconocido fabricante de ropa en la industria, que tenia una empresa textil, en la cual
trabajaba en todas las areas; el pegaba botones, deshebraba, planchaba, después fue

auxiliar en el area de ventas.

Trabajé ahi aproximadamente 2 afios y luego se dio la oportunidad de que su hermano
abriera su propia fabrica de ropa, por lo que el empresario compartié sus tiempos y
trabajaba en el dia con su amigo y por las noches con su hermano ayudandolo con la

administracion, ya que €l pensaba que su futuro estaria en esa empresa.

El empresario y su hermano hicieron muy buena mancuerna, comenzaron en una
cochera rentada, haciendo todo ellos; comenzaron yendo de tienda en tienda por todo el
pueblo de Zapotlanejo a ofrecer sus modelos, pero, posteriormente en el afio 2005 se
presentd la oportunidad de que la empresa Cklass, ademas de vender zapatos por
catalogo, comenzé a vender ropa también, y estaba en busca de proveedores, por lo que
a ellos les parecio interesante y ofrecieron su servicio de disefio y fabricacion de ropay
fueron contratados; consecuente a esto, se tuvo un crecimiento significativo en la
empresa, sin embargo alrededor del afio 2010, el empresario y su hermano decidieron

separarse por motivos personales, y aqui fue cuando se fundé la empresa en cuestion.

El empresario ya tenia muchos contactos de proveedores, por lo que se contacté con
ellos para comenzar con su negocio, algunos cedieron a darle crédito y a colaborar con
él pero muchos otros no, asi mismo se contacté con Cklass para ofrecer sus servicios
como nuevo proveedor independiente, ellos aceptaron hacer trato y fue asi como

comenz6 todo.

En un principio se establecio en su casa y con un solo empleado que era el que le

ayudaba a casi todo.



Cuando lleg6 su primer pedido aproximadamente dos meses después de convertirse en
proveedor de Cklass, renté una casa independiente donde establecio su primer taller y
oficina para poder trabajar mas comodamente, y contratdé mas personal; sin embargo, el
01 de Agosto del 2011 después de 2 temporadas fuertes de venta (1 afio) era tan grande
su produccion que ya no cabian en esa casa, por lo que decidieron cambiarse al edificio
actual de la empresa donde cuentan con mas espacio y se invirtié para acondicionar y

para dividir las areas de produccion, disefio y la administrativa.

La mecanica de la empresa ha sido: ellos disefiar sus modelos, cortar la tela, mandar la
ropa a maquilar con costureras de la region, asi como el servicio de pegar boton, hacer
ojales planchar las prendas y por ultimo, después hacer el control de calidad, empaquetar

y distribuir a sus clientes.

La empresa comenz0 a crecer exponencialmente con Cklass que le pedia gran variedad
de modelos y volumen, posteriormente consiguié tratar con Terra lo que hizo que se
tuvieran alin mas ventas, ya que estas dos empresas son sus clientes mas importantes;
estuvo trabajando también con el catalogo Castalia, con muy poco volumen y Famsa con
impuntualidad en pagos asi, como con Price Shoes con inconsistencias en sus compras,

por lo que decidieron dejar de atenderlos.

La empresa estuvo muy rentable por aproximadamente tres afios, sin embargo, en el
2013 Cklass comenz6 a bajar mucho sus pedidos y sus precios de compra, bajando
considerablemente los ingresos de la empresa, al igual que Terra, por lo que se vieron

afectadas sus ventas fuertemente, y la empresa comenzé a entrar en crisis.

Ahora en el afio 2016, se cuenta con 10 empleados directos y formales; 2 en el area de
corte, 4 en produccion y logistica, 2 en administracion y 2 en disefio, mas otros
empleados eventuales que colaboran en la empresa de acuerdo a la cantidad de trabajo

que se tenga por area.

Se esté iniciando con un nuevo cliente llamado Melody, al cual se le estan produciendo

varios modelos, apostando buena relacién y buenos resultados.
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1.3. Entendimiento del negocio

Con mas de 5 afios de experiencia, es una empresa mexicana con origen en Zapotlanejo
Jalisco, que se dedica a la maquila de ropa de dama, y distribucion a empresas de venta
por catdlogo como Cklass, Terra, Melody entre otras.

El proceso de la empresa se lleva a cabo de la siguiente manera: Primero que nada, se
disefian los modelos a exponer al cliente junto con su patron realizado en carton, luego,
por parte de comercializacion se contacta al cliente para una posible venta exponiendo
los diferentes modelos, estando flexibles para cualquier cambio en el modelo que el
cliente requiera; posteriormente si se efectla el pedido, se realiza la orden de compra

para definir la cantidad de prendar a maquilar.

Se pasa el informe al departamento de compras para que se realice el pedido de telas

necesarias para los modelos requeridos.

En el &rea de corte se elaboran los trazos en un pliego de papel para cuando se reciba
la tela comenzar a cortar en laminas, si no se cuenta con la capacidad para realizar los
cortes de cierta cantidad de prendas, se mandan cortar por fuera, y se cortan en base a
los trazos realizados para después juntar las diferentes piezas de cada modelo para que

posterior a esto, el departamento de produccion traslade los cortes a las maquileras.

Al tener armadas las prendas, produccion pasa con las maquileras (que si la prenda lo
requiere, ellos colocan el listén y la cinta gel) para trasladar las prendas a la empresa de
nuevo, si éstas cuentan con accesorios (botones y ojal), se mandan a hacer los ojales y
a pegar los botones; ya que todas las piezas estan completas, se mandan a planchar y
después se juntan en la empresa para realizar un control de calidad, es decir, se
deshebran y se checa que la prenda esté en buen estado y como se solicitd; si todo esta
bien, se procede a etiquetar, empaquetar y corroborar el pedido para realizar la factura
y enviar el pedido al cliente; si no se entrega a tiempo la mercancia se pide permiso para

entregar de nuevo en otra fecha y se negocia la penalizacién que implica dicho retraso.
11
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Actualmente la empresa cuenta con 10 empleados directos y formales; 2 en el area de
corte, 4 en produccidon y logistica, 2 en administracion y 2 en disefio, mas otros
empleados eventuales que colaboran en la empresa de acuerdo a la cantidad de trabajo
gue se tenga por area, estan bajo contrato en el cuél se establece que son 48 hrs a la
semana, de 7:30 de la mafiana a 7 de la tarde, con descanso de 1 hr para desayunar y

1 hr para comer.

La empresa no cuenta con mision ni vision muy claros y sus objetivos se encuentran de

manera implicita.

La planeacion se lleva a cabo de manera empirica.

1.4. Fundamentos Estratégicos de la empresa

Propuesta de valor. Excelente calidad en el servicio para nuestros clientes, eficacia de

entregas y disefios vanguardistas dentro de nuestro rango de competitividad.

Ventaja competitiva de la empresa. En la empresa desarrollamos un modelo de ropa
de inicio a fin (desde disefio, manufactura y comercializacién), facilitamos a nuestros

clientes las tendencias por cada temporada.
Estrategia genérica:

La empresa se identifica como una empresa que compite con una estrategia genérica de
nicho de mercado, ya que actualmente se enfoca en empresas catalogueras; la
experiencia y reconocimiento que se ha obtenido a lo largo de 6 afios de vida de la
empresa ha hecho que nuestros clientes nos reconozcan por el mejor precio en el

mercado, el mejor servicio y la alta calidad de nuestros productos.
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1.5. Anédlisis del Entorno

Para poder realizar un andlisis del entorno méas certero tomamos en cuenta factores que

afectan directamente a la empresa la empresa, tanto negativa como positivamente para

identificar los datos en los que se deba poner mas énfasis.

Durante los ultimos afios, se han presentado cambios muy fuertes tanto a nivel nacional

como a nivel mundial en todos los aspectos, como en el econémico, comercial, social,

tecnoldgico, politico entre otros, lo cual nos lleva a evaluar estos cambios y las

consecuencias que esto pueda traer. Después de estar analizando todas las variables,

se pueden identificar hechos y datos mas claros importantes para el sector, las

tendencias de cada una de estas variables, y como es que le pueden afectar o apoyar y

tener en cuenta el papel que esta jugando La empresa no sélo en el lado empresarial,

sino también en todo en el entorno que lo rodea.

Tabla resumen

VARIABLE OPORTUNIDAD AMENAZA
ASPECTOS ECONOMICOS
Segun datos del INEGI dentro
UNIDADES de Zapotlanejo se encuentran 9
ECONOMICAS unidades  econOmicas con

personal de hasta 30 personas.

TIPO DE CAMBIO

El tipo de cambio es
extremadamente volatil, lo que
causa inseguridad en el precio

de las importaciones..

TASA DE INFLACION

Hay una amenaza de alza en la
inflacion debido al descenso en

los precios del petréleo y la

14



volatiidad en los mercados

financieros, mientras la tasa

sube hay menos poder

adquisitivo ya que los salarios

se mantienen igual.

ASPECTOS SOCIOCULTURALES, DEMOGRAF

ICOS Y AMBIENTALES

APOYO
GOBIERNO

DE

El gobierno operard tres ejes
para volver al sector del textil y

vestido mas competitivo y
productivo: el apoyo a la
innovacion, calidad y
competitividad; medidas

aduaneras contra la competencia
desleal y los nuevos productos
de
empresarios del sector.

financiamiento para los

ASPECTOS POLITICOS, LEGALES Y GUBERNAMENTALES

REGULACIONES DE
ARANCELARIAS

Debido a que la materia prima
es importada pasa por muchos
filtros aduanales, lo cual hace
mas complejo el proceso de

importacion y eleva los precios.

TRATADO DE LIBRE

COMERCIO

de

mercado a

La entrada

mercancias

nuevas
al
precios mas bajos es lo que
las

liguida a empresas

mexicanas.

ASPECTOS TECNOLOGICOS

15



AVANCES
TECNOLOGICOS

Se ha desarrollado maquinaria
mas eficiente para los procesos

necesarios en la industria.

APLICACIONES

PARA
ADMINISTRACION Y
PROCESO

de

asistido

Tecnologias disefio vy

manufactura por
computadora lo que facilitan los

procesos de la industria.

ASPECTOS DE COMPETENCIA

COMPETIDORES

PRODUCTOS Es débil, ya que no son tan
SUSTITUTOS accesibles.
Es fuerte, debido a que los
productos que se manejan
RIVALIDAD ENTRE

estan poco diferenciados y los
costos entre ellos no varian

tanto.

PODER DE
NEGOCIACION DE
LOS PROVEEDORES

Es alto, debido a que hay pocos
proveedores y la disponibilidad

es variante a través del tiempo.

PODER
NEGOCIACION
LOS CLIENTES

DE
DE

Es fuerte, ellos

ya
dictaminan el precio de compra

que

y son empresas grandes que
tienen mucha influencia en el

mercado.

ENTRADA
POTENCIAL
NUEVOS
COMPETIDORES

DE

Las barreras de entrada son altas
y la industria ha tenido una baja

en la participacion del mercado.

Ver Anexo 1
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Diamante de Porter

El poderde los
provesdores es
muy alto debido a
Que no existe gran
cantidad de ellos,
ya que las telas de
maoda diferentes y
especiales para
cada disenio, lo
gue hace que na
pueda comprarlas
en oualguier lugar,
ademas de que los
costos pueden o
i 5er accesibles,
depende a la
disponibilidad que
se tenga.

Esta £5 UMa presian competitiva débil, ya que no existen productos
sustitutos de la ropa, si bien podnia ser de la forma en que se

fabrica (coma la ropa reciclada), pero no es tan accesible en
cuando a precio ni a exhibicidn al mercado.

La rivalidad es
fuerte, debido a que
lzs productos gue se
manejan estan poco

diferenciados y las
costos entre ellos no
varian tamto.

Las barreras de entrada son altas, ya gue no cualquiera puede
entrar @ esta industria desde |3 fabricacien de las prendas, ademas
de que la industria ha tenido una baja en la participaddn en el
mercado.

