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Resumen

El reporte PAP en la Consultoria para las Micro y Pequefias Empresas del Instituto
Tecnoldgico y de Estudios Superiores de Occidente (ITESO), Universidad Jesuita
de Guadalajara, esta basado en los métodos de consultoria empresarial elaborados
por el Centro Universidad Empresa (CUE) de la Institucion mencionada y por el
Small Business Development Center (SBDC) del cual forma parte la Institucion.
Estos Centros favorecen el empoderamiento de las micro y pequefias empresas,
para que crezcan y logren proteger empleos y de esa manera mejorar la
microeconomia de México.
En el documento se encuentra la narracién del proyecto de consultoria el cual se
gener6 durante 5 meses, desde enero a mayo del 2017. El proyecto se desarrollé
por un grupo multidisciplinario de estudiantes de diversas carreras (Administracion
Financiera, Administracion de Empresas, Mercadotecnia e Ingenieria Industrial)
para ayudar y fomentar el crecimiento de la empresa en cuestion.
El orden de la redaccion del proyecto estd basado en la manera de generar la
metodologia. Se comenzd en primera instancia, en conocer la empresa, qué hacen,
a gué se dedican, cuantos afios llevan operando, cdmo es que lo han hecho, etc. A
partir de ahi se realiz6 un analisis del entorno, el cual brindé informacién atil acerca
de las amenazas y oportunidades que tiene la empresa. A partir de esto, se realizé
el diagndstico de la empresa, saber cuales eran los dolores. Esto se hizo a partir de
entrevistas con los empresarios, con los empleados, encuestas a los clientes y
reflexion por parte del equipo de consultores. Seguido de un estudio cuantitativo
proporcionado por el CUE, el cual ayuda a entender el grado de institucionalizacion
de la organizacion. Continuando con el planteamiento estratégico, las metas y
objetivos operativos por areas funcionales. Para poder presentar las propuestas de
mejora a los empresarios y lograr una implementaciéon en la que se puedan lograr
cambios dentro de la empresa, los cuales se encuentran inmersos en el documento
a continuacion. Se encontrara con informacion relevante para el analisis empresarial
y cOmo se logré generar un cambio dentro de una organizacion.

Derechos Reservados::ITESO::México::2017



Introduccion

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

decisiones.

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

Universitarias”.

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

de la intervencion cualquiera de los siguientes puntos:

Aspectos cualitativos.

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

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

»  Adquisicion de herramientas que mejoren la habilidad administrativa

(puntualizando la claridad en el rumbo de la empresa y una coordinacién



adecuada de esfuerzos con lineas de autoridad y responsabilidad bien
definidas).

Aspectos cuantitativos:

>
>

Optimizacion en la determinacion de costos y flujo de efectivo.

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

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

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

posicionamiento mas adecuado).



Metodologia del proyecto

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

describen a continuacion:

1.

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

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

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

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

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 coordinaciéon con un consultor y

un docente de documentacion.



|. DESARROLLO DEL PROYECTO

1. Generalidades y contexto de la empresa

1.1. Historiade laempresa

La familia no es panadera; €l empresario estaba en USA y ganaba muy bien
(hasta 1,500USD diarios, estaba fuera por cuestiones politicas) y decide con un
familiar poner un negocio en forma. El negocio panadero comienza con el sefior
Jesus Martinez y sus hermanos siendo duefios de un local, pensando que se podria
utilizar para instalar una panaderia ya que su cufiada tiene una familia con
antecedentes panaderos, tenian la oportunidad de entrar en este negocio.

En su primer dia de operaciones, la produccion de pan salié tarde (alrededor
de las 8 pm) debido a su inexperiencia en el giro, por lo que Jesus y su hermano
decidieron volantear en la zona promocionando 2x1 del pan que tenian para el dia
siguiente. Lo cual tuvo bastante éxito, aunque les haya llegado el dia siguiente.

Al paso del tiempo no se pudo manejar el negocio, el sefior Martinez y sus
hermanos derrochaban el dinero sin tener un control, por esta razon el sefior
Martinez decide hacerse a un lado y lo que queda para el de esta "ruptura” familiar
es la casa en la localidad de Guadalajara (actual finca donde producen). En ese
entonces su hermano crea otra panaderia (la cual continia operando); y en platicas
con Mariana Aguilera Garrido (su actual esposa), es que deciden aprovechar la finca
(con un horno instalado) y comienzan a trabajar sin saber hacer pan.

En un afio tuvieron un "boom" y el negocio "era evidente que iba para arriba".
Después de un tiempo vendiendo pan dulce y salado, toman la decisién de
dedicarse unicamente a la produccion de pan salado, justificando que el pan dulce
no era negocio, porque no se obtenian suficientes ganancias de él. Asi llevan 30
afos en el pan, desde 1987; originalmente, el negocio empezo6 vendiendo pan dulce
el cual termino siendo erradicado mas adelante por la baja demanda y mercado, el

cual no representaba ganancias para el empresario.



Eventualmente, el negocio empezo a tener tanto éxito y a crecer que se llegd
al punto en el que se producian 20,000 piezas de pan al dia. Tiempo después, se
incluyé el virote y bolillo en la rotacion de productos que ofrecian. Mariana Aguilera
(actual esposa de Jesus) se incorporo al negocio tiempo después, vendiendo el pan

que producia esta panaderia en un local de su propiedad.

Actualmente, el negocio opera en la zona de Guadalajara, Jalisco. El negocio
es manejado por Jesus Martinez, Mariana Aguilera y sus dos hijos: Silvia Martinez
(recientemente incorporada al negocio de tiempo completo) y David Martinez (actual
estudiante de licenciatura). Dejaron atras la produccién de pan dulce para enfocarse
en la produccién y venta de birote salado y fleima, su producto estrella; con al menos
8 variedades de tamafios en ambos productos, los cuales distribuyen dentro de la
Zona Metropolitana de Guadalajara.

En este momento se cuenta con 7 empleados de produccion (biroteros), 3
revolvedores, 5 repartidores en rutas, una persona de limpieza y una persona para
el mantenimiento del negocio; se toma como semana laboral los dias de lunes a

jueves y como fin de semana de viernes a domingo, se trabaja durante los 7 dias.



1.2. Entendimiento del negocio

Con afos de experiencia, es una empresa mexicana que se dedica a vender y
producir pan artesanal, especificamente birote salado con 5 variedades y fleima
con 10 variedades. Teniendo una cartera de 15 productos distintos, los cuales
distribuyen en la zona metropolitana de Guadalajara.

El proceso general del negocio se desarrolla de la siguiente manera:

CLIENTES: se tienen clientes desde hace mas de 3 afios, hasta clientes
recientes de hace 6 meses. Para la busqueda de clientes, se acerca el empresario
directamente a los establecimientos potenciales, donde se ofrece el producto a
prueba, sin ningun costo adicional, con el objetivo de convencer al cliente a través
del consumo de sus usuarios.

PEDIDOS: la planeacién diaria se realiza de forma empirica, el sefior
Martinez especifica la cantidad de produccién todos los dias a sus empleados, los
cuales, de acuerdo a los pedidos, separan la produccién en cantidad, tipo y tamafio
para completar satisfactoriamente los pedidos variados de los clientes. La
produccion extra que no se utilizé para los pedidos, se lleva al mercado San Pedro
para su venta.

El sefior Martinez esté al pendiente de toda la operacion, €l llega al negocio
todos los dias por la mafiana para asegurarse de que la produccién del turno de la
tarde este completa y lista para salir a ruta mas tardar a las 8:00 am. Una vez que
la produccion esta lista, se separa el producto por cliente y por ruta de entrega (se
tienen varias rutas por toda la ZMG) los repartidores asignados saben de memoria
lo que se le debe entregar a cada cliente y a cuanto se le debe dar el producto de
acuerdo a la instruccién del sefior Martinez o de su esposa, la sefiora Aguilera, que

también esta involucrada en la empresa y operacion.
Al terminar su ruta (terminan por la tarde), cada repartidor vuelve con el

cliente (dependiendo; ya que algunos pagan en el momento o se les da crédito de

10 dias maximo) para cobrar y recoger la devolucion.
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Una vez que se ha terminado con las rutas, los repartidores entregan el
efectivo al sefior Martinez y se le dan cuentas de lo vendido, para hacer la relacion
de la venta con la ganancia; las devoluciones se separan de la produccion normal y
se colocan en costales, que son vendidos diariamente a un menor precio a una

persona que pasa por ellos al negocio por la noche.
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Diagrama del proceso general del negocio
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Actualmente son 21 empleados: 7 empleados de produccion (biroteros), 3
revolvedores, 5 repartidores, una persona de limpieza y una persona de
mantenimiento, todos ellos estan contratados bajo palabra; también se toman en
cuenta al sefior Martinez y la sefiora Aguilera en la administracion, sus hijos Silvia
Martinez y David Martinez apoyan a sus padres con la administracion y la
produccién cuando es necesario. Se toma como semana laboral los dias de lunes
a jueves y como fin de semana de viernes a domingo, se trabaja durante los 7 dias.

El pago a los trabajadores es diario, la familia no tiene un salario definido.

La empresa cuenta con mision, vision y valores, estos fueron establecidos en
las primeras semanas de trabajo con apoyo de la consultora. No se tiene un
reglamento o politicas para el negocio. La administracion de la empresa es empirica

en todo momento.
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1.3. Fundamentos estratégicos de la empresa

El cliente, la calidad y el producto tradicional, se determinan como la Propuesta de
Valor de la empresa. El cliente, es la prioridad para Panificadora Brod,
precisamente, es por ello, que, el producto tiene que ser de excelente calidad,
haciendo los pedidos a la medida de sus clientes. Debido a que la calidad es lo mas
importante, entregan a sus clientes productos especificos para cada uno de ellos.
En un mercado tan competitivo, lo mas importante es tener un buen producto, hecho

a mano en hornos de piedra, de la manera tradicional.

La empresa tiene mas de 5 afios en el mercado, saben que lo que busca el cliente
en el producto y garantizan la calidad del mismo. Su producto es de calidad y con

una elaboracion artesanal. Esta es su ventaja competitiva.

Se identifica que la empresa sigue una estrategia genérica de costos debido a su
alta dedicacion a ofrecer un producto de buena calidad, en tiempo y a un precio
accesible; los productos se hacen con los mejores ingredientes que se pueden
encontrar en la ciudad. Se entregan a domicilio los pedidos a los clientes y al final
del dia, solo se cobra lo consumido por el cliente; si este no consume todo el

producto, se acepta la devolucion, sin algan cobro extra.
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1.4. Andlisis del entorno

Introduccién

Una de los puntos mas importantes para el andlisis empresarial en un inicio, es el
poder entender las circunstancias externas, que afectan directa e indirectamente a
la empresa. Se hace un analisis extensivo desde diferentes perspectivas,
comenzando, con una entrevista a un experto del ramo, para poder contextualizar
el sector a estudiar. El experto, brindo6 informacion de su experiencia en la industria
de la panificacion, su perspectiva de los cambios que ha tenido y como cree que
podra cambiar en un futuro dicha industria. Comentando sus errores y aciertos y

como es que él ha podido tener éxito con su empresa.

A partir de ahi, es que se siguio a investigar las diferentes perspectivas previamente
mencionadas. En la parte politica se investigaron las distintas normas de
produccion y calidad que se tienen para el sector. Dentro del rubro econémico se
comenzd por hacer un breve recuento de los datos més relevantes en la economia
nacional. Se conocieron las diferentes asociaciones que existen en apoyo a la
industria de la panificacién, asi como los distintos créditos que brindan tanto el
sector publico, como privado. Se muestran los datos mas importantes del sector,
cuanto vale, cuanta competencia existe a nivel tanto regional, como nacional. Para
el punto social se hace un estudio de las caracteristicas del mexicano y como es
que utiliza el pan dentro de su vida. A partir de ahi, se analiza desde una perspectiva
tecnolégica en donde se pudo encontrar qué tipo de tecnologia, utensilios e
instalaciones tiene el sector, asi como los principales cambios que ha tenido la
industria gracias a la tecnologia. Aunado al niumero de empresas dentro de la zona
geografica, se analizé la competencia. En donde se pudo obtener los principales
problemas que aquejan a la mayoria de los negocios del rubro, tales como los

impuestos, la informalidad y la competencia desleal.
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Para concluir con un andlisis de los consumidores, las tendencias de los
compradores, qué estan buscando a la hora de comprar pan, el crecimiento del pan
artesanal, asi como la desinformacion que existe en el mercado de los beneficios
que brinda el comer un buen pan. En el dltimo apartado, se podran encontrar las
conclusiones, en donde se remarcan algunas sugerencias y las que se creen, son

las que podrian llegar a afectar y ayudar a Panificadora Brod.

17



Tabla resumen de variables

ECONOMICAS

TIPO DE
OPORTUNIDAD AMENAZA
VARIABLE
Alzaen las Aumento al precio del Un aumento en las tasas de
Tasas de producto. interés provoca un incremento en
Interés la inflacion anual.

Inflacion (Alza
de los precios)

Justificacion del alza de

precio al producto.

Aumento en los costos, que, si ho
se tiene una estructura de los
mismos, existen pérdidas en el

flujo de efectivo.

Nuevas
unidades de
negocio

Diversificacion de la cartera
de productos a otros estados
en donde no se consume o

produce el birote.

El producto es regional por lo que
no se consume igual en otros

estados fuera de Jalisco.

Formar parte

de una camara

Existen varias camaras:
CANAINPA, la Camara de la
Industria Alimentaria de
Jalisco, ANPROPAN, para
poder conseguir asesoria,
situacion del mercado,

consultas, relaciones.

Formalizar la

empresa

Si se formaliza, existen
acceso a las cadmaras,
créditos, asociaciones,
expansion a nuevos
mercados. Si no se formaliza,
existen problemas legales,
Hacienda y Secretaria de

Trabajo.

Aumento en los gastos, debido al
pago de obligaciones que antes
no se tenian contempladas. Ya

gue el IVA, si es que no se quiere
aumentar el precio lo tendra que

absorber la empresa.
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TIPO DE
VARIABLE

OPORTUNIDAD

AMENAZA

SOCIAL

Cultura Local

Preparacion de los platillos
tradicionales con el producto.
Nicho de mercado.

Area de venta geogréfica
limitada.

Problemas de obesidad en
el pais. Siendo el primer
lugar de obesidad infantil.

Salud ]
Aumento en el nimero de
enfermedades
degenerativas.
. L La falta de informacion
(Des) Campafia de comunicacion, para .
. . o lleva al consumidor a
Informacion informar los beneficios
o o desconocer el valor
nutricional nutricionales del pan. o
nutricional del producto.
Si no se tiene una
estructura en los recursos
Empleo que | Generacién de nuevos empleos, | humanos, contrataciones,

genera esta

50% empleos indirectos, 50%

prestaciones de ley,

industria empleos de produccion. horarios, funciones, entre
otros, se puede perder
control del personal.
Producto de consumo
Habitos de |diario/comun, de facil acceso. Se
consumo consume por preferencia sobre
otros productos.
Nivel Producto que es consumido
Socioecond independientemente del nivel
mico socioeconomico de la region.
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TIPO DE
VARIABLE

OPORTUNIDAD

AMENAZA

POLITICOS

Normatividad

Al estar formalizado ante
proteccion civil y respetar
normas de salubridad, el

negocio esta protegido ante

instituciones

gubernamentales y

comparte su

reconocimiento por calidad

y limpieza

Al no estar formalizado junto
con las correctas normas de
Proteccion civil y Salubridad,
es posible que las Auditorias

pongan en riesgo el negocio

TECNOLOGICO

Estandarizacion
del proceso

productivo

Al ser tradicional el

producto te enfocas en el

servicio al cliente.

