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Resumen

Este Proyecto de Aplicacion Profesional fue realizado por el Consultor LCA Griselda
Pocovi Garzon y el equipo de intervencion: PSI Lorena Mora Santoyo, Il Ana Paula

Garcia Del Toro y RI Luis Francisco Martinez Lépez.

En el siguiente documento se explica paso por paso la intervencion realizada por el
equipo en referencia a el proceso de consultoria, la cual esta enfocada en trabajar en

mejoras para la organizacion y sus integrantes.

Los métodos para su elaboracion estan estructurados por varias etapas, las cuales tienen
un orden y secuencia en tiempo y forma, las fuentes consultadas para la realizacion de
este proyecto van desde la realizacion de diagnésticos, asi como investigacion en

paginas electronicas, asesoramiento con expertos en el tema.

Las conclusiones principales gue se llegaron con el siguiente estudio infieren a cual es
la percepcidn de las Mypes segun el equipo de intervencion, las perspectivas a futuro de
la empresa y el sector al cual pertenece, el papel del empresario en la actualidad,
habilidades y apertura para este tipo de actividades, como afecta la interaccion social y

profesional en la empresa conjunto 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.



l. Desarrollo del proyecto

1. Generalidades y contexto de la empresa

1.1. Fichatécnicay perfil del empresario

Datos generales de la empresa:
Nombre: --------
Domicilio: ------=--mmmmmmmm o
Teléfonos: ------------- Paginaweb : -----------mmmemem-
Correo electrénico:
Tiempo de fundacién: Forma juridica:
Octubre 2013 Persona Moral
NUumero de empleados: Giro de la empresa:
29 Manufactura de aluminio y vidrio
Datos generales del empresario:
Nombre: -------------

Escolaridad: Licenciatura en Ingeniera Industrial Edad: 31 afios

Experiencia previa: Empresa de herrajes y productos prefabricados, en el area de

ventas y finanzas. Y desde 2013, director general de dicha empresa.




1.2. Historiade laempresa

La empresa nace en el aflo 2012 como una ampliacion en la rama comercial del aluminio
y el vidrio de un grupo de empresas familiares dedicados al ramo de la construccion
desde hace mas de 30 afos, liderado por la empresa Talleres SA de CV. La preparacion
y adecuacion de las instalaciones, asi como la parte comercial tardaron poco menos de

un afio, logrando comenzar operaciones oficialmente a partir de octubre de 2013.

El proyecto se desarroll6 de manera que la infraestructura de la empresa fuera lo
suficientemente soélida en términos de recurso humano, espacio, maquinaria y equipo, lo
cual le valié a la empresa estar preparada para una operacion mas grande que la que
actualmente se tenia en el mercado cautivo de ese afio, logrando un contrato en febrero
de 2014 que le daria la oportunidad a la empresa de llevar sus capacidades a un nivel
gue le garantizaria la entrada a un mercado poco explotado por la empresa, las fachadas

de cristal.

A finales del 2015, el reto se incrementa al cerrar el primer desarrollo vertical que para la
empresa se convierte en una ventana de oportunidad hacia un mercado mas lucrativo y
mas valioso en términos de crecimiento, asi es como nacen dos proyectos al mismo
tiempo, una comercializadora de las marcas mas reconocidas por el ramo aluminero y
vidriero en Jalisco. El 2015 incluy6 una inversién en maquinaria para procesos en cristal,
complementando el plan de negocios para impulsar la distribuidora de herrajes y
silicones, y nace simultaneamente la inversion para el desarrollo de otra empresa, la cual
esta orientada a la distribucién en su modelo de VENTA Y RENTA de equipo con el fin
de mantener y crear nuevas relaciones en el segmento de construcciéon de desarrollos
verticales en la zona metropolitana de Guadalajara, e incluso en otros estados donde el

desarrollo vertical muestre indices de crecimiento.



1.3. Entendimiento del negocio

Con mas de 30 afios en el mercado, esta empresa es orgullosamente mexicana y se

dedica a comercializar aluminio y vidrio.

Cuenta con 29 trabajadores distribuidos en 3 espacios distintos. Algunos laboran en las
oficinas, en el taller de aluminio y en el almacén de vidrio. Los trabajadores tienen un
horario establecido de 8:00 am a 6:00 pm, cuentan con todas las prestaciones de ley,

estan inscritos en el IMSS y tienen derecho a vacaciones.

El equipo de produccion, se divide por cuadrillas segun su especialidad dentro del taller
de aluminio o vidrio, dependiendo del proyecto o producto a fabricar se integran las

mismas.

A continuacién, se presenta el proceso general del negocio:
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La empresa opera de la siguiente manera:

Se hace el contacto inicial con el cliente por parte de la empresa, posteriormente el cliente
manda los planos a la misma via e-mail. Después se le proporciona una cotizacion del
proyecto al cliente en un periodo de dos dias, ésta es realizada por el &area de
administracion y es revisada para su aprobacion por direccion. Una vez validada la

cotizaciéon se le manda al cliente.

Para lograr cerrar el trato y firmar el contrato se le da seguimiento al cliente hasta que
autorice el proyecto, de aqui procede pedir un anticipo del 60% para poder adquirir todo
el material necesario para comenzar el proyecto. Es preciso visitar la obra para que el
maestro aluminero tome las medidas necesarias, para posteriormente poder programar

la orden de produccion.

Ya con la produccion programada se genera un vale de material foliado para surtir el
material al taller (si no se cuenta con el mismo se compra material), a partir de este
momento se inicia con el proceso de produccion y una vez terminado el proceso se envia
a obra el producto terminado donde se pide el otro anticipo del 20% del presupuesto y

asi poder comenzar con la instalacion.

Durante esta etapa se verifica que la instalacion sea adecuada y el producto este en
perfectas condiciones, si esto se cumple el producto es presentado al cliente para su
aprobacion y asi cobrar el 20% del presupuesto final. Como politica de seguimiento se
ofrece una garantia por parte de la empresa, de un temporal de lluvias sin filtracion y

correccioén de errores.
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1.4. Andlisis del entorno 2

Es cierto que la construccion en la ZMG ha ido en ascenso en los ultimos afios, sin
embargo, existen ciertas situaciones que vale la pena recalcar que limitan dicho

crecimiento. (El informador,2015).

Uno de los puntos importantes y que aparece como foco rojo en el desarrollo de este
ramo es la fluctuacion del dolar, dado que las materias primas se cotizan en esta moneda,
como es el caso del aluminio, a esto se afiade a una mala distribucion de las mismas y

la competencia en el precio de estos productos es casi nula. (Jimenez, 2016).

En esta investigacion se consideraron factores economicos, demograficos y de
competencia, que son los que tienen mayor impacto y en las que se basa la busqueda
para poder obtener datos mas concretos y concisos, los cuales brindaron aportes de
mucho significado para la investigacion y clarificaron un panorama del papel que juega
la empresa en el sector empresarial, y con todos los datos se definieron indicadores que

pueden beneficiar a la empresa y sus operaciones.

2 \er anexol
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Tabla resumen

Variable

Oportunidad

Amenaza

Aspectos econOmicos:

Tipo de Cambio

México lleva varios afios con un tipo de
cambio flotante con un grado de
intervencion del Banco de Meéxico,
teniendo presente que en el régimen fijo
la moneda se revalla o evalla mientras
qgue en el régimen flexible o flotante la
moneda se aprecia o0 deprecia.
Actualmente, el hecho de que el dolar
esté tan fortalecido afecta a los
receptores de divisas y a los
exportadores, ya que sus margenes en
pesos se ven seriamente debilitados
(Hernandez, 2014).

Inflaciéon

Segun el INEGI, de enero 2016 a agosto
2016 la inflacién de los precios en México
aumento a 0.47%, con un promedio de
0.07 % (2016).

Importaciones
Exportaciones

y

Existe la oportunidad de comprar
aluminio y vidrio extranjero a
buenos precios.

Acero chino no esta pasando a México.
La entrada de acero chino a México
disminuy6 46.6 por ciento en enero de
2016, respecto al mismo mes de un afio
antes. Esta caida es reflejo de Ila
salvaguarda del 15 % aplicada para
detener la importacion desleal de metal
proveniente de paises con los que
México no tienen tratado de libre
comercio (Sanchez, 2016).

de Vidrio

Sector Aluminero y

En nuestro pais encontramos en muchos
sectores industriales una tendencia a la
oligopolizacibn y a las préacticas
monopdlicas. Esta tendencia es comun a
otros muchos sectores industriales como
las telecomunicaciones, la banca, los
laboratorios farmacéuticos, la
construccion, la industria cervecera, la del
acero, el vidrio y el aluminio (Orozco-
Martinez, 2011).

13




Costos
cambiantes

Segun la Asociacién
Latinoamericana de Zinc, las
negociaciones comerciales a plazo
en el London Metal Exchange
(LME), se convierten en una
obligacion al contado y su
aplicacion es frecuente por los
fabricantes, almacenistas,
comerciantes, consumidores 'y
transformadores en general, con el
fin de reducir el riesgo a las
fluctuaciones de los precios. Por lo
tanto, el precio del aluminio es mas
estable, ya que esta regulado por el
LME. (s/f).

El precio del vidrio tuvo un alza de 14.5%
ante el mayor dinamismo que ha mostrado
el sector de la construccién en los Ultimos
aflos y este crecimiento en el sector
continuard en los afios venideros (Valle,
2014).

Aspectos socioculturales, demogréficos y ambientales:

Actitud hacia el
cliente

La teoria nos dice que se han
observado e identificado que los
clientes en la actualidad son mas
sensibles al servicio que reciben
de sus suministradores, debido a
la mayor competencia que existen
en los mercados y la diversidad de
estrategias que utilizan para
satisfacer a sus clientes,
sensibilizandose por ello de
buscar la mejor opcién en tiempo,
dinero y servicio (Lira,2009).

Mercado

El mercado mundial de materiales
de construccién asciende a mas
de 100 mil millones dolares,
donde una tercera parte lo
representan productos
relacionados con la madera, casi
el 20%, productos de metales no
ferrosos  (aluminio) y 18%
productos eléctricos y metélicos.
México participa con menos del
3%de este mercado, sin embargo,
este nimero va en ascenso.
(Instituto Nacional del
Emprendedor, s/f).

Aspectos tecnoldgicos:

14



Disponibilidad de

El creciente uso de tecnologias

modernas implica el uso mas intensivo

maquinaria y de capital que de mano de obra. En
equipo pocas palabras, se necesita contar con
un fuerte flujo de dinero para invertir en
magquinaria  (Instituto  Nacional del
Emprendedor, s/f).
Aspectos de competencia:
Productos Segun el arquitecto Roberto Stanke

sustitutos (PVC vy
madera)

en la actualidad los perfiles de
aluminio son ampliamente
utilizados dada su durabilidad y
bajo costo, sin embargo, tienen una
conductividad térmica mayor a los
de PVC, madera y mixtos,
perdiendo mas energia. La
terminacion en PVC baja la
conductividad térmica y permite
gue el perfil no sea atacado por la
corrosion. Ademas, este tipo de
plastico es liviano y contribuye a la
aislacion acdustica, entre otros
atributos. El acabado en madera
también posibilta una menor
conductividad térmica que el metal,
manteniendo, sin embargo, su
durabilidad, y logra dar més calidez
a los ambientes.

(EMB Construccion, 2013).

Rivalidad entre los
competidores

Es dificil identificar a una competencia
directa en este medio. Teniendo un
crecimiento lento en la industria, porque
el mercado estd manejado por las
grandes empresas. Pero se cuenta con
las siguientes empresas en la ZMG:

-Instalaciones y Combinaciones de
Alumino S.A. de C.V. (fabricacién de
producto de herreria). Ubicacion: Colonia
Miramar. Zapopan, Jalisco.

-Planta de Anodizado de Aluminio sin
nombre (recubrimientos y terminados
metalicos). Ubicacion: Colonia Villa de
Guadalupe, Zapopan, Jalisco.
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El director de MADELUM logré
negociar con los gigantes
alumineros y vidrieros para que le
surtieran material en su bodega
para asi poder bajar sus costos
(Sergio, 2016).

Ninguno de los proveedores otorga
créditos a sus clientes. Por lo tanto, si no
tienes un flujo extra de efectivo en tu
empresa, sera dificultoso poder adquirir
el material (Sergio, 2016).

Poder de
negociacion de los
proveedores

Poder de

negociacion de los
clientes

Para lograr la fidelidad de los
clientes, se trata de la confianza
gue construyes con los mismos
(Sergio, 2016).