El poder de los
compradaores es
muy fuerte, ya gue
gllos ponen el
precio de compra
5in importar
factores externos
de la empresa,
ademas de que
COMpTan por
volumen; son
empresas grandes,
¥ pueden posponer,
salicitar resurtido, o
cancelar los
pedides conforme
elles lo necesitem.
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Conclusion del andlisis

En el diamante de Porter se concluye que los proveedores tienen poder de negociacion
muy alto debido a la que la oferta de sus productos es limitada por ser de importacion y
con estampados y disefios diferentes y de moda, ademéas de que la materia prima es
inicialmente comprada en délares de manera que sus precios fluctian segun el mercado

internacional.

Por otra parte existe mayor rivalidad, dificultad de posicionamiento, muchos
competidores, poder de negociaciéon con compradores y burocracia en financiamientos.
Existen tanto oportunidades como amenazas en este giro, lo que se debe hacer es
aprovechar esas oportunidades y prevenir las amenazas mediante la planeacion
estratégica, organizacion de los sistemas directivos de la empresa y una correcta

ejecucion de los planes implantados.

18



2. Diagnéstico

2.1. Metodologia del diagndstico

Partiendo del concepto que diagnosticar es en esencia la identificacion de problemas a
partir de sintomas, el proceso de diagndéstico se centra principalmente en la obtencion,
procesamiento y analisis 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:

e 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 realizacién y la asignacién 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 &reas prioritarias inicialmente identificadas.

2.2. Proceso particular

Al comenzar el proyecto, se tuvo una presentacion formal para que el equipo de
intervencion y el empresario se conocieran; el empresario considerd necesario presentar
también a sus 2 colaboradores méas importantes, uno de ellos encargado del area de
produccion y el otro de administracion; el empresario dio a conocer sus expectativas del
proyecto y su entera disposicion para cualquier informacion que se solicitara, posterior a

esto se pacto una cita para la primera visita a la empresa.

En la primera visita a la empresa se realiz6 una entrevista al empresario para recabar
informacion para el entendimiento del negocio (su historia, sus procesos y la forma en
gue trabaja) posteriormente se dio un recorrido por toda la empresa, conociendo cada
una de las areas para conocer los diferentes procesos, desde el disefio, corte, produccion

y administracion.

Después de varias visitas se fueron afinando todos estos conceptos, para integrar los
procesos en el diagrama de flujo del macro proceso clasificando estos por colores y
areas, ademas que se pulio la historia y su ventaja competitiva; su estrategia genérica y

la propuesta de valor; completando asi la etapa del entendimiento del negocio.
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Posteriormente para comenzar a elaborar el analisis del entorno, tuvimos que elegir las
variables que tuvieran que ver con la empresa dentro del entorno general para después
analizarlas e investigar la situacion actual de cada una de ellas y asi identificar como
afectaban directamente a la empresa tanto positiva como negativamente. Se analizaron
variables econdmicas, politicas, tecnologicas, globales, socioculturales y de
competencia, cabe mencionar que con esta Ultima variable se realizé un diamante de
Porter, el cual consiste en conocer su poder de negociacion con los clientes vy
proveedores, asi como las barreras de entrada de su nueva competencia, y el nivel de
rivalidad de su competencia actual y los productos sustitutos que existen en el mercado

para asi tener mayor claridad y objetividad.

Para obtener la informacidén necesaria se entrevistdé a un experto en la industria con el
fin de obtener mas conocimiento de las percepciones y la experiencia de un empresario
gue esta enterado sobre los diferentes temas actuales del sector; durante la entrevista
se le hicieron preguntas acerca del mercado, de los proveedores, de los procesos, y
estrategias o sugerencias que pudiera ofrecer. Asi mismo, se utilizaron bases de datos
como INEGI, SECOBI y otras paginas de Internet confiables para obtener datos veraces

de las variables antes ya mencionadas.

Toda esta informacion se depurd para rescatar la informacion mas util del contexto de la
empresa y posteriormente se redacté cada una de las variables con su respectiva

explicacion, completando asi la etapa del andlisis del entorno.

En las siguientes visitas a la empresa se pregunté mas puntualmente sobre los procesos
de cada area para identificar qué informacion interna era mas importante recabar, y saber

los indicadores que se tendrian que medir.

En base al analisis del sector, entendimiento del negocio y pre-diagndéstico se realizo el
diagndstico, para el cual se utilizaron varias herramientas como lo son: clima laboral,
comunicacion, toma de decisiones, habilidades directivas y marketing para profundizar
en la situacion de la empresa, esto nos permitié conocer el grado de comunicacion que
existe dentro de la misma, de qué manera se sienten y se identifican los empleados, e

identificar cdbmo se toman las decisiones.
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Se analizaron los diferentes controles que existen, desde el area administrativa hasta la
de produccion, incluyendo la forma de costear y de facturar, asi como todos los formatos

de las érdenes de compra y pedidos.

Como evidencia de manera grafica se tomaron fotos en el area de produccién en los

procesos de deshebrado y corte.

Para la elaboracion del diagndstico se utilizaron herramientas de analisis FODA y DIE
del CUE, gracias a estas herramientas, se permitié tener un panorama claro acerca de
la empresa, asi como sus principales problemas o dificultades; esto se enriquecié aun
mas por el analisis realizado por parte del equipo de consultoria, ya que cada uno dio su
punto de vista, asi como su analisis personal de acuerdo a las herramientas utilizadas y

a la informacion obtenida a lo largo de las visitas.

Este estudio profundizé varios puntos que van a ser importantes destacar y tomar en

cuenta para las etapas siguientes en el proceso de consultoria.
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2.3. Descripcion de la situacion de la empresa

AREA ADMINISTRATIVA

Se detect6 en el area administrativa que existe una planeacion estratégica informal ya
gue no se cuentan con objetivos estratégicos ni operativos definidos, ademas la cultura
organizacional es débil debido a que no se cuenta con una identidad empresarial, pues

la mision, vision y valores estéan indefinidos.

Se tiene un organigrama con puestos designados pero no hay descripciones ni perfiles
de puestos, el personal conoce sus funciones de manera informal, no existen
capacitaciones ni planes de desarrollo personal, muchas veces no hay comunicacién

interdepartamental, o que provoca errores que se pudieran prevenir.

Director

General

Jefe de
Produccion y

Jefe de Corte y Jefe de

Jefe de Disefio

Mantenimiento Administracion

—_—
Cortador | || Muestrista Muestrista Supervisor | § Auxiliar de
Produccio
| Produccion
Auxiliar
de Diseric

Auxiliar

Administrativ

Auxiliar

de Corte

Auxiliar de
Produccion
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El empresario cuenta con la colaboracion de 2 integrantes clave (1 encargado del area
administrativa y 1 del area de produccion) y 8 colaboradores mas para el

funcionamiento de la empresa.

Se aplicé una herramienta al empresario de evaluacion de habilidades directivas por

medio de la cual se

. F = F
Evaluacion por comparacion detecté que los puntos
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0 mas importantes que
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RECURSOS HUMANOS

Después de identificar aspectos administrativos, se verifico que todos los empleados
cuentan con contrato y seguro social, sin embargo, el reclutamiento de personal es de
acuerdo a recomendaciones por parte de los mismos empleados del lugar, o por
consideracion del director general, la seleccidén y capacitacidén del personal es informal y
su evaluacion es empirica lo que puede ser riesgoso porque no se puede saber si es la

persona indicada para el puesto.
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MERCADOTECNIA

Después de aplicar la herramienta de diagndéstico de marketing al empresario, nos dimos
cuenta de que no hay estrategias de
mercadotecnia para atraer a nuevos

AlKO
clientes; se cuenta con una pagina web, BLOG

PORTAFOLIO
sin embargo no se puede comprobar un CONTATO
beneficio de ella, aparte de que no se ve

actualizada.

La cartera de clientes es reducida lo cual

genera dependencia a ellos, no

estableciendo limites de negociacion.

Péagina de inicio de www.la empresa .mx

Como fortaleza se identifico que el empresario tiene amplio conocimiento del mercado y
del funcionamiento del mismo, ademas de que ofrece un buen servicio al cliente y pronta

capacidad de respuesta.

PRODUCCION

La produccidn se planea en base a los pedidos realizados por los clientes. El plan de
produccién (que se realiza en conjunto con el empresario, el jefe de produccion y el jefe
de administracién), varia de acuerdo a las especificaciones del pedido del cliente, se
utilizan datos histéricos (no documentados) para la elaboracion de los planes de

produccion y las estimaciones de tiempos.
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Area de produccion en el cual se almacén los pedidos empacados.

Se cuenta con un area de corte, area de disefio y area de produccion, donde se realizan

los pedidos del cliente.

El seguimiento de los pedidos se realiza mediante
un registro manual en el formato correspondiente.
Los tiempos de entrega varian por la disponibilidad
de la tela y las diferentes especificaciones del
pedido y debido a que el cliente establece la fecha
de entrega, se llega a fallar con la fecha acordada.

Esta imagen muestra el area de corte que
cuenta con 2 mesas de corte.
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Dentro del area de corte se encuentra el almacén de telas.

Los almacenes se encuentran organizados y clasificados, pero no sefalizados, y se
cuentan con registros manuales del inventario de materia prima y de productos en
proceso. En la mayoria de los casos la informacion de inventarios se utiliza en el &rea de

finanzas y costos.

FINANZAS

La situacion de la empresa en el area financiera esta en problemas, se tiene un sistema
de costeo vulnerable, por lo que se es susceptible a cambios en el costo en el transcurso

de los pedidos y no se pueda reajustar, obteniendo menor margen de utilidad.

Tiene registro de su informacion financiera incompleto. La empresa se encuentra con un
alto apalancamiento, una inexistencia de politicas de cobranza y un bajo flujo de efectivo
lo que provoca falta de liquidez, y por lo tanto, la capacidad de adquirir materia prima es

reducida, por esto, la produccion se ve afectada.

No se tiene la suficiente informacién en cuanto a sus razones financieras como las
rotaciones de cuentas por cobrar, cuentas por pagar, prueba de acido etc. Lo que causa

gue la toma de decisiones sea reactiva.
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En cuanto a la contabilidad fiscal se tiene buen control y seguimiento ya que todas las
declaraciones van al dia, se pagan los impuestos de ley y se tiene toda la facturacion

(tanto egresos como ingresos cuadrados) y documentos requeridos en orden.
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2.4. Andlisis e interpretacion de resultados

2.4.1. Instrumentos de analisis y justificacién

Herramienta de Clima Laboral

El clima laboral es o que comunmente se denomina como el ambiente de trabajo,
determinado por la satisfaccion de los integrantes de un negocio, sus relaciones, carga
laboral, beneficios, etc. Estos y otros factores inciden en el bienestar general de las
empresas y de sus trabajadores, y en la productividad de la organizacion.

Por medio de un cuestionario se evaluaron 5 indicadores de la empresa: identidad
empresarial, el clima laboral, relaciones interpersonales y de comunicacioén, desarrollo y

compensaciones salariales y evaluacion a la direccion.

Evaluacién de Comunicaciones Internas

La medicion de la comunicacion interna nos permite identificar fortalezas y oportunidades

de mejora para luego traducirlas en propuestas concretas.

Esta herramienta obtiene puntajes que se dividen en 3 rangos diferentes:
Total de puntos

De0a85 Las comunicaciones internas en su empresa muestran serias deficiencias; los
niveles de mando no han hecho conciencia de la importancia que tienen dichas
comunicaciones; el trabajo de reestructuracion debera iniciarse con una profunda

“autocritica” por parte de los niveles jerarquicos mas altos de la organizacion.
De 86 a 130 Bien, pero en su empresa se debe trabajar para mejorar las areas deficientes.

De 131 a 145 EXCELENTE.
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Evaluacion Toma de decisiones

La toma de decisiones es un proceso a través del cual se selecciona una alternativa de

entre varias, siendo la seleccionada la mejor para nuestro propadsito.

Tomar la correcta decision en un negocio o empresa es parte fundamental del
administrador ya que sus decisiones influiran en el funcionamiento de la organizacion,
generando repercusiones positivas 0 negativas segun su eleccion. Por lo que el uso de

esta herramienta proporciona en que se basan los evaluados para tomar decisiones.