Competencia con alta
tendencia a la
automatizacién, aumentando
la produccién y reduciendo

costos

Sistemas de
Informacioén

Gerencial

Implementar tecnologias de

la informacién para poseer

un mejor control,

obteniendo ventaja

competitiva

Empresas que no utilizan
tecnologias de informacion
tienden a un bajo control en

cada una de las operaciones

Sistemas de
Cobro

Marcar tendencia en

sistemas de pago con sus

clientes ofreciendo

promociones y descuentos.

Tener control en pagos

Disponibilidad
de maquinariay

equipo

Actualmente existe

maquinaria para cada

proceso

Inversion en mal momento
financiero de la empresa, por

una planeacioén ineficiente
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TIPO DE
VARIABLE

OPORTUNIDAD

AMENAZA

Competencia

Rivalidad de competidores Alta,
En Jalisco son 2654
establecimientos registrados en

DENUE con la clasificacion de

Z—‘:) Panificacion tradicional
E Poder de Media: Susceptible al alza del
|_
IEILJ negociacion precio y no aprecia la calidad
(23 con Cliente artesanal del producto
@)
Bajo poder de negociacién
Poder de ' .
o Apalancamiento con debido a que la empresa no
negociacion _
proveedores representa un gran porcentaje
con Proveedor
de las ventas del proveedor
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Diamante de Porter

» Poder de negociacion de los clientes

La empresatiene un nivel de negociacion “Medio”, Esto por las siguientes

razones:

Los clientes cuentan el poder de negociar con la empresa principalmente por
medio del precio al que estos compran, el cliente que sabe reconocer la calidad del
producto puede distinguir el proceso artesanal, sin embargo, al no reconocer el
producto por su calidad la empresa pierde poder debido a que quien pone las reglas
del juego es el Cliente, mientras el cliente que sabe distinguir la calidad, el poder de
la negociaciéon la posee en su totalidad la Empresa. Esto va de la mano con los
crecientes costos de los insumos que se utilizan para la creacion del pan, los costos
operativos de la empresa y cudles son los servicios que ofrecen como parte de la
venta. Debido a que se trata de un producto de facil consumo dentro de un mercado
altamente competido, la amenaza de que los clientes busquen otras opciones esta

siempre presente.

» Competencia

El nivel de fuerza con la que amenazan los rivales es “Alta”. Esto por las

siguientes razones:

Esta presenta una fuerte amenaza de los rivales debido a que existen grandes
cantidades de empresas que ofrecen el mismo tipo de productos en el mercado. Las
razones principales por las que se encuentra gran cantidad de competidores es por
la practicidad y facilidad con la que nuevos competidores entran al mercado.

Cada empresa busca diferenciarse por cosas como la calidad de sus productos,
el precio, servicios adicionales, areas de entrega, etc. En este caso, la empresa

busca utilizar su ventaja competitiva (calidad) para hacer frente a sus competidores.
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Esta es una gran oportunidad de dar a conocer el producto por medio de los
procesos que deben realizarse hasta llegar a producto final, es decir, darse a
conocer por el proceso artesanal que realizan. La oportunidad de atacar a la
competencia por medio de la experiencia, seguridad y confianza junto con un
producto de alta calidad y sabor pueden ser la mejor construccion de una barrera
de entrada que no todos podrian saltar.

» Amenaza de los nuevos entrantes

La empresa se enfrenta ante una fuerte amenaza de “Nuevos Competidores”
por las siguientes razones:

Las barreras de entrada son tan bajas que cualquier persona que ha laborado
en el giro tiene la capacidad de iniciar su propio proyecto de Panaderia, incluso los
apoyos para hacerse de maquinaria basica e iniciar su negocio es bastantes, que
van desde apoyos gubernamentales hasta los bancarios. Resulta que una gran
cantidad de empleados han decidido salirse del lugar donde prestan sus servicios y
se enfocan en independizarse, han copiado las mismas funciones, métodos de
operacion, recetas, etc. de los lugares donde laboraron, asi como también deciden
salir a la venta por medio de las mismas rutas que ya conocen. Esto hace que se
genere una competencia desleal que va de la mano con la infidelidad del cliente
hacia su proveedor.

Las barreras de salida son tan bajas que cualquier proyecto ya en declive tiene
la ventaja de vender los pocos o0 muchos activos que tiene en su poder para
contrarrestar las deudas o gastos no cubiertos y poderse deslindar del giro en poco
tiempo.

Una vez dicho esto, la amenaza de nuevos entrantes no es ni comdn ni
constante. Aungue es un mercado muy competido, muchos de los negocios existen
desde hace mucho tiempo por lo que la mayoria de los competidores llegan a ser

veteranos en su giro.
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Mencionando esto, la empresa enfrenta una gran amenaza ante el recurso
humano y sobre todo ante lo desleal que pueden ser al hurtar recetas, clientes y

procesos que se consideran “Secreto Industrial”.

» Poder de negociacion de los proveedores

La empresa se encuentra ante un poder de negociacion “Medio” por las
siguientes razones:

En productos que representen necesarios adquirirlos con un proveedor en
especifico, se tiene la desventaja de no ser una empresa que represente un alto
porcentaje de las ventas del proveedor, la empresa no puede negociar mejores
precios, sin embargo, tienen ventajas de ser pequefios ante el proveedor ya que,
para esas empresas, el proveedor ofrece apalancamientos (Créditos internos) para
gue los pequefios no dejen de producir si no cuentan con liquidez.

Ante ciertos productos que se consideran “Encontrarlos siempre con mejores
precios”, hace que la empresa tenga el poder de negociaciéon “Medio” ya que la
empresa es quien busca al mejor proveedor tomando como base el precio que

ofertan.

» Amenaza de productos sustitos

La empresa se encuentra ante un nivel de amenaza “Medio”.

Existe una amenaza regular debido a productos sustitutos. Aunque hay productos
gue pueden llegar a remplazar a el que ofrece la empresa (cosas como tortillas,
baguettes, etc.) esta amenaza no es muy fuerte debido a que el producto es uno
barato de muy facil acceso consumido por todo tipo de clientes en la republica
mexicana. Su imagen y presencia en la mente de sus consumidores estd muy bien
definida, tanto como sus modos de uso y el tipo de lugares que lo ofrece. Existen

amenazas, claro. Pero al final, es un producto muy bien posicionado.
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Dibujo diamante de Porter

Competidores

potenciales

Poder de negociacion

Rivalidad
entre los
competidores

Proveedores Consumidores

T 1
Poder de negociacion

Sustitutos

Conclusion del analisis

Después de un extenso analisis con respecto a elementos que afectan o golpean
directamente al sector es posible aprovechar esas variantes a nuestro favor y sobre

todo despreocuparse de las variantes que no afectan de la misma proporcion.

Tenemos una gran ventaja por medio de la cultura y el entorno social en donde
se desarrollan las operaciones de la empresa debido a que el producto que se
comercializa forma parte de la canasta basica y del consumo del dia a dia de la

sociedad.
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Se tiene conocimiento de los factores econdmicos que afectan y golpean
directamente en el precio de la materia prima teniendo como consecuencia un
alza de precios por medio de una mayor inflacion, sin embargo, la materia prima
gue se utiliza para la produccion también forma parte de la canasta basica, por
lo que si afectan directamente en la rentabilidad del negocio.

Se identifica una baja barrera de entrada, teniendo como consecuencia una gran
cantidad de nuevos posibles competidores, ya que tienen a su disposicion apoyos
para la inversion inicial por medio de créditos gubernamentales, apoyos privados

o por medio de instituciones bancarias.

Actualmente la tecnologia ha permitido el avance de maquinaria con mayores
caracteristicas que permiten automatizar ciertos procesos y aun asi seguir
brindando un producto artesanal sin problema alguno. A su vez que la
competencia directa se encuentra ubicada con una baja puntuacién en cuanto a

innovacion y tecnologia.

Se afirma que es un giro poco estructurado y que por tal motivo no es explotado
en su totalidad ya que tanto los competidores como los clientes, forman parte de
un sistema informal y poco supervisado asi que, al lograr identificar la estructura
de la empresa con fortalezas de alto valor combinado con una gestién firme, el
entorno brinda todos los recursos y caracteristicas que permitiran lograr

excelentes rendimientos y alcanzar la vision de cualquier panaderia.
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2. Diagnostico

2.1. Metodologia del diagndstico
Partiendo del concepto que diagnosticar es en esencia la identificacion de
problemas a partir de sintomas, el proceso de diagnostico se centra principalmente
en la obtencion, procesamiento y 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 &reas 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 asignacién de mayores recursos tanto
humanos como financieros. Por otra parte, también presenta el riesgo de generar
inquietudes no deseadas en areas mas sensibles que podrian conducir a resultados

contrarios a los buscados.

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

Con base en lo anterior y teniendo en cuenta las restricciones de tiempo y recursos
del Programa de Consultorias Universitarias, el proyecto que aqui se presenta se

centra en las areas prioritarias inicialmente identificadas.
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2.2. Proceso particular

Al comenzar el proyecto se hizo una primera visita al empresario en sus
instalaciones, en donde nos recibieron y se hicieron las primeras preguntas
acerca de la empresa. Nos mostraron el area de produccion, en donde hacen la
revoltura y hacen el mismo birote. La primera reunion, fue para empezar a
conocer un poco de la empresa, saber como es que opera, cOmo es que vende,

la historia, cdmo es que se hace el pan, etc.

A partir de ese momento, se comenzo a recabar informacion acerca de la empresa,
se pidieron los datos historicos de venta, los cuales no tenian. Por lo que se les
solicité a los vendedores, hacer una recoleccién de datos a lo largo de una semana
de ventas, y fue debido a eso que pudimos conocer los datos de venta y precio de
venta por producto. En cuanto a los datos de costos, el empresario los conocia de
memoria. Los fuimos desglosando, para de esa forma saber cada cuantos dias hace
compra de materia prima, cada cuanto tiempo rota tu inventario, etc.

Conforme se fue avanzando en la recoleccion, la parte operativa se dedicé una

tarde a conocer el proceso de produccién y elaboracion de la masa.

Una de las actividades que mas ayudoé para contextualizar, fue la entrevista que se
tuvo con el experto, un empresario panadero. Quien nos dio su versién de como
llevar al éxito tu empresa. Nos comentd que, para €él, el bolillo o birote no era
negocio, que los panaderos y biroteros estan muy viciados. Que, para él, lo que era
negocio, era el pan dulce. Fue una de las maneras en que se pudo hacer un
Andlisis del Entorno mucho mas certero. La informacién para el Analisis del
Entorno se tomoé de distintas fuentes en internet, periddicos, revistas, en articulos
de opinidn, del INEGI, del DENUE, para poder conocer con exactitud los locales
dedicados al mismo giro. Las variables que se eligieron, fue debido a la importancia

o posible afectacion o impacto para el negocio.
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Para poder recolectar informacion de recursos humanos, primero que nada, se les
pregunt6 a los empresarios la impresion que tenian sobre sus trabajadores, qué es
lo que les gustaba, que no, entre otros. A partir de ahi fue que se decidié hacer
entrevistas a todos los empleados. De 21 trabajadores que hay, pudimos entrevistar
a 15. Se pudo conocer la estadistica y opinién de los trabajadores acerca de la
empresa, del empresario y sobre las mejoras que buscan ellos.

Dentro del area de mercadotecnia la informacion que se obtuvo fue en base a
entrevistas con los mismos empresarios, quienes mostraron algunas cosas que
habian hecho previamente en cuanto a imagen corporativa. Se pregunté como es
que deciden precio de venta, el porqué es variado dependiendo de la zona de venta,
por qué no tienen un precio Unico, etc. Para poder conocer la contraparte fue que
se decidié ir a ruta con un vendedor. Se pudo entrevistar inicamente a ocho clientes,
que dieron informacién valiosa con respecto a la imagen de la empresa, del producto
y del servicio de venta.

Para la parte de gestién, la observacion fue una de las herramientas mas utilizadas,
las entrevistas con los empresarios, entender como es que era la forma en la que
actuaba para poder administrar su empresa. La informacién en este apartado se
pudo obtener como el conjunto de todas las areas, si lo que decia y hacia era igual,
en la parte operativa, de recursos humanos. Por qué o para qué tomaba las
decisiones financieras de esa manera, cOmo es que estaban divididos los roles

familiares dentro de la empresa, entre otros.
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2.3. Descripcion de la situacion de la empresa

> Gestion

Todo el personal de la empresa no tiene conocimiento sobre la cultura
organizacional que esta marcada en la mision y vision de la empresa. La cultura
organizacional es una idea en el campo de los estudios de las organizaciones y de
gestion que describe la psicologia, las actitudes, experiencias, creencias y valores
(personales y culturales) de una organizacion. Se ha definido como la coleccion
especifica de las normas y valores que son compartidos por personas y grupos en
una organizacion y que controlan la forma en que interactian entre si dentro de la
organizacion y con el exterior?. La cultura organizacional son Normas, habitos y
valores que se inculcan en cada uno de los colaboradores de la empresa para guiar
sus actividades diarias en el rumbo correcto ¢ Cuél es ese? La mision y la vision de
la empresa. No se tiene conocimiento del porqué se hacen las cosas como las
hacen, con qué fin se realizan, cuales son las metas de la empresa, como ayuda el

trabajo del colaborador para alcanzar una meta en especifico, entre otras.

2 CEPYME, s.f. Analisis DAFO y CAME. [En linea]

Available at:
http://www.cepymeemprende.es/sites/default/files/plantillas/AnalisisDAFO.pdf
[Ultimo acceso: 26 Febrero 2017].

Enciclopedia financiera, s.f. Cultura Organizacional. [En linea]

Available at: http://www.enciclopediafinanciera.com/organizaciondeempresas/cultura-
organizacional.htm

[Ultimo acceso: 25 Febrero 2017].

M.Chevalier, J., s.f. Arbol de problemas, sistemas de analisis social. [En linea]
Available at: http://www.defensoria.ipn.mx/Documents/Promotores/ARBOL-DE-
PROBLEMAS.pdf

[Ultimo acceso: Febrero 2017].

Matriz FODA, s.f. ¢Que es la matriz FODA?. [En linea]

Available at: http://www.matrizfoda.com/dafo/

[Ultimo acceso: 26 Febrero 2017].
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La parte de gestion en la empresa es un punto que no se encuentra muy
presente. Asimismo, los colaboradores no tienen conocimiento de la forma en que
se desarrolla la cadena de mando ni la jerarquia que tiene cada persona/puesto que
permita al personal saber con quién dirigirse en especifico para cualquier

inconveniente o problema a resolver.

La parte de KPI's (Medidas numéricas que permiten representar el
rendimiento o avance de algo) dentro de la organizacién se encuentra por debajo
del minimo, inexistente, ya que no se cuenta con indicadores que permitan medir
los avances de la organizacion en relacion a todas las areas funcionales.

Al no tener una cultura organizacional que se viva en la organizacion, los
colaboradores realizan su trabajo como todos los dias, algunos tienen mas de 3
afos de experiencia en las actividades que realiza, asi como también existen otros
que poseen mas de 2 afios en la empresa, ambos realizan sus actividades de dia a
dia con el fin de cumplir su responsabilidad o parte de la produccion.