El cliente pone sus condiciones a la hora
de consumir sin tomar en cuenta un
precio estandar. Una vez que la pequefa
empresa le da el precio deseado, van a
otra empresa a notificarles que hay
alguien interesado en venderle mas
barato. En este momento la empresa
grande se puede dar el lujo de bajarse
aln mas y en este punto la empresa
pequefia ya no puede competir. Por lo
tanto, es dificil negociar con el cliente. El
cliente dicta las condiciones.

(Sergio, 2016).

Entrada potencial
de nuevos
competidores

No hay muchos competidores
nuevos en el rubro porque no
todos cuentan con los contactos y
la capital para montar un taller de
este tipo (Sergio, 2016).

16



Diamante de Porter

Poder de negociacion
con proveedores

MEDIO
- Gran cantidad de

proveedores existentes

- Dificultad paraaceptar
cambios

Amenaza de nuevos
competidores

BAJA

- Se requieren procesos
especializados

- - Poder de negociacion
OET ETe con los clientes
competldores - Existe una negociacion

MEDIA de precio con el cliente

Amenaza de productos
sustitutos

MEDIA

- PVC, hierroy madera se
siguenusando
- No se preveela entrada
de otro

Conclusiones del Andlisis:

El sector de la construccion en México va en ascenso, representando

la mayor

oportunidad. Aunado a lo ya mencionado, el brindar un excelente servicio al cliente,

fidelizarlo y vender varios productos en el mismo lugar representara un valor agregado a

la empresa. En cuanto a la materia prima, existe la excelente oportunidad de importarla

de China a muy buenos precios, de esta manera se podria vender otro tipo de productos

como marcos de ventanas hechas de madera. Por lo pronto, es preciso seguir

manteniendo una buena relacién con los proveedores nacionales para continuar con el

abastecimiento del material necesario.

17



Por otra parte, el tipo de cambio representa una de las mayores amenazas ya que parte
de la materia prima se cotiza en dolares, provocando que el precio incremente

considerablemente.

A lo anterior se le agrega la inflexibilidad por parte de los proveedores de otorgar créditos
para el abastecimiento de material. La oligopolizacién del sector del aluminio y vidrio

dificulta el crecimiento de empresas pequeiias y la rivalidad es constante.

Se necesita contar con un capital sélido para invertir en maquinaria moderna, situacion
con la que muy pocas empresas cuentan. Por dltimo, el precio de los productos es
condicionado por el cliente lo que dificulta llegar a un precio razonable en donde tanto el
empresario como el cliente salgan ganando. Son varias las amenazas que aquejan a la
empresa, sin embargo, también existen muchas oportunidades. La estrategia consistira

en optimizar las oportunidades sin dejar de contemplar las posibles amenazas.

18



2. Diagnostico

2.1. Metodologia del diagndstico

Partiendo del concepto que diagnosticar es en esencia la identificacion de problemas a
partir de sintomas, el proceso de diagnostico se centra principalmente en la obtencidn,
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:

o Una forma amplia y abierta que somete a un escrutinio a todas y cada una de las
areas que integran la empresa.
o Una forma restringida y cerrada que centra el analisis exclusivamente en ciertas

areas especificas.

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

buscados.

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

confirmados.
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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

esto fue necesario para romper el hielo y fue un

preambulo para el siguiente paso: visitar las

instalaciones de la empresa. La primera visita se
llevé a cabo en las oficinas de la empresa en
donde se le pidi6 al empresario que relatara la
historia de la misma, que explicard a grandes

rasgos cOmo se encontraba el area de ventas de

sus productos, el area de produccion, el area de

finanzas, el area de gestidon y por ultimo el area de recursos humanos.

Se puso especial énfasis en comprender como era el proceso desde que el cliente solicita
una cotizacion hasta que el producto es instalado en obra y entregado en perfectas
condiciones. Con toda la informacion anteriormente recabada se logré conformar el
entendimiento el negocio. Se realiz6 un diagrama de flujo para plasmar de manera
gréafica el macroproceso de la empresa y para su mayor comprension se redact6 el

mismo.

En cuanto al analisis del entorno se seleccionaron las variables que mas impacto
tendrian sobre la empresa. Por impacto se entiende tanto las oportunidades como
amenazas externas que influyen en la misma. Una vez elegidas las variables, se
investigaron en distintas fuentes la situacion actual de cada una de ellas. Los factores
tomados en cuenta para este apartado son de indole econdmica, sociocultural, politica,

tecnoldgica, global y de competitividad.

Para la obtencion de informacién se entrevistd al empresario para que compartiera su

punto de vista en cuanto al sector en la que se desarrolla y nos brindara pistas sobre la
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relacion que establece con los clientes, proveedores, competidores y con el mercado en

general. Para completar lo antes recabado, se consultaron fuentes como el INEGI.

Lo investigado en las fuentes secundarias (internet) se cotejo con las variables ya

existentes para su mayor comprension.

En las visitas a la empresa se indagoé mas acerca del proceso de cada una de las areas
(en especial en RH y proceso de produccién) para ir trazando la directriz que conformaria
al documento del plan de busqueda, basandonos en el mismo para recabar informacion
interna. Se identificaron los resultados buscados y se colocaron sobre la mesa los
indicadores necesarios para llegar a dichos resultados. Tomando en cuenta el pre-
diagndstico (el cual se nos fue facilitado desde un inicio), el plan de blsqueda® y el
analisis del entorno se procedi6 a la realizacién del diagnéstico. Con el fin de conocer
mas acerca de la situacion de la empresa. También se aplicaron distintas herramientas

gue fueron muy esclarecedoras.

Se aplicé una herramienta para medir el clima laboral de la empresa, ésta fue contestada
por todo el personal. Se le realizaron pruebas relacionadas
con la comunicacion y el liderazgo al director de la empresa.
Por otro lado, las entrevistas fueron muy utiles para indagar
mas acerca de los procesos, de las tareas especificas de los
mandos, objetivos a largo plazo, fortalezas y debilidades de

los mismos.

En cuanto al diagndstico del proceso de produccion fue necesario tomar medidas del
espacio de trabajo, verificar el funcionamiento de las maquinas y entrevistar al maestro

aluminero de planta.

3 Ver anexo 2
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El explico a grandes rasgos en lo que consistian los
procesos de manufactura, posteriormente fue necesario
cotejar su explicacion con lo que realmente hacen los
trabajadores a la hora de ensamblar el producto. Las
medidas se tomaron para realizar el lay-out de la empresa.
Se tomaron fotografias y el tiempo que le toma a cada uno
de los trabajadores realizar su labor. Todo esto se hizo con

la intencion de conocer mas acerca del nivel de

productividad.

Las herramientas que fueron sumamente utiles para la creacion del diagnostico fueron
el andlisis FODA, DIE del CUE, herramienta para medir clima laboral y diagnostico de
comunicacion interna. Gracias a estas herramientas se logr6 identificar el principal
problema de la empresa. Se realizé un diagndstico integral para asegurar su eficacia. En
esta etapa se comenzaron a identificar distintas situaciones que requieren atencion.

Dichas situaciones apuntan a las propuestas de mejoras.

2.3. Descripcion de la situacién de la empresa

o Gestion

En cuanto a la gestidn, la empresa cuenta con una planeacion estratégica establecida
pero no comunicada, cuenta con una vision y misidn conocida por los trabajadores de la
empresa, pero parcialmente incompleta, se tiene metas establecidas pero confusas. Al
parecer los objetivos de los proyectos no son conocidos completamente por el personal,
sélo por el directivo. El liderazgo es evidente en el director, sin embargo, no se reconoce

la autoridad entre mandos medios.

La toma de decisiones depende en su totalidad del director de la empresa.
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Se considera que no se le dedica el tiempo suficiente a la planeacion de los proyectos, y
en caso de que exista planeacion ésta queda a nivel de direccidon, no se hace participe
al resto del personal. El director tiene muy claro hacia dénde quiere llevar a la empresa,
es un estratega nato y su vision es clara. Faltaria trabajar en la transmision de estos

objetivos y metas al resto del equipo.

o Administracion y Recursos Humanos.

El area de Administracion de la empresa cuenta con un organigrama, pero no es aplicado
ni conocido directamente por todos los involucrados de la empresa, sélo por direccion, lo

gue causa comunicacion deficiente y desconocimiento de los objetivos.

Respecto a “Recursos Humanos”, los roles y las tareas especificas de cada puesto no
estan bien establecidas y mucho menos comunicadas. Como parte del proceso de
entrada, se les da a conocer a los trabajadores el reglamento que deberan de cumplir.
Sin embargo, no existen consecuencias tangibles en caso de que alguien quebrante las
mismas y en ocasiones los medios mandos no siguen el reglamento al pie de la letra, lo
gue provoca confusion. En caso de que se requiera contratar a mas personal, no se
cuenta con un proceso formal de reclutamiento, ni con perfiles de puesto estructurados.
Tampoco existe un programa de capacitacion para los trabajadores de nuevo ingreso y

unavez que se han incorporado a la empresa no se les realiza ningun tipo de evaluacion.

Durante este periodo se evalué tanto a direccibn como a trabajadores, para conocer

como era percibido el clima laboral por parte del personal.

Esta herramienta mostré que muchos trabajadores estan contentos de trabajar en la
empresa porque es su soporte financiero y el clima, en general, es adecuado para
trabajar. Sin embargo, se identificé que una de las flaquezas principales de la empresa

es la comunicacion interna que existe entre directivos y trabajadores.
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o Ventas

La labor de ventas recae sobre el director de la empresa, €l se encarga de visitar a las
obras para buscar las oportunidades de trabajo, es decir realiza la prospeccion y
seguimiento de los clientes. Una vez que se logra contactar al cliente potencial, se cuida
la relacion con el mismo, llevando la relacion laboral a un plano mas intimo (comidas con
los clientes y su familia etc). Esto se hace con el fin de generar confianza y fidelizar al

cliente.

o Produccién

La informacién con la que se planea la produccion son los pedidos y las ordenes de
produccion. El plan de produccion dura tres semanas. Una vez terminado éste periodo,
se le entrega el producto al cliente. El tiempo de entrega viene estipulado en un contrato
que es firmado por el director y el cliente para garantizar que tendra su producto en 3

semanas.

En el &rea de produccién se encuentran las cuadrillas, una es fija y se debe supervisar
por el maestro aluminero. las lineas de produccion se dividen en dos, la linea del lado
derecho es para productos en serie de viviendas y la linea del lado izquierdo es para
produccion residencial. Alrededor de las lineas de produccion se encuentra la basura,

las mermas, maquinaria y producto terminado.

A las lineas de produccién, a los servicios y a la infraestructura se les pueden
implementar mejoras; ya que las areas de basura, producto terminado y material no estan

distribuidas en espacios bien definidos.
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El seguimiento de la orden de producciéon funciona de la siguiente forma: el maestro
aluminero se encarga de recibir las 6rdenes de produccidon por via mail para después
imprimirlas, algunas veces la impresora no funciona y la orden de produccion se pasa a
mano en una hoja. EI maestro aluminero le entrega la misma a uno de los trabajadores

de la cuadrilla que sigue las indicaciones de la orden, sin embargo, ésta no se le explica.

De esta orden de produccién se obtienen las medidas de la materia prima que se va
necesitar y se llena un formato en Excel donde esté un listado de este material. Una vez
hecho esto, la orden de produccién se manda por correo al almacén de vidrio para que
el encargado del mismo verifique si se cuenta con dicho material. Una vez que se da luz
verde de la existencia del mismo, el maestro aluminero escribe en una hoja foliada el
material que se va extraer del almacén, también se tiene una copia de control y otra que
se le entrega a la cuadrilla. El control de calidad la lleva a cabo una de las integrantes de
la cuadrilla. En la mayoria de los casos se cuenta con la informacién de los materiales y
capacidad disponible para poder comprometerse a una fecha para la entrega del

producto al cliente.

En cuanto al abastecimiento de materia prima para la produccion, la compra de material
se hace cuando las industrias bajan sus precios y cuando se tiene un proyecto grande.
Se cuenta con tres grandes proveedores nacionales. El stock de aluminio se encuentra

en el taller de vidrio, donde abarca casi el 50% del espacio del taller.

A la hora de surtir el material al taller de aluminio la supervisiéon del mismo no es la
adecuada, la cuadrilla es la que se encarga de buscar el material en el almacén (en lugar
del encargado del mismo) y se dan cuenta de que tomaron el material equivocado y
tienen que volver a meterlo en el estante. Las medidas de las barras de aluminio no estan

indicadas y los colores estan mezclados y no tienen un orden.
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Por la falta de logistica a la hora de transportar el material del almacén al taller, los

N\ % & vehiculos de la empresa no estan disponibles para dicho

movimiento y por consecuencia el trasporte se tiene que hacer
de manera manual. De esta manera es mas probable que el
material se maltrate. El almacén de producto terminado esté en
una de las esquinas del taller de aluminio, algunas veces el
producto terminado no se lleva hasta alla y se deja en alguna
otra parte del taller, no existen letreros y son supervisados por
el jefe de taller.