Se establecen 4 ejes y en base a lo que contestaron por pregunta se asignan puntos por

eje, éstos son:

1. Intuicion: indica como el empresario ve el mundo de manera integrada,
tiende a ser creativo.

2. Sensacion: indica que usted es realista y ve el mundo en término de
hechos.

3. Sentimientos: la toma de decisiones se realiza con base en sus emociones,
es decir, en sus corazonadas

4. Razonamiento: indica una aproximacion muy logica y analitica en la toma

de decisiones

Herramienta de Diagndstico de Marketing

Por medio de la herramienta se obtiene el perfil general de las actividades de marketing

de la empresa, calculando el promedio de puntos de cada seccion.

Este perfil nos permitira detectar, con rapidez, cuéles son los aspectos de las actividades

de marketing de la empresa que muestran mayores debilidades o deficiencias.
Los perfiles son:

1. Enfoque bésico
2. Objetivos
3. Estrategias
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4. Programas de accion
5. Beneficios y pérdidas

6. Controles

Herramienta de Evaluacion 360

Esta herramienta electrénica evalla 12 aspectos del empresario para compararlos en
una grafica contra sus compafieros, y asi obtener una vision de como se ve a si mismo

y como lo perciben los demas.
Los aspectos evaluados son:

Planeacion

Capacidad para delegar
Control

Metas

Aconsejando y entrenando
Reclutando personal
Formador de equipos
Poder negociador

© © N o o s~ w DB

Toma de decisiones
10. Profesionalismo
11.Manejando el cambio
12.Liderazgo

Herramienta DIE del CUE

Esta herramienta electronica creada por el CUE del ITESO detecta los aspectos clave
gue involucra un diagnéstico, dando como resultado una gréafica donde se te explica el
resultado de calificacion de cada rubro de la empresa, desde el area de produccion,
financiera, recursos humanos, gestion, etc. Gracias a esta herramienta se cuenta con un
panorama mas claro acerca de la empresa, determina lo que tiene bien, regular o mal,

dependiendo de la informacién obtenida en las etapas ya aplicadas, teniendo asi
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informacion valiosa para identificar las areas de mejora, las oportunidades de
crecimiento, o las areas que estan dando mas problemas para poder gestionar en ese

aspecto.

Anélisis FODA
La sigla FODA es un acrostico de:

Fortalezas: Factores internos positivos para la empresa, que deben tomarse muy en

cuenta para desarrollar estrategias con estas mismas para mejores logros.

Oportunidades: Factores externos positivos para la empresa, areas de ventaja que se

pueden aprovechar para mayor desarrollo de estrategias.

Debilidades: Factores internos negativos para la empresa, los cuales se deben eliminar

o reducir.

Amenazas: Factores externos negativos para la empresa, los que podrian causar

conflicto y problemas obstaculizando los logros que se tienen proyectados.

Esta herramienta se utiliza en cualquier empresa como objeto de estudio en un momento
determinado. Permite obtener un diagndstico preciso acerca de los factores positivos y

negativos de la empresa, poder identificarlos, y poner mas énfasis en cada uno de ellos.

Su principal propésito es obtener conclusiones concretas de la capacidad que tendria la
empresa para enfrentar con sus fortalezas y debilidades, las oportunidades y amenazas

gue se le pudieran presentar.

Mapa conceptual

Se le denomina asi a la herramienta que te permite organizar y representar de manera

grafica un esquema de conocimiento.
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Es una red de conceptos que te enriquece con informacion resumida en algunas palabras

clave de los datos, para un mejor entendimiento.

Cada uno de los datos esta puesto en Ovalos o circulos que representan el concepto,
esta herramienta te permite mostrar las situaciones mas importantes en cada una de las

partes de un todo pero de manera mas concreta.

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

Clima Laboral

Esta herramienta es indispensable aplicarla en una empresa ya que te arroja el sentir y
pensar de los empleados y la manera en que perciben y sienten a la empresa y su

empresario.

CLIMA LABORAL

Como bien se percibe en esta gréafica la seccion mas baja es la de desarrollo y
compensaciones salariales, es algo con lo que los empleados muy rara vez estan
completamente satisfechos, en cuanto a su desarrollo la mayoria de los empleados son

personas de bajos recursos y que no cuentan con sus estudios completados.
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En cuanto a la identidad empresarial, se encuentran identificados con su encargado y el
director (la seccion de evaluacion a la direccion es alta, por lo que muestra el aprecio
que tienen por su jefe), sin embargo no estan bien identificados con la empresa, ni

buscan su desarrollo.

Debido a los resultados tan altos que se obtuvo en la evaluacion, se decidio aplicar una

evaluacion de comunicaciones internas para corroborar los datos obtenidos.

Evaluacién de las comunicaciones internas

Para fin de que el equipo de intervencién tuviera mas informacién sobre la comunicacién
entre el personal de la empresa se realizo una encuesta de “Evaluacion de las
Comunicaciones Internas”, ésta nos arrojo resultados interesantes que se presentan a

continuacion:

Comunicacion interna

H]l 2 m3

Al aplicar esta encuesta, nos dimos cuenta de que dentro de la empresa existen
percepciones distintas, lo que provoca que la comunicacion no fluya de la manera mas

adecuada.
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El 17% de las personas encuestadas respondieron que la comunicacion es mala, lo que
debe ser un foco de atencion ya que ese 17% puede tener problemas con su trabajo

afectando sin intencién el area de la empresa donde trabaja.

El 75% de los encuestados dijo que si se tiene buena comunicacion en la empresa pero
que le falta un poco mas de atencion en ese aspecto, por lo que se deberia considerar
importante, ya que esto representa en cierta medida que no hay una identidad
empresarial, ademas de que las areas de sesgo denotan que no se genera un sentido
de pertenencia y esto podria ocasionar falta de compromiso de parte de los trabajadores

hacia la empresa.

Solamente un 8% de los encuestados respondio que la comunicacion en la empresa era
excelente, esto nos confirma que la comunicacion tiene un problema importante a evaluar

en la empresa.

Cabe destacar que existe muy buena comunicacion interpersonal, pero no

interdepartamental.

Evaluacion de toma de decisiones

Esta encuesta se aplico al director general y a un elemento clave de la organizacion,
(encargada en administracion), los resultados que arrojo fueron que las 2 partes estan
cargados al area “razonar” y “sensacion” lo que nos dice que son muy realistas, y que
llevan a cabo las cosas en cuestion de hechos, es decir, se basan en cosas

fundamentadas lo que le da seguridad en las decisiones que tomen.

Al mismo tiempo, nos pudimos dar cuenta de que en el area de “intuicion” y “sentir” estan
distintos por pocos puntos pero en los dos casos con una baja puntuacién, lo que lleva a
decir que tienen cierto grado de creatividad para hacer las cosas, y esto les permite
manejarse con una mejor adaptabilidad en su mercado pero también comprueba que se

manejan mas en términos de hechos.
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Por ultimo nos indica que son mas objetivos que subjetivos, es decir, aunque algunas
veces sus ideas salen de corazonadas, se dan el tiempo de enfocarse en ellas y

analizarlas de una mejor manera.

TOMA DE DECISIONES

8
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6

5
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3

2

1 |

0 .

Sensacion Intuicion Razonar Sentir

m Fabricio m Mirna

El equilibrio de resultados entre el director y su asistente nos muestra el porqué de su
mecdnica de trabajo y es por eso que hacen una buena mancuerna y logran estar de

acuerdo en los aspectos relacionados con la empresa.

Herramienta Diagndstico de Marketing

Se aplicé una herramienta de diagnostico de marketing para evaluar su estrategia actual

de marketing, (ver anexo 3) los resultados se muestran a continuacion:

Resultados

4.5

a A
35
3 4
25
7
15 A
1
a5
o - T T T T T

Enfoque Objetivos Estrategias Programas Beneficiosy Controles
basico de accidn pérdidas
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Dentro de la seccion enfoque basico se obtuvieron 4 puntos, dicho enfoque tiene que ver
con los elementos base que debe que tener una empresa en marketing, esta seccion
demuestra que el empresario conoce lo que pasa en el mercado y las tendencias
actuales, tiene un entendimiento de mercadotecnia en general, pero no se sabe
potencializar hacia la definicion de objetivos (seccidn 2) y estrategias (seccion 3) que lo
llevarian a crecer como empresa, a posicionarse de mejor manera y a vender mas, a

evitar gastos innecesarios de mercadotecnia y a crear estrategias para disminuir costos.

Existen programas de accion, implantados por responsabilidad del empresario, se cuenta

con una pagina web la cual es utilizada por imagen.

INICIO

BLOG

PORTAFOLIO
CONTACTO

ENLACES RECOMENDADOS ACERCA DE AIKO AHORA EN NUESTRO BLOG...

© INTER MODA » y— —
© canaco ooy Y
© CANAIVE =< &

IS :
© EXPO GUADALAJARA iy (S1% k‘

© vPi

© EXINTEX FABRICACION Y COMERCIALIZACION DE
ROPA DESDE EL ANO 2008

© LAPORTA MAGICA

© wrc MEXICO

© CENTRO BANAMEX
MODA MEXICANA SE ORIENTA AL MINIMALISMO

© BANCOMEXT PARA PRIMAVERA VERANO 2015

d &
LEER MAS t g o
LEER MAS >

Pagina Web

Dentro de los beneficios y pérdidas no se tienen mediciones de lo que generan las
estrategias de mercadotecnia que se utilizan, por lo que no se les saca el 100% de

provecho.

Actualmente no hay controles establecidos dentro de la empresa, no se aplican sondeos
para medir la satisfaccion del cliente, no hay controles de evaluacion, esto se demuestra

claramente en la grafica de resultados antes mencionada.
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Herramienta de evaluacion 360°

Esta herramienta fue aplicada a los encargados de cada una de las areas con la
intencion de obtener una evaluacion de 360° hacia el empresario, incluyendo también

una autoevaluacion por parte de él.

Evaluacion por comparacion

10 99 99 9 99 10 4
- 94 9% 92 gg 9 9

5

_IIIIIIIIIIII_Equipo
v L

Autoevaluacion

Equipo vs Autoevaluacion

Los resultados de evaluacion fueron los siguientes; en la parte de planificacion se da en
cuenta que los evaluadores perciben la falta de planeacion por parte del empresario lo

cual esto lleva a coincidir en la falta de planificaciones en finanzas y de objetivos.

Otro punto alarmante es el de la capacidad de delegar y eso suscita por lo mismo de el
no tener una planeacion, no se tiene la confianza de responsabilidad para asignar tareas
o actividades a los subordinados y jefes de cada area para en conjunto llegar a los

objetivos (inexistentes) plasmados por el empresario.
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Herramienta DIE del CUE

AIKO
RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BASICA

Areas funcionales

Escalas de calificacién: [1>=75y<=10 1+ »>=5y<75) >=3fy<5 1 >=0y<3i |

RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BAsSICA

Areas transversales

Escalas de calificacién: >=75y<=10 O>=6y<750 >=31y<5 W=0y<31

CALIFICACION
(click para CATEGORIA

PUNTOS PUNTAJE
OBTENIDOS MAXIMO

. [cesmon detalles)

AF2.|VENTAS Y MERCADOTECNIA 20 1200 ESTRATEGIA

AF3. | OPERACIONES 570 1410 | cALiDAD
PT3. | SISTEMA DE INFORMACION 1230 010

AF4. | RECURSOS HUMANCS 620 157.0
PT4. | GESTION DE LA INNOVACION ¥ LA TECNOLOGIA 80 300 27 SOBREVIVEN(

a5 [Franzas 70 uo | 53 |CONFIABLE

TOTAL DE LA EMPRESA 263.0 6440 TOTAL DE LA EMPRESA 450 1074.0
AF1. AF2. AF3. AF4.
AFS.