La toma de decisiéon en la organizacion se basa en temas correctivos, al
momento o en su defecto debido al analisis de corto plazo respecto a informacion
historica que se genera dia con dia. Se hace mencion sobre informacion histérica
ya que el empresario puede percibir cuando la venta va decayendo, los clientes van
disminuyendo, los proveedores suben sus precios, los colaboradores han cometido
errores en la operacion, etc.

Al momento de observar la estructura de la organizacion con base en las
areas funcionales, se observa cOmo estas no estan bien definidas, se realizan las
actividades cotidianas basicas de cada uno de los procesos, sin embargo, se puede
afirmar como el area de operaciones es la que cuenta con mas personal, actividades
definidas de manera empirica y sobre todo es el area donde el empresario tiene

mayor conocimiento.
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Las areas de contabilidad y finanzas, mercadotecnia y recursos humanos
tienen deficiencias similares, sin estructura ni documentacién que permita ir creando
departamentos con actividades definidas con objetivos claros en cada una
permitiendo tener indicadores para medir los resultados obtenidos.

La toma de decision con base en el uso del recurso monetario la tiene sin
duda alguna el Sr. Jesus ya que es a €l a quien se le entregan todo el ingreso y es
€l mismo quien efectla los egresos de la organizacion y quien decide qué hacer con
el recurso.

El empresario no cuenta con el contexto suficiente para realizar un andlisis
de la situacion actual de la organizacion y determinar la ubicacién exacta de la
empresa con respecto al mercado, la competencia, nuevos competidores ni
productos sustitutos. Asi como objetivos estratégicos que ayuden a organizar el
recurso de la organizacion; tiempo, recurso humano, financiero e intelectual que
ayuden a alcanzar un objetivo estratégico.

No se analiza a fondo la cadena de valor que posee la empresa, por lo que
no se sabe con certeza cuales son las areas de soporte junto con las fundamentales
y mediante esto permitir tomar una decision dependiendo el &area en la que
observemos deficiencias y en determinado punto saber si agregan valor al cliente.

Se observa a su vez una debilidad muy grande dentro de la estructura
directiva de la empresa. Los miembros que forman parte de esta estructura
pertenecen a su vez a un mismo circulo familiar el cual refleja una debilidad y
amenaza en cuanto a la comunicacién, organizacion y respeto sobre la autoridad,
ya que esas debilidades son transmitidas a toda la organizacién causando conflictos

con cada uno de los colaboradores.
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Es decir, debido a que la estructura directiva no tiene bien definidos los roles
a los que pertenecen, cuesta trabajo identificar al lider como Unica autoridad de la
institucion teniendo como consecuencia una lucha de poder asi como también
inconstancia en el desemperio, asi que al momento en que esta debilidad por parte
de los miembros directivos se transmite de manera inconsciente, los colaboradores
no tienen clara la idea de la cadena de mando, quién dirige la empresa o
simplemente el saber a quién acudir al momento de presentar dificultades en las

actividades diarias.

> Mercadotecnia

Los productos que ofrece Panificadora Brod son productos de primera
necesidad y de consumo diario. Buscan siempre estar cerca de sus consumidores.
Para destacarse por encima de sus competidores, le ha funcionado la velocidad y
atencion en el servicio y una amplia experiencia en el sector. Pero al final del dia,
su principal diferenciador y ventaja competitiva es la calidad de sus productos. “La
calidad habla” dice el sefior Jesus.

Sobre produccion, la empresa quisiera poder producir mas y de manera mas

equilibrada

Para ellos, una mejor calidad de producto llevaria a mejores ventas. Ahora
hablando de estas, su objetivo de venta es vender todo lo que producen. Ahora
producen menos que antes, actualmente producen aproximadamente el 60% de lo
que en realidad pueden producir.

Sus clientes principales son minisuper, torterias y mercados. Su cliente ideal
es uno que no haga devoluciones o que solicite créditos. La empresa asegura la
confianza con sus clientes por medio de trato y servicio y por supuesto, por el
producto en si. Hasta el momento no se han presentado problemas fuertes con
clientes y casi no ha habido reportes de problemas con repartidores, aunque se han
presentado un par de casos. En base a encuestas realizadas a clientes de la

empresa, de las 8 personas encuestadas, al 88% le parece que la atencidén y servicio

33



de los repartidores es buena y el 88% opina que los productos entregados les llegan
en tiempo y forma.

Los clientes se fijan principalmente en el servicio, luego en la calidad del
producto ofrecido. Hay una comunicacion inmediata con el cliente si este tiene un
problema con el producto o este llega tarde. Siempre se busca mantener informado
al cliente sobre la situacion de sus pedidos. Incluso, si se presentaran problemas en
la reparticion de ellos, el Sr. Jesus toma una camioneta y reparte personalmente.

En temporadas de clima frio es cuando mas se vende y se devuelve menos;
en temporadas de calor es al revés. El mejor tiempo de venta es cuando las
escuelas estan activas. En dias festivos no se trabaja por las tardes debido a las
bajas ventas en estos horarios.

Para conseguir clientes potenciales, miembros de la empresa van en ruta en
busca de negocios con giros a los que venden. Si encuentran alguno, se hace una
negociacion y se deja una tarjeta de presentacién y muestras de producto.

Han llegado a recuperar clientes perdidos. Cuando estos tienen un problema
y deciden dejarle de comprar a la empresa, se les da un tiempo en el que no hay
comunicacion entre ambas partes. Eventualmente se reinician las negociaciones o
simplemente los clientes regresan debido a que otras opciones de proveedor no se
adaptan a sus necesidades. La principal razén por la que los clientes se van es
porque estan en desacuerdo con el precio.

En cuanto a planes de expansiéon, por el momento la idea principal es
expandir el negocio a Puerto Vallarta, debido a que el Sr. Jesus ha investigado
posibles rutas para entregar hasta alla, pero necesitan mas informacion y
posiblemente una investigacion de mercado para saber si esta expansion es
realmente viable. En otro momento, intentaron vender su producto en los Estados
Unidos, pero esos planes no se concretaron debido a que el negocio no resultaba
viable por causas relacionadas a detalles relacionados con leyes y papeleo. En el
afo 2016, la empresa rentd un local en el mercado de Santa Tere para vender su

producto el cual fue atendido por una de las hijas de Sr. Jesus.
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Desafortunadamente, el negocio duré 4 meses debido a las bajas ventas y
por la misma competencia en el giro que se presentaba en las entradas del mercado.

En relacidon a la imagen de la empresa, esta esta definida pero no esta bien
representada. La empresa cuenta con un logotipo con la leyenda “Panificadora
Brod”, un disefio con diversos tipos de birote y el uso de los colores naranja y verde,
los cuales se utilizan en otros medios. A los clientes nuevos se les entrega una
tarjeta con la informacion de la empresa y estos incluyen los elementos de identidad
antes mencionados. Tienen una pagina de Facebook, pero no se encuentra activa.
Antes se contaba con notas de venta personalizadas con el logotipo, pero estas
dejaron de usarse.

Durante la operacion del local en un mercado conocido se cred una playera
polo blanca que tenia el logotipo de la empresa y que era utilizada por la hija del Sr.
Jesus, quien operaba ese negocio. En este negocio se utilizaban mantas con
informacion y disefio como el de la tarjeta de presentacién. Sus clientes si distinguen
a la empresa por su servicio y productos. Y los clientes de sus clientes si reconocen
el producto por la forma de los birotes, pero no lo relacionan con la empresa.

Dentro de la familia se ha hablado sobre la posibilidad de introducir
uniformes, pero hasta el momento no se ha concretado nada. Ademas, se ha
discutido el hecho de que se requiere mas gente para repartir y vender, lo cual
también por ahora es solo un plan.

Su principal forma de darse a conocer es por medio de recomendaciones de
boca en boca, las cuales se generan principalmente por medio de sus clientes. En
un momento utilizaron edecanes para promocionar dentro de locales. No han
investigado otras formas de promocion.

El manejo de promociones es solo al principio de los tratos con nuevos
clientes, donde se les ofrecen 2x1 en productos o que se les regalen panes chicos,

todo esto para empujarlo a haga un trato con la empresa.

35



Valores que desean proyectar: “creer en nosotros, 1o que pueden hacer,
trabajar con dedicacion y mantener nuestros suefos”. Hablando en términos
generales, aunque haya muchos detalles por trabajar para la empresa, me es bueno
saber que tienen avances pequefios pero significativos.

Se habla especificamente de la imagen de la empresa, de la cual tienen
actualmente buen material para complementarla (logotipo, uso de colores
especificos, tarjetas de presentacion, etc.) a pesar del hecho de que no se esta
utilizando este material de forma concreta actualmente. Conocer mejor su industria,
su mercado y quienes la forman, profundizar su relacién con clientes, revisar su
servicio de venta y post venta, formalizar procesos, pensar en nuevos mercados,
estar al tanto de tendencias, etc...aunque a la empresa le queda un largo camino
por recorrer, me alegra saber que ya tienen un pie adentro del area de

mercadotecnia y de que tienen planes a futuro de trabajar y mejorar esa parte de su
empresa.

(Recibe sus pedidos en tiempo y forma? ¢Hay algo de nuestro servicio que le gustaria que cambiaramos?

Eleccion simple, respuestas 8x, no respondida Ox Eleccion simple, respuestas 8x, no respondida Ox

Respuesta Respuestas Ratio Respuesta Respuestas Ratio

L] 7 87.5% oSl 7 87.5%
No 1 125% No 1 125%

7(87.5%) 7(87.5%)

{Qué le parece la atencidn y el trato de nuestro repartidor?

Eleccion simple, respuestas 8, no respondida 0x

Si la respuesta a la pregunta anterior es "Si" mencionar lo que le gustaria que se

[ R = cambiara
i o il Eleccidn espuestas 7%, no respondida 1x
® Buena 7 87.5%
Regular 1 125% Respuesta Respuestas Ratio
Mala 0 0% © Puntualidad 2 286%
Servido 0 0%
I
= Atencion a dliente 0 0%
0% » Consistencia del pan 3 429%
® Otra 3 429%
[ zoesw ]
Del producto que le entregamos, ; Considera usted que cada dia mantiene la o%
& & 0%
calidad ? ——mE
s 0 s 2 e aon
Respuesta Respuestas Ratio
LR} 5 62.5% Que salga de L2 misma forma cada dia.
No 3 375% EL precio me lo subieron drasticamente, tal vez hubiera sido mejor poco a poco.

Precio
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» Operaciones

La informacion con la que se planea la produccion es a través de los pedidos
que el empresario recibe a lo largo del dia, ademas de esto, ya se tiene establecida
una cantidad base para cada cliente. Se tiene un tiempo cubierto para el plan de
produccion diario, todo el producto debe estar listo por la mafana. Para la
produccion no se llevan registros por lo que el programa de produccion no se hace
sobre base histérica, todo es empirico. La instruccion de la cantidad a producir de
cada producto es dada por el empresario al iniciar la jornada laboral en el turno de
la tarde.

En el seguimiento de los pedidos se encontrd que el registro formal de los
pedidos y el control de los mismos son inexistentes. La informacién de los materiales
y la capacidad disponible permite establecer fechas de entrega cumpliendo con la
calidad prometida a los clientes en todos los casos, esto se refleja de forma positiva
en la lealtad de los clientes. En la mayoria de los casos se entregan en tiempo los
pedidos a todos los clientes.

Respecto al abastecimiento de materiales, es todos los casos se considera
la disponibilidad de las materias primas y otros recursos para la planeacion de la
produccion, por tanto, la compra de materiales se hace en funcién a estos planes,
para evitar problemas de abastecimiento, se cuenta con diversas alternativas de
proveeduria y ya se tienen establecidos los criterios para su seleccion, la
comunicacién con los proveedores es buena y favorece a las operaciones. No se
maneja ningun tipo de registro de las compras de materiales efectuadas. No es
comun tener problemas de calidad o en el cumplimiento del programa de produccién
ocasionados por el incumplimiento de los proveedores. Toda la materia prima se
obtiene de proveedores nacionales los cuales fueron seleccionados por su precio,
calidad y servicio; se tiene un proveedor especifico para cada ingrediente (azucar,
levadura, sal, bolsas de plastico, canela, agua potable y granillo), con la excepcion

de uno (harina), que es el ingrediente critico, el cual tiene varios proveedores.
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Para el stock, se cuenta con un espacio para almacén de materia prima pero
solo se coloca la harina, los demas ingredientes son guardados en el negocio sin
un lugar especifico, no se necesita almacén de producto en proceso y para el
producto terminado, solo se colocan en tablas en el lugar hasta que el producto
pasa a ser separado para los pedidos. El orden de estos no afecta a la produccion,
pero no la hace completamente efectivo. El almacén no esta clasificado o
sefalizado, no se tienen registros de los inventarios de materiales y de producto
terminado; no se lleva un seguimiento en la rotacion de inventarios y no se realizan
inventarios fisicos para detectar los materiales obsoletos.

El nivel de productividad no se evalla y no tiene un control, sin embargo, el
empresario siente preocupacion por esta situacion ya que, aunque los problemas
no representen gravedad para la producciéon, no hay ningin encargado que pueda
estar al pendiente de la productividad y de que las cosas se estén haciendo
correctamente, actualmente lo hace el empresario, pero él no puede estar presente
todo el tiempo. Para mejorar el nivel de productividad se realiza control visual
cuando es posible y se dan llamadas de atencion al personal. Las situaciones que
se han presentado, por ejemplo, para el proceso de preparacién de la masa de
bolillo salado, se debe agregar “la pata” como le dicen ellos, que es masa
fermentada previamente separada; lo que llega a suceder es que no la agregan a
tiempo y la masa no tiene el resultado deseado, en este caso el sefior Jesus, debe
estar al pendiente y presente en el lugar para que sea agregado correctamente y no
se desperdicie la masa por completo. La llamada de atencién solo recae en las
palabras, se le dice al empleado que no esta haciendo las cosas correctamente y el
empresario debe resolver el problema.

En la logistica, los productos se trasladan en vehiculos que lo mantienen
seguro hasta la entrega en tiempo, al tener rutas establecidas para cada repartidor

se puede cumplir con los compromisos de entrega.
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La calidad de la materia prima y del producto en proceso se revisa algunas
veces, el producto terminado es inspeccionado visualmente una vez terminada toda
la produccion. No se cuenta con procedimientos para el control y registros de
calidad; la empresa tampoco cuenta con permisos correspondientes de ninguna
institucion.

La estrategia del empresario busca introducir maquinaria para agilizar la
produccion y disefiar e implementar algun tipo de control para las operaciones.

Actualmente no se cuenta con ningun tipo de tecnologia en la empresa y es
poco el conocimiento que se tiene sobre las tendencias tecnoldgicas del sector; al
ser un producto artesanal, no es posible introducir cualquier tipo de maquinaria y
tecnologia al proceso.

La empresa no cuenta con ningun sistema de informacién para la gestion de
la logistica y las operaciones, por ende, no se puede tener un enfoque global de lo
que esta pasando dentro de la empresa. Las decisiones de compras y operaciones
no se pueden basar en ninguna informacién respaldada en sistema.

Gracias a las encuestas realizadas al personal, encontramos que todos
estan de acuerdo en que tienen el material de trabajo necesario para laborar en
Sus respectivas areas, comentan que no hay capacitaciones, sin embargo, ellos
mismos saben que son buenos en lo que hacen, ya que les gusta su trabajo y
muchos comentan que es lo Unico que saben hacer; no consideran que el trabajo
o el lugar sean una amenaza latente a su seguridad personal. Las condiciones de
trabajo son buenas, es un espacio grande con areas establecidas para cada parte
del proceso, la limpieza se realiza diariamente y se encuentra el desperdicio de
mucha materia prima, pero hay oportunidades de mejora tanto en espacios de

trabajo, limpieza y desperdicios.