A continuacion se presenta el Lay-Out de MADELUM:

VARIABLES:
O1: OFICINAS (PLANTA BAJA)

Al {ACEN HERRAMIENTAS Y COCINA (PLANTA

TR: MAQUINA TROQUELADORA

CP: COFIADORA

CM: COMPRESOR

RT: MAQUINA RETESTADORA
51: SOBRANTES FUNCIONALES

AE: ALMACEN HERRAMIENTAS ELECTRICAS
D: DESPERDICIOS

B: BASURA | MERMAS

C. CHECK- IN

M1,2,3,4: MESAS DE TR}.'.E‘».%IOII-S‘I'F.CIC'.):'-I DE TRABAJ¢ |~ -
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o Finanzas y Contabilidad

La contabilidad la lleva a cabo una empresa externa. Se lleva control en cuanto a los
costos de los materiales y los costos del producto final. Sin embargo, no se contabilizan
los costos de las mermas del material (que lamentablemente son frecuentes). La
informacion contable es consistente y confiable. De acuerdo al analisis realizado la
empresa cuenta con buena liquidez, es decir que tiene una buena administracion de su
dinero ya que tiene 1.15 por cada peso que debe, cuenta con buena rotacién de flujo de
efectivo. Por lo que se puede concluir que es una empresa financieramente sana y

estable.

2.4. Analisis e interpretacion de resultados

2.4.1. Instrumentos de analisis y justificacion

A. Clima Laboral

El clima laboral es lo 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 comunicacién, desarrollo y

compensaciones salariales y evaluacion a la direccion.
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B. Diagndéstico de Comunicacion

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: Excelente,

Buena (con areas de mejora) y Deficiente.

C. Anélisis FODA

Segun Humberto Ponce “la matriz FODA es una alternativa para realizar diagndsticos y
determinar estrategias de intervencién en cualquier tipo de organizacién. Lo anterior
permite desarrollar las estrategias, y de ésta forma analizar los factores que tienen mayor
preponderancia y poder proporcionar directrices para la construccion de un balance
estratégico, que representa para la direccion de las organizaciones la posibilidad de

participar en forma exitosa en la implantacion de estrategias” (2006).

D. Herramienta DIE del CUE

Esta herramienta electronica creada por el CUE del ITESO detecta los aspectos clave
gue involucra un diagndstico, determinando en una gréfica los resultados de calificacion
de cada area funcional de la empresa, de esta manera proporciona informacién valiosa
acerca de las areas con mayor oportunidad de crecimiento, asi como de las areas fuertes

gue tiene la empresa en intervencion.
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E. Esquema de ISHIKAWA

El Diagrama de Ishikawa o Diagrama de Causa Efecto (conocido también como
Diagrama de Espina de Pescado) consiste en una representacion grafica que permite
visualizar las causas que explican un determinado problema, lo cual la convierte en una
herramienta de gestion ampliamente utilizada dado que orienta la toma de decisiones al
abordar las bases que determinan un desempefio deficiente. La utilizacion del Diagrama
de Ishikawa se complementa de buena forma con el Diagrama de Pareto el cual permite
priorizar las medidas de accion en aquellas causas que representan un mayor porcentaje

de problemas.

2.4.2. Aplicacion del instrumento y explicacion de su contenido y resultados
A. Clima Laboral

A continuacion, se presenta un conglomerado de los promedios de cada seccion de
la herramienta. Se puede observar que en la seccion de desarrollo y compensaciones
salariales es donde se tiene que trabajar mas de manera focalizada. Al personal le
gustaria tener mas oportunidades de crecimiento en la empresa, asi como estar
motivados para realizar su trabajo y que los objetivos se revisen cada que vaya a

haber un proyecto nuevo.

En cuanto a las relaciones interpersonales y comunicacion, la mayoria de los
trabajadores expresaron que los medios por los cudles se comunican tdpicos
importantes de la empresa no son lo mas efectivos, de igual manera consideran que
la comunicacion entre los integrantes de las cuadrillas, asi como del director hacia

ellos no es la mas adecuada.
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En clima laboral los resultados son favorables, los trabajadores estan conformes y
contentos con sus horarios, siempre se les paga a tiempo, conocen sus roles y
responsabilidades. Sin embargo, habria que poner atencidon en los siguientes
aspectos. A pesar de haber expresado conocer cuéles son sus roles y tareas, en la
practica se pudo observar que a varios trabajadores les hace falta claridad en qué les
toca hacer. Muy pocos trabajadores consideran que la comunicacion formal es
adecuada y suficiente. En cuanto a las condiciones fisicas del espacio de trabajo en
el cuél se desenvuelven, muchos aplicarian mejoras. Una vez més el tema del poco
compromiso del personal hacia la empresa sali6 a relucir. Tocando el tema del
respeto, muy pocos expresan que se demuestra respeto por las necesidades y

contribuciones del cuerpo laboral de la organizacion.

En cuanto a la identidad empresarial, la mayoria de los trabajadores reconocen la
mision, valores y objetivos de la empresa. Sin embargo, no todos estan tan

comprometidos con la misma y esto se ve reflejado en su desempefio.

Para finalizar, en lo que se obtuvo mejor puntaje fue en la evaluacion de direccion.
No se pone en duda la capacidad del director para llevar su empresa por el camino
correcto, sin embargo, las respuestas podrian estar sesgadas ya que el director
estuvo presente cuando se contestd la herramienta. So6lo algunos trabajadores

consideraron que el director podria dirigir la empresa de manera mas adecuada.

85.0% m IDENTIDAD EMPRESARIAL

80.0%

i CLIMA LABORAL

75.0%
W RELACIONES
INTERPERSONALES Y

COMUNICACION
DESARROLLO Y

COMPENSACIONES
SALARIALES

70.0%

65.0%
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La seccion cualitativa juega un papel importante en el arrojo de resultados de la
herramienta. En esta parte los participantes contestaron con palabras las preguntas
(no con nuameros como en las secciones anteriores). Al interpretar la grafica
correspondiente se llegé a la conclusion de la importancia de trabajar en la
comunicacion tanto por parte del director como entre las cuadrillas. Mejorando la
misma se pretende optimizar varias areas de la compafiia, desde el area de gestion
hasta la de procesos. Por otro lado, la coordinacion u organizacion de la empresa
fue un punto en el cual los trabajadores consideran que se debe de trabajar.
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B. Diagnodstico de Comunicacion

Diagnostico de Comunicacion Interna

Se le solicité al director que contestara la herramienta de comunicacién interna. Los
resultados fueron los siguientes: las comunicaciones internas en la 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.

Al parecer, se debe de trabajar especificamente en la manera que el director comunica
al resto del personal los planes y objetivos de cada proyecto.
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Al hablar con el director, se cay6 en cuenta de que él da por hecho que sus fuerzas de
trabajo saben qué hacer en todo momento. Suponer es un grave error, seria preferible el
comunicar absolutamente todo lo relacionado con los proyectos, aunque se considere

informacioén obvia.

C. Evaluaciéon de Habilidades Directivas:

Se aplico la evaluacion de habilidades directivas, la cual arrojé datos en los que se
aprecia como la calificacién que le da su equipo de directivos y encargados es menor al
puntaje que €l obtuvo en su autoevaluacion, sin embargo, es importante recalcar que la
diferencia no es tan alta, y en algunos rubros como lo son “control” y “capacidad para
delegar” es mas alta la calificacién otorgada por el equipo que la que el obtuvo por si

mismo.

Lo que se puede apreciar en la siguiente grafica es que es un buen lider y muy buen
estratega; algo muy importante que se detectd en las encuestas es su forma de tomar
decisiones, relacionandolo con la falta de comunicacion detectada supone que su forma

de trabajar autoritaria provoca que se detecten problemas en la toma de decisiones.

Algo que cambia en los resultados obtenidos es la capacidad del empresario de
“aconsejar”’ y “entrenar”, ya que en la encuesta de clima laboral que se aplico a los
medios mandos, era un punto importante para ellos a trabajar, esto se intuye que es
porque solo fue contestada por los mandos directivos y encargados, ocasionando un

cambio de perspectiva.
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En general, se observa que el empresario debe trabajar sobre algunas areas criticas y

de atencion, la mas importante es comunicacion y trabajo en equipo, en todas las demas

areas cumple con los requisitos.

Evaluacion porcomparacién

H Autcevaluacidn

H Equipo
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D. Analisis FODA

FODA

FORTALEZAS:

1. Servicio al cliente.

2. Garantias

3. Disposicion al cambio.
4.Velocidad de entrega del producto
5. Compromiso.

6. Buen clima laboral

7. Personal calificado.

8. Procesos operativos definidos

9. Planeacién estratégica

10. Apertura con el cliente

11. Capacidad de negociacion con
proveedores

OPORTUNIDADES:

1. Importacion de materia prima.

2. Fidelizacién de la cartera de
clientes.

3. Venta de aluminio y vidrio en un
mismo lugar.

4. La participacion de México en el
mercado mundial de materiales de
construccion va en ascenso

5. Introduccion de nueva materia
prima (madera)

6. Negociacion adecuada con los
proveedores.

7. Asesoria personalizada (servicio
cliente)

DEBILIDADES:

1. Organizacion deficiente

2. Roles indefinidos.

3. Perfil de puesto informal

4. Capacitacion informal

5. Medidas de seguridad en
desuso

6. Comunicacion inadecuada

7. Inexistencia de evaluacion del
personal.

8. Supervisibn de cuadrillas
inconsistente

9. Falta informacion oportuna
AMENAZAS:

1. Fluctuacion del Dolar.

2. Oligopolizacién de la industria
del Acero, Aluminio y Vidrio.

3. Fluctuacién de los precios, en
especial del vidrio.
4, Inversiébn en tecnologia
moderna requiere de un gran
capital.

5. Desconocimiento de la
competencia directa.

6. Pago de contado de Materia
prima.

7. El cliente condiciona el precio
del producto.
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Interpretacion del Foda:

Después de haber realizado el analisis FODA se descubri6 que una de las fortalezas de
la empresa es la de brindar un mejor servicio al cliente, ya que de esta manera se
afianzan las relaciones y la confianza con los mismos. Por otro lado, la existencia de la
garantia anti-filtracion y la rapidez con la que entregan sus productos, ayudan a que la

empresa se posicione en el mercado como un sinénimo de calidad y compromiso.

En cuanto a los puntos débiles de la empresa, se descubrid que las cuadrillas no cuentan
con supervisores, lo que provoca que existan errores a la hora de entregar el producto.
Trabajando en estos puntos especificos se podra minimizar las deficiencias, ahorrar
tiempo y dinero para la empresa. A esto se le agregaria la capacitacion inadecuada de
los trabajadores de nuevo ingreso y la inexistencia de un sistema de evaluacion del
desempeifio del trabajo. Por altimo y como punto medular, la informalizacion de canales

de comunicacion entre el director y el resto del personal ha sido otro foco rojo a trabajar.

Una de las principales amenazas a la que se enfrenta la empresa, es al oligopolio de
empresas mexicanas dedicadas a la produccién de aluminio y vidrio, estas mismas son
las que dictan los precios y ponen las reglas del juego. Por lo tanto, las empresas
pequefias no suelen perdurar en este contexto. La inflacion de los precios, en especial
el del vidrio golpea directamente a los costos fijos de la organizacién, ya que en tan solo
unos afos los precios pueden subir hasta un 12%. Por otro lado, el precio tan encarecido
del délar golpea directamente el precio del aluminio ya que este se cotiza en ésta

moneda.

Por ultimo, se logra identificar como oportunidades la posibilidad de comprar materia

prima importada, ya que los precios son mas competitivos.
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Brindar un excelente servicio al cliente, asi como el hecho de vender aluminio y vidrio en

un mismo lugar son estrategias a las que las grandes empresas no les dedican tiempo.

Por lo tanto, hay un area de oportunidad para que la empresa domine estos rubros.