GESTION VENTAS Y
MERCADOTECNIA
OPERACIONES
RECURSOS HUMANOS
FINANZAS

PT1. PT2. PT3. PT4.
TOTAL DE LA EMPRESA

Chart Area ESTRATEGIA CALIDAD
SISTEMA DE INFORMACION
(GESTION DE LA
INNOVACION ¥ LA

TECNOLOGIA

Por medio de la herramienta del DIE se puede observar que el area de ventas y

mercadotecnia requiere mayor atenciéon debido a que se encuentra en el status de

sobrevivencia. Y dentro de las areas transversales la parte gestion e innovacion se

encuentra en el mismo status.

Respecto al area de finanzas podemos observar que se encuentra en el status confiable

ya gque es el que esta mejor establecido debido a que existe un buen registro contable y

cumple con todas sus obligaciones fiscales.
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Analisis FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

» Buenas relaciones publicas * Falta de liquidez y rentabilidad
+ Existen registros contables » Canales de Comunicacion informales
» Buena distribuciéon de planta » Baja rotacion de inventario de materia

 Capital humano prima

» Conocimiento del know how de la « Dificultad en abastecimiento de materia
industria prima

« Actitud y atencion de servicio al cliente + Toma de decisiones centralizada

* Proceso de venta bueno * Informalidad en normas y politicas de

- Alta rotacion de inventario de producto trabajo _ -
terminado + Cartera de clientes limitada

e Clima laboral bueno » Sistema de Costos Vulnerable
* Alto apalancamiento
» Tiempos 0ci0s0s

OPORTUNIDADES AMENAZAS

» Apoyos gubernamentales » Baja negociacion con el mercado
* Avances tecnolégicos * Tipo de cambio
» Expandirse a otros nichos de mercado * Alza en la inflacion
« Alianzas con proveedores * Importacion de telas
* Regulaciones arancelarias

* Alta entrada de productos externos con
precios bajos

Como se puede observar en el analisis FODA se identifican las mayores areas de

fortaleza y oportunidad, asi como las principales debilidades y amenazas de la empresa.
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Después de investigar factores externos que afectan a la empresa podemos concluir que
las amenazas afectan directamente a las debilidades de la empresa, como por ejemplo
el tipo de cambio afecta en la dificultad del abastecimiento de materia prima y la
produccién depende de ella, por lo que las ventas se ven reducidas y por ende se provoca

la falta de liquidez.
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Mapa conceptual

Administracion Totmardeddecision;_s Estructura operativa Sentido de Planeaci6n
y Gestion centralizaca’y reactiva no funcional pertenencia débil estratégica informal

Politicas de cobranza Apalancamiento alto Sistema de costeo Proyecciones financieras
inad d vulnerable poco confiables
. {
Falta de liquidez ""‘
S 'd‘
X/

Mercado Politicas de venta Estrategias de marketing
Problema Central nasictonia c":;’et::f ":‘I:a - no definidas

Gestion informal y reactiva

" e
Negociacion Empresarial ———

con limites poco favorables

)

—— - » —
Seguimiento en el proceso Planea(.:|’0n M contv:o!
de manufactura poco eficiente de produccién poco eficiente

Procesos no : 2 Abastecimiento de
estandarizados Tiempos de ocio materia prima inestable

e

Recursos Proceso;l de reclutgmigr}to, Defscripciones y
seleccion y capacitacion perfiles de puestos
Humanos del personal informal informales

Control de
calidad informal

Operaciones

Evaluacién del
personal empirica

C icacion defici
interdepartamental

En el mapa conceptual se muestran las diferentes areas funcionales de la empresa y

estan clasificadas por colores.

Como se puede observar en cada una de las areas se desglosan los principales
problemas los cuales nos llevan a resumir y sintetizar la problematica central de la
empresa que es la gestion informal y reactiva y negociacion empresarial con limites poco

favorables y sus diferentes causas y efectos. Siendo el problema principal.
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3. Planteamiento estratégico

3.1. Mision, Vision y Valores

e Brindar

Ntletrur e Ser referente en e Compromiso
oportunidades de )

negocio en el mundo el desa':ro."o Yy ¢ ACt“_:u.d de
de la moda, a través comercializacidn servicio

de asesoria integral, de la industria

¢ Profesionalismo

disefio y de la moda a o Adaptabilidad

manufactura que se el ]
adapten a las

necesidades de
nuestros clientes.

MISION VISION (%2 | VALORES 9%

3.2. Objetivos estratégicos y Estrategia General

ESTRATEGIA GENERAL DE LA EMPRESA:

ABARCAR NUEVOS NICHOS DE MERCADO SOSTENIENDO LA ESTRATEGIA DE
COSTOS

OBJETIVOS ESTRATEGICOS:

e Contar con finanzas sanas
e Fortalecimiento y formalizacion de los recursos claves de la empresa
e Incursionar a nuevos nichos y segmentos de mercado

e Fortalecimiento y estandarizacién del proceso logistico y operativo de la empresa
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FODA ESTRATEGICO

FODA
con cruces

Fortalezas:

Buenas relaciones publicas

Existen registros contables

Buena distribucién de planta

Capital humano

Conocimiento del know how

de la industria

Actitud y atencién de servicio

al cliente

7. Proceso de venta bueno

8. Alta rotacién de inventario de
producto terminado

9. Clima laboral bueno

apwdE

o

Debilidades:

1. Alta cartera vencida

2. Planeacion deficiente

3. Mercadotecnia deficiente

4. Falta de liquidez y rentabilidad

5. Canales de Comunicacion informales

6. Baja rotacion de inventario de materia prima
7. Dificultad en abastecimiento de materia prima
8. Toma de decisiones centralizada

9. Informalidad en normas y politicas de trabajo
10. Cartera de clientes limitada

11. Sistema de Costos Vulnerable

12. Alto apalancamiento

13. Tiempos Ociosos

Oportunidades: FO DO
1. Apoyos F1, F6, F7, O3, O4 D1, D4, D9, D12, O4
gubernamentales
2. Avances Incursion a nuevos nichos y Establecimiento y cumplimiento de politicas de crédito y
tecnologicos segmentos de mercado cobranza
3. Expandirse a otros
nichos de mercado F3, F5, F8, 02, 04 D2, D3, D6, D10, O3, 04
4. Alianzas con
proveedores Reconfigurar cadena de valor para | Aumentar ventas por medio de la aplicacién de
mantener costos competitivos estrategias de diferenciacion
F1, F5, 01, 02 D2, D3, D6, D9, D10, O3, O4
Automatizacion en procesos de Implementacién de plan de marketing
disefno y optimizacién en los de
manufactura D2, D7, D11, O1, 02
Aumentar margenes de utilidad, a través de
reestructuracion de sistema de costos
D5, D8, D9, D13, 02
Estructuracion organizacional y formalizacién de
procesos.
Amenazas: EA DA
1. Baja negociacion F1, F6, F7, F8, A1, A6 D2, D5, D8, D9, Al, A6
con el mercado
2. Tipo de cambio Fortalecer y crear nuevos canales | Aumentar el rendimiento del capital humano por medio
3. Alzaen lainflacion de comunicacién para prospeccion | de descripcion de puestos y establecimiento de lineas
4. Importacién de telas | y captacion de clientes de mando.
5. Regulaciones
arancelarias D4, D7, D11,D12, A2, A3, A4, A5
6. Alta entrada de

productos externos
con precios bajos

Establecer y ampliar cartera de proveedores.
D4, D7, D11,D12, A2, A3, A4, A5

Generar informacion financiera a través de una
herramienta financiera para la toma de decisiones.
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3.3. Objetivos Operativos y Despliegue Operativo
Perspectiva Objetivo Operativo Objetivo Operativo Objetivo (meta)
2016 2017 estratégico (2018)
Pagando créditos con | Abonar mas uno de | Adquirir financiamientos
acreedores diversos, | mis socios, terminar de | econémicos, bajando
abonar lo méas posible a | pagarle. recursos de apoyo de
Econdmica uno de mis socios. gobierno que sea mas facil
Finanzas de pagar, auto financiarse
con pagos de los mismos
clientes.
Mantener la posicion con | Aumentar un cliente | Ampliar cartera de clientes

Cliente / Mercado

los clientes, con productos

ya comprados.

nuevo de productos de
catalogo, utilizar venta

en linea.

que compran a través de

la pagina de internet.

Procesos

Operaciones

Mejorar el control de

maquileros y mejor

producto

Comprar maquinas
basicas y tener nuestro

propio taller.

Tener centro de disefio

por computadora.

Recursos

Humanos

Capacitar al personal, area
de procesos productivos y

liderazgo.

Capacitar al personal,

area de procesos
productivos y
liderazgo.

Capacitar al personal,

area de procesos

productivos y liderazgo.
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4. Propuesta de mejora

4.1. Nombre de la propuesta
Consolidacion de las éreas estratégicas de la empresa, con el fin de aumentar el nivel

de competitividad de la organizacion.

4.2. Priorizacion de propuestas de mejora a partir del planteamiento estratégico y
su justificacion

Matriz de priorizaciéon de propuestas.

: ! Reconfigurar cadena de

Alto PLAN LOGISTICO DE EHER TR IERAE valor para mantener | |NCURSION ANUEVOS | CLAN DE MARKETING
impacto DFERACIONES : il AN | COSTOS COMPETItiVeE | NjCHOS DE MERCADD ] :
: | [REESTRUCTURACIGN DE : ] 5
.............................................................. CHERRAMIEMTADECOSTEONN )

: Establecimiento v Aumentar ventas :

cumplimiento de por medio de la : :

polticas de crédito v~ aplicacion de

cobranza estrategias de : :
_________________________________________________________________________________________________________________________ diferenciacign i

1 i . MANUAL DE RECURSOS : i i

1: | TALLER DESENSIELIZACION : H :

E : : HUMANDS : : ;

1 | i |

Bajo :
impact -2: :
0 | 5 |
-3 § i i

3 2 1 1 2 s

Minimo costo y tiempo Maximo costo y tiempo

Corto plazo Menor a un afio
En el cuadrante, ilumina el fondo de la celda de cada propuesta dependiendo del

Entre uno y dos afios ) )
plazo en que es conveniente que se ejecute.

Mayor a dos afios
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Justificacion.

Se realizara un taller de sensibilizacion para definir compromisos por parte del personal
hacia la empresa, asi como comunicar la mision, vision, valores y familiarizarlos con los
objetivos, logrando que se involucren y se tenga un mayor interés en el cumplimiento de

las metas.

Se elaborarda un manual de Recursos Humanos con el fin de tener la descripcion y
perfiles de puestos para que se establezcan funciones y actividades especificas y haya

claridad en las lineas de mando.

Se realizara un plan logistico de operaciones para tener una mejor planeacioén, lo que
implica eficientar tiempos y aumentar su produccién para poder cumplir con los pedidos

a tiempo.

Se hara una reestructuracion del sistema de costeo para mayor precision en el costo real
y aumentar los margenes de utilidad estableciendo limites de precio al publico de cada
producto, al mismo tiempo elaboraremos una herramienta financiera que le permita al
empresario conocer la situacién financiera de su empresa en todos los aspectos para
mejorar la toma de decisiones y le permita conocer los diferentes aspectos que debe

mejorar o cambiar para un mejor funcionamiento.