39



» Recursos Humanos

No se encuentra presente esta area funcional en la empresa, sin embargo,
€s0 no quiere decir que no se realicen actividades que pertenecen a dicha area.

Respecto al cumplimiento de las reglas, no existe un reglamento formal de
los habitos que debe haber en el area de trabajo y tampoco esta establecido un
reglamento de seguridad en el trabajo; se exigen algunas reglas, pero son
comunicadas esporadicamente de manera hablada. Los empleados las olvidan y no
se mantienen presentes, razén por la cual no se cumplen. No se lleva un control de
las ausencias del personal y como consecuencia, la produccion del negocio se ve
afectado seriamente en el tiempo de produccion.

El proceso de seleccién es muy deficiente, no se analizan los perfiles, y en
su mayoria se contratan colaboradores que vivan cerca del establecimiento. Se
tiene un grupo de colaboradores que no respetan reglas que, de manera empirica
se mencionan, sin embargo, al no haber reglamentos y politicas de trabajo los
colaboradores no conocen los limites de lo que se puede hacer en la empresa o no,
cuentan también con problemas de puntualidad y productividad ya que en ciertos
casos los colaboradores no asisten o el trabajo no sale en tiempo y forma.

El personal de trabajo esta conformado por 7 biroteros, 3 revolvedores, 5
repartidores, una persona de mantenimiento y una persona de limpieza; teniendo
un total de 21 personas que laboran en las instalaciones; la familia se integra en la
parte de logistica.

El desarrollo del personal no es una practica activa en la empresa y no se
tiene un plan de capacitacion, pero a los empleados se les reconoce por su trabajo
frecuentemente, el mecanismo que se utiliza actualmente para el reconocimiento y
retencion del personal es el aumento de sueldo; el empresario estd muy interesado
en mantener al personal capacitado en la produccidén para trabajar de manera

eficiente.
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Para la remuneracion que se le da a cada trabajador, el empresario conoce -
por su experiencia en el mercado- los salarios que se tienen en el sector, con base
en esto, él ha establecido una cantidad que considera sustanciosa para el pago de
sus trabajadores.

Se crel y realizo una encuesta para conocer las opiniones del personal y
tuvimos muy buenos resultados, asi como diferentes puntos a considerar en la
situacion actual de la empresa. Del 100% de los colaboradores, se lograron realizar
15 encuestas, de las cuales los puntos mas relevantes fueron:

Las condiciones de trabajo son buenas, es un espacio grande, se mantiene
la limpieza y se puede trabajar en un ambiente seguro, lo cual favorece en las
actividades de produccion, sin embargo, no se cuenta con ningun tipo de legislaciéon
correspondiente; en las Ultimas semanas se realizaron trabajos de remodelacién en
todo el establecimiento.

Dentro del clima organizacional, los empleados no son participes en la
proyeccion de mejoras para el negocio, al empresario le preocupa dar demasiada
confianza a los empleados, no los ve lo suficientemente motivados para cargar con
una responsabilidad mayor.

No se posee un ambiente relajado de trabajo, los mismos colaboradores
hacen que el ambiente se vuelva pesado debido a la forma en que se relacionan
unos con otros. Dentro de las encuestas que se realizaron, el personal espera lograr
tener prestaciones de ley, asi como un empleo mas serio, ya que actualmente no
estan de manera formal.

Dentro de la toma de decision, no se cuenta la opinion del personal y en
determinado momento los mismos colaboradores comentan “Ellos nunca nos dicen

nada” “Nosotros ya sabemos lo que tenemos qué hacer”. El personal solo realiza lo
que le corresponde y en debido momento no es retribuido por el buen trabajo o el
trabajo constante ya que no se tienen juntas para mostrar al grupo el excelente

trabajo que realizan.
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Por el otro lado si se llama la atencion cuando no realizan las cosas bien y
se observaron comentarios como: “Cuando se enoja si se enoja”, “Nunca me dice
cuando hago las cosas bien, pero cuando las hago mal el Sr. JesUs se enoja
mucho”.

Al mismo tiempo los colaboradores han adquirido una personalidad muy
independiente y fria con los empresarios debido a que ellos mismo no acatan las
indicaciones, comentarios y peticiones puesto que observamos comentarios como
“Es que ni ellos mismos se ponen de acuerdo”, “Le digo a una persona y no le da
seguimiento a lo que le digo”, entre otras.

Algunas de las situaciones que estan sucediendo dentro del negocio son que
no hay respeto entre ellos mismos, en las entrevistas realizadas al personal, muchos
comentaron que hay llevaderas entre los biroteros, las cuales hacen mas pesado el
ambiente de trabajo y se llega a volver hostil-lo comentaban algunos de los
trabajadores- hay ciertos empleados que tienen demasiado poder dentro de la
empresa, que puede llegar a afectar la convivencia dentro de la misma; un
trabajador nos comenta que hace un tiempo, él estaba en malos pasos, abusando
de sustancias, ya lo ha dejado por completo y cuando quiso buscar una oportunidad
de trabajo, sus mismos comparfieros difundieron menajes no positivos de el en todas
las panaderias de la redonda; a la esposa de este trabajador-que también trabaja
en la panificadora haciendo la limpieza- le suelen esconder su material de trabajo,
le queman las escobas, ensucian a propoésito, etc. Estas situaciones no son
controladas o incluso no llegan a oidos del empresario. Este tipo de situaciones

estan creando conflictos innecesarios para la empresa.
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Me mantiene informado acerca de asuntos y cambios importantes.

Eleccion simple, respuestas 11x, no respondida Ox

© Nada de acuerdo 6 545%
“ Poco de acuerdo 1 91%
“ De acuerdo 1 91%
“ Totalmente de acuerdo 3 273%
06 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% a5% 50% 55% 0% 65% 0% 75% 80% BS% S 953; 100%
Muestra agradecimiento por mi buen trabajo y por esfuerzo extra.
Eleccidn simple, respuestas 11x, no respondida Ox
@ Nada de acuerdo 4 364%
® Poco de acuerdo 3 273%
“ De acwerdo 0 0%
® Totalmente de acuerdo 4 36.4 %
o ||
||
0% 5% 10% 5% 20% 25% 30% 5% ao% 45% 50% 5% 0% 65% 0% 15% 80% 85% o 95% 100%
Es accesible y es facil hablar con él/ella.
Eleccion simple, respuestas 11x, no respondida Ox
* Nada de acuerdo 2 18.2%
“ Poco de acuerdo 1 91%
“ De acuerdo 5 455%
® Totalmente de acuerdo 3 273%
|
3{27.3%)
s 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% a0% 45% 50% 55% 60% 5% 0% 75",6 80% B5% 9% 95%  100%
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¢Cumple sus promesas?
Eleccion simple, respuestas 11, no respondida Ox

® Nada de acuerdo 4 36.4 %
® Poco de acuerdo 3 273%
“ De acuerdo 4 36.4%
® Totalmente de acuerdo 0 0%

3 (27.3%)

— ew

o ||

| |
0% 5% W% 15%  20% 25% 30% 35% 40%  45% 50% 55% 60% 65% 70%

75%  80%  B5% SO%  95%  100%

Cuando mi superior le llama la atencion a alguien, ;Lo hace con justicia?
Eleccion simple, respuestas 11x, no respondida Ox

® Nada de acuerdo 0 0%

“ Poco de acuerdo 5 455%
“ De acuerdo 1 9.1%
“ Totalmente de acuerdo 5 455%

o ||

5 (45,5%)

163w )

0% 5% 0%  IS%  20%  25%  30%  35%  40% 4% 50%  55% 60%  65% 70%

75% 80% B5% S0%  95% 100%

¢En general qué tan satisfecho me siento de trabajar en esta empresa?
Eleccidn simple, respuestas 11x, no respondida Ox

® Muy insatisfecho 0 0%

* Insatisfecho 1 91%

« Satisfecho 7 63.6%

® Muy Satisfecho 3 273%
o | '

7163.6%)

0% % W% 1% 20% 2% 3% 3S% 40% aA%

| | | | l
50% S5%  B0% 68N 0% 75%  B0%  BS% S0% A% 100%
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» Finanzas

El area financiera dentro de la empresa, podria decirse que es nula, pero
¢entonces como ha funcionado durante este tiempo? Es por esto que esta area se
encuentra de manera intrinseca en el empresario. El es quien se encarga dentro de
su cabeza y pocas cuentas que hace, de decidir el precio de venta, que lo define
debido a su costo de materia prima, y en un inicio lo hizo con base en la
competencia. Las ventas de la empresa, se las entregan en efectivo al empresario
diariamente, no tiene control sobre las mismas. No sabe cuanto producto se realiz6,
cuanto se lleva cada vendedor, etc.

e Costos

En cuanto a sus costos, el precio de ciertas materias primas varia conforme
el mercado, como no tiene proveedores fijos, lo Unico que hace es comprarlos en
miscelaneas, mercados o en donde lo encuentre mas barato.

En cuanto a sus productos, no tiene una estructura de costos, no sabe cuanto
es lo que le cuesta cada producto, Unicamente sabe la composicion del producto y
al tanteo cuantos birotes salen de un costal. Cual debe de ser la cantidad a producir
por dia, pero no se sabe porque no cuentan diariamente la produccion que sali6.

e Gastos

Tiene una gran cantidad de gastos en cuanto a sueldos y salarios, lo cual
esta bien, ya que los 21 empleados son de vital importancia para la produccién en
la empresa. El resto de los gastos no estan fuera de lo comun, son bajos y sobre
todo solventables (solvencia, es no tener el dinero en efectivo para poder cubrir la
necesidad, pero tener con qué pagarlo, maquinaria, transportes, bienes inmuebles,
etc.) por la empresa. Lo inquietante es que los gastos que no son parte del flujo de
efectivo de la empresa, me refiero a los gastos familiares, salen directamente del
flujo del negocio. Dedican segun informacién del empresario, $1000 pesos diarios

al manejo del hogar.
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Financiar las “operaciones” familiares con el flujo de la empresa, genera
desconfianza en la informacion proporcionada del negocio y no se puede trabajar
con informacion que no es confiable para poder tomar las decisiones correctas. Lo
gue me parece es un buen manejo de su negocio, es gque tenga la capacidad de
liquidar sus gastos de manera diaria, ya que eso significa, que por lo menos la
empresa se encuentra en punto de equilibrio y me atreveria a decir que hasta con
ganancias. El ser una empresa liquida es bueno, pero el dinero en las manos es
como el agua, se va, por lo que es recomendable, manejar menos cantidad de
efectivo y al contrario reinvertirlo en el negocio para generar crecimiento, mayor
rentabilidad. Ya que es mucho menos rentable el dinero liquido. Lo mejor para una
empresa es acelerar lo mas posible las entradas de dinero (clientes, cuentas por
cobrar) y retrasar lo mas posible las salidas de dinero (proveedores), para de esa
manera poder hacer mas rentable la empres

e Utilidad

La empresa no conoce las utilidades diarias que debe de dejar el negocio,
menos semanales, mensuales o hasta anuales. El empresario vive y mantiene a su
familia del flujo de la empresa. No conoce el porcentaje de margen que tiene sobre
sus costos, no conoce exactamente lo que le gana a cada producto. Simplemente
reconoce que quiere ganar alrededor de $8,000 pesos diarios. Pero, si no se conoce
la estructura de costos de los productos vendidos, podria estar incurriendo en dar
el producto al costo, sin manejar ningun tipo de utilidad y al contrario, estar
perdiendo dinero en la operacién y venta de sus productos a vender, por lo cual es
urgente y sumamente necesario comenzar costeando los productos.

¢ Informacion Financiera

Dentro de éste rubro, la empresa no cuenta con ningun papel en el que estén
escritas las ventas, en las que estén sus pagos de materia prima, utilidades, gastos
o cualquier tipo de dato de utilidad de la empresa. No realizan ningun tipo de estado
financiero, ni conocen para qué o cudl es la importancia de los mismos. Unicamente
tienen un contador externo que se encarga de declarar impuestos, pero solo a

aquellos clientes que quieren facturar una parte de lo comprado.
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Es necesario conocer el Capital de Trabajo que es todo el dinero que se
necesita durante el ciclo operativo de la empresa.

Dentro del diagnostico, no se pudieron realizar las razones financieras, ya
que la empresa no cuenta con ningun tipo de informacién. La informacion
proporcionada por el diagnostico se saco a través de los datos recolectados por el
equipo de trabajo y procesados por el mismo.

e Pasivos. Deudas

La empresa cuenta con un pasivo hacia proveedores, el cual ha ido pagando
a capital. Cuenta con deudas, que son mas personales por parte de la familia del
empresario, pero, seguramente el dinero se utilizé para algo de la empresa. No tiene
deudas con bancos, Unicamente proveedores y Monte de Piedad. Lo cual es una
sefal positiva para la empresa, ya que la cantidad que se le debe al proveedor es
algo que puede liguidarse de manera rapida, poder reinvertir y generar mucho mas
crecimiento para el negocio, podrian ser las prioridades de la empresa, siempre y
cuando tenga controles operativos, financieros, entre otros. Porque todo crecimiento
empresarial conlleva un costo, sera necesario analizar la capacidad de produccién
de la fabrica para poder conocer la cantidad exacta de produccion, que a partir de
la cual la empresa tal como esta el dia de hoy podria llegar a generar pérdidas.

. Venta por Producto
En la tabla realizada, se muestran los

H Bola 8 Extra ¥ Fleima Lapiz
B Mancuerna ® Mini Fleima W Mini Salado W Picadera

prOdUCtOS que mé.s Se Venden de |a W picadera Chico ™ Salado Chico M Salado Grande ™ San Martin

..

.

B San Martin Chico ® Telera

empresa. Teniendo al salado chico,
como el producto mas vendido, ya
que es el que se vende a los torteros.

Con base en informacion brindada

por el empresario de una semana de
ventas, fue que se logré obtener la

informacion de ventas, toda ella

proyectada de manera mensual en

una herramienta Excel.
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2.4. Analisis e interpretaciéon de resultados

2.4.1 Instrumentos de analisis y justificacion

Diagndstico Integral Empresarial (DIE)
Esta herramienta electronica creada por el CUE del ITESO detecta los aspectos
clave que involucra un diagnostico, este diagnodstico se realiza en cada éarea
funcional, vaciando los resultados en el respectivo apartado, si es necesario de
agregan comentarios sobre lo visto dentro de la empresa.

Se determina en una grafica los resultados de calificacion de cada area
funcional de la empresa, de esta manera proporciona informacion valiosa acerca de
las areas con mayor oportunidad de crecimiento, asi como de las areas fuertes que

tiene la empresa en intervencion.

Analisis FODA

Modelo de andlisis que permite realizar un diagnéstico de situacion (interno y
externo) de la empresa de cara a tomar decisiones estratégicas. El objetivo de un
analisis DAFO es ayudar a la empresa a identificar sus fortalezas y debilidades
(factores internos) y las oportunidades y amenazas a las que estd expuesta

(factores externos)®.

s CEPYME, s.f. Analisis DAFO y CAME. [En linea]

Available at:
http://www.cepymeemprende.es/sites/default/files/plantillas/AnalisisDAFO.pdf
[Ultimo acceso: 26 Febrero 2017].

Enciclopedia financiera, s.f. Cultura Organizacional. [En linea]

Available at: http://www.enciclopediafinanciera.com/organizaciondeempresas/cultura-
organizacional.htm

[Ultimo acceso: 25 Febrero 2017].