E. Herramienta DIE del CUE (Diagndstico Integral Empresarial):

RESULTADOS GLOBALES DE LA

EMPRESA:

Areas funcionales

CONFIABLE

RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA:

&
BASICA

Areas transversales

Escalasde calificacion:

|||=7,5y<=1o [0>=5y<75@>=31y<5  W>=0y<3 ||Escalasdecaliﬁcacién: ||l

>=75y<=10 O=5y<75M>=31y<5  BE0y<3d |

ALIFICACI!
PUNTOS PUNTAJE g ) Sl
(click para

CRITERIO CATEGORIA

AF5. FINANZAS

AF4. RECURSOS

AF2. VENTAS Y
MERCADOTECNIA

HUMANOS AF3. OPERACIONES

OBTENIDO 0 ‘ OBTENIDOS  MAXIMO
detalles detalles)
A1, [GESTION 610 130 . |ESTRATEGIA
AF2. |VENTAS Y MERCADOTECNIA| 760 1200 63  |CONFIABLE PT2 |CALIDAD 20 6940
AF3. |OPERACIONES 70 1350 57  |CONFIABLE PT3. |SISTEMA DE INFORMACION 1730 330 CONFIABLE
AF4. ~ [RECURSOS HUMANOS 40 1650 PRS0 T =VIII=N@I |PT4.  [GESTION DE LA INNOVACION Y LATECNOLOGIA | 300 600 50  |CONFIABLE
A5, |FINANZAS 1110 1540 7.2 |CONFIABLE TOTAL DE LA EMPRESA 5690 12120
TOTAL DE LA EMPRESA 369.0 7090 53  |CONFIABLE
AF1. GESTION PT1. ESTRATEGIA

TOTAL DE LA EMPRESA PT2. CALIDAD

PT4. GESTION DE LA
INNOVACION Y LA
TECNOLOGIA

PT3. SISTEMA DE
INFORMACION
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Descripcion:

La herramienta DIE da como resultados 5 areas evaluadas, estas areas son: Gestion,
Ventas y Mercadotecnia, Operaciones, Recursos Humanos y Finanzas. Cada una de las
areas fueron evaluadas tomando en cuenta con lo que cuenta la empresa y de lo que

carece, siendo “Recursos Humanos” el area que necesita mas atencion.

La primera area, siendo Gestion se encuentra en una categoria basica, su misién, vision,
valores y objetivos son basicos, estdn establecidos, pero no estan formalizados ni
comunicados, su organizacion muestra que los puestos de trabajo estan parcialmente
establecidos, demuestra conflictos en su estructura y su cultura organizacional es débil.
Los puntos mas bajos fueron integracién y control con una categoria de “sobrevivencia”,

es donde se le debe poner mayor énfasis en el area de Gestion.

Ventas y mercadotecnia cuenta con promocion y publicidad a un nivel basico que seria
el punto de mayor importancia y quiebre para esta area; En operaciones, el nivel de
operaciones y logistica cuenta con nivel basico. Ventas y operaciones se encuentran en
una categoria confiable pero aun asi dentro de ellas existen niveles que deben ser

atendidos para poder evitar que el rea se estanque o vaya a crisis.

Siendo “Recursos Humanos” el area con la categoria mas baja, deben enfocarse
primordialmente en ella, analizando los resultados que el DIE arrojo, de los 8 criterios 6
estan en “supervivencia”, 2 en “Basica” y 1 en “confiable”. Se registra que la formacion y
desarrollo del personal, remuneracién, motivacion organizacional, el clima laboral y la
evaluacion del desempefio es casi nula o inexistente, creando problemas graves que
repercuten en operaciones. Esta area en si no existe en la empresa, pero se esta

planeando su implementacion.
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Por ultimo, se encuentra el area de finanzas, con una categoria “confiable”, en esta area,
asi como se registré en analisis anteriores no se muestran grandes problemas salvo
algunos. Los pagos, las utilidades y la administracion que se tiene de activos fijos estan
en un nivel competente que es el mas alto de las escalas de calificacion, el problema se
encuentra en “Estrategia de precios” con una categoria de “supervivencia”, el DIE arrojo

gue la estrategia no es la mejor creando problemas en esta area.

F. Esquema de ISHIKAWA
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Descripcion:

En el esquema de Ishikawa muestra que el detonante principal de la problematica en la
empresa es la comunicacion inadecuada y la falta de organizacion, esta problematica
afecta a las areas de produccion, administracion y recursos humanos, gestion, ventas y
finanzas; esto desencadena problematicas internas en todas estas areas que afectan la

toma de decisiones y de planeacion.

Las areas afectadas son las siguientes:

o Recursos humanos esta en una situacion donde los perfiles de puesto son
inexistentes, no se tiene un criterio de contratacion a la hora de buscar personal
sé6lo se busca que cumplan con lo basico y si nho saben algo se ensefian entre las
cuadrillas, esto genera que algunos de los puestos estén duplicados y que los
roles no estén bien definidos, no se cuenta con capacitacion ni evaluaciones
continuas sobre el desemperio de sus areas y de a sus trabajadores. En muchos

casos no se siguen las reglas.

o Ventas: lo observado en el area de ventas sobre sus principales problematicas
muestra que la empresa no esta consciente de lo que es capaz de vender ni se
tiene un registro actual de lo que venden debido a que de esto sélo se encarga el
director y no se cuenta con un equipo especializado en ventas, la estrategia de
mercado y la promocion de sus productos es deficiente y esto genera que se

pierdan posibles nuevos clientes y que no estén posicionados en el mercado.

o Procesos no cuenta con la supervision necesaria, o que genera problemas de
calidad y re-procesos en su produccion, esto puede ser consecuencia de la
interpretacion inadecuada o errores en la transmision de 6rdenes de produccion,

la calidad en sus procesos se realiza sin ningun control ni indicadores.
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o Gestién cuenta con una falta de tiempo de planeacion en todas sus areas lo que

genera incumplimientos y retrasos en entregas, la comunicacion que se tiene
internamente es deficiente generando falta de organizacién, que los objetivos no
sean claros y que los trabajadores no tengan los conocimientos adecuados de sus
tareas. Las figuras de liderazgo solo son claras en el area de direccion, para los
trabajadores su unica figura lider es el director y no los jefes de area, creando

problemas en la supervision y en los limites.

Finanzas es una de las areas que tiene menor problemas, pero aun asi se ve
afectada, la supervision que tiene esta area es carente y no se lleva un control
personal de lo que la empresa genera, por lo que los informes que son realizados
algunas veces traen problemas que no son detectados por el directivo hasta que
se llevan a analizar a otro experto, los estados de cuentan pueden carecer de

informacién o ser errénea.
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3. Planteamiento estratégico

3.1. Mision, Vision y Valores

Misidn:
Garantizar la calidad de nuestros productos de aluminio, vidrio templado y carpinteria;

comprometidos a brindar un excelente servicio.

Vision:
Ser la mejor solucién integral para nuestros clientes en el ramo de la construccion con

nuestros productos de aluminio, vidrio templado y carpinteria en el estado de Jalisco.

Valores:

Honestidad: Promueve la calidad humana dentro nuestra vida.

Disciplina: Representa el esfuerzo, la constancia en el trabajo.

Respeto: Es fundamental para la convivencia en grupo, en sociedad.

Amor: Es elemental para trascender, “quien ama lo que hace, jamas trabajara en su vida”

Trabajo en equipo: Nuestra distincion como empresa se consolida a través de darnos la

mano para llegar mas lejos.
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3.2. Objetivos estratégicos y Estrategia General

ESTRATEGIA GENERAL:

“Incursionar a nuevos nichos de mercado con nuevos productos (madera), por medio de

una estrategia de diferenciacion”

Objetivos estratégicos para los afios 2016-2020

Econdmicos Financieros

e Incremento en rentabilidad neta de la empresa del 3% anual a partir del 2016

¢ Incremento de productividad en el area administrativa del 20% para el 2018.

e Incremento de productividad en el area de produccién e instalacion de un 40%
para el 2018.

e Capitalizar en inversiones liquidas las utilidades de los afios 2016 y 2017.

e Invertir en infraestructura de crecimiento para finales del 2018.

Clientes/Mercado

e Incremento en la cartera de clientes en un 15% anual a partir del 2017.

e Reduccion de la mezcla de riesgo de los clientes grandes en un 10% a partir de
2017.

e Desarrollo de un programa de beneficios de lealtad con el cliente para inicios del
2017.

e Desarrollar sociedades comerciales con proveedores y con empresas grandes de
otros giros para complementar los servicios y contener los cambios abruptos del
mercado durante 2016 y 2017.
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Procesos Internos

e Desarrollo de controles y parametros de medicion para las areas administrativas
(compras. Almacén y ventas) y de produccién durante 2016 a implementar a
finales del mismo afo.

e Disefio de reportes de indicadores de las mediciones propuestas en los controles

de medicion.

Personal/Entorno de trabajo

e Desarrollo de un departamento de Recursos Humanos a partir del noviembre de
2016 para insertarlo en la organizacion a mediados del 2017.

e Desarrollo de un programa de capacitacion a partir de octubre de 2016 para
implementarlo en diciembre de 2016.

e Activacion de un sistema de comunicacion interna que permita la comunicacion

efectiva entre los miembros de toda la organizacion en diciembre de 2016.

Gestiodn

e Establecer un sistema periédico de revision por desempefio de areas.

e Implantar un calendario de juntas para revision de objetivos y retroalimentacion
de acciones.

e Creacion de un consejo para toma de decisiones que tengan que ver con el

manejo de las inversiones.
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FODA ESTRATEGICO

FORTALEZAS: DEBILIDADES:
1. Servicio al cliente. 1. Organizacion deficiente
2. Garantias 2. Roles indefinidos.
FODA 3. Disposicion al cambio. 3. Perfil de puesto informal
con cruces
4.Velocidad de entrega del producto 4. Capacitacion informal
5. Compromiso. 5. Medidas de seguridad en desuso

(22}

6. Buen clima laboral . Comunicacion inadecuada

7. Personal calificado. 7. Inexistencia de evaluacion del personal.
8. Procesos operativos definidos 8. Supervision de cuadrillas inconsistente
9. Planeacion estratégica 9. Falta informacién oportuna

10. Apertura con el cliente

11. Capacidad de negociacion con proveedores

OPORTUNIDADES:

1. Importacién de materia prima.

2. Fidelizacion de la cartera de clientes.

3. Venta de aluminio y vidrio en un mismo lugar.
4. La participacion de México en el mercado
mundial de materiales de construccion va en
ascenso

5. Introduccién de nueva materia prima (madera)

6. Negociacién adecuada con los proveedores.

7. Asesoria personalizada (servicio cliente)

AMENAZAS:
1. Fluctuacion del Dolar.

2. Oligopolizaciéon de la industria del Acero,
Aluminio y Vidrio.

3. Fluctuaciéon de los precios, en especial del
vidrio.

4. Inversion en tecnologia moderna requiere de
un gran capital.

5. Desconocimiento de la competencia directa.

6. Pago de contado de Materia prima.

7. El cliente condiciona el precio del producto.
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3.3.

Objetivos Operativos y Despliegue Operativo

Perspectiva

Objetivo Operativo
2016

Objetivo Operativo 2017

Objetivo (meta)
estratégico (2018)

Econémica /

eHacer un plan de
egresos para 2017

e Disefiar una estrategia de
costos basada en los
presupuestos y en funcion
de capitalizar el aumento de
rentabilidad de la empresa

Inversién en
infraestructura

eDesarrollo del
presupuesto de Ventas.

eDefinir los niveles de riesgo
de la mezcla de clientes por
segmento

eDesarrollar un sistema de
calidad en el servicio
eimplementar las politicas de
venta

eHacer 2 alianzas con
empresas grandes del ramo
de la construccion para
complementar servicios.

Incremento de la
cartera de clientes a
razén de un 15%
anual.

Finanzas
Cliente /
Mercado
Procesos /

Operaciones

eDisefiar parametros de
control y calidad en
produccion

eCrear indicadores de
productividad en toda la
organizacion.

[ ]

e Implantar sistemas
de medicién de
productividad y
control de costos en
todas las areas de
gestién de la
empresa

Tener un sistema
de control de costos
auditable al 100%

Recursos

Humanos

eDisefio de un plan de
capacitacién para los
empleados operativos
oCrear perfiles de
puestos para personal
administrativo

¢ Implantacién de los planes
de capacitacion continua

¢ Disefio de estructura
organizacional que
favorezca a la mejora en la
comunicacién, y le dé
seguridad al personal y de
oportunidades de
crecimiento.

Integrar a la
empresa un
departamento  de
recursos humanos.

Administraciéon

e Disefio de un plan
operativo por areas
para el afio 2017

e Evaluaciones periddicas del
desempefio de cada éarea.

e Crear un sistema de
retroalimentacion positiva
hacia el interior de la
empresa

Integrar a la
empresa un
consejo de
administracion
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3.4 Mapa estratégico

o . ‘
CLIENTES/
MERCADO
o ‘ . .

PERSONAL
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4.1.

4.