Se establecera un plan de marketing en el cual se den a conocer estrategias de venta

por diferenciacion teniendo posibilidad de incursion en nuevos nichos de mercado.
Gracias a las distintas herramientas a implementar se estableceran politicas de crédito

y cobranza, las cuales disminuiran la rotacion de cuentas por cobrar y por ende habra un

aumento de liquidez.
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4.3. Plan de accion detallado

ACTVIDADES

RESPONSABLE

ABRIL

ABRIL

ABRIL

ABRIL

MAYO

MAYO

MAYO

MAYO

JUNIO

JUNIO

JUNIO

JUNIO

JULIo

SEMANA 1

SEMANA 2

SEMANA 3

SEMANA 4

SEMANA 1

SEMANA 2

SEMANA 3

SEMANA 4

SEMANA 1

SEMANA 2

SEMANA 3

SEMANA 4

SEMANA 1

ENTREGABLES

LUN 04-
DOM 10

LUN-11-
DOM 17

LUN 18-
DOM 24

LUN 25-
DOM 01

LUN 02-
DOM 08

LUN 09-
DOM 15

LUN 16-
DOM 22

LUN 23-
DOM 29

LUN 30-
DOM 05

LUN 06-
DOM 12

LUN 13-
DOM 19

LUN 20-
DOM 26

LUN 27-
DOM 03

GESTION Y ADMINISTRACION

DISENAR ACTIVIDADES

REALIZAR ACTIVIDADES
ELABORAR TABLA DE
COMPROMISOS

MONICA GOMEZ

TALLER DE

SENSIBILIZACION

FINANZAS

DISENO

ELABORACION DE
HERRAMIENTA
ENSAYO Y CAPACITACION DE
LLENADO DE INFORMACION
CON EL EMPRESARO
SEGUIMIENTO Y ADECUACION
DE HERRAMIENTA

CAPACITACION

MONICA GOMEZ

HERRAMIENTA
FINANCIERA

FINANZAS

ESTABLECER FACTORES A
CONSIDERAR EN EL SISTEMA
DE COSTEQ

ENTREVISTA A EXPERTO
SOBRE LA MEJOR FORMA DE
REALIZAR LA HERRAMIENTA
ELABORAR HERRAMIENTA
ENSAYOS DE LLENADO DE INF
CON EL EMPRESARO
SEGUIMIENTO Y ADECUACION
DE HERRAMIENTA
CAPACITACION

YAZMIN GROPPE

HERRAMIENTA DE

COSTEO

MERCADOTECNIA

ANALISIS DE LA SITUACION
DETERMINACION DE OBJETIVO!
ELABORACION Y SELECCION
DE ESTRATEGIAS
PLAN DE ACCION
ESTABLECIMIENTO DE
PRESUPUESTO
METODO DE CONTROL

GUSTAVO GORJON

PLAN DE MARKETIN

OPERACIONES

IDENTIFICAR ASPECTOS A
MEJORAR
REALIZAR UNA PLANEACION
EFECTIVA
ESTABLECER RUTAS EFICIENTH
REALIZAR SISTEMA DE INVENT/
ENSAYOS DE LLENADO DE
INFORMACION CON
ENCARGADO DE PRODUCCION
SEGUIMIENTO Y ADECUACION
DEL PLAN
CAPACITACION

YAZMIN GROPPE

PLAN LOGISITICO DE
OPERACIONES

RECURSOS HUMANOS

ELABORAR ORGANIGRAMA
FUNCIONAL PROYECTADO
DESCRIPCION Y PERFILES DE
PUESTO
INSTRUCCIONES PARA EL
PROCESOS DE SELECCION Y
RECLUTAMIENTO

FORMALIZAR CONTROLES DE

RH
ELABORACION DE
REGLAMENTO INTERNO Y DE

GUSTAVO GORJON

PARED

MANUAL DE RH
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4.4.

Problema

Dimensidn

Objetivo

estratégico

Objetivo (s)
Operativo (s}

Propuesta de
mejora que abona
a los Objetivos

Tablero de seguimiento de indicadores inicial

Cadena de Impacto

HERRAMIENTA FINANCIERA PARA

Indicador

1 HERRAMIENTA

RESULTADO EMPRESARIOS DE AIKO FINANCIERA
GENERAR EMPRESARIO Y RESFONSABLE DEL
INFORMACION A .
INFORMACION Finanzas CONTARCON | o ancieraconpiasLe | Hor MIENTA ?::E:?ﬁ:‘érg?ﬁgi RE?:;P; La | [WUMERD DEREGISTROS
FINANCIERA LIMITADA FINANZAS SANAS FINANCIERA - HECHOS POR EL
PARA LA TOMA DE uso HERRAMIENTA DONDE SE EMPRESARIC Y EL
DECISIONES F:g ;STRANYI;I::?«:IAM EN2TE :$L|5|s RESPONSABLE
Es03 £SO 2- ADMINISTRATIVO
¥ TOMA DE DECISIONES
FINANCIERAS _
BENEFICID TOMA DE DECISIONES EN FUNCION | FORCENTAIE
ALAINFORMACION FINANCIERA | REDUCCION DE GASTOS
. 1TALLER DE
RESULTADO TALLER DE SENSIBILIZACION -
SENSIBILIZACION
LOS 10 EMPLEADOS DE
COMUNICAR AL TODO EL PERSONAL ASISTE AL AIKD Y EL DIRECTOR
MEIORAR EL PERSONAL LA uso TALLER DESENSIBILIZACION CON | GENERAL ASISTEN Y
SENTIDD D;EI;TETENENCIA Recursos RENDIMIENTO DEL E;‘ii’;ﬂﬁ_ . :II‘;I,;.IIEBRIE;AC@N UNA PARTICIFACION ACTIVA PARTICIPAN EM EL
HUmManos | vapiral HuMano TALLER
GENERAR
COMPROMISCS PERSOMAL MOTIVADD Y Eg:g:;m;g:
BENEFICID COMPROMETIDO PARAREALIZAR | - o’
LOS CAMBIOS NECESARICS EN LA
EMPRESA GENERADOS FOR PARTE
DEL PERSOMAL
RESULTADO PLAN DE MARKETING 1FLAN DE MARKETING
EL EMPRESARIC CONOCE, APLICA
. GENERAR ESTRATEGIAS . * | PORCENTAIEDE
CARTERA DE CLIENTES  |Clientes AUMENTAR LAS DEFINEY UTILIZAEL PLAN DE
LIMITADA Mercad v VENTAS PARA AUMENTAR LA |PLAN DEMARKETING |USO MARKETING PARA ESTRATEGIAS APLICADAS
ercados
CARTERA DE CLIENTES IMPLEMENTARLD POR EL EMFRESARIO
IMPLEMENTAR ESTRATEGIAS PARA |PORCENTAIE GE
BENEFICIO ABARCAR NUEVCS NICHOS DE ESTRATEGIAS APLICADAS
MERCADD POR EL EMPRESARID
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Problema

Dimensidn

Objetivo

estratégico

Objetivo (s)
Operativo (s}

Propuesta de
mejora que abona
a los Objetivos

Cadena de Impacto

Indicador

RESULTADO MANUAL DE RH 1MANUAL DERH
DEFINICION DE EL PERSONAL REALIZA LAS ;giibﬁgggmm AL
MEJORAREL | ACTIVIDADES DE CADA
FOCACLARIDAD EM LAS |Recursos
L TNEAS BE MARDD RENDIMIENTODEL|  PUESTOYMAYOR  |MANUAL DERH use ACTIVIDADES DESCRITAS Y SE PERSONAL SOBREEL
HUMBNOS | Camimal HUMANG | CLARIDAD EN LiNEAS DE SIGUEN LAS LINEAS DEMANDO EENESCEMIENTODE
MANDO TEVALUACION
CADA EMPLEADO TIENE UN FUESTO | MENSUAL APLICADA AL
BENEFICIO DESCRITO LO QUE EVITA LA PERSONAL SOBRE EL
DUFLICIDAD DE ACTIVIDADES CONOCIMIENTO DE
ELIESTD
AESULTADD HERRAMIENTA DE COSTED RE 1 HERRAMIENTA DE
ESTRUCTURADD COSTED
QU EL EMPRESARIO TENGA Y
UTILICE UN BUEN SISTEMA DE PORCENTAJE DE
COSTEDTOMANDOEN CUENTA | PRENDAS EN ELQUESE
s | e el I A
VULNERABLE nanzas RENTABILIDAD | UTILIDAD POR MODELO
DE COSTED PODER DECIDIR EL PRECIO EMPRESARIO
PUBLICO DE CADA UNA DE ELLAS
CONOCER EL COSTO REAL POR
PORCENTAIE DE
MODELO'Y EL PORCENTAIE DE
BENEFICIO
UTILIDAD FARA ESTABLECER UN gﬁ Z'TEITIT;’ A';EL MARGEN
LiMITE DE FRECIO AL PUBLICO
RESULTADD PLAN LOGISITICO DE OPERACIONES | 2 FLAN LOGISITICE DE
OPERACIONES
QUE EL AREA DE FRODUCCION PORCENTAJE DE
st APLIQUEEL PLAN LOGISTICOEN | ARTICULOS INGRESADOS
5US REGISTROS DE INVENTARIOS V| AL SISTEMA DE
PLANEACION DE FRODUCCION | INVENTARIG
PLANEACION Y CONTROL .
‘ Procesosy | AUMENTAR LA FLAN LOGISITICO DE
DE PRODUCECION POCO = ; EFICIENTAR FROCESOS
i Operacin | PRODUCCION OPERACIONES
EFICIENTAR TIEMPOS EN EL PORCENTAJE DE
BENEFICIO ABASTECIMIENTO DE MATERIALES Y | PEDIDOS REALIZADDS A

ESTAMDARIZAR PROCESOS

TIEMPO
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5. Implementacion

5.1. Actividades realizadas y su justificacion

La semana posterior a la validacion del diagnéstico y propuestas acudimos a la empresa
para dar a conocer mas a fondo al empresario la situacion general de la empresa y las
propuestas generadas, se habl6 sobre planes futuros de la empresa, asi como los puntos
rojos y las posibles areas de oportunidad, estableciendo pros y contras de cada una de

ellas. Se acordo el programa a seguir para la realizacion de las herramientas.

Durante esa semana acudimos a un experto del mismo giro para que nos orientara sobre
el manejo de los costos, y con su ayuda pudimos realizar la herramienta, ésta fue
realizada en un formato de Excel (ver anexo 4 y 5) y fue afinAndose en las semanas
posteriores junto con el empresario, donde se tomaron en cuenta varios factores
necesarios como el costo de la materia prima utilizada, la maquila, y posteriormente
obteniendo el costo real en base a los factores anteriores, se definen los gastos
administrativos asi como el margen de utilidad deseado, para asi obtener un precio de
venta estimado, ademas se calcula el volumen de ventas de cada una de las prendas
para obtener un margen de
utilidad total obtenido en la
venta de esa prenda, con un
espacio para poder estos
datos tedricos (para
negociar) y reales (después
de la negociacion), todo esto

para la correcta realizacion y

un mejor manejo del costeo

por prenda.
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En el transcurso del periodo de implementacién se dieron 3 capacitaciones sobre la
herramienta al empresario para que el entendiera porqué la restructuracion y como se
manejaria y que diera su retroalimentacion a cerca de la misma, por lo que se realizaron
varios cambios de acuerdo a las retroalimentaciones generadas por el empresario,

guedando de una manera funcional y comprensible para él.

La semana siguiente se presentaron al empresario los formatos que se utilizarian para
las descripciones y perfiles de puesto para que los validara; éstos fueron aceptados,
posteriormente se realizd una entrevista a los empleados de las distintas areas de la
empresa para conocer sus actividades
diarias y asi proceder al llenado de los
mismos. Nos percatamos que los
empleados no tenian claridad en las
actividades que su puesto requeria, por lo
gue agendamos una sesion con el
empresario en el ITESO para completarlos.
Siguiendo el desarrollo del manual de

administracion y recursos humanos (ver
anexo 6), se elaboraron formatos para el
reclutamiento, seleccion y capacitacion, para asi terminar el manual.

52



Se recordd al empresario acerca del taller de
sensibilizacion, para agendar una fecha en la que
todo el personal pudiera asistir, después de platicar
con el personal se acordd que el taller seria el dia 5
de mayo en el ITESO dando inicio a las 9:00 a.m. Una

vez establecida la fecha el equipo de intervencién

procedio a la planeacion del mismo, donde se realizo
la presentacion y el cronograma de actividades a realizar, las cuales estaban enfocadas
en trabajo en equipo, comunicacion y liderazgo. El taller de sensibilizacion finalizé con
una respuesta favorable ya que todo el personal y el empresario asistieron con total
disposicion a las actividades, lo que permitid que éstas se hicieran mas efectivamente y
con mejores resultados; al mismo tiempo nosotros pudimos identificar comportamientos
de cada personay con la platica que se
tuvo sobre la organizacion y algunos de
los habitos en la empresa, se acordd
como se llevaria el rol de limpieza de
las &reas comunes. Ademas de que se
les presento el reglamento de pared en
el gue todos estuvieron de acuerdo y se
establecieron compromisos a cumplir

por parte del personal.