M.Chevalier, J., s.f. Arbol de problemas, sistemas de analisis social. [En linea]
Available at: http://www.defensoria.ipn.mx/Documents/Promotores/ARBOL-DE-
PROBLEMAS.pdf

[Ultimo acceso: Febrero 2017].
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La matriz FODA es una herramienta de analisis que puede ser aplicada a cualquier
situacién, individuo, producto, empresa, etc., que esté actuando como objeto de
estudio en un momento determinado del tiempo.

Es como si se tomara una “radiografia” de una situacion puntual de lo particular que
se esté estudiando. Las variables analizadas y lo que ellas representan en la matriz
son particulares de ese momento. Luego de analizarlas, se deberan tomar

decisiones estratégicas para mejorar la situacion actual en el futuro.

El andlisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la
situacién actual del objeto de estudio (persona, empresa u organizacion)
permitiendo de esta manera obtener un diagnostico preciso que permite, en funcién

de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas formulados®.

Matriz FODA, s.f. (,Que es la matriz FODA?. [En linea]
Available at: http://www.matrizfoda.com/dafo/
[Ultimo acceso: 26 Febrero 2017].

4 CEPYME, s.f. Analisis DAFO y CAME. [En linea]

Available at: http://www.cepymeemprende.es/sites/default/files/plantillas/AnalisisDAFO.pdf
[Ultimo acceso: 26 Febrero 2017].

Enciclopedia financiera, s.f. Cultura Organizacional. [En linea]

Available at: http://www.enciclopediafinanciera.com/organizaciondeempresas/cultura-organizacional.htm
[Ultimo acceso: 25 Febrero 2017].

M.Chevalier, J., s.f. Arbol de problemas, sistemas de analisis social. [En linea]

Available at: http://www.defensoria.ipn.mx/Documents/Promotores/ARBOL-DE-PROBLEMAS.pdf
[Ultimo acceso: Febrero 2017].

Matriz FODA, s.f. (,Que es la matriz FODA?. [En linea]

Available at: http://www.matrizfoda.com/dafo/

[Ultimo acceso: 26 Febrero 2017].
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Arbol de problemas

El Arbol de Problemas le ayuda a analizar las causas y efectos de un primer y
segundo niveles en un problema central. Cabe destacar que la elaboracion de un
ejercicio adecuado y profundo del analisis del problema nos permitira ademas definir

los posibles objetivos y las rutas de solucion.

a) Tronco. Identificar el problema: En el caso del acompafiamiento a personas
gue hayan vivido una violacion a Derechos Humanos o de discriminacion. Es
importante preguntar y/o identificar la problematica que considera mas
importante o urgente.

b) Ramas y hojas. Examinar los efectos que provoca el problema: ¢ Qué efectos
ha tenido dicho problema? ¢como se manifiesta el problema? (En éste
espacio es importante tener claro que es importante colocar solo los que
existen en este momento y que se pueden observar).

c) Raices: Identificar las causas del problema: ¢ Por qué se ha producido este
problema?, ¢ cudl es el origen del problema? (en éste espacio pueden existir
causas de primer nivel y segundo nivel que son aquellas que han originado

el primer nivel)®

5 M.Chevalier, J., s.f. Arbol de problemas, sistemas de analisis social. [En linea]
Available at: http://www.defensoria.ipn.mx/Documents/Promotores/ARBOL-DE-PROBLEMAS.pdf
[Ultimo acceso: Febrero 2017].
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2.4.2 Aplicacion del instrumento y explicacion de su contenido y

resultados

Diagnostico Integral Empresarial (DIE)

AREAS FUNCIONALES

Panificadora Garcia

RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: SOBREVIVENCIA

Areas funcionales

Escalas de calificacion: | [B=75y<=10 O>=5y<75M@=31y<5  M>=0y<3i |

CALIFICACION
(click para CATEGORIA
detalles)

PUNTOS PUNTAJE

CRITERIO 3
OBTENIDOS MAXIMO

GESTION 1.2 SOBREVIVENCIA
AFZ  |VENTAS Y MERCADOTECNLY 70 1200 SOBREVIVENCIA
AF3. |CPERACIONES 430 138.0
AF4. |RECURSOS HUMANCS B0 1770 2. SOBREVIVENCIA
AF5. |FINANZAS o 147.0
TOTAL DE LA EMPRESA 145.0 G34.0 d SOBREVIVENCIA

% de respuestas

AF1. GESTION

AF2 VENTAS Y
AF5. FINANZAS MERCADOTECNIA
AF4. RECUR SO AF3. CPERACICNES

HUMANOS
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AREAS TRANSVERSALES

—

RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: SOBREVIVENCIA

Areas transversales

>=75y<=10 O=5y<75M0>=31y<5 W >=0y<31 |

Escalas de calificacion: | | o
PUNTOS PUNTAJE CALIFICACION
CRITERIO : (click para CATEGORIA
OBTENIDOS ~ MAXIMO
detalles)

ESTRATEGIA 1 SOBREVIVENCIA
PTZ. |CALIDAD 1310 6250 2. SOBREVIVENCIA
PTI. |SISTEMA DE INFORMACION 150 2650 : SOBREVIVENCIA
PT4. |GESTION DE LA INNCVACION Y LA TEGNOLOGIA 1.0 800 SOBREVIVENCIA

TOTAL DE LA EMPRESA 138.0 121.0 ; SOBREVIVENCIA
PT1. ESTRATEGIA
TOTAL DE LA EMPRESA PTZ CALDAD

PT4. GESTION DE
INNOVACIEN Y LA
TECNOLOGIA

3 SISTEMADE
INFORMACION




Conclusiones Generales DIE

Como se puede observar en las gréaficas anteriores la empresa se encuentra en
estado de sobrevivencia. Se analizé con base en sus cinco areas funcionales. En el
area de Gestion cuenta con una calificacion de 1.2 colocandolo en sobrevivencia,
debido a que la empresa cuenta con deficiencias en el manejo y organizacion de la
misma. El empresario es quien toma toda la decisidbn en cuanto al rumbo de la
empresa, él es quien maneja al personal tanto de operacion como de ventas. La
planeacion es deficiente y se trabaja diariamente. El drea de Mercadotecnia y
Ventas tiene una calificacion de 0.6, el cual lo coloca de la misma manera en
sobrevivencia, esto se debe en mayor medida a que, aunque cuentan con una
imagen corporativa, ésta no se utiliza. El &rea de ventas se deja a consideracion de
los vendedores. El empresario cuenta con un registro empirico de sus clientes y el
servicio posventa es deficiente, ya que Unicamente se realiza cuando el cliente llama
para levantar quejas del servicio o del producto. Los empresarios saben que su
producto es de calidad y es por eso que la reconocen como su ventaja competitiva,
tienen una variedad de productos y conocen de manera empirica cuéles son los que
mas se producen.

El area de Operacion cuenta con una calificacion de 3.6, lo que lo coloca en la
categoria Béasica. Esto se debe a que, a pesar de no haber planeacion, con la
produccién que tienen logran cubrir su demanda. No hay paros de produccion y
aunque la calidad final del producto es variada, los clientes entienden que sea hecho
a mano y tradicional.

En cuanto a Recursos Humanos, obtuvo una calificacion de 2.2, el cual lo coloca
en sobrevivencia, esto debido a que la empresa cuenta con personal que sabe lo
qgue hace, ya que el requisito para entrar a trabajar alli, es que se sepa hacer birote.
Al no tener capacitaciones constantes, han generado dependencia hacia el
personal, generando favoritismo dentro de los colaboradores y llevando a un
ambiente con dificultad. Aunque existen puestos dentro de la organizacion, éstos

estan definidos de manera deficiente y empirica.
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En el &rea de Finanzas se obtuvo una calificacion de 2.6 y no se lograron hacer
las razones financieras, porque no se cuenta con la informacion necesaria para
hacerlas. La calificacion obtenida, es debido a que la empresa no genera registros
de venta, compras, gastos, etc. Esta area es manejada de manera empirica al 100%
por el empresario. El es quien controla el flujo de la empresa. Dentro de las ventajas
gue cuenta y es por eso que obtuvo el nivel de sobrevivencia, es que la empresa no
tiene pasivos que estén dificultando las ganancias. Logran cubrir sus pasivos con
sus activos y las operaciones de efectivo se hacen de manera diaria. Lo cual es
favorable en estos momentos para la organizacion, ya que es mucho mas sencillo
partir de una empresa liquida que de una no liquida o solvente. La empresa cobra
y paga de manera diaria y en efectivo. A pesar de esto, la empresa no genera
controles financieros y los costos por productos se hacen de manera empirica. No
se conocen las utilidades finales, pero a pesar de esto, se ve de una manera

favorable el poder tener una empresa libre de deudas y con utilidades.
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Anélisis FODA

FORTALEZAS

Confianza del personal hacia el empresario

Autonomia del personal

Puestos definidos

Figura de autoridad presente

Liguidez por cobro y pago diario

Sus activos logran cubrir sus pasivos, por lo cual tienen solvencia
Precios variados dependiendo de la zona de venta

Conocimiento de las alzas de materia prima por factores externos
Operacién constante

No hay paros de produccion

La operacidon no es dependiente de los proveedores

Se exige calidad en el producto

Producto artesanal

Instalaciones amplias

Siempre cubren su demanda

Se realizan evaluaciones de sabor

Hay avances en la imagen de la empresa

Ventaja competitiva ¢ sabor?
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DEBILIDADES

Informalidad / contratos con clausulas de
confidencialidad
Clima laboral con dificultad, llevando a

exceso de confianza y dependencia hacia

el personal

Personal indispensable en procesos
Capacitaciones inconsistentes
Prestaciones de ley

Filtros de seleccién en el proceso de
seleccion y contratacién, con bajas
expectativas / requisitos

Favoritismo, desigualdad y bajo
compromiso

Jerarquia de puestos indefinida
Indicadores de valuacién de manera
empirica

Desconocimiento de la cultura
organizacional dentro de la empresa
Cadena de mando con poca claridad
Sevive al dia

Desorganizacion de recursos humanos y
materiales

Contexto empresarial incompleto
Inconsistencia en la recoleccion de datos
Gestidn de cobranza deficiente

Poca formacioén financiera

Informacion financiera descuidada
Descuido en operaciones fiscales

Desconocimiento de costos
Planeacion financiera insuficiente

Desconocimiento de la utilidad por
producto

Desconocimiento de cOmo prevenir amenazas
externas

Estrategia de precios deficiente

Sueldos indefinidos para la familia
Viven del flujo

Planeacién de produccion
indocumentada

Inventario no planeado

Desconocimiento de la capacidad
instalada
Inspeccion de calidad inconsistente

Espacios desaprovechados

Almacén de materia prima improvisado

Mala praxis de manufactura
Dependencia del personal

Desperdicios excesivos

Bajo control de los recursos

Imagen corporativa desaprovechada
A pesar de que se conocen problemas
de venta e imagen se da poca
importancia a desarrollo de
soluciones

Poca claridad en sus canales de
promocion

Inconsistente busqueda de clientes
Desconocimiento del segmento del
mercado

Alto poder de negociacion de los
clientes

Se desconoce la percepcién de los
clientes

Servicio post venta deficiente
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Arbol de problemas




Conclusion:
En el arbol de problemas previamente graficado, se plante6 el problema encontrado
dentro de la organizacion. “No dividir la empresa de la familia” fue lo que llevo a

pensar en distintas causas raiz.

Se encontré que existe una lucha de poder dentro de los familiares, debido a que
no existe una correcta division de roles, provocado por la falta de comunicacion
dentro de los mismos familiares. Esto es lo que lleva a la empresa a ser informal, a
que la informacion sea poco confiable, a que se tenga una desorganizacién
administrativa entre otros. Es pertinente atacar las causas raiz, para que se puedan
resolver de fondo los problemas estructurales de la organizacion y de esa manera
sean una familia organizada para que los cimientos de la empresa sean solidos y

favorezcan el crecimiento de la misma.

3. Planteamiento estratégico

3.1. Mision, Vision y Valores

MISION

Trabajamos dia y noche para ti y tu familia con experiencia y
dedicacion para hacerte llegar con seguridad nuestro sabor Unico

y tradicional.
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VISION

Ser la panificadora lider de una tradicion tapatia, mediante la
renovacion de nuestros sistemas y controles para mejorar
nuestra calidad y servicio con personal motivado y capacitado

para atender los paladares mas exigentes.

VALORES

Mejora continua:

Que nuestra calidad este orientada a una mejora continua.

Trabajo en equipo:

Trabajamos con liderazgo con un equipo integrado y buenos resultados.

Compromiso:

Fomentar el compromiso y asumirlo con orgullo dentro y fuera de la empresa

Superacion personal:

Somos capaces de hacer mejor las cosas, superandonos dia a dia.

Honradez:

Con una actitud honrada nos ganamos el respeto de la sociedad.
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3.2.

FODA con cruces

Metas estratégicas y Estrategia General

CRECIMIENTO

Aprovechar la variacion de precios,
dependiendo de la zona para agregar

nuevas unidades de negocio

DEFENSIVA

Estar al tanto del entorno econémico
para hacer estrategias (de precio) que
les ayuden a cubrirse de los

movimientos externos

REORIENTACION

Recoleccion de informacion financiera
de manera correcta para implementar
Sistemas de Informacion Gerencial,
gue les ayuden a tener mayor y mejor
control interno

SUPERVIVENCIA

Generar una estructura de costos para
poder adecuar con los precios de la

materia prima

CRECIMIENTO
Mantener una operacion constante y
cubrir la demanda para la creacion de

nuevas unidades de negocio

DEFENSIVA
Exigir la cantidad del producto durante
todo el proceso productivo para lograr la

estandarizacion

REORIENTACION
Conocer la capacidad del negocio para

hacer frente a la competencia

SUPERVIVENCIA

Establecer controles de productividad y
generar planes de capacitacion para los
empleados
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CRECIMIENTO REORIENTACION

Diferenciarse de la competencia a Conocer la percepcion de los clientes
través de wuna imagen corporativa para generar propuestas de valor con
definida base en sus habitos de consumo
DEFENSIVA SUPERVIVENCIA

Formalizar la empresa y su imagen para = Definir sus canales de promocion para

equilibrar el poder de negociacion con hacerle frente a la rivalidad de nuevos

clientes y proveedores competidores
CRECIMIENTO REORIENTACION

Formalizar la empresa gracias a la Creacion de contratos con clausulas de

confianza del personal confidencialidad para proteger a la
empresa de la entrada de nuevos
competidores

DEFENSIVA SUPERVIVENCIA

Documentar las descripciones de Diferenciarse ofreciendo un mejor

puestos para facilitar la formalizacion producto, conocer mas las necesidades
de sus clientes para poder mitigar el

poder de negociacion con ellos

61



CRECIMIENTO

Dar a conocer la cadena de mando y el
organigrama de la empresa distribuido
por departamentos aprovechando la
imagen de la autoridad que se conoce
dentro de la empresa

DEFENSIVA

Obtener la informacion necesaria de
cada una de las areas funcionales para
poder marcar los objetivos y poder

evaluar los avances

Estrategia general de la empresa

REORIENTACION

Dar a conocer la mision, la vision y los
valores a cada uno de los clientes para
hacer viva la cultura

que se

organizacional.

SUPERVIVENCIA

Establecer bien las areas funcionales
con actividades concretas para distribuir
las labores administrativas y que estas a
su vez vayan generando informacion

real y confiable.