Propuesta de mejora

Nombre de la propuesta

“Fortalecimiento de los procesos operativos y establecimiento de un sistema de

comunicacion organizacional”

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

su justificacion

Matriz de priorizacién de propuestas.

Alto Impacto

Bajo Impacto

-2

_________________ ! [ Manual de Recursos | | ncursionanuevos |
Estandarizacion de i i Humanos y de Admn. 1 i mercados con huevos i Inversion de Maquinaria i
_._._Procesos | e {._.__ Comunicado _ i j—._.Productos | ____yEquipo ____ i
[ | [ [ |
! Sistema de | | Fortalecimiento de la | Adquisicio de |
| ___Comunicacién _ ! |__fuerzade Ventas__|Instalaciones de trabajo |

i |

| |

{Taller de Sensibilizacion |
B 2 1 1 2 IS

Minimo costo y tiempo

Maximo costo y tiempo

|Corto Plazo |Menora un afio |

Mediano Plazo De uno a dos afios
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Justificacion

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

especificas, estableciendo claridad en las lineas de mando y comunicacion.

Se realizara un sistema de comunicacion que consistira en definir e implementar canales
formales de comunicacion en la empresa tanto internos como externos de manera
horizontal y vertical. Esto con la finalidad de mejorar la comunicacion y elevar la

productividad en la organizacion.

Se realizara un taller de sensibilizacion para dar a conocer la nueva estructura de la
empresa, asi como los canales de comunicacion, a su vez definir compromisos por parte
del personal hacia la empresa, familiarizarlos con los objetivos, para lograr que se

involucreny tenga mayor interés en el cumplimiento de las metas.

Se realizara una estandarizacion de los procesos en el area de produccién, con el fin de
elevar la calidad de los productos, tener un mayor control en los inventarios de productos
terminados, mayor control y seguimiento de los procesos y reducciéon de mermas. Esto
con lleva, el tener una mejor planeacion, lo que implica eficientar tiempos y aumentar la

productividad.
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4.3. Plan de accion detallado

Octubre T Octubre [ Octubre Octubre Noviembre | Noviembre |  Noviembre

Sem2 | Sem3 | Sema Sems Sem6 | Sem7. | Sem8

[ Octubre
[ Sem1
ACTIVIDADES RESPONSABLES ENTREGABLES [ 3a7

10a14 [ 17a21 [ 22228 3024 7a11 [ 1sa18 | 21223

GESTION

|1.- Definir Estr

P ; [ o | I I I I I I I

|Verificacion de propuesta Lorena Mora Proyectado)
|2 Canales de i6)

Propuesta de Juntas informativas y de planeacion

[Junta con empresario para establecer calendario

Presentacion y Planeacion de estructura delas juntas Lorena Mora ‘ Calendario de Actividades

RECURSOS HUMANOS Y 10N
[1.- Taller de izacior

Planeacion de Taller

Propuesta de contenidos al Empresario

Elaboracién de material

Elaboracion de formato de evaluacion de taller Todo el Equipo. Evaluaciones

2. Reglamento de Pared

I I of-

[Verificacion de propuesta con Direccién

Elaboracion del Reglamento de Pared

reglamento a toda la organizacion

en cada taller Francisco Martinez Manual de Recursos humanos

13.- Manual de Recursos humanos

btenid ario

6n de la identidad de la empresa

e organigrama
[Junta con direccién 5 requerida

Elaborar propuesta de puesto

Elaborar propuesta de procesos de 6 pe

|Verificacion con Direccion

v Final Ana Paula Garcia del Toro n de Procesos

PROCESOS

2. izacién de Procesos

\Veriicacion de datos y I [
I de procesos [

terminado | |

[Aprobacién 6n con Direccion Ana Paula Garcia del Toro | Check- st de Control de Calidad [ |

|2.- Sistema de Informacién de Inventarios

Recopiacion de datos de inventario I [ [
Proponer un reg [ | I
Verificagén con Direccién Ana Paula GarciadelToro | __sistem [ I I I I

Firmas de conformidad de las partes

Por la empresa

Ing.

Equipo de intervencion

LCA. Griselda Pocovi Garzdon

[l Ana Paula Garcia del Toro

PS Lorena Mora Santoyo

RI Francisco Martinez Lopez
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4.4. Tablero de seguimiento de indicadores inicial

Problema Central:  Comunicacién y organizacién defiiente

Propuesta Central:

Problema Seguimiento de proyecto
Medicién de indicadores

Propuesta de
mejora que abona
a los Objetivos

Objetivo Objetivo (5)
estratégico Operativo (s)

Dimensién

Cadena de Impacto Indicador Tipo de resutado o servicio propuesto Fechainicio Fechafinal Responsable edion il
! Wedctneta  brecha  Medin foa

resuLrao sistema de o Un sistema de 10de 21 de Lorena o 1 1
comunicacién Octubre | Octubre
Actvacion deun .
fadén deun |« disero deestructura
Jatemade | organizacions aue
. M cestiony ozl g0 o sl s g 3 canales de nde Nde . . s s
omunicadén deficente X I omunieacien,yledé manera opti, que benafica el rabsjo entre areas y |comunicacin orena
administracion | la comunicacién comunicacion octubre | noviembre
ivaentre o3
cfeciva ent oportunidades de
organizacien recimiento
feiencs en o reslizacién de tareas, mejor orcentaje de 23de
eenericio e 1o realaacidn de areas, mek Porcentae Lorena 54 100 46
omunicacion oroductidad. novierbre
resuao U s 10ce 28ce Francisco o 1 1
o Octuore | octubre
Desarollo deun
i o
departamento de
Lograr unamayor | Manalde anua, 29 de 1de
fata destructura [Recursos Rearsosumanos | 1SS UTRTRr | Mede e Manusl el b ° francisco o w00 | 100
rganacondl . |Humanos s optmizn s esamento, oblgaciones de su rabajo  sus e sus ole,tareas, efes octubre | noviembre
parsontmtarie | sibudondoress[secursos Humanos “ansu vabap,
|conesion organizacional,distibucionefectiva de
ltareas, faciidad en 23de s
penericio lcontratacion de talento, realzacion efectivade [delpersonal noviembre roncisco 0 % B
oroceso (upervsién
resuao 10ce 0ce Ana Pavia o 1 1
Octuore | octubre
e personal del drea de produccion conoce y leva 24 N
Estandarizacény e e
aitade estandarizaciény |Procesos 6 uso Ana Pavia 0% so% | so%
Falta de estand Y v e utfza el controly checlist de clicad oclubre | noviembre
controldeos procesos | Operacién Procedimientos & Procesos
Inventarios
23de
oenerico veducir Merms un 5% Ana Pauia 0% s0% | so%
noviembre
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5. Implementacion

5.1. Actividades realizadas y su justificacion

Se dio inicio a la etapa de implementacion justo después de la semana de validacion. Se

e ] comenzo a trabajar de manera simultanea en la confeccion
del manual de procesos y el manual de RH. En la primera
reunion que se tuvo con el director, se le mostré el
organigrama funcional de la empresa. El organigrama es
una representacion grafica de la estructura formal de
autoridad y de la divisidn especializada del trabajo por

niveles jerarquicos (Orozco, 2007). Después de analizarlo,

el mismo sufri6 cambios y el equipo del ITESO se
comprometié a armar otra propuesta. La confeccién del organigrama es de suma
importancia ya que es una especie de guia para lograr estructurar la organizacion; tarea

gue no se estaba llevando a cabo en la empresa.

Posteriormente se comenz0 a trabajar en los perfiles de puesto de los distintos cargos
que existen en la empresa. Estos se comenzaron a construir entre el equipo ITESO y el
director. Lo anterior no fue una tarea sencilla ya que implicaba que el director tuviera que
delegar varias y tareas y comenzar a idear una estructura donde los cargos estuvieran
bien definidos. Al finalizar la sesion se decidid que lo mejor seria que el director se
enfocara en perfeccionar los puestos administrativos y el equipo de ITESO de ultimar

detalles de los perfiles de operarios.

Es importante definir perfiles de puesto acordes a las expectativas de la organizacion,
favoreciendo la productividad de sus empleados y propiciando rendimientos excelentes
(Sandoval, 2012). Por otro lado, como parte de la ampliacion de los canales de

comunicacion, se comenzaron a revisar las posibles fechas del taller de sensibilizacién.
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Al final se decidi6 que el sabado 15 de octubre seria una fecha 6ptima para llevarlo a
cabo en el ITESO. Por medio del taller de sensibilizacion se fomentan el crecimiento del
personal logrando mejores resultados a mediano y largo plazo, tanto en el &mbito
estrictamente laboral (logro de objetivos y metas institucionales y mejores procesos para
alcanzarlos) como en el establecimiento de ambientes de trabajo que producen

compromiso y satisfaccion en el personal (Secretaria de Salud, 2002).

Hablando un poco de las propuestas del area de procesos, se establecieron dos
actividades para dicha area: un sistema de informacion de inventarios y un Manual de
procesos. Se crearon dos sistemas los cuales se le presentaron al empresario para su
aprobacion. Tienen como objetivo registrar las entradas y salidas de almacén,
estableciendo fecha, proveedor o cliente, codigo y su nombre para poder reflejar en una
tltima hoja el stock que se tiene actualmente y con un semaforo que reacciona segun
sus minimos y maximos. Los cuales son establecidos manualmente en la dltima hoja y
gueda al criterio del encargado de Almacén, lo que se busca aportar con este sistema es
un stock de seguridad minimo que no cause costos mayores pero que no falte material
cuando se necesite. Los sistemas de inventario es un método de control para la compra
y venta de mercancias, con el conocimiento del valor de inventario y manteniendo un

registro y control adecuado del sistema. (Sorcia Mora. 2015)
Los objetivos especificos de este sistema son los siguientes:

e Control de informacion de Entradas y Salidas de Material
e Congruencia entre Inventario Fisico e Inventario registrado

e Conocer de donde viene el material y a donde va
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ARTE + ALUMINIO + VIDRIO + VIADERA

Aparece la ventana de “Gestion

de Almacenes” mostrando los <

Botdén de Inicio

ARTE + ALUMINIO + VIDRIO + MADERA

d

posibles movimientos: Entradas y

Salidas.

ENTRADA DE MATERIAL EN ALMACEN

Cédigo de Material I | ;I

MNombre de Material I

Cantidad Entrante |

Proveedor I

Fecha de Entrada l— Ej.  ddjmmjyyyy

GRABAR |

il

Salida de Material

SALIDA DE MATERIAL DE ALMACEN

Codigo de Material I |

=

MNombre de Material I

Cantidad Salient= I

Cliente I

Fecha de Salida I

Ei.  ddfmmjyyyy

GRABAR |

99538 RIEL 5IN MOSQUITERD 2"

! 15

PPV 14/03/2017

Una vez agregados los datos en la pagina
“ENTRADAS” y “SALIDAS”, en “Cantidad”

aparece un aviso el cual debemos seleccionar

“Canvertir an niimarn”

MNamero almacenado como texto

/0 nvertir en ndmero

Ayuda sobre este error

Qmitir error

hd T

Modificar en la barra de formulas

Opciones de comprobacién de errores...

om0 | - PRODUCTO - SALDO MINIMO = STOCK ACTUAL
99538 RIEL SIN MOSQUITERD 2" 200 10.00
75188 JAMBA SIN MOSQUITERO 2" 000 0.00 SIN CONTROL DE STOCK

= En la pagina “SALDOS” muestra 7 pestafias: Codigo, Producto, Costo por Unidad, Total contable,
Saldo minimo, Stock Actual, Inventario. En Inventario: “HAY SUFICIENTE” no es necesario pedir
material, “SIN CONTROL DE STOCK” no es necesario un control de inventario, “SOLICITAR
MATERIAL” es momento de minimo de material.
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Para el manual de procesos se crearon indicadores y controles de calidad los cuales se
presentaron en forma de checklist de 5’'s y LEAN, asi como una tabla de control de
madurez de los indicadores de calidad. El objetivo de este manual era aclarar los
procesos de produccion de cada producto, asi como las maquinas que se utilizan y el
tipo de mantenimiento mas indicado para la maquinaria dentro de la empresa. Por ultimo,
se cred un control de errores, dado que la empresa no contaba con un registro de los
errores cometidos en las obras ni su razon, este sistema en Excel registraba la razén,
las piezas malas y un porcentaje de error que arrojaba sugerencias, asi como mostraba
realmente lo que se ganaba en una obra una vez que se realizaban los costos de
reparacion. El sistema de 5s es un sistema de negocio y organizacion que requiere de
menos esfuerzo humano, espacio, capital y tiempo para fabricar productos con menos

errores. (Chapman. 2005)

Como un predmbulo al taller de sensibilizacion se visitaron las instalaciones de la
empresa en Rancho Nuevo. El objetivo de esta sesion era realizar un focus group con el
personal para lograr motivarlos a asistir al taller que se llevaria a cabo el fin de semana.
Durante el focus group el personal compartié sus inconformidades, lo que les gusta de
la empresa, la relacion que tienen entre ellos y con el director. Lo anterior fue un primer
paso para conocerlos mas y lograr el contrato psicologico con el personal. La técnica de
grupos focales es un espacio de opinion para captar el sentir, pensar y vivir de los
individuos, provocando auto explicaciones para obtener datos cualitativos (Hamui-
Sutton, 2012). De manera simultanea, se completaron los perfiles de puesto de los
operarios entrevistando al encargado del taller y al encargado del almacén. Mas tarde

ese dia se dedicaron 3 horas a planear el taller de sensibilizacion.