El cronograma acordado a seguir durante la implementacién tuvo un retraso de 2
semanas debido a que no se encontraba el empresario cuando llegamos a las

instalaciones, y no hubo previo aviso.

La herramienta financiera (ver anexo 7 y 8) se realizd en base a los conceptos que
consideramos necesarios para el uso del empresario, por lo que requerimos datos reales

de la situacién financiera de la empresa, con lo que nos dimos cuenta que tenia varios
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formatos de controles financieros de ventas, cuenta de cheques, acreedores y deudores
diversos, pero no llevaba un control de gastos, por lo que se decidié cambiar la estructura
de la herramienta y tener un formato de gastos y un flujo de efectivo ligado a los formatos
anteriores para en conjunto reflejar una situacion financiera, ademas de hacer que sus
formatos tuvieran un resumen mensual de saldos, adeudos, ingresos y/o egresos segun
sea el caso. Después de la realizacion de esta herramienta, se mostro al empresario para
capacitarlo y tener su retroalimentacién para hacer los cambios necesarios para la
proxima visita y asi poder entregarla y darle una nueva capacitacion de la herramienta

ya terminada.

Para dar inicio a la realizacion del plan logistico de operaciones se tuvo una sesion con
el jefe de produccién, donde se establecieron los controles necesarios para conocer el
estado de cada proceso y en base a ellos generar los datos a ingresar en la herramienta
de inventarios (ver anexo 9y 10), la cual
ayudaria a brindar la informacién
necesaria en otras areas de la empresa
y conocer los inventarios de materia
prima, produccibn en proceso Yy
producto terminado, ademas de generar
un total de la cantidad de dinero que se

tiene en inventarios, asi como la

planeacion de compras y adeudos

generados por parte de produccion.
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Para tener los datos del inventario actual de la empresa, se propuso realizar un taller de
capacitacion de las 5s y a la vez se procedi6 a realizar las primeras 3s, clasificar, ordenar
y limpiar cada érea de la empresa, donde en base a formatos previamente establecidos
se realiz0 el inventario existente en la empresa, los cuales se ingresaron a la herramienta,
después de esto se dieron capacitaciones a los que serian usuarios de esta herramienta
para que se manejara e ingresaran los datos correctamente, ademas de que en cada
sesion se escucharon retroalimentaciones y/o propuestas para agregar mas datos que
serian necesarios, por lo que se fue afinando hasta poder entregarse y asi dar la tltima

capacitacion.

Para la elaboracion del plan de marketing (ver anexo 11) se visité a un experto en el tema
de mercadotecnia, quién nos explicé las diferentes etapas que debia de contener el plan,
se realizé un diagnostico sobre la situacion de marketing de la empresa, se definieron
las estrategias y los objetivos en conjunto con el empresario en una sesion dentro del
CUE en el ITESO.
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5.2. Resultados obtenidos

Administracion y Gestion

Se logré promover el trabajo en equipo, se mejor6 la
comunicacion 'y el sentido de pertenencia.
El empresario dio a conocer la identidad empresarial de
la empresa. Se establecieron compromisos a cumplir por
parte del personal y posteriormente se evaluaron con

una respuesta favorable.

VALORES
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Recursos Humanos

Manual de R. H.
P & n o ==
\ =

J

Descripcion y perfiles de puesto donde el

personal conoce y desempefia correctamente

sus actividades.

Formatos de reclutamiento y seleccion para
estandarizar el proceso de contratacion.

Se establecié un reglamento interno y de pared el cual se dio a conocer a todo el personal

y se firmo de acordado.

o~

Q

docir Hegar puntual a 18 empre=s ¥
pbisencan 'ﬁn—*'ﬁ:-% o B

= tolerancia -
2 08 oolabers ceden 086 tiompo 8o tendrén que. ;
rogresar a su casa sin goce de susldo. <

sarmades porsonales 8 mencs quesean <
a lofe de drea.
ol ot

andies dreas .

. para fres L Lsgid i MANUAL DE ADMINISTRACION Y
de trabajo. gl
5 mu—ummuame_mm:_uw 3 f"\d RECURSOS HUMANOS
toner Stoss ,‘
3 : o ot
bzt e v 1
oficinas de AIKO.

2. Ningdr personal.
10. lealtad, ¥ -
s
11. Bl equipo porta serd utiizado por ol personal ((
TR U ) e
> e
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Finanzas
Herramienta de Costos

La reestructuracion de la forma de costear permitié que aumentara su margen de utilidad,
generando datos histéricos para un mejor manejo de informacién, tomando en cuenta un

presupuesto tedrico y real.

MARGEN PRECIO GANANCIA S MARGEN $

COSTO GIGIDS | Eeuiwascea % . DE VENTA HOE—— VOLUMEN VOLUMEN

8B b e a7 e

‘ 20.00
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Herramienta Financiera

Se proporciond un formato para el seguimiento de sus gastos diarios ligado a estados
financieros que le permitiran conocer la situacion de su empresa y mejorar la toma de

decisiones.

Control de Facturacion e TR
Resumen Acreedores Diversos ‘

Control de Notas de Remisién | Gastos Financieros.

Confrol de Cuenta de Cheques | Flujo de Efectivo

Caja Chica | Estados Financieros

Resu%ﬂms Razones Financieras
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Mercado
Plan de Marketing

Se generaron  estrategias de venta
estableciendo un plan de accién de acuerdo a
las necesidades de la empresa y las

oportunidades identificadas.

Plan Estratégico de Marketing

Etapaa
Andlisis de la situackdn EXTERNA a la empresa

Etapaz
Diagnéstico de la situacién

Eta|
Objetivos estratégicos

Etapa 4
Estrategias corporativas

Eta|
Plan de accdn

Etapa 6
Seguimianto
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Operaciones

Plan Logistico y de Operaciones

AVIOS TELAS
PEDIDOS DE

NOoRos CLIENTES
ORDENES DE ORDENES DE

MAQURA CORTADORES

MP.POR MOOIFICAR

comPRaR ESTADOS
POR PAGAR

Se logré establecer un buen manejo del inventario,
mejorando la planeacion de produccion y los estados de
pedidos, con un control de adeudo a procesos externos y la

planeacidn de reabastecimiento de materias primas.
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5.3. Tablas sobre capacitacion y empleo

FORMATO DE CAPACITADOS EN CONSULTORIAS UNIVERSITARIAS

o Maquila 'y comercializacion de
Actividad
prendas de dama.
Nombre del curso Taller de Sensibilizacion Fecha 5 /Mayo / 2016

o Generar sentido de pertenencia, fortalecer el trabajo en equipo y
Objetivo general del ) L
mejorar la comunicacion.

curso
No. de sesiones del |1 2 3 4 5 Otra
curso X

Horario 8:00 am — 6:00 pm

Dirigido a Personal de La empresa

No. de horas del curso | 9 horas

No. de
No Puesto que desempefia horas

capacitadas

Director General

Jefe de Administracion y Compras

Jefe de Produccidn

Auxiliar de Cortador

Auxiliar de Disefo

Muestrista
Chofer

Supervisor de Produccién

©O©| O N| o Oof M| W| N| =

Jefe de Corte

©| © O O O O Ol O o ©

Auxiliar de Administracion

[ERN
o
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FORMATO DE CAPACITADOS EN CONSULTORIAS UNIVERSITARIAS

Actividad Maquila y comercializacion de
prendas de dama.
Nombre del curso Taller de 5s Fecha 11/Junio/2016
Objetivo general del Crear una cultura organizacional que facilite el manejo de los recursos
curso de la organizacion de la empresa y la mejora de los diferentes
ambientes laborales, con el propésito de aumentar la productividad y
el bienestar general.

No. de sesiones del 1 2 3 4 5 Otra
curso X

Horario 8:00 am — 3:00 pm

Dirigido a Personal de La empresa

No. de horas del curso | 7 horas
No No. de horas

Puesto que desempefa capacitadas
Director General
Jefe de Administraciéon y Compras
Jefe de Produccion
Auxiliar de Cortador
Auxiliar de Disefo
Muestrista
Chofer
Supervisor de Produccién
Jefe de Corte

© 00 N O O b W N PP

Auxiliar de Administracion

A =
= O

Auxiliar de Producciéon

[ERN
N

Auxiliar de Produccion

[EEN
w

Eventual de Produccion

N NN NN NN NN N NN NN

Eventual de Produccion

[EEY
N
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FORMATO DE CAPACITADOS EN CONSULTORIAS UNIVERSITARIAS

o Maquila y comercializacion de
Actividad

prendas de dama.

L ) 16/Junio/2016
Capacitacion de uso Herramienta del _
Nombre del curso o _ Fecha 23/Junio/2016
Plan Logistico y de Operaciones .

29/Junio/2016

Objetivo general del | Capacitar a utilizar la herramienta con el fin de eficientar

curso procesos.

No. de sesiones del |1 2 3 4 5 Otra
curso X

Horario 10:00 am — 1:00 pm

Dirigido a Personal de La empresa

No. de horas del curso | 5 horas

No. de
No Puesto que desempefia horas
capacitadas
1 Director General 2
2 Jefe de Administraciéon y Compras 5
3 Jefe de Produccion 3
4 Supervisor de Produccién 5
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FORMATO DE CAPACITADOS EN CONSULTORIAS UNIVERSITARIAS

o Maquila y comercializacion de
Actividad
prendas de dama.
Capacitacion de Herramienta 9/Junio/2016
Nombre del curso ) ) Fecha )
Financiera 16/Junio/2016

Capacitacion del uso de la herramienta financiera con el fin de

Objetivo general del | generar informacion financiera confiable para la toma de

curso decisiones.

No. de sesiones del |1 2 3 4 5 Otra
curso X

Horario 10:00 am — 11:30 am

Dirigido a Director General de La empresa

No. de horas del curso | 3 horas

No. de
No Puesto que desempefia horas

capacitadas
1 Director General 3
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FORMATO DE CAPACITADOS EN CONSULTORIAS UNIVERSITARIAS

o Maquila 'y comercializacion de
Actividad
prendas de dama.
24/Mayo/2016
Nombre del curso Capacitacion de Herramienta Costos | Fecha 31/Mayo/2016
9/Junio/2016

o Capacitacion del uso de la herramienta costos con el fin de
Objetivo general del -
aumentar margen de utilidad por modelo.

curso

No. de sesiones del |1 2 3 4 5 Otra
curso X

Horario 11:30 am —12:15 pm

Dirigido a Director General de La empresa

No. de horas del curso | 2 horas 15 minutos

No. de
No Puesto que desempefia horas

capacitadas
1 Director General 2.25
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FORMATO DE CAPACITADOS EN CONSULTORIAS UNIVERSITARIAS

o Maquila y comercializacion de
Actividad

prendas de dama.