Optimizacion de los recursos, financieros, materiales y humanos.
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Objetivos estratégicos

PERSPECTIVA OBJETIVOS ESTRATEGICOS PARA EL

2019

Econdmica/ Financiera Lograr la rentabilidad financiera, tener bien

definido el punto de equilibrio, crecer en
ventas y si hay préstamos no tener

preocupaciones de pagos.

Clientes / Mercado Incrementar nimero de clientes y considerar
nuevos giros, darles seguimiento a nuestros
clientes actuales, mas contacto con ellos,
hacer que estén contentos, y generar una
marca propia, hacer que se distinga nuestro

birote.

Procesos internos Organizar bien las rutas, supervision del
personal, mejorar la imagen de los
vendedores, tener controles con cliente y
repartidor, agilizar la forma de contar el
birote en las rutas y mejorar equipo de

trabajo, y de reparto.

Personal / Entorno de trabajo  Capacitacion en los colaboradores, mejorar
las areas de trabajo y asi el ambiente de la
empresa, involucrar al personal en nuestros
proyectos y que todos tengan prestaciones

de ley.
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3.3.

Objetivos Operativos y Despliegue Operativo

OBJETIVOS OPERATIVOS

PUNTO DE EQUILIBRIO

INCREMENTO DE VENTAS

EMPRESA RENTABLE

Finanzas

Mercadotecnia

2017

2018

2019

100% de ventas registradas

100% registro de compras (Costos
Variables y cuentas x pagar)

Conocer y definir el 100% de Costos
Fijos

100% de control de cobranza
(cuentas x cobrar)

Tener el % de clientes con precios de
la estrategia vigente

Aumentar la satisfaccion de los
clientes en un 10% (6 clientes
aproximadamente)

Aumentar el nimero de clientes que
reconozcan la marca en un 50%

Incrementar el nimero de clientes
nuevos en un 15%

Generar un registro de clientes al
100%

Incremento en ventas de un 15%

Generar Estados Financieros reales
del 2017 (Balance General, Estado
de Resultados, Flujos de Efectivo)

Generar registros de Ciclos
Financieros

100% de una administracion
correcta del efectivo

% de retorno de inversion y
comparativo de incursion a nuevos
giros

Incrementar el indice de
satisfaccion de los clientes totales
en un 25%

Generacion de nuevas rutas
rentables

Rentabilidad de clientes por
segmento

Reduccion y / o aumento de los
ciclos financieros para reduccién
o incremento del flujo de efectivo
Estrategias de apalancamiento,
para crecimiento del negocio

Incrementar en un 15% cartera
de clientes en nuevos giros

Incrementar el indice de
satisfaccion de los clientes
totales en un 25%
Generacion de nuevas rutas
rentables

Aprovechamiento del 100% de la
imagen corporativa en todas sus
aplicaciones
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PUNTO DE EQUILIBRIO

INCREMENTO DE VENTAS

EMPRESA RENTABLE

2017

2018

2019

Registro de procedimientos (100%)

Aprovechar el 100% de los recursos
materiales y humanos
Adquisicion de un nuevo equipo de

% de crecimiento en la produccion
total
indice de aceptacion de nueva linea

Capacitaciones dadas al afio
(procedimientos, integracion,
sensibilidad, involucrar en proyectos)

I 0,
= Registro de rutas (100%) reparto de producto
[3) - Adquisicién de nuevo equipo de
@ -
5 Rentgbllldad de las rutas (venta Productividad del 80% reparto (tener 6 equipos en total) y
salarios - gas - merma) : ‘
8— mantenerlos en buen funcionamiento
Apoyos visuales colocados Qg?ﬁ;ﬁ;’gn de al menos 3 equipos Productividad del 80%
Registro de merma diario Control del 80% de merma Control del 80% de merma
indice Satisfaccion del personal Incrementar indice de satisfaccion Numero de empleados con nueva
P del personal en un 10% aplicacion de sueldos
" 100% trabajadores con prestaciones  Suministrar el 100% del equipo de Incrementar indice de satisfaccion
= de ley trabajo personal del personal en un 10%
g Registro del 100% de_ asistencia a Suministrar el 100% del equipo de
S las sesiones informativas y de :
T , ” trabajo personal
" integracion
S Registro del 100% de asistencia a
5 100% trabajadores con contratos las sesiones informativas y de
S integracion
04

65



PUNTO DE EQUILIBRIO

INCREMENTO DE VENTAS

EMPRESA RENTABLE

Gestidn

2017

2018

2019

100% de roles definidos
(Organigrama - Departamentos)
descripcion de puestos, estructura
organizacional

Distribucién de tareas para el plan
estratégico 2017

Programacion y Registro de
Asistencias en las reuniones

Tomar el 100% de las decisiones
con base a la informacion
recolectada de cada una de las
areas funcionales

Generar de 2 a 5 objetivos por area
relacionados con la vision de la
empresa

Evaluar el 100% de avance de los
objetivos con datos reales para
generar un nuevo plan con el fin de
alcanzar las metas deseadas

Generar de 1 a 4 estrategias
fundamentadas con base en la
administracion estratégica para
poder desarrollar nuevas 1 o 2 ideas
de negocio nuevas o entrar en
nuevos mercados.

Desarrollar una empresa que realice
el 100% de sus actividades
sistémicas, con autonomia propia
logrando eliminar los elementos
indispensables, asi como también
gue los empresarios adquiera un rol
diferente dentro de la empresa.
(deslindarse 100% de la operacién)
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DESPLIEGUE OPERATIVO

» Gestion

PARTE 1 ESTRATEGICA

Problema
Objetivo(meta)
Estratégico:
Estrategia

seleccionada:

Objetivo operativo:

Indicador:

Responsable:

PARTE 2: OPERATIVA

Identificacion de roles y departamentos dentro de la

empresa

Desarrollar una empresa 100% sistémica

Plan de Estrategias Financieras

Definir el 100% de los roles y establecer las areas

funcionales con actividades concretas

Numero de colaboradores que identifican a qué area
funcional pertenecen y cudl es el rol que desempefan

Ricardo Oviedo y el empresario

Tangibles o
. . Responsable de Fecha
Actividades a realizar la Actividad entregables Compromiso
(productos)
Identificar areas Ricardo Oviedo y Organigrama 14/03/2017
funcionales el Empresario establecido
Documento de
: . funciones y
Definir Roles R'eclaé?r? Cr)e\gztrjig y responsabilidade | 17/03/2017
P s con actividades
concretas
Dar a conocer la .
. . Lista de
mision, vision y valores | Ricardo Oviedo y asistencia a los 09/03/2017
de la empresa hacia el Empresario talleres
todo el personal
Planeacién semanal Ricardo Owed_o y Reporte_@e 25/04/2017
el empresario planeacion
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> Mercadotecnia

PARTE 1 ESTRATEGICA
Problema:

Inconsistencia en actividades de venta y promocion

Objetivo(meta)
Estratégico:

Diferenciacién, incremento de la cartera de clientes y
seguimiento

Estrategia
seleccionada:

Plan de mercadotecnia persistente

Objetivo operativo:

Incrementar el nimero de clientes en un 7%

Indicador:

Numero de ventas y clientes adquiridos

Responsable:

Fernando Medina y empresario

PARTE 2: OPERATIVA

Responsable

Tangibles o

Empresarios

Actividades a realizar de la entregables Corlrzwe?cr)]riiso
Actividad (productos) P
. : Fernando Plan
Revisar imagen corporativa e .
implementarla Medlnaz de .
Empresarios | mercadotecnia
Propuesta de canales de Fﬁg}?ﬁgo Plan de
promocion ; mercadotecnia
Empresarios
Fernando Plan de
Plan de venta Medina, mercadotecnia
Empresarios
Fernando Plan de
Proponer servicio post venta Medina, mercadotecnia
Empresarios
Definir segmentos y zonas Fernando Igﬂfﬁc?o%%ns
geograficas de operacion Medina, definidas
Empresarios naas'y
analisis
. . Fernando Documento
Encuestas de satisfaccion .
Medina, con resultados
Empresarios | de encuestas
Fernando
Generar base de datos Medina, Base de datos
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» Operaciones

PARTE 1 ESTRATEGICA
Problema:

Inconsistencias en el registro de informacion

Objetivo(meta)
Estratégico:

Renovacion de los sistemas y controles para mejorar

la calidad

Estrategia
seleccionada:

Plan para el aprovechamiento de la produccion

Objetivo operativo:

Registro de los procesos y/o procedimientos al 70%

Indicador:

indice de productividad

Responsable:

Erika Garcia, Empresarios

PARTE 2: OPERATIVA

Responsable de EEEES @ Fecha
Actividades a realizar - entregables .
la Actividad Compromiso
(productos)
. . Erika Garcia, .
Realizar Procedimientos ; Procedimientos | 13/04/2017
Empresarios
Registro y control de Erika Garqla, Registro de 31/03/2017
rutas Empresarios rutas
AnaI|S|s_ de la capacidad Erika Gar(_:la, Reporte 28/04/2017
instalada Empresarios
Generar registro de Erika Garqla, Registro 28/04/2017
mermas Empresarios
Registro gle materia Erika Garqla, Registro 28/04/2017
prima Empresarios
Aplicacion de OHSAs | EfikaGarcia, | Evidencias | ,q/0,/50,7
Empresarios fotograficas
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» Recursos Humanos

PARTE 1 ESTRATEGICA

Generar un ambiente laboral mas adecuado para el

Problema personal

Objetivo(meta)

Estratégico: Incrementar el indice de satisfaccion del personal

Estrategia

seleccionada: Incrementar el indice de satisfaccion del personal
Desarrollar actividades de grupo para desarrollar una

Objetivo operativo: mejor interaccion entre el personal

Indicador: indice de satisfaccion del personal

Responsable: Ricardo Oviedo y el empresario

PARTE 2: OPERATIVA

. . Responsable de VElglelss © Fecha
Actividades a realizar - entregables .
la Actividad Compromiso
(productos)
_ Actm_c!ades de Ricardo OV|ed_o L|_sta de_: 31/03/2017
integracion en grupo y el Empresario asistencia
Documento con
politicas y

Politicas y reglas por Ricardo Oviedo reglas bésicas 23/03/2017

area y el Empresario .
para cada area
funcional
Taller sobre como dar Ricardo Oviedo Lista de
una junta de inicio de .~ | asistencia alos | 25/04/2017
y el Empresario
semana talleres




» Finanzas

PARTE 1 ESTRATEGICA

Problema
Objetivo(meta)
Estratégico:

Estrategia
seleccionada:

Objetivo operativo:

Indicador:

Responsable:

Registro de informacion insuficiente y
desconocimiento de costos

Lograr la rentabilidad financiera

Plan de Estrategias Financieras

Conocer el 100% de los costos

Incremento en las utilidades del negocio

Joanna Solis y el empresario

PARTE 2: OPERATIVA

Tangibles o
- : Responsable de Fecha
Actividades a realizar - entregables :
la Actividad Compromiso
(productos)
. Joanna Solis y .
Registro de Ventas . Registro
empresario
Registro de Compras Joanna SOI.'S y Registro
empresario
Estructura de Costos Joanna SOI.'S y Registro
empresario
Generar estrategia de Joanna Solis 'y
: . Documento
precios empresario
Estrategia de pagos y Joanna Sol_ls y Documento
cobranza empresario
Presupuesto Maestro Joanna SOI.'S y Documento
empresario
Sesiones de asesorias | Joanna Solis 'y Evidencias
en finanzas empresario fotogréficas
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4. Propuesta de mejora

4.1. Nombre de la propuesta

Estructuracion de la organizacion para el aprovechamiento y optimizacion de los

recursos y las actividades para la mejora y el crecimiento contintio de la empresa.

4.2. Priorizacién de propuestas de mejora a partir del planteamiento

estratégico y su justificaciéon

Anél'ls'lsdecq:a::'ldadi
egraci instalada y mermas

Prospeccion de
clientes y mejorar la

_________________________________________________________________________________________

Maximo costo y tiempo

0 0 0d 0
OR
ponsabilidad d
Alto
impacto
Do od
dlle e
PO 0 0
0 acid
0
0
p d 0
P N De 0
15Reg|stmdematena : oD d
: prima de op 0 e
i ] Base de datos
1 E OHSAS
15 i CLIENTES
2
Bajo
impacto ! ;
5
e 4T
Minimo costo y tiempo
Mediano plazo

~ En el cuadrante, ilumina el fondo de la celda de cada propuesta dependiendo del plazo en que es
De uno a dos afios \ N
conveniente que se ejecute.
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4.2.1 Justificacién de la priorizacion de las propuestas de mejora

En la tabla previamente presentada, se muestran las propuestas de mejora con
base en el impacto que tendria sobre la empresa y el tiempo y costo que tomaria
llevarlas a cabo. Con base en lo anterior, es que se tomé la decision de priorizar
propuestas en cuanto a urgencia y necesidad para la empresa. Cambios que se
pueden hacer que tengan el mayor impacto en el menor tiempo y costo posible para
el empresario. Debido a esto es que se priorizaran el generar registros, estructura,
orientacion y contexto empresarial hacia la toma de decisiones con base en
informacion obtenida de la empresa. Se generara una estructura de los costos, con
base en esto, se podran realizar estrategias de precios, que se complementara con
la segmentacion de las zonas geograficas. Se unificara la forma de pagos y
cobranza, para mejorar el flujo de efectivo de la organizacién. Se fortaleceran las
operaciones de la organizacion y se unirdn esfuerzos, para poder registrar la
informacion de todas las areas para que el empresario tome decisiones con base

en informacién confiable.
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4.3. Plan de acciéon detallado

CLASIFICACION EMPRESARIOS E VENTAS Vv
PROGRAMADD RICARDO R REC. HUM. R.H EVALUACION
ENPROCESO ERIKA E PRODUCCION P /
TERMINADO JOANNSA J GESTION G
FERNANDO F FINANZA F
Marzo Abril Mayo RESPONSABLES
~ PROPUESTAS DE MEJORA 7[9[10[14[16]17[21] 23 [#[#[#[31[4[ 6 [ 7[ 11 [13[#[#[#[#]25[27[28[2[ 4 [S | 9 [#[#[#[#]#[#[#]#]#] CONSULTORES
Dar a conocer la misidn, visién y valores de la empresa
haciatodo el personal Ricardo Oviedo
Identificar dreas funcionales (Organigrama) Ricardo Oviedo
Definir Roles (Funciones y Responsabilidades) Picardo Oviedo
Planeacién Semanal T T
RECURSOS HUMANOS
Ricardo Oviedo,
% 22 Joanna Solis,
Actividades de Integracién ForasrdaMeatss:
Erika Garcia
o 2 . Ricardo Oviedo v
Politicas y Reglas por 4rea funcional Erika Garcia
Taller sobre habilidades gerenciales Ricardo Oviedo
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PLAN DE TRABAJO

RESPONSABLES

PROPUESTAS DE MEJORA ST W BT 21 25 S (s [Fila e 7[R |s TS5z ze (2 a5 TS [#]s s[5 [sTsTs]¥] comsurones.