En la siguiente sesion se termind de planear el taller de sensibilizacion. Se tomé una
decision colectiva acerca de las actividades a realizar, quien compraria el material, quien
lo dirigiria, se realiz6 la agenda del mismo y para finalizar se hizo el powerpoint para el

taller.

54



El sabado se arrib6 al ITESO a las 8:30 a.m. para ultimar detalles y comenzar el taller a
las 9:00 a.m. Los participantes llegaron hasta las 10:20, explicando que habia habido
una confusion en cuanto al horario del mismo. Se comenzo a las 10:30 a.m. Se les dio
la bienvenida y se hizo hincapié en la puntualidad. Se les explic6 a grandes rasgos la
agenda del taller, sin embargo se les informo6 que no se podrian llevar a cabo todas las

actividades por falta de tiempo.

Posteriormente se les compartio el objetivo del taller que era: mejorar la comunicacion,
fortalecer el trabajo en equipo y generar compromiso hacia la empresa. Después se
enunciaron las reglas: “todos somos un equipo por lo que es importante el respeto y la
tolerancia, mantener una escucha activa, apagar el celular y no interrumpir a quien esté
hablando”. Los participantes asintieron con la cabeza en sefial de estar de acuerdo con

las reglas. Acto seguido, se dio una breve explicacion de lo que es la comunicacion

efectiva.

La primera actividad del taller fue la bola de
estambre, el objetivo de la misma era romper el hielo
y reconocer qué cosas les gustan y que cosas les

- disgustan al personal de la empresa.
A

Lo expresado por los mismos presenta algunas contradicciones. A pesar de que el
personal reconoce que llevan una relacion cordial y de compafierismo entre ellos; varios
sefalaron los defectos de los demas y se ponian en posicion de juzgar a los mismos.
Por otro lado, se mencion6 que se cuenta con las herramientas necesarias para realizar
su trabajo y segundos después se expresd que no cuentan con las herramientas para

trabajar. También reconocieron que la comunicacion en la empresa no es Optima, que
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no trabajan en equipo y que no asumen sus errores. Por ultimo, se dejo entrever la forma
“‘injusta” en que son tratados en la empresa. Sin embargo, al final, los chicos reconocen
que tienen la capacidad de realizar bien su trabajo, tienen fe en el futuro y confian en la

empresa.

Posteriormente se abrié un espacio de reflexion referente al trabajo en equipo y lo que
implica saber escuchar. Unos minutos después, llego el tiempo de comenzar con la
actividad de los globos. Se les pidi6 que salieran del auditorio M para dar las
indicaciones. Una vez afuera, se les explicod la dindmica de la actividad: cada quien
inflaria su globo, se formarian dos equipos de 8 personas cada uno, formarian una fila
india en cada equipo y colocarian el globo entre su abdomen y la espalda de su
compafiero de adelante. Se les hizo hincapié en que no se les debia de caer el globo
pero no podian usar las manos para evitar su caida. En caso de que el globo se les
cayera o se les tronara tenian que regresar al punto de partida. También se les pidi6 que

se tomaran de los hombros (sin embargo esta indicacion no se tenia que dar).

Comenzé la actividad y el director se coloco casi hasta el final de la fila (lo esperado es
gue se coloque al frente para guiar al resto). Los dos equipos comenzaron a avanzar y
en ninguno de los dos surgi6 un lider claro. La comunicacién fue limitada y los equipos
tuvieron poca coordinacion. Sin embargo, se cumplio el objetivo al final (llegar a la meta

con los globos intactos).

La segunda parte de la actividad consistié en formar una sola fila india que representara
a la empresa. Una vez mas el director se coloco hasta atras de la fila. Y el que iba al
frente fue el maestro aluminero uno de los cortadores con mas experiencia de la
empresa. Esta vez se les reventaron varios globos a los participantes, pero nadie respet6
la regla de comenzar desde cero. Los participantes de hasta delante de la fila no
escuchaban las sugerencias de los de atras. De nuevo no surgio un lider visible y la

comunicacion fue torpe.
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Una vez de regreso en el auditorio se reprodujo el video del puente en donde la moraleja
gue todos pudieron rescatar fue que todas las partes de la organizacion tienen que poner
de su parte y aprender a ceder cuando la situacion lo amerite. Después vieron otro video
de unas aves, la reflexiébn no se pudo concluir ya que todos estaban hambrientos y fue

momentos de comenzar con el receso.

Termind el receso y fue momento de hablar acerca del trabajo en equipo. Se hizo
hincapié en la cooperaciéon y la comunicacién como pilares del mismo. Después de la
pequefia catedra, se les pidio a los participantes que escribieran en una hoja de papel
las siguientes preguntas 1.- ¢ Qué de mi entorpece la comunicacion en la empresa? 2.-
¢ Qué cosas creo que hace la empresa que entorpecen la comunicacion?3.- ¢Qué
propongo para mejorar la comunicacion en la empresa?. Esto fue con el fin de que los
trabajadores cayeran en cuenta de qué conductas no ayudan a que la comunicacion y

por ende el trabajo en equipo sea fructifero.

Posteriormente fue momento de la actividad del espaguetti en donde se formaron
equipos y a cada quien se les entregaron 20 barras de espaguetti, un bombon, un trozo
de cinta y dinero para comprar mas material en caso de arruinar el que ya se les habia
entregado. El objetivo era edificar la torre mas
alta y el bombén tendria que quedar en la punta
de la misma. Al final, el equipo ganador fue el de
Alejandro y en segundo lugar Diego. El éxito de
este equipo radicé en que hubo planeacion y
buena distribucion de tareas. En el resto de los

equipos, se pudo observar lo siguiente: Sergio

fungié de lider en su equipo, sin embargo no

logro el objetivo.
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En el equipo de Abundis, no lograron el objetivo, no surgié un lider visible y a la hora de
la reflexion se excusaron constantemente del porqué de su bajo desempefio (‘es que
nosotros no somos armadores”). Durante la reflexion se enfatizé en la importancia de
cuidar el material y buscar la forma de no desperdiciarlo y lograr su maximo rendimiento.
Pero la enseflanza més importante fue la responsabilidad que tiene cada quien a la hora

de entregar el resultado final.

La ultima actividad que se llevo a cabo fue la de la telarafia. El objetivo consistia en que
k. todo el equipo pasara a través de la telarafia sin
tocarla y pasar por los orificios s6lo una vez, no se
podian repetir. En un inicio las indicaciones no fueron
tan claras y por lo mismo comenzaron a realizar

acciones que no estaban permitidas. Se volvieron a

3 . | dar las indicaciones y se les sugirid6 que primero

> A

=3 -~ ===

hablaran entre ellos la estrategia que se llevaria a cabo. Asi lo hicieron y Liz propuso la
primera estrategia, después de que pasoO el primer de los participantes los demas
comenzaron a ayudar al resto para lograr el objetivo. Paco intent6é pasar a través de la

telarafia y la rompid, con esto se dio por terminada la actividad.

Se les indic6 que regresaran al salébn en donde se les entregd un post- it a cada
integrante. Se les pidié que escribieran en el mismo a qué se comprometian para lograr
gue la organizacién funcione como una gran empresa. Cada quien lo escribio y fijé fecha
para llevarlo a cabo, posteriormente los pegaron sobre el pintarron. Al final, se les

entrego su reconocimiento y se les agradecio su participacion.
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Posteriormente se volvieron a tener reuniones con el empresario para presentar el nuevo
organigrama y las correcciones de los perfiles de puesto. El director quedd complacido
con la propuesta final. En los anteriores perfiles de puesto se delimitaron tareas y se
nombraron puestos para asegurar que todo el personal tuviera pleno conocimiento del

nombre de su puesto, su jefe directo y sus tareas a desempeniar.

En esa misma reunién se presentaron los avances del manual de procesos y el director
dio luz verde para que se comenzara a capacitar al encargado de taller. Sin embargo
ésta tarea no se pudo llevar a cabo en las dos semanas siguientes ya fue dificil acordar
tiempos para juntarnos debido a la carga de trabajo de la empresa y viajes que el

personal tuvo que hacer.

En la siguiente junta se reviso el tema del proceso de reclutamiento y contratacion del
personal. El director reportd no tener tanta rotacion actualmente, sin embargo era
importante conocer a detalle el proceso para futuras contrataciones. El reclutamiento
busca formar un acervo de candidatos que podrian obtener un empleo en alguna
organizacién. Las fuentes mas tradicionales para dicha tarea son la busqueda interna,
los anuncios, las recomendaciones de empleados y las bolsas de trabajo
(Robbins&amp;DeCenzo0,2009).Terminada la revisién se dio paso a fijar fecha para el
segundo taller de sensibilizacion. Después de checar agendas, se determind que seria
el 05 de noviembre de 2016.

El sabado 05 de noviembre se arribé al ITESO a las 8:30 a.m. para ultimar detalles y
comenzar el taller a las 9:00 a.m. Los patrticipantes llegaron a las 9:15 esta vez. Se les

dio la bienvenida a los mismos y se les explicd a grandes rasgos la agenda del taller.

Posteriormente se les compartio el objetivo del taller que es: mejorar la comunicacion,

fortalecer el trabajo en equipo y generar compromiso hacia la empresa.
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Después se enunciaron las reglas: todos somos un equipo por lo que es importante el
respeto y la tolerancia, mantener una escucha activa, apagar el celular y no interrumpir
a quien esté hablando. Los participantes asintieron con la cabeza en sefial de estar de
acuerdo con las reglas.

La primera actividad del taller fue la de los aros cuyo objetivo era romper el hielo y lograr
gue el personal trabajara en equipo para lograr pasar el aro hasta el final de la fila sin
soltarse las manos. Posteriormente se dio paso a la actividad de los bloques. En esta
dinamica el objetivo consistia en buscar la forma de comunicarse con el compafiero para
lograr armar la figura con los bloques. Al final de dicha actividad los chicos reportaron
gue fue sumamente dificil comunicarse con su compafiero de trabajo y que tuvieron que
ingeniarselas para poder darse a entender. Al final, se les pidi6 a los chicos que relataran
algiin momento en el cual la comunicacion fuera complicada en la empresa. Uno de los
jefes de cuadrilla reporté que fue dificil quedarse con los proyectos de otro jefe de
cuadrilla cuando este tuvo que irse a Morelia a cubrir otra obra. También comento que la
comunicacion por teléfono fue complicada y hubiera deseado que se lo hubiera explicado
en persona. En ese momento el equipo del ITESO recalcé la importancia de tener un dia
de planeacién para evitar estos imprevistos. Los participantes asintieron con la cabeza

en sefal de aprobacion.

Después de la reflexion fue momento de realizar la actividad de ALTO Y SIGA. Esta
dinamica tenia como objetivo empoderar al encargado del taller y comenzar a desarrollar
sus habilidades directivas. El encargado seria el policia que daria las instrucciones para
gue los equipos que estaban ubicados Norte, Sur, Este y Oeste cambiaran de posicion.
Esta idea no le agradé al encargado de taller y le pidié a una de los miembros del equipo
ITESO que fuera ella quien diera las indicaciones. A lo cual ella se nego. El equipo
comenzo a burlarse del encargado y a no escucharlo. Después de la intervencion de la
asesora la actividad se dio por terminada. Durante la reflexion de la misma se les
pregunto, las razones por las cudles la actividad tuvo que cancelarse. Daniel report6é que

el y varios no dominaban los puntos cardinales y esto dificultd cumplir el objetivo.
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Diego agreg6 que el encargado de taller no sabia dar bien las instrucciones. En ese
momento el equipo ITESO les cuestiond por qué nadie le habia ayudado a dar las
indicaciones. Nadie dijo nada. Se les hizo ver al equipo que deben de apoyarse entre
ellos y que es de suma importancia trabajar en equipo y no so6lo ponerse obstaculos entre

ellos.