Presentacion de las descripciones y ]
Nombre del curso _ Fecha 11/Junio/2016
perfiles de puesto

o Presentacion de las descripciones y perfiles de puesto con el fin
Objetivo general del L o
de tener la definicion de actividades de cada puesto y mayor

CUrsO claridad en lineas de mando

No. de sesiones del |1 2 3 4 5 Otra
curso X

Horario 8:30 am —9:30 am

Dirigido a Personal de la empresa

No. de horas del curso | 1 hora

No. de
No Puesto que desempefia horas
capacitadas

Director General

Jefe de Administracion y Compras

Jefe de Produccioén

Auxiliar de Cortador

Auxiliar de Disefio

Muestrista
Chofer

Supervisor de Produccién

O©| 00 N| O g | W N| P

Jefe de Corte

Auxiliar de Administracion

[ERN
o

NN I I I I I S S

=
[E

Auxiliar de Produccién
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Numero de empleos protegidos
Numero de empleos generados

Personas Area de capacitacion
capacitadas

10 Comunicacion y trabajo en
equipo

14 5 s (Operaciones)

4 Herramienta del Plan

Logistico - inventarios

1 Finanzas
1 Costos
11 Recursos humanos

10
5

Horas de
Capacitacion
9
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5.4. Tablero de seguimiento de indicadores

Dimensid  mejora que

Problema Observaciones

n abona a los Cadena de Impacto Indicador Medicidn Medicion Medicién
Objetivos inicial {con _ Brecha :
forhal Meta final
1FPLAN DE Se realizd el plan de acuerdo
RESULTADO  |PLAN DE MARKETING o 1 1 1.00 i
MARKETING a las necesidades de la
EL EMPRESARIO COMOCE, PORCENTAJE DE Durante la realizacion del
_ Uso APLICA, DEFINE Y UTILIZA EL ESTRATEGIAS o ; g 27% plan se if‘nplementaron 3 ) |
CARTERA DE Clientes y |PLAM DE PLANM DE MARKETING PARA APLICADAS POREL estrategias, ya que la mayoria
CLIEMTES LIMITADA |[Mercados |MARKETING IMPLEMEMTARLO EMPRESARIO son alargo plazo.
PORCENTAJE DE Durante la realizacion del
IMPLEMEMNTAR ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS I . I " 3
an se implementaron
BENEFICIO PARA ABARCAR MUEVOS o 80% 80% 27% P ) P .
APLICADAS POR EL estrategias, ya que la mayoria
NICHOS DE MERCADO
EMPRESARIO son a largo plazo.

Dimensidé  mejora que

Problema abonaal Medicia Observaciones
fn abona a fos Cadena de Impacto Indicador edicion Medicion Medicién
Objetivos inicial (con Brecha '
forhal Meta final
P 1PLAN Se logrd poder trabajar en red el documento
PLAN LOGISITICO DE ) i ] -
RESULTADO LOGISITICO DE 0 1 1 1.00 |para que todos tuvieran la informacion
OPERACIONES ) i
OPERACIONES disponible.

QUE EL AREA DE

PRODUCCION APLIQUE EL [PORCENTAJE DE

El drea de produccién no cuenta con una
PLANM LOGISTICO EN SUS  |ARTICULOS

PLANEACIONY |Procesos computadora, por lo que se establecic que
PLAN uso REGISTROS DE INGRESADOS AL 0 100% 100% 100% P . P 4 o q
CONTROLDE |y B compartiria con el area de administracion y la
. .. |LOGISITICO DE INVENTARIOS Y SISTEMA DE .
PRODUCCION Operacio OPERACIONES PLANEACION DE INVENTARIO recepeton.
POCO EFICIENTE |n .
PRODUCCION
EFICIENTAR TIEMPOS EN
PORCENTAJE DE . .
EL ABASTECIMIENTO DE PEDIDOS Se empezd a llenar el plan, sin embargo el
BENEFICIO MATERIALES Y REALIZADOS A 0 70% 70% 0% tiempo no fue suficiente para generar un
ESTANDARIZAR pedido desde el registro hasta la entrega.
TIEMPO
PROCESOS
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Problema

Dimensio
n

mejora que
abona a los
Objetivos

Cadena de Impacto

Indicador

Medicion
inicial {con

Medicion Fre
Brecha Medicion
Meta

Observaciones

POCA CLARIDAD
EN LAS LINEAS DE
MANDQ

Recursos
Humanos

MANUAL DE
ADMON Y RH

forhal

final

Disposicion por parte del
personal de recursos

RESULTADO |MANUAL DERH 1 MANUAL DE RH o 1 1 1.00 (humanos en la entrega de
documentos necesarios para
la realizacidn del manual.

1 EVALUACION Por medio de la evaluacion
EL PERSONAL REALIZA LAS MEMSUAL APLICADA se pudo observar que el
uso ACTIVIDADES DESCRITAS Y SE  |AL PERSOMNAL SOBRE o 1 1 1.00 |personal tiene conocimiento
SIGUEM LAS LINEAS DE MANDO |EL CONOCIMIENTO de las actividades que
DE PUESTO conlleva su puesto
1EVALUACION Se entrego a todo el personal
CADA EMPLEADO TIENE UN _ .
MEMSUAL APLICADA una copia de su descripcidn y
PUESTO DESCRITO LO QUE )
BEMEFICIO ALPERSOMNAL SOBRE a 1 1 1.00 |perfil de puesto,
EVITA LA DUPLICIDAD DE ’ L
EL CONOCIMIENTO posteriormente se realizé la
ACTIVIDADES .
DE PUESTO evaluacion.

Problema

Dimensio
n

mejora gue
abona a los
Objetivos

Cadena de Impacto

Indicador

Medicién
inicial (con
forhal

Medicion grecha Medicidn
Meta

final

Observaciones

SENTIDO DE
PERTENENCIA
DEBIL

Gestidn y
administr
acion

TALLER DE
SENSIBILIZACIO
N

En la planeacion del taller se

. 1TALLER DE
RESULTADC  |TALLER DE SENSIBILIZACION - 0 1 1 1.00 (tomaron en cuenta los
SEMNSIBILIZACION
puntos clave a abordar.
LOS 10 EMPLEADOS
TODO EL PERSOMNAL ASISTE AL
- DEAIKOYEL - . ,
TALLER DE SENSIBILIZACION Participacion activa por parte
uso . DIRECTOR GEMERAL 0 10 10 10.00
COM UNA PARTICIPACION de todos los empleados.
ASISTEN Y
ACTIVA
PARTICIPAN EN FI
PORCENTAIE DE
PERSOMNAL MOTIVADO Y COMPROMISOS Los compromisos fueron
COMPROMETIDO PARA CUMPLIDOS realizados por el personal
BENEFICIO 0 100% | 100% | 80% dosp personaly
REALIZAR LOS CAMBIOS GEMERADOS POR el ambiente de trabajo se vio
MECESARIOS EN LA EMPRESA PARTE DEL afectado positivamente.
PERSONAL
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Dimensio
Problema
n

mejora que
abona a los
Objetivos

Cadena de Impacto

Indicador

Medicion
Meta

Bre:

cha Medicion

final

Observaciones

SISTEMA DE
COSTEO
VULNERABLE

Finanzas

REESTRUCTURA
CION EN LA
HERRAMIENTA
DE COSTEQ

HERRAMIENTA DE COSTEO RE

1
HERRAMIENTA

Se conto con una asesoria de

RESULTADO 1 1 1.00 |un experto en el ramo

ESTRUCTURADO

DE COSTEQ costurero,

QUEELEMPRESARIOTENGAY |PORCENTAIE

UTILICE UM BUEN SISTEMA DE  |DE PRENDAS

COSTEQ TOMANDO EN CUEMTA |EM ELQUE SE

TODOS LOS FACTORES DE LA UTILIZO EL Para lanueva temporada el
uso . 100% 100% | 100% |empresario utilizola

REALIZACION DE SUS PRENDAS |SISTEMA DE |

herramienta de costeo.

¥ PODER DECIDIR EL PRECIO COSTEO POR

PUBLICO DE CADA UNA DE EL

ELLAS EMPRESARIO

COMOCER EL COSTO REALPOR |PORCENTAIE Se tomaron en cuenta los

MODELO ¥ ELPORCENTAJEDE (DEAUMENTO gastos administrativos reales
BENEFICIO 5% 5% 5%

UTILIDAD PARA ESTABLECER UN
LIMITE DE PRECIO AL PUBLICO

DEL MARGEN
DE UTILIDAD

para el establecimimento del
margen.
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Problema

INFORMACION
FINANCIERA
LIMITADA

Dimensio
n

Finanzas

mejora que
abona a los
Objetivos

HERRAMIENTA
FINANCIERA

Cadena de Impacto

HERRAMIENTA FINANCIERA

Indicador

1 HERRAMIENTA

Medicion
inicial (con
ferhal

Medicion Bracha Medicion
Meta

fimal

Observaciones

Hubo una buena dispaosicion
para dar la informacién

RESULTADO o 1 1 1.00
PARA EMPRESARIOS DE AIKO FINANCIERA necesaria para la realizacion
Ao petas horramisnta
EMPRESARIO Y RESPONSABLE
DEL AREA ADMINISTRATIVA . En primera instancia se le
. NUMERQC DE i )
RECIBEN CAPACITACION PARA: explico y se hizo el llenado
REGISTROS HECHOS ) )
1. USO DE LA HERRAMIENTA junto con el empresario y
Uso POR EL EMPRESARIO a 43 43 40.00 i
DOMDE SE REGISTRAN posteriormente el
Y EL RESPONSABLE i
DIARIAMENTE LOS INGRESOS ¥ empresario lo fue llenando
. ADMINISTRATIVO
EGRES0S 2.- ANALISISY TOMA sola.
DE DECISIONES FINANCIERAS
La herramienta se
TOMA DE DECISIOMNES EM PORCENTAIE ) .
. . . implementd correctamente,
BENEFICIO FUNCION A LA INFORMACION |REDUCCION DE 100% 95% 5% 0% .
pero el tiempo no fue
FINANCIERA GASTOS

suficiente para medir el
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6. Recomendaciones

6.1.

6.2.

6.3.

Corto plazo

Generar el registro completo de los gastos en la herramienta financiera para poder
ser consciente de lo que se gasta en exceso y en consecuencia reducirlos para
aumentar la utilidad.

Actualizar la informacion de la herramienta del plan logistico y el estado de cada
pedido y orden al dia, para tener los inventarios controlados y que la herramienta
sea usada por todas las &reas, las cuales recaben la informacién necesaria.

Las actividades de cada puesto deberan ser respetadas para que no se dupliquen
las labores y se tenga un mejor rendimiento.

Monitorear los niveles de satisfaccion de clientes en forma continua.

Hacer el uso de los formatos de control con que cuenta la empresa.

Iniciar con la elaboracién de prondsticos de venta para establecer los maximos y
minimos de inventario de Materia Prima y Producto terminado, utilizando el
programa de inventarios implementado.

Continuar con la prospeccion de nuevos clientes y nichos de mercado

Mediano plazo

Seguimiento al plan estratégico de Marketing.

Determinar con los datos histoéricos las razones financieras, en especial liquidez.
Dar seguimiento a la planeacién de produccion y ventas en base a tendencias y
pronosticos.

Elaborar presupuestos para el area de ventas

Fortalecer el equipo de ventas

Largo plazo

Adquirir equipo y software para el disefio de prendas.

Iniciar con el proyecto de tienda On-line
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Il. Reflexiones y aprendizajes

Monica Denisse GoOmez Cardenas

Aprendizajes profesionales

En este PAP se nos permiti6 desarrollar trabajos a cerca de mi carrera como la
herramienta financiera, ademas de que repasé muchos conceptos que ya no tenia muy

presentes y que ya no habia puesto en practica.

Al mismo tiempo, estuve trabajando dentro de otras disciplinas, lo que me permitié

abrirme mas y tener un conocimiento un poco mas profundo de otras areas.

El trabajar en una empresa real y con diferentes problematicas, me ayudé a ver més alla
de una séla carrera y de un solo espacio, ya que trabajamos en todas las areas para

identificar los principales problemas.

Algunas de las cosas que reafirmé que tengo que cambiar es trabajar en mi nivel de
tolerancia, el desenvolverme con otras personas mas abiertamente, siempre investigar

las cosas que no entienda para un mejor aprendizaje, entre otras cosas.

Aprendizajes sociales

Considero que el gobierno no da tanto apoyo a las Mypes y que muchas veces les ponen
demasiadas trabas para liberar cualquier apoyo, ademas de que el desarrollo en el pais
Nno nos permite competir con otros paises, por lo que es una gran desventaja para

negociar.

Creo que si pongo en practica lo aprendido y me enfoco e investigo ain mas temas de
impacto social y con un poco de asesorias de parte de expertos sobre el tema, seria

capaz de desarrollar un proyecto de este tipo.
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Después de realizar este proyecto, consiero que si logré algunos impactos en la
empresa, que aungue en cierta forma son basicos, pueden ser parte importante en la
organizacion de la misma como el desglose y control de gastos, el resultado de la

situacion financiera, entre otras.