__MERCADO

Revisarimagen corporativa e implementarla

Fernando Medina

Fernando Medina
Fernando Medina
Fernando Medina

Propuesta de canales de promocidn
Plan de venta
Proponer servicio post venta

Fernando Medina
Fernando Medina

Definir segmentos y zonas geograficas de operacién
Encuestas de satisfaccion

Generar base de datos
_ FINANZAS

Registro de Ventas

Fernando Medina

Joanna Solis

Registro de Compras Joanna Solis

Estructura de costos Joanna Solis
Generar estrategia de precios Joanna Solis
Estrategis de pagos y cobranza Joanna Solis
Presupuesto maestro Joanna Solis
Sesiones de asesorias en finanzas Joanna Solis
Realizar procedimientos Erika Garcia
Registro v control de rutas Erika Garcia
Anilisis de la capacidadinstalada Erika Garcia
Generar registro de mermas Erika Garcia
Registro de materia prima Erika Garcia
Aplicacion de OHSAS Erika Garcia
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AE Oviedo Esquivel Ricardo Gabriel
AF Solis de la Guardia Joanna
AM Medina Rabago Fernando
Il Garcia Romero Erika Noemi

Consultor:
Lic. Andrea Yunuen Escobar Galindo

Firmas de conformidad de las partes

Por la empresa

Nombre del(os) empresario(a)

Equipo de intervencion

Nombre del consultor(a)

AE Oviedo Esquivel Ricardo Gabriel

AF Solis de la Guardia Joanna

AM Medina Rdbago Fernando

Il Garcia Romero Erika Noemi
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4.4.

Tablero de seguimiento de indicadores inicial

Problema Central No se divide la empresa de la familia

Propuesta Central:

Dimensid
n

Problema

de la

Objetivo
estratégico

para el ap

Objetivo {s)
Operativo (s}

Propuesta de
mejora que abona
a los Objetivos

de los

ylas

Cadena de Impacto

para la mejorayel

de la

p X

TABLERO PARA SEGUIMIENTO DE INDICADORES

Seguimiento de proyecto

Tipo de resultado o servicio
propuesto

Indicador

Fecha

inicio

Fecha
final

Responsable

Avance de Proycto

257 S0% 5% 100z

1plan de
estrategias o e .
Plan de estrategias fi y = Joanna Solis, Erika Garciay
RESULTACO aprovechamiento de la produccidn b ’ AsBrodioto 05 mar Fhmat Empresarios
aprovechamiento
Registio delos Plan de estrategias io util S Al
Inconsistencia en el Procesosy Lograrla procesosyfo R 9 El empresario U_f'!'za el documento El empresario
registro de informacién It rentabilidad | procedimientos al 702, rouecharrgmiento de paratomar decisiones sustentadas 5 2
(financiera y produccién) | OPEracion financiera asi como conocerel || P oo eninformacion confiable. Previo a | toma Joanna Solis, Erika Garciay
100% de los costos | 2 Produeeion uso es0, & se apropia de lainformacién, | decisiones con 31-mar 25-abr E /
conoce los conceptosysabedela [base en el mpressnos
importancia de tener la informacion documiento
actualizada.
il = Joanna Solis, Erika Garcia o
BENEFICIO inerementosen lasutiidadesdel Utilidades 25-abr 04-may % %
negocio Empresarios
E z b | | ~
) 1plan de Ri :
A 2 5 icardo Oviedo
RESULTADOD gr;’p;:';gi:ma Hevapaaiaion promocién y B.1De capacitacidn 06-mar 25-abr 3 Y
comercializacién Empresarios
Incrementar la
. Incrementar la > -2 ]
Roles y dreas 3 1o satisfaccion del
Y AT Gestiény satisfaceion del "
funcionales indefinidos personal. Programa de Los involucrados para el programa .
dentic de la nrasnizaois s personal para o O 5 Prea Resolucién al : .
ganizacicn |administra [ T LS Definirlos roles al | capacitacion s asisten atodas las capacitaciones y o0 T ED % 06 252, Ricardo Oviedoy
que generan un ambiente | cign Rt 1003 con sus gerencial realizan cada una de las actividades | S Sierescios; At Zol Empresarios
laboral pesado S respectivas ytareas asignadas § tareas
sistémica jo
actividades.
Grado de Ri 3 1
A A7 ol icardo Oviedo
BENEFICIO Grado de lizacién P d 25-abr | 0d-may p Sy
seqin el DIE mpresanos
i Fernando Medi =
ernando Medina
RESULTADO 1. Plan de mercadotecnia persistente Flande meroariieania A.-Producto 06-mar 31-mar %
documentado Empresarios
- ~
Diferenciacion, E:’:g’:‘f::g: :L;zgz;[g: ::nd:‘lls Realzaci[on al 100 de
Inconsistencia en " incremento de la Plan de 5 ¥ § jeti Fernando Medina
5% Clientesy Incrementar el numero X uso operacion, les ayuda a mejorar sus i chjetivos e 31-mar 25-abr X %
actividad de ventay cartera de de clientes enun 7% mercadotecnia | it mercadotecnia segun Empresarios
promocion Mercados clientes y * | persistente progesasy :5 permis V:r muevos e plan
sequimiento panoramas de sumercado o giro i
Fernando Medina
BENEFICIO Inclem.enlo enlas uenla.s [l V.entas yn[umero de 25-abr 04-may i Y
captacifon de nuevos clientes clientes Empresarios
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Problema

Real

Espera Diferen

do

*Documento que da cuenta del avance y discusion del _— n
s X 3 Motivacion por parte del empresario, para
establecimiento del plan de estrategia financieray 3 x 4
4 poder conocer y mejorar lainformacion de su [ Que no se deleguen
. . aprovechamiento de los recursos. 5 S =
0% 100% 1 1 o 5 % 3 negocio, para latoma de decisiones.Por parte  [responsabilidades y por lo tanto no
Minutas de trabajo (reuniones con el empresario) 5 LT 3 v
50 X Lo del equipo se terminara en tiempo y forma el se pueda recavar la informacion
Registro de informacion
documento
Inconsistencia en el
"?9'5"'0 de miormacvlc')n Disposicidn del empresario paraimplementar el Que se enfoque tinicamente enla
financiera yproduccion) | pud Resolucién de ejercicios de toma de decisién plan de accién y actualiza diariamente la 25 :
0% 100% 2 2 o S ” ? : s & operacion y descuido de la
Formatos llenados con informacion actualizada informacion requerida 3 25
implementacion de la propuesta
. - Se espera que con la revision de los registros ue el reporte de utilidades sea
0% 100% 1 1 Registro de utilidades semanales peras G 2 g Q 3 P
semanales se tengan utilidades positivas negativo
| Material de apoyo para cada tema a tratar Redactar un programa que ayude al empresario
0% 100% 1 1 acomprender y aprender NUEVOs conceptos 3
enfocados al contexto empresarial entiempoy | No tener el programa en tiempo y
forma forma
Rolesy ireas | Ejercicios completados
funcionales indefinidos | Lista de asistencia s
dentro de la organizacion R R | Lista de asistencia LO% empresarios esten
que generan un ambiente | 0% 100% 1 1 . . |desinteresados en el programa. o
Que se denlos talleres en tiempo y forma asi asistan al programa.
laboral pesado z >
©omo una buena actitud del empresario para
realizar sus ejercicios y actividades.
[leqar ala meta deseada y hacer un habito para
0% 100% 2 1 los empresarios de analizar la informacion No lleguemos ala meta deseada
11 DIE llenado con la actualizacidn de informacidn Semana con semana.
Que se haga un plan con informacion concreta | Que lainformacion no sea
0% 0% PROCESO : 5 1 El plan del documento del plan de mercadotecnia que se pueda aplicar suficiente, equivocada o no
Presentaci'on de avances o resultados Finalizacion del documento entiempo y forma | orientada a sus necesidade
Inconsistencia en 2 - o o 5 a7,
actividad de ventay 0% 0% PROCESO 1 1 Revision de objetivos semanales Estadarizacion de preesos de venta Que las actividadesno se lleven 3
promacion Registro de las actividades del plan de mercadotecnia Dominio del proceso de venta cabo, 0 sehagan de manera
Retroalimentaciones escritas Formalizaci[on del [area de ventas equivocada
Que no se sepa su punto de
~ equilibrio, que no seconozcan las
0% 0% |PROCESO 1 1 q 9
Estado de resultados ventas y por lo tanto los margenes
Registro de ventas Generacion de mayor utilidad de utilidad

cia

Estatus

Medicion de indicadores

Fuentes de verificacion

Monitoreo de implementacion

Supuestos e hipotesis

Riesgos

78




5. Implementacién

5.1. Actividades realizadas y su justificacion

FINANZAS

Las actividades para la implementacion de las propuestas de mejora iniciaron previo
a la validacién del diagnéstico, ya que formaron parte del mismo diagnéstico. Esto
es debido a que el area financiera no contaba con la informacion suficiente para
poder hacer un analisis y un diagnostico mas completo, comencé recabando mas
informacion para el diagnostico mismo. Para que al momento de la implementacion
ya se sabia los puntos clave que debian contener la herramienta propuesta. Un
Excel, en donde se pudiera registrar, controlar y analizar la informacion numérica
de la empresa. Los cuales incluye: ventas, precios, clientes, costos, variacion de

produccion, gastos y utilidades.

La sensibilizacién de los empresarios para el registro de los datos comenzé a partir
del pre-diagndstico, en donde se informé las utilidades que habian tenido con la
informacion que nos habian proporcionado con anterioridad. Los gastos fueron
proporcionados de memoria por parte de los empresarios y las ventas nos
entregaron hojas, en donde tenian los pedidos, en cantidad por cliente y el precio
gue le manejaban a cada cliente por cada tipo de producto. Esta informacion que
proporcionaron fue de manera semanal, por lo cual se hizo una proyeccion para el
resto del mes. El empresario notd, que la ganancia no era la que él estaba
esperando o0 la ganancia que €l pensaba que estaba ganando, entendio la

importancia del registro de la informacion contable.

A partir de este momento, se les solicito a los empresarios el registro diario tanto de
las ventas como de los gastos. Al ellos no saber registrar la informacion o al estar

acostumbrados a hacerlo, fue que tuvieron problemas para recabar informacioén.
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No sabian de qué manera es que se tenia que solicitar la informacién de lo vendido,
para que la herramienta funcionase, es que se tenia que tener informacion certera,
para generar la informacion correcta, se comenz6 por entregarle a los empresarios
formatos de recoleccion de informacion. A partir de ahi fue que se inicié con la

construccion de la herramienta. Primero a construir la celda de las ventas:

Para poder construir esta herramienta, realizaron distintas listas, ya que se dejo la
herramienta completamente interconectada y facil de usar. Se hicieron distintos
tipos de listas: clientes, tipo de clientes, rutas, vehiculos, turno, zona, tipos de
producto. Los dias de la semana se hicieron para que Unicamente se colocaran las
cantidades de producto que se vendid, junto con su devolucién. Para terminar con
la herramienta de ventas, dependiendo del tipo de producto y el cliente, es que se
tienen los precios y los costos de los productos. Quitando la devolucion es que se
puede tener. Toda la informacion que se colocé dentro de la herramienta, fue para
gue los empresarios tuvieran un mejor manejo y control interno de su negocio, de
esa manera un mismo archivo, con la informacion mas importante de su empresa.
La herramienta se realizd para poder cumplir con las propuestas del registro de
ventas y gastos y cumplir con propuestas de operaciones y mercadotecnia.

Durante la implementacién, lo que se hizo después de haberle entregado la
herramienta a la encargada de Finanzas, fue que la aprendiera a usar. Fueron
muchos cursos de capacitacion de la herramienta, para que se apropiara de la
misma. El problema llegé en el momento que tiene que solicitar la informacion a los

vendedores, por lo cual la informacién llegaba incompleta o simplemente no llegaba.

Las asesorias financieras se realizaron de manera periddica. Se realizaron dos
asesorias especificas: costeo por producto y Estado de Resultados (gastos). Se le
explicd a los empresarios cdmo se deberia realizar el costeo por producto y por tipo

de masa y como es la manera correcta de dividir los gastos de la empresa.
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En el momento en que se tuvo lista la Herramienta de Control Interno, las asesorias
se volcaron hacia la encargada del &rea de Finanzas, para que se pudiera apropiar

de la herramienta y saber exactamente coémo funciona.

OPERACIONES

La implementacion se comenzd en la siguiente semana después de haber
presentado la validacion del diagndstico y propuestas a los empresarios
formalmente. Se revisaron las actividades planeadas para toda la etapa.

En la primera visita para la implementacion se revis6 a fondo cada propuesta por
area, explicandoles a los empresarios como se llevarian a cabo y como seria la
participacion de cada empresario en cada area.

Para el &rea de operaciones se tenian planeadas 6 propuestas. La primera semana
se comenzo con la propuesta de las OHSAS, se le plante6 al empresario la idea y
los beneficios que aportarian a la empresa al aplicar esta propuesta; sabemos que
como empresa debemos estar preparados para cualquier siniestro donde la vida,
salud o seguridad de nuestros trabajadores esté en riesgo, partiendo de esta
premisa, vemos la importancia de contar con el equipo de seguridad basico para
enfrentarnos a estas situaciones. Las empresas se encuentran en la actualidad
preocupadas por las consecuencias que pueden tener los accidentes que ocurran
en su organizacion. Ya que existen estos problemas, cada vez son mucho mas
comunes Yy frecuentes las inspecciones realizadas por autoridades ocupacionales
gue se encargan de verificar la seguridad y salud en el trabajo. Las organizaciones
se suelen quejar mucho de absentismo laboral, de los accidentes en el trabajo, etc.
Por lo que es importante contar con un Sistema de Gestién de Seguridad y Salud
en el Trabajo que evalle los niveles de riesgos de cada practica para que pueda
ser aceptable y no involucre potenciales problemas para la organizacion y sus
miembros®; los empresarios se mostraron positivos a esta propuesta y entendieron

la importancia de la misma.

6 “La importancia del certificado OHSAS 18001”.
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Se comenzé con la redaccion de procedimientos en la segunda semana, Gomez F.
(1993) sefala que: " El principal objetivo del procedimiento es el de obtener la mejor
forma de llevar a cabo una actividad, considerando los factores del tiempo, esfuerzo
y dinero"’; el equipo se separd y se tuvieron acercamientos con cada trabajador
para hacer una serie de preguntas sobre cémo trabajan y las responsabilidades que
tienen, con las visitas semanales y con el apoyo del empresario se pudo recopilar
la informacion necesaria para cada procedimiento de la empresa. Segun Biegler J.
(1980) " Los procedimientos representan la empresa de forma ordenada de
proceder a realizar los trabajos administrativos para su mejor funcion en cuanto a
las actividades dentro de la organizacion".

Junto con mercadotecnia, se cred un formato para el registro de la informacién de
ruta, para adecuar este formato, se realizaron reuniones con los empresarios y con

base en sus necesidades de informacion se plante6 un formato.

“La capacidad de un proceso de fabricacion se suele interpretar como su aptitud
para producir articulos de acuerdo con las especificaciones. También se suele
interpretar como la aptitud del proceso o de una sola maquina para cumplir los
limites de tolerancia.”. Para fines practicos de la empresa el andlisis de capacidad
sera una herramienta de apoyo para la produccién para ir evaluando si la
panificadora cuenta con la materia prima suficiente para cubrir su produccion
mensual. Esta herramienta trabajara primero con base en un supuesto, pero esta
informacion podra ser actualizada con la informacién recopilada de ventas que se

tomaran como concepto de demanda para el analisis de la capacidad.

7 Carreto, “PROCEDIMIENTOS”.
8 Ibid.
9 “Tema_7.pdf”".
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También se comenzaron a crear formatos para la recopilacion de informacion, la
informacion soporta el planeamiento, control y la toma de decisiones especificas
como futuras en una organizacion, la dificultad esta en capturar el conocimiento y
usarlo para alimentar y mejorar el sistema. Es una actividad que demanda tiempo y
esfuerzo'; estos formatos serian aprobados por los empresarios para el uso del
personal, para lograr mantener un control de las ventas y materia prima.