Posteriormente fue momento de comenzar la actividad de la madriguera. Se les entrego
N ’ un par de orejas de conejo a cada uno de los participantes y
se colocaron letreros en distintos puntos del jardin del ITESO.
Cada letrero representaba una madriguera. Se dieron
instrucciones de que cada conejo debia de buscar una
madriguera, no importaba cual. Una vez que todos tenian
madriguera se narraron distintas historias que forzaban a los
participantes a cambiar de madriguera. Al finalizar todos

terminaron en la madriguera de la empresa que era la méas

acogedora, las méas grande y en donde habia més sombra. En
ese momento se hizo la analogia de que la organizacién era su lugar seguro y en donde

podian sentirse comodos.

La siguiente actividad consistia en confiar en tu equipo. Uno de los participantes se
tendria que vendar los ojos y dejarse caer de espaldas y el resto del equipo lo cacharia.
El primero en dejarse caer fue el director, este lo hizo sin titubeo alguno. Y asi uno por
uno de los participantes los fue haciendo. Unicamente tres chicos del equipo titubearon
demasiado en realizar la hazafa. Esto habla de la confianza que hay entre compafieros.
Sin embargo, se pudo notar que el director no participé al momento de atrapar al resto

de sus trabajadores.

Una vez terminada dicha actividad se dio paso a la dinamica de las canicas. En esta

actividad tendrian que colocar las canicas dentro de los platos. Sin embargo habia un
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cuadrado que delimitaba a los platos y los participantes no podrian meterse al mismo.
Solo tendrian 5 minutos para hablar entre ellos y ponerse de acuerdo, pasado este
lapso no podrian hablar. Fue dificil ponerse de acuerdo entre los participantes, todos
hablaban al mismo tiempo y les costaba trabajo escucharse. Sin embargo, al final
escucharon la propuesta de uno de los maestros alumineros. Les tomé dos intentos
lograr el objetivo. Durante la reflexion los participantes reconocieron que fue muy
frustrante no haber podido lograr el objetivo en el primer intento: “tanto esfuerzo por
nada” reporté una de las chicas el equipo MADELUM. Sin embargo puntuaron que no

se rindieron y que trabajaron para lograr dicha hazafa.

Para ir cerrando el taller se hablo acerca de las 5C’s de la comunicacion efectiva.
Minutos después se le dio la palabra al director para que comunicara la mision y vision
de la empresa. Una vez que termin6 de exponerlas les pidié a los participantes que
hablaran de lo que para ellos representaba la mision y visién de la empresa. La mayoria
dijo timidamente que para ellos era realizar bien su trabajo. Una vez mas el tono

golpeado con el cual el director los cuestiond intimidé al personal.

Por ultimo se les entreg6 el perfil y descripcién de puesto a cada uno del personal para
que lo leyeran y expusieron sus dudas. Al parecer a todo mundo le quedé muy claro
cudl era su puesto, sus tareas a realizar y su jefe directo. Posteriormente se les entrego

su reconocimiento y se les agradecié su participacion.

La semana posterior comenz6 el proceso de
implementacion de inventarios en las computadoras de las
oficinas de vidrio de la empresa y con la capacitacion del
encargado del taller para el manejo del sistema. El manejo

de inventarios involucrd la creacion de checklist para

entrada y salida de materiales de almacén, asi como la

salida del producto terminado evaluando errores y calidad.
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Por otro lado se le pidi6 a los chicos de la empresa que nos apoyaran en la instalacion
' del tablero de comunicacion. Este seria de laminas de
vidrio y sobre cada lamina se colocaria una diapositiva
con informacion. Una vez que estuvo instalado el mismo,
se trabajé con la auxiliar administrativa en el disefio de
las diapositivas que se colocarian en el tablero. En una

lamina se colocaron a los cumpleafieros de noviembre,

{7 B enotra se reconoceria al mejor colaborador del mes, en
otra a la mejor cuarilla, en otro espacio se colocaria la frase de la semana, el espacio
mas amplio quedd para pegar noticias de cualquier tipo y por ultimo una de las laminas
de vidrio estara destinada para anunciar cémo va el desempefio de los muchachos. Todo
lo anterior se hizo con el fin de que los canales de comunicacion se amplien y motivar a

los muchachos por medio del reconocimiento de su esfuerzo.

Por ultimo, se llevo a cabo una junta con el empresario donde se le present6 el manual
de procesos para su aprobacion y cualquier edicion. Junto con este manual se crearon
2 checklists de calidad que median el area de trabajo con 5’s y herramienta Lean, y el
altimo para medir la madurez de los controles de calidad. Estos checklist se comenzaron
a implementar y a capacitar al encargado. El empresario estuvo de acuerdo con lo
propuesto y listo para el uso del manual y los checklist. De igual forma se le mostré el
manual de Recursos Humanos y Administracion. Al final dio luz verde para los dos

manuales.

Como ultima intervencion se impartié una sesion facilitada por el equipo ITESO vy el
director. En ésta sesion se presentd el plan de
carrera, el cual es parte de una definicion clara y
precisa sobre una situacion futura deseable a la que
el trabajador pretende llegar. Dicha situacion es

ascender de puesto.
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Para que esto sea posible se debe de identificar si el trabajador ha alcanzado los

objetivos y desarrollado las destrezas propias del puesto al que aspira (Berbel, 2011).

Minutos después se presentd el reglamento al personal. Para finalizar la sesion se les

pidi6 que firmaran una carta en donde quedara constancia de que estaban de acuerdo

con los lineamientos del reglamento. Posteriormente se les aplico la herramienta de

clima laboral y una encuesta de comprension de puesto. Esto con el fin de medir cambios

en los rubros de comunicacion, clima laboral e identidad empresarial. El objetivo de la

encuesta es explorar el conocimiento que el personal tiene acerca de sus tareas a

desempeiniar, quien es su jefe directo y las reglas a seguir.

5.2. Resultados obtenidos

Gestion

Se gener6 un mayor sentido de

pertenencia, al comunicarse la mision,
visibn y valores de la empresa,
creando un vinculo mucho mas

cercano entre el director y el resto del

motivado y comprometido.

Se implementaron tres canales de comunicacion con
el fin de que el personal se mantuviera informado,
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Recurso Humanos

,
Para el area de recursos humanos, la empresa cuenta con
MANUAL DE

un Manual de RH* por medio del cual se logr6 darle ADMINISTRACION
Y RECURSOS

estructura a la organizacion y que el personal tuviera mas HUMANOS

claridad en cuanto a sus tareas a

desempeiiar y las reglas que se

deben sequir. u:ﬂm&* —
9 ,41%4 %*

nqm.manm,m.,,x, ’J-a,,m.n._ﬁ

Para comprobar lo anterior se aplicaron dos encuestas de comprension de puesto. En la
primera encuesta solo el 61.11% de personal tenian conocimiento pleno del reglamente
y de sus puestos. En la segunda aplicacion el resultado fue favorable con un 93.85% de

las personas teniendo nocién plena de sus puestos.

Procesos e

MANUAL DE
PROCESOS

En cuanto al area de produccion la empresa ya cuenta con un S—

manual de procesos®.

Gracias a todas las herramientas contenidas en el mismo se logré que se comenzara a

usar checklists para registrar errores, entrada y salida de material y de mejora continua.

4 Ver anexo 4
5Ver anexo 5
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Checklist de auditoria 5's Lean

Puriuacisn Final

|

También se inici6 con el uso del sistema de
inventarios. Anteriormente no se llevaba registro
de los antes mencionado y por lo tanto no se tenia
control del material y procesos, ahora se utiliza un
sistema actualizado que le indica a la empresa su
stock actual y cuando es tiempo de comprar
material, lo importante es que el sistema se esta

implementando, asi como el checklist de control de

errores. Antes la empresa no contaba con un registro de obras por obra u érdenes de

produccion por lo que no se pudo medir, pero el beneficio fue que el checklist esta en

uso y en un futuro podran tener un registro.

5.3. Tablas sobre Capacitacion y Empleo

Numero de empleos protegidos 24
NUumero de elmpleos generados 0
Personas |Area de Horas de

capacitadas | capacitacion

Capacitacion

24 Comunicacion 10
3 5S 3
1 Inventarios 3
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5.4. Tablero de seguimiento de indicadores

p
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6.1.

6. Recomendaciones

Corto plazo

A corto plazo se busca cumplir con los siguientes aspectos dentro de la organizacion:

6.2.

e Incursionar en nuevos mercados con nuevos productos, para lograr la adquisicion

Enfocarse en motivar al equipo para lograr compromiso hacia la empresa.

Dar seguimiento al sistema de comunicacion por medio de la colocacién del tablero

de comunicacién y la realizacion de juntas de planeacion.

Proseguir con el registro de los antecedentes proyectados y el uso del checklist para

lograr un mejor seguimiento de los procesos.

Garantizar el cumplimiento del reglamento de pared.

Mediano plazo

de nuevos clientes y proyectos.

e Estandarizacion de procesos al dar seguimiento al manual y checklist.

e Creacion de un nuevo procedimiento que conlleve menor costo y tiempo, asi como

un plan de mejora con los registros de maquinas propuestos.

e Crear una estrategia de ventas llevando un registro y control de ventas;

encaminada a la busqueda de nuevos clientes.
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6.3.

Largo plazo

Adquisicion de nuevas instalaciones y maquinaria para el crecimiento de la

organizacion.

Enfocarse en fortalecer una nueva cultura organizacional en donde la

comunicacion sea el componente principal.
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Il Reflexiones y aprendizajes

ANA PAULA:

Durante este periodo de PAP puse en practica conocimiento basicos de mi carrera de
Ingenieria Industrial, asi como pude aprender acerca de mis otros dos compafieros y sus
carreras, asi como de sus conocimientos y generamos aprendizajes juntos. En el
transcurso del proyecto tuvimos dificultades tanto en equipo como con la empresa en
general, asi como grandes retos como personas Yy profesionistas. Lo mas importante fue
comprender lo que realmente conlleva tener y estar en una MyPe, dado que son gran

parte de nuestro crecimiento econémico como ciudad y como familia.

Aprendizajes profesionales

Desde mi profesidén pude aportar aspectos importantes a este PAP como inventarios,
operaciones, procesos, entre otras. La parte mas importante para mi y la que tuvo mayor
impacto fue el hecho de haber realizado un programa de Sistema de inventario, el cual
mas alla de formulas era cuestion de programar en Excel en una macro, fue uno de mis
mayores retos dado que hace mucho tiempo no lo realizaba y tuve que volver a leer
manuales de programacion basica para lograrlo. Otros de mis aprendizajes fueron acerca
de la importancia que es mantener un sistema de inventario actualizado y un inventario
fisico con facil identificacion, también sobre los controles de calidad que basicamente
aplicamos las 5’s que es un inicio que debe tomar la empresa para que su cultura cambie

y mejore y en un futuro pueda utilizar otras herramientas de calidad con mayor impacto.
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Aprendizajes sociales

Con respecto a los aprendizajes sociales en este PAP y en mi experiencia, fue un reto
para mi salir de la burbuja en donde te plantan como son las empresas internacionales,
grandes corporativos, entre otros y cuando enfrentas la realidad de estar en una Mype
realmente te das cuenta como es una empresa en sus origenes y a un nivel nacional o
regional. Este proyecto en base al aspecto social es de gran ayuda para que nos demos
cuenta de toda la ayuda que se necesita para ser un empresario, porque nadie nace
siendo capaz de manejar un grupo de personas, procesos Yy aspectos externos de la
noche a la mafana. Desde mi profesion ayudamos a mejorar y a entender cdmo era que
el empresario se desenvolvia en su empresa y como era su relacion con los demas, le
hicimos ver el impacto que su empresa tenia en la vida de los trabajadores los cuales
reciben mejor sueldo en esta empresa que trabajando en otro taller. Ahora me es mas

facil no juzgar sobre cdbmo manejan los negocios y como son los empresarios de Mypes.

Aprendizajes éticos

Durante nuestro proyecto tuvimos algunos choques éticos con el empresario, uno de los
ejemplos fue que uno de los empleados que tenia ya varios meses trabajando no se le
daba seguro simplemente porque al duefio no le agradaba y no pensaba que iba a durar
tanto. Me di cuenta que el aspecto ético en las MIPyMEs es bastante sensible y se
encuentra en un punto de equilibrio critico, dado que no todas las empresas pequefias
siguen las regularidades de las condiciones de trabajo establecidas por el gobierno y no

siempre se cumplen las condiciones de seguridad.
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Aprendizajes en lo personal

En lo personal este PAP me ayudo a aprender a trabajar en equipo con personas que
son muy diferentes a mi, me mostré que no todos los equipos en la vida profesional se
pueden elegir. Fue un proyecto que me reto tanto en conocimientos como en
comunicacion entre el equipo y la empresa, como se debe dirigir uno a los empresarios

desde trabajador como empleador.