En el transcurso del proyecto hubo muchos factores que contribuyeron a que se realizara
un buen trabajo, como la disposicion del empresario y todo su personal en apoyarnos
con toda la informacién y apoyo que necesitabamos, la manera en que se mantuvo el

trabajo en equipo también fue parte importante.

Gracias a este proyecto me pude dar cuenta de muchas cosas que me ayudan a ver
situaciones que antes no podia, 0 que también hacen sensibilizarme y comprometerme

aun mas tanto profesional como personalmente.

Aprendizajes éticos

Es muy importante siempre tener en cuenta las politicas que tener un negocio implica,
ya que siempre he sido de la idea que si trabajas bien, te ir4 bien; al trabajar en este
proyecto junto con el empresario, noté que él es una persona muy ética y muy justa,
ademas de que se preocupa por los demas y no sélo ve por su propio beneficio, lo cual
me sorprendié y me gustd mucho, porque gracias a esto, su forma de trabajar con

nosotros también fue muy buena.

Aprendizajes en lo personal

Este PAP me ayudé mucho al convivir con personas con diferentes perspectivas,
problemas, formas de pensar y habilidades, por lo que mi mente se abri6 mucho mas
para realizar las diferentes tareas que se nos asignaban, y comprendi aun mas la
importancia que es respetar a cada una de las personas con las que convivas; y en un
ambiente mas alld del PAP esto sirve mucho para saber un poco mas como

desenvolverme en el espacio laboral.
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Oscar Gustavo Gorjéon Gutierréz

Aprendizajes profesionales

Desde mi lugar como estudiante puse aprueba diferentes areas de conocimientos
generales como la redaccién de documentos, investigacion detallada, trabajo en equipo

multidisciplinario, etc.

En la carrera de Arquitectura no suelo hacer investigaciones por lo que fue un gran reto
investigar en tantas fuentes y redactarlo de la mejor manera posible, por otra parte el
trabajo en equipo resulto muy fructifero por que hicimos muy buena mancuerna,
aprendimos habilidades de diferentes colegas y las pusimos en practica en este proyecto.
Uno de los mejores acuerdos que hice con mis compaferos fue designar fechas de
entregas para cada uno de los proyectos, esto me dio la facilidad de organizar mis
tiempos de escuela/casal/trabajo para terminar las dos propuestas que desarrollé, el plan
de MKT y el Manual de RH y ADM.

Aprendi también que para llegar a ser competencia con otros profesionistas es necesario
ser organizado, ponerme objetivos, metas a corto, mediano y largo plazo y de este modo
se vuelve mas claro el rumbo a donde quiero ir o llegar como emprendedor con mi propia

empresa.

Aprendizajes sociales

Una de las necesidades mas grandes que tienen las Mypes es que no tienen bien
establecidas sus metas a largo plazo por lo que generan mucho esfuerzo sin
necesariamente dar muchos resultados, la falta de organizacion es lo que genera que

estas empresas no tengan un ingreso fijo y no sean sustentables.
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Este proyecto me dio muchas herramientas que me pueden guiar a hacer un proyecto
social en el futuro, mas aun no me siento 100% de poder hacer solo y sin alguien que

tenga experiencia me asesore

Las Mypes son las empresas que mayores ingresos tienen y son las principales vias de
flujo econémico para México, apoyar en este proyecto ayudo a consolidar una de estas
empresas, por lo que creo que mi aportacion si influyé en el desarrollo econémico de mi

pais.

Una de las metodologias que utilizamos para poder mejorar la estructura de la empresa
fueron las 5’s, esto permitié que la empresa tuviera conocimiento de como inventariar la
mercancia, también brindo espacios dignos de trabajo a los empleados al tener el
establecimiento limpio y organizado, esto genera mas compromiso Yy disciplina por parte

de los empleados y asi tienen un mejor rendimiento con menos carga de trabajo.

Gracias al apoyo y participacion del empresario y los integrantes de la empresa logramos
cumplir con los objetivos y propuestas pactadas al inicio del proyecto, el compromiso de
cada uno de los participantes fue fundamental para poder desarrollar el proyecto de

manera exitosa.

Esta forma de trabajo es replicable para cualquier tipo de empresa y tamafio. Tener un
lugar digno para trabajar, fijar metas, establecer una descripcidn de trabajo y labores a
realizar, siempre dejar clara la estructura y la forma en la que se va a trabajar para no

generar conflictos de intereses.
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Para que este proyecto siga funcionando a largo plazo debe de haber mucho
compromiso por parte del empresario y sus trabajadores, se debe dar seguimiento a todo

lo establecido previamente para evitar conflictos y desentendimientos.

Mis supuestos sobre la realidad cambiaron bastante, desconocia por completo la
competencia que existia entre estas empresas, para poder ser emprendedor debo de
conocer el mercado, conocer a los competidores e intentar siempre hacer las cosas para

mejorar la calidad de vida de la comunidad.

Aprendizajes éticos

Al empezar este proyecto de consultoria se nos dejo muy en claro que toda informacion
obtenida o recabada de la empresa y sus integrantes debia ser tratada con toda cautela
y respeto para que no se fugara ningun tipo de informacion de la que estdbamos
manejando. Por un lado si fue un poco dificil no hacer juicios sobre las decisiones que el
empresario habia hecho en el pasado en relacién a la empresa pero aprendes a respetar
y si se solicita un consejo limitarte a contestar lo que se te pide.

Por otro lado respecto a lo que aprendi dentro de la empresa y en la convivencia con los
empleados de la misma a lo largo de varios meses me dia cuenta que es una perspectiva
muy diferente el como los empleados viven la empresa a diferencia del empresario, en
ciertas ocasiones el empresario pierde de vista las necesidades basicas de los
empleados lo cual estos por pena o cualquier otra razén no lo comunican y se viven
trabajando con pensamientos que quisieran expresar pero no lo hacen. Entonces con
esto aprendi que siempre hay que tratar de estar en contacto continuo con el empleado
para conocer sus necesidades y poder brindarle unas mejores condiciones de trabajo y

oportunidades de crecimiento.
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Aprendizajes en lo personal

En la parte personal el PAP realmente me ayudo a confiar mas en mis intuiciones y
aprender a expresarme con mayor seguridad y de una manera formal ya que en todo
momento trabaje con profesionales. También aprendi a ganarme la confianza de
personas que no me conocian y que en tan poco tiempo llegamos al punto de volvernos
parte de nuestro dia a dia durante mas de seis meses es algo que me deja con un buen
sabor de boca ya que no tuve actuar como si fuera alguien mas, simplemente actué como
el profesional que soy y tuve una buena aceptacion por cada uno de los integrantes de

la empresa.
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Aprendizajes profesionales

El Proyecto de Aplicacion Profesional requirié poner mis habilidades profesionales a
prueba desde mi forma de pensar légica y de resolucion de problemas hasta crear e
implementar un plan logistico de operaciones. Ya que el campo de ingenieria industrial
es amplio y el tiempo era corto, se empezaron con implementaciones que generaran

mayor impacto a la empresa.

La planeacion es indispensable para las operaciones que realiza la empresa ya que
habia tiempos ociosos y tiempos muertos, los cuales resultaban en que al final no se
cumplian con los tiempos de entrega y generaban perdidas monetarias. Por lo que un
registro actualizado del inventario era un punto clave a desarrollar, asi que se inicié con
una capacitacion de las 5s, prosiguiendo a implementarla para asi llenar los formatos de
los inventarios de materia prima, produccion en proceso y producto terminado. Y asi
poder llevar a cabo una planeacion ordenada de los pedidos realizados por los clientes,
gue conlleve un control de los tiempos y movimientos que se siguen dentro de la

empresa.

Un sistema donde se liguen las diferentes areas es ideal para el 6ptimo funcionamiento
de una empresa, y dentro de mis aportaciones siento que fue la mayor, ya que aun siendo

basico para cualquier empresa es dificil realizarlo en una empresa desde cero.

Mi panorama se amplio porque logré percibir la empresa conformada por todas las areas
funcionales de esta y no solo por el area operativa, que es en lo que me enfoco dentro

de mi carrera.

Las competencias que desarrolle fue trabajo en equipo, mente estratégica, compromiso,

liderazgo, proactividad, entre otras.
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Aprendizajes sociales

Me di cuenta que muchas de las Mypes en México viven del ahora, que constantemente
estan resolviendo los problemas del momento sin tener una planeacion estratégica a

futuro, centran todas sus atenciones y recursos en sobrevivir.

Este PAP me ha dado las herramientas suficientes para llevar a cabo proyectos en base
a objetivos previamente establecidos en base a necesidades y oportunidades
detectadas, y evaluar si se estan logrando, anticipAndome a los posibles escenarios.

Contribui a mejorar el sistema de costeo dentro la empresa, logrando aumentar su
utilidad un 5%, tomando en cuenta los gastos de operaciones reales versus los tedricos,
generando un historico de los costos de todos los modelos para tener una base que sean

utiles a nuevos modelos.

Una gran ayuda que recibimos para crear las propuestas de mejora fue la asesoria de
parte de un empresario del mismo ramo, quién nos aconsejé y nos amplié el panorama

acerca del manejo de una empresa exitosa.

La disponibilidad por parte del empresario tanto de proveer informacién necesaria como
de aceptar las propuestas de mejora, asi la actitud del personal influyo positivamente en
el logro de los objetivos del proyecto.

La experiencia que gané con la participacion de este proyecto me ha dado las bases
para entender el funcionamiento de las empresas, con lo cual me siento capaz de poner
en practica en otras situaciones. Lo que mas me llamo la atencion fue el compromiso
social que sentia la empresa hacia su comunidad, ya que empleaban a un sector de la
poblacién al que generalmente no se les daba estas oportunidades, pues siendo mujeres
de comunidades de escasos recursos no tienen la posibilidad de crecer en el ambito

laboral.
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Aprendizajes éticos

Creando conciencia de la importancia de hacer las cosas ética y moralmente correctas
se logra mejorar la cultura empresarial, lo cual puede ayudar a crear un mejor ambiente
laboral. Dentro de la empresa se percibia un buen ambiente de trabajo, lo cual es muy

importante ya esto que facilita y promueve la productividad y el logro de objetivos

Muchas Mypes evaden impuestos haciéndose de materia prima sin seguir los
procedimientos y requerimientos legales, que resulta en acciones deshonestas, por lo

gue creo que es muy importante reforzar este tema dentro de las empresas.

Aprendizajes en lo personal

Este PAP me ayudo a conocerme y ampliar mis limites de tolerancia, asi como a respetar
diferentes opiniones y puntos de vista para lograr un mejor trabajo en equipo. Aprendi a
sintetizar y transmitir mis opiniones de manera que las demas personas pudieran
comprenderme con mayor claridad, con lo que amplié mi forma de pensar y desarrolle la

habilidad de usar conceptos diferentes a los que estoy acostumbrada para expresarme.
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II. Conclusiones

Después de trabajar en el sector de las Mypes y de investigar mas a fondo su situacion,
nos pudimos dar cuenta de la gran participacion e importancia que éstas tienen en el
pais, y hablando en especifico del sector textil, su presencia esta en un déficit ya que la
competencia extranjera es muy fuerte y por ende deciden retirarse, sin embargo, el
empresario tiene mucha vision y conocimiento sobre este ramo, lo que le puede ayudar

a posicionarse y abrirse a mas posibilidades dentro del sector.

En cuanto al Proyecto de Aplicacion Profesional, la metodologia que se maneja ayuda a
gue se conozca todo el sector, para posteriormente conocer mas a fondo la manera de
trabajar de la empresa, lo que nos permite hacer un diagndstico y una implementacion

mas certera que le pueda ser de mucha utilidad a la empresa.

Ademas la interaccién que el equipo de intervencién tiene con el empresario y todo el
personal de la empresa, ayuda a que se cierre el contrato psicolégico para una mejor
convivencia y manejo de informacién en ambas partes, lo que provoca que se realice un
trabajo de mejor calidad con la empatia y profesionalidad necesaria para el logro positivo

de este proyecto.
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