Aprendizajes Luis Francisco Martinez Lopez

Durante el desarrollo de este proyecto, me ayudd mucho que un area especifica a
trabajar dentro de la empresa era Recursos Humanos, pues no se contaba con un area
como tal, creo que logre aportar para mi equipo, utilizamos cosas béasicas de mi area
profesional, desde el crear el manual de recursos humanos, los talleres de comunicacién
y ademas de que pude desarrollar mis competencias para desempefiarme dentro de mi
trabajo, pues estuve en constante interaccion con los colaboradores de la empresa y
logre crear ese interés por ellos, queria ayudar pero también ver como ayudaban a la

empresa, logre ver por ambos.

Los aprendizajes mas importantes para mi fueron que logre socializar con los
operadores, medios mandos y empresario, todo esto claro en el &mbito empresarial, fui
testigo de las problematicas que sufren las organizaciones todos los dias, y por
organizacion no me refiero solo al trabajador o solo al empresario, sino en todos los

involucrados para el desarrollo y que se mantenga en pie la empresa.

Logre darme cuenta que mi proyecto de vida profesional va hacia otro lado, no me voy a
dedicar al cien por ciento a ser gerente de recursos humanos o a estar en una oficina
todo el dia, pero es importante conocer lo que otras Mype’s sufren y los problemas que
causan las relaciones laborales en cualquier entorno pero mas desde el empresarial, en

todos lados hay problemas y con mi carrera me di cuenta que una competencia que
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necesitas para triunfar en los negocios es tener un profundo conocimiento del ser

humano.

Después de este proyecto y la experiencia que tuve gracias a €l es que las Mype’s
necesitan como prioridad trabajar en un orden, no tanto como delegar responsabilidades,
sino tener un orden desde sus finanzas, procesos y ademas, y esto creo que es un
problema no solo regional sino nacional, la verdad creo que es en lo que deben enfocarse

las empresas en un principio en llevar un orden de todas sus actividades.

El PAP me ayud6 en una mayoria a conocer que me hace falta para mejorarme a mi
mismo, a identificar qué estoy haciendo mal y que es lo que hago bien la verdad creo
gue este PAP no tuvo un impacto social como tal, simplemente nos enfocamos en tratar
de cambiar un clima laboral que estaba fragmentado, pero como lo eh mencionado no

es el tiempo suficiente.

Los dilemas éticos que se presentaron en la empresa y que tuvimos que enfrentar es el
tratar de concientizar a la organizacion en hacer las cosas para un bien comun, trabajar
éticamente sin lastimar los intereses y la mision de la empresa, creo que el mejoramiento
de la cultura organizacional depende mucho de la apertura de los colaboradores y de los
empresarios, el equipo intervino y tiene cierto impacto pues las personas nos ven como
un apoyo a sus problemas y esto creo que tiene mas impacto en la cultura laboral que

en la organizacion pero a la larga les dard mayores beneficios.

Pues la experiencia pap no cambia mucho mi percepcidén de como ejerceré mi profesion,

pero claro va a ser buscando el bien comun entre los colaboradores y la organizacion.

El pap me ayudd mucho para saber que me falta y en qué aspectos laborales soy mas
débil, creo que tengo que concentrarme en el trabajo en equipo y en los tiempos para
entregas, lo que mas me sirvio es para darme cuenta es que todos trabajamos a diferente

ritmo y con diferentes ideas, eso fue de lo mas enriquecedor para mi.

El pap me ayudo a relacionarme con todas las partes de la organizacion y también con

el equipo de intervencion del ITESO siempre traté de involucrarme con todos los
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integrantes, repetitivamente es lo que mas me ha afectado y en lo que me ha ayudado
para poder aplicar mis conocimientos y las habilidades que tengo, y pienso aplicarlo a mi
trabajo pues identifique muchas cosas que puedo trabajar pero me da un camino mas
claro hacia donde voy y cumplir mis objetos.

Después de este proyecto mi percepcion de las MyPEs cambio, puede que tengan
muchos problemas, pero son el punto principal de la economia en México, proyectos
como este ayudan a mejorar no solo la empresa sino hasta la calidad de vida de los
colaboradores, en la empresa donde me toco estar, no tenian muchas deficiencias, un
problema de clima organizacional ademas de un problema de comunicacién son los que

frenaban el desarrollo de las personas y de la empresa como tal.

Me doy cuenta de que la empresa esta para mas cosas, para crecer y desarrollarse pero
no solo ella sino también a los colaboradores, son personas muy capaces que si siguen
ahi tienen un amplio rango para desarrollarse, el empresario es muy capaz creo que le
hace falta trabajar mas en el trato que les da a sus colaboradores, en si el empresario
mostré mucho interés pero el tiempo que se le da a este proyecto que es
aproximadamente de 4 meses no es lo suficientemente amplio para trabajar con las
personas, aun asi creo que se logré impactar positivamente en algunos de los
colaboradores y también en ciertas areas de la empresa se logré reconocer lo que
estaban haciendo bien y lo que le fallaba a la empresa.

Creo que este PAP y su metodologia aportan mucho al desarrollo de mas MyPEs sin
embargo, le hace falta tiempo para ciertos procesos y ciertas empresas, les hace falta
gue se seleccionen mejor las empresas, pues creo que hay ciertas probleméticas que se
atienden de mejor manera que otras, pongo como ejemplo esta empresa, cuenta con un
gran numero de trabajadores, no tiene problemas econdmicos y ademas tiene muy bien
disefiado su sistema de negocio, creo que empresas como esta solamente esta

ocupando un lugar que alguna otra con un poco mas de problematicas podria tener, si
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es cierto que cada una tiene sus debilidades pero por como esta disefiado el proyecto y

los tiempos si seria mejor que se eligieran mejor las empresas a trabajar.

Lo mas importante del proyecto desde mi punto de vista es la interaccién que tiene el
estudiante con las personas, en mi caso que estabamos con el empresario, medios
mandos y ademas con personas operarias que se dedican desde cortar cristal, armas
las ventanas e instalar, es muy enriquecedor porque el estudiante se empapa de muchos
puntos de vista, hace como una evaluacién de 360 grados pues puedes apreciar cOmo

perciben los problemas y lo que se hace bien los trabajadores.

En lo personal me resulté muy valioso escuchar las problematicas de los dos, entender
como estan haciendo las cosas los colaboradores y creo que permite que ellos se
desahoguen con alguien, tienen alguien con quien platicar lo que sienten y todas las
inconformidades que tienen, es bueno que entre alguien como el ITESO vy la filosofia que
se maneja para hacer frente a todas las problematicas, ayudar tanto a el empresario a

gue se desarrolle y ayudar a la empresa para que desarrolle a sus colaboradores

Lorena Mora

Aprendizajes profesionales

En cuanto a mi disciplina considero que mi mayor aportacion fue durante los talleres de
sensibilizacion tanto en la planeacion como en la facilitacion de los mismos. Por otro lado
colaboré en la confeccién del manual de RH tomando en cuenta el enfoque sistémico
para darle estructura a la organizacion. Por ultimo logré el contrato psicolégico con el
empresario y en algunas ocasiones fungi como intermediaria entre el equipo ITESO y la
empresa. Hablando un poco acerca de las otras disciplinas, intervine en la

documentacion de los procesos de manufactura.
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A un nivel macro, aprendi que la situacion socioeconémica y politica de México es
demasiado hostil. No es nada sencillo levantar un negocio, la inflacion de los precios se
incrementan constantemente, asi como la fluctuacion del dolar. Existe mucha
inestabilidad politica y social, todo lo ya mencionado dificulta el ejercicio profesional, sin

embargo también nos invita a hacer algo al respecto.

Por ultimo, cada vez estoy mas consciente de la importancia de prepararme lo mas que
pueda para afrontar los obstaculos profesionales. Hablando de cuestiones especificas,
necesito dominar Excel ya que es una herramienta que ayuda a aterrizar y estructurar

ideas.

Aprendizajes sociales

A patrtir de lo vivido en la empresa, considero que es de suma importancia enfocarse en
la planeacion de los proyectos, en llevar registros de cualquier proceso que se realice en

la misma y mantener una comunicacion activa entre los participantes.

Actualmente me considero capaz de preparar un proyecto, cumplir con los objetivos,
darle seguimiento y evaluar el impacto de los mismos. Eso si, seguiria representando un

reto ya que nunca se termina de aprender.

Un problema que considera haber atendido fue el de haber dado un poco de estructura
a los puestos. El personal tuvo mas nocién de los mismos, asi como de sus tareas a
desempeiiar y a quien rendirle cuentas. Por otro lado por medio de la implementacién
del tablero de comunicacion y la realizacién de los talleres de comunicacion se atendio

la necesidad de mejorar la comunicacion.

En cuanto a la aportacion social del PAP considero que lo mas rescatable es tomar en

cuenta a las personas que forman parte de la organizacién. Fue de suma importancia
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reconocer el papel que cada uno de los integrantes tienen en la empresa. Por lo tanto se
hizo hincapié en reconocerlos, apoyarlos y hacerles saber que sin ellos la organizacion

no se podria mantener a flote.

Aprendizajes éticos

Uno de los dilemas éticos que se tuvieron que enfrentar fue evidenciar la forma violenta
en que el personal estaba siendo tratado. Es importante ser contundentes con las
personas que estan a tu cargo, sin embargo siempre se debe de salvaguardar la
integridad y dignidad de los mismos. Desde mi experiencia la forma en que se pudo
contribuir al mejoramiento de la cultura empresarial fue por medio de los talleres de
sensibilizacion y teniendo sesiones con el empresario en donde se le hizo hincapié
acerca de la importancia de ser contundente pero no violento con el personal. Por ultimo

después de esta experiencia ejerceré mi profesion de la forma mas justa posible.

Aprendizajes en lo personal

A partir de lo vivido durante el PAP afloraron muchos aspectos de mi personalidad que
antes no habia percibido. Me di cuenta que soy muy estricta y controladora. Al estar en
contacto con mis comparieros tuve que aprender a delegar, a fluir y a confiar. Entendi
gue no todo se tiene que hacer a mi maneray que el escuchar a los demas es sumamente

enriquecedor. En pocas palabras aprendi a trabajar en equipo.
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1l Conclusiones

ANA PAULA:

Al final de este proyecto PAP quede satisfecha de los conocimientos adquiridos y puestos
en practica con ayuda de mi equipo y mi consultora los cuales hicieron posible que el
proyecto saliera sin problemas mayores. Lo que pude identificar sobre las Mypes es que
realmente se necesita crear mas conciencia y capacitacion dado que estos negocios son
los que proveen mas a nuestra sociedad y son los que mas ayuda necesitan, también
me di cuenta que no podemos vivir pensando que todas las empresas tienen un control,
orden y limpieza como una empresa mayor y no podemos quejarnos de las Mypes porque

hacen lo que pueden con lo que pueden.

LUIS FRANCISCO MARTINEZ LOPEZ:

En este proyecto, logre darme cuenta de mis aptitudes, conocimientos y de las relaciones
gue logre concretar, pude poner en practica mis conocimientos obtenidos a lo largo de
mi carrera, con mi equipo de intervencion logre identificar las competencias de todos y
me di cuenta que no es tan dificil trabajar con otras personas cuando se tienen metas
especificas, dentro de lo que cabe hablar de las Mypes es que es el motor de la economia
de México y el area es muy importante para la sociedad pues es de donde viven
muchisimas familias mexicanas, lo que si urge es darle mas orden y estructura a las

organizaciones.

LORENA MORA

Al estar en contacto directo con una Mype me di cuenta de todas las dificultades que
debe de afrontar, de lo dificil que es planear y poder manejar al personal. Las
perspectivas a futuro de la empresa es comenzar a tener mas clientes por medio de la
introduccién de nuevos productos hechos de madera y convertirse en la empresa mas

fuerte del ramo.
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El empresario me parece que es muy buen estratega y muy astuto. Sin embargo le cuesta
trabajo llevar registro de todos los procesos. En cuanto a su relacion con el personal,
ésta es un poco torpe. Tuvo disposicion para llevar a cabo las sesiones con el equipo
ITESO, sin embargo fue complicado dialogar con él y lograr llegar a acuerdos. Al final se

logro.

Considero que la metodologia del proyecto aporta mucho al desarrollo de las Mypes
porque ayuda a estructurar, proporciona una guia para lograr diagnosticar el problema
principal (por medio del uso del DIE) y con el tablero de indicadores se logra dar

seguimiento a las propuestas de mejora.
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