-La materia prima es todo aquel elemento que se transforma e incorpora en un
producto final. La materia prima debe ser perfectamente identificable y medible, para
poder determinar tanto el costo final de producto como su composiciénil.-
Identificamos que el conteo y control de materia prima representaba una
oportunidad para la empresa, es por esto que se les propuso la creacion de este
formato, “registro de materia prima”. Para lograr el mejor resultado hubo platicas
con los empresarios quienes nos explicaron como manejan la adquisicion de los
insumos actualmente y como les gustaria que fuera en un futuro, también nos dieron
los nombres de proveedores, las cantidades que usualmente compran y con qué
frecuencia. Al saber que la produccion se planea diariamente, se propondra una
frecuencia de conteo adecuada para el negocio. Con esta informacién se parte al
borrador del formato para la posterior aprobacién por parte de los empresarios,
antes de comenzar a implementarse.

Para el registro de merma - se visualiza como se dijo anteriormente como la perdida
en el rendimiento que sufre un ingrediente o producto por efecto principalmente de
la manipulacién del mismo?2- se cre6 un formato imprimible y editable en Excel con
el correspondiente nombre “registro de merma” que fuera sencillo de comprender y
llenar. Para lograr este resultado tuvimos una sesién con los empresarios donde
externaron su preocupacion por la pérdida de birote caliente (aquel que sale directo
de produccion, pero no llega al cliente debido a la inspeccion de calidad), el cual

estaba siendo excesivo y no se estaba llevando un control de él. De igual forma, al

10 Villagarcia, “LA IMPORTANCIA DE LA GESTION DE LA INFORMACION Y CONOCIMIENTO EN
EMPRESAS CONSTRUCTORAS".

11 delgado, “MATERIA PRIMA”.

12 agudelo, “MERMAS EN LA COCINA".
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ir trabajando con este formato nos encontramos con la necesidad de crear un nuevo
formato que fuera de la mano del registro de mermas, por este motivo se creo el
“registro de desperdicios” que ayudaria a la empresa a separar aquellos insumos
que fueran desperdiciados entre dos elementos, si se puede reutilizar o vender, o si

en su defecto seria un desperdicio tirado.

GESTION Y RECURSOS HUMANOS

La implementacion se comenzd en la siguiente semana después de haber
presentado la validacion del diagnéstico y propuestas a los empresarios
formalmente. Se revisaron las actividades planeadas para toda la etapa.

En la primera visita de la implementacion se reviso a fondo cada propuesta por area,
explicandoles cédmo se llevarian a cabo y como seria la participaciéon de cada
empresario en cada area. Para el area de Gestion Y Recursos Humanos se
planearon propuestas que fomenten la integracion y desarrollo de las areas
funcionales como tal, existentes y operando. La primera semana de implementacion
se comenz6 detallando las caracteristicas de las areas funcionales, la importancia
de ver a Panificadora Brod como un sistema dando ejemplos de actividades
especificas que se realizan en cada una. Al mismo tiempo Se establecieron roles
dejando a un representante y encargado de cada una de ellas. Asi es como se
identificaron las areas de Operaciones, Mercadotecnia/Ventas,
Contabilidad/Finanzas y Recursos humanos. Asi mismo se lograron redactar las
funciones principales de cada area para que cada encargado pudiera identificar sus
responsabilidades y funciones principales con el fin de rendir cuentas al gerente
general y a su vez al mismo consejo de administracion (Los empresarios). También
se desarrollo esta actividad antes que cualquier otra porque se tenia la necesidad
de distribuir tareas y actividades y que no estuvieran concentradas en una sola

persona, en este caso el Sr. Jesus.
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Segun un articulo de Forbes (México 2050: ¢Y las Pymes qué?, 2017) sobre los
retos que enfrenta nuestro pais para elevar nuestra economia y llegar a ser de las
primeras 5 economias mas grandes del mundo hay una serie de puntos importantes
gue es urgente cambiemos y podamos dar un salto enorme para no estancar el
crecimiento econémico del pais. Actualmente en México las MiPyme generan el 80
% del empleo y generan hasta el 52% del PIB, sin embargo, a pesar de que el indice
de mortandad de las MiPyme en todos lados es alto en nuestro pais es mayor
adicionalmente estas no llegan a evolucionar y convertirse en grandes empresas.
Esto nos deja con el mensaje “Ya no mas MiPyMe”, es momento de que veamos
que estad pasando con nuestras pequefias empresas que no deja que se desarrollen
como tal, como un proyecto de alto valor que genere riqueza absoluta para todos.
Para esto debemos mirar hacia la gestion de las MiPyMe, pues todo comienza por
la toma de decisidén, como son utilizados los recursos de la organizacion y de cuales
son las normas por las que la empresa toma sus decisiones, es decir, con base en

qgué informacién la empresa confia para realizar sus analisis de negocio.

Después de haber identificado a los encargados de las &reas funcionales se
comenzé a presentar al equipo de consultoria para que se pudiera establecer
contacto con el encargado del area respectiva y fuese mas sencilla la comunicacion.
Posteriormente se inicié el taller de habilidades gerenciales por medio de la
presentacion de propuestas detalladamente con el plan de accion con los
empresarios, con esto se le dio a conocer al gerente de Ventas/MKT el plan de
accion y de trabajo que se iba a llevar a cabo en el periodo de implementacién, asi
como también las areas de oportunidad con mayor urgencia e importancia. Al
gerente de Contabilidad/Finanzas se le dio a conocer el plan de trabajo que se
ejecutaria durante el periodo de implementacién, asi como también relacionar sus

funciones principales con las actividades que se irian llevando a cabo.
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Para el gerente de Operaciones se establecid una introduccion al area con el
propdsito de que identificara sus principales actividades y responsabilidades para
gue se eliminaran las actividades o responsabilidades que no le competen como tal,
sin embargo, se establecié con los empresarios el desglose de actividades para que
todos estuvieran involucrados y recayera la mayor cantidad de actividades en una
sola persona o en una sola area. En Recursos humanos los mismos empresarios
seran parte del puesto por lo que se establecieron las actividades vy
responsabilidades que se tienen y se llevan a cabo. Hasta ese dia los empresarios
tomaron un rol definitivo dentro de la organizacién por lo que cada uno comprendia

a lo que se iba a dedicar y la importancia de sus labores para el grupo.

Se realizaron sesiones para que el empresario comprendiera la relacion de un
organigrama y pudiera encontrar el significado de la cadena de mando de una
organizaciéon. Con esas sesiones los empresarios lograron redactar su propio
organigrama comprendiendo el significado de cada puesto/departamento
establecido con los respectivos integrantes, asi como de la cadena de mando en su
propia empresa pudiendo identificar a los responsables de cada area/departamento.
Con esto el empresario adquirié el conocimiento necesario para presentar dicho

documento al personal en la junta general programada.

Con forme pasaban los dias, el equipo de consultoria aplicaba sus conocimientos
implementando sus herramientas estructuradas por lo que dentro del area de
gestion se tuvo la responsabilidad de establecer tiempos para evaluar los avances
de trabajo y escuchar a todos los involucrados con el objetivo de aplicar cambios
exprés en el plan de trabajo 0 en su caso de darle ajustes a las herramientas para
gue fuesen mas practicas para los empresarios acatando las peticiones respecto a

tiempos, dificultad, y ejecucion.
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Asi es como fue dando forma el trabajo grupal de consultoria pues cada visita a la
empresa formé parte dentro del taller de habilidades gerenciales ya que en cada
intervencion los empresarios adquirieron recomendaciones para solucionar
problemas que se fueron presentando como por ejemplo cuando los revolvedores
no seguian el procedimiento correcto teniendo como consecuencia una mezcla
desperdiciada, los repartidores no llenaban los formatos requeridos por el Gerente
MKT/Venta, dentro del proceso de produccion el personal no acataba las normas
establecidas por el Gerente de Produccién, se tocaron temas de como solucionar
conflictos/peleas entre trabajadores, se recomendd mejorar el sistema de pago de
salarios a los trabajadores, se escuché a los empresarios sobre las quejas sobre el
desemperio de ellos mismos, comentarios sobre sus proceso de aprendizaje con
las herramientas implementadas, los empresarios eran escuchados ante las
necesidades que fueron presentando durante el periodo y se establecieron las

propuestas necesarias para que la ejecucion fuese mas practica.

A su vez se dedicé el tiempo necesario para llevar a cabo la primera junta general
con el objetivo de dar a conocer la filosofia organizacional dandole un sentido de
cambio y de mejora a Panificadora Brod, asi como también sensibilizar al personal
con los cambios que se estuviesen presentando. La reunién tomé cartas en el
asunto respecto a temas de compromiso, responsabilidad, respeto, trabajo en
equipo, lealtad, vision, optimismo y sobre todo dar a conocer la mision, vision,
organigrama y el reglamento interno de trabajo. La reunién comprendié dos partes,
la primera fue que el personal pudiera observar y sentir los cambios que
Panificadora Brod tenia planeados y la segunda fue sensibilizar al personal con los
nuevos cambios de Panificadora Brod. Esta fue la primera junta general en la que

el director se comunico con el personal.
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Se redactaron con ayuda de los encargados de é&rea tanto consultores como
empresarios los perfiles de puesto para poder comprender mas cuales son las
caracteristicas de cada puesto llamese funciones, responsabilidades, requisitos
para laborar en dicho puesto, cual es su posicion dentro del organigrama, quienes
son sus supervisores directos, a quien reporta de manera directa y/o indirectamente

entre otro tipo de informacién.

Una vez completo el perfil de puesto de cada elemento de la organizacion se redact6
un manual de Organizacién. Este documento tiene como objetivo plasmar en papel
una imagen completa de la empresa teniendo el ADN de la empresa (Mision, Vision,
Valores), Organigrama, Reglamento de trabajo, Directorio, Descripcion de Puestos,

Contratos y politicas de cada una de las areas de la empresa para facilitar la gestion.

Se redactaron dos propuestas de contrato de trabajo para atacar el asunto de la
informalidad en el proceso de contratacion y darle mas formalidad a la organizacion.
Se dio una céatedra completa sobre comunicacién organizacional, teniendo como
objetivo presentar la importancia de llevar una comunicacion formal, respetuosa,

directa y sin intervenciones dentro y fuera de la organizacion.

Los empresarios comprendieron las diferencias entre comunicacion interna y
externa, asi como los distractores que hacen que la comunicacién sea interrumpida
o ineficaz. Esta presentacion permitié a su vez dar a conocerla importancia de llenar
los formatos que se realizan dentro de una organizacion ya que es una manera de
comunicacién no verbal que hace que las areas se comuniquen sin problema

alguno.
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Se establecieron objetivos por area, de 3 a 5 objetivos por area para que los
empresarios pudieran seguir un camino que los ayude a cumplir con su vision. Estos
objetivos fueron establecidos por ellos mismos teniendo en cuenta las
caracteristicas de un objetivo bien estipulado. Cuantificable, fecha de cumplimiento,
realista y que ayude a lograr la vision.

Por ultimo, de nuevo se ejecutaron pequefias reuniones con el personal en turno
para escuchar sus opiniones sensibilizandonos a nuevos procesos tanto de trabajo

como de gestion.

MERCADOTECNIA

Lo principal para la realizacion de las actividades fue la recopilacion de la
informacion. Antes de empezar a trabajar propiamente en las propuestas y en el
manual de area, se empez0 trabajando con la gerente de area en la recopilacion de
la informacion de los clientes. Con base en base a los conocimientos de los
empresarios y documentos de la empresa, se realiz6 una lista preliminar de la
cartera de clientes la empresa. Después, se le encomendo la tarea a la gerente de
area de conseguir la informacion faltante de ese listado de clientes para asi poder
armar una base de datos. En general, la mayor parte de la informacion se obtuvo
en un periodo de 2 semanas en las que la gerente de area hablo con los contactos
de los clientes para obtener la informacion faltante. Durante ese periodo de 2
semanas se dio asesoria constante para mantenerse al pendiente de que esta tarea
sea completada. Se dio por cerrada esta parte, obteniendo casi todos los datos de
los clientes, y la informacion faltante se consiguiéo de forma periddica durante
proximas sesiones de asesoria. Para iniciar el trabajo en las propuestas, se tuvieron
aproximadamente 2 sesiones en total para delimitar los puntos a trabajar del plan
de mercadotecnia y el personalizar este bajo las necesidades de la empresa. Cada
punto se discutid6 en profundidad y pidiéndole a los empresarios que fueran
especificos en sus necesidades. Ya teniendo esta informacion, se empezo0 a trabajar

en el manual.
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El desarrollo de este se logro sin contratiempos y ya teniendo el documento con un
avance aproximadamente del 90% se les presento a los empresarios de forma
preliminar. Ya hablando con los empresarios y en posteriores sesiones generales
de trabajo se detectaron puntos del documento que tendrian que ser corregidos. Ya
resolviendo estos detalles, los resultados de este documento se presentan en el
punto 5.3

5.2. Ajustes al plan de accion

FINAZAS

En realidad, no se tuvo que ajustar el plan de accién en cuanto a la propuesta de
finanzas o a los tiempos, se tuvo que ajustar el como es que se recolectaba la

informacion desde un principio.

Nos enfrentamos al problema “el registro de la informacién es inconsistente”, pero,
de la misma manera nos saltamos un paso del problema “la recoleccion de
informacion es inconsistente” por lo cual, si los repartidores no registran de manera
correcta la informacion, los empresarios tendran informacién muy pobre que sera la

Unica manera de poder llenar la herramienta de control interno.

OPERACIONES

Gracias a las semanas de capacitacion antes de comenzar el proyecto y a la
asesoria de nuestra consultora Andrea, éramos conscientes de que en cualquier
momento podriamos encontrarnos en una situacion que obstaculizara al proyecto,

donde podian influir varios factores.
El proyecto comenzé rapido, para la implementacion se debia comenzar

rapidamente a recolectar informacion confiable de la empresa, al momento parecia

gue todo fluia adecuadamente y que el proyecto marchaba viento en popa.
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Sin embargo, en la segunda semana de implementacion nos enfrentamos a esta
situacién donde el equipo hizo suposiciones sobre como estaban avanzando las
cosas, pasamos por alto muchas premisas que incluso no habiamos planteado, si,
sabiamos que nos hacian falta herramientas pero nunca nos detuvimos a pensar si
nos hacia falta saber usar esas herramientas. En este punto decidimos platicar lo
sucedido y a escuchar el punto de vista de cada quien, nos sentamos a discutir

como resolveriamos la situacion.

Claro que no podiamos tomar una decision solo nosotros, nuestra consultora hablo
con los empresarios para que ellos también expresaran sus preocupaciones o
problemas a los que se estaban enfrentando con el inicio del proyecto. Al estar
trabajando todos en conjunto, su participacion también era importante. Una vez que
identificamos la dificultad principal de la situacion, se hizo un ajuste en los tiempos
de implementacion, con el objetivo de obtener mejores resultados y de minimizar la

presion y estrés que conlleva el proyecto.

Para las propuestas de operaciones no se tuvieron que hacer grandes ajustes, el
tiempo fue suficiente para lograrlas y con la colaboracion de los empresarios se

logré recabar la informacién pertinente para las herramientas.

GESTION Y RECURSOS HUMANOS

A lo largo el periodo de implementacién se tuvieron que realizar cambios por
cuestion de tiempo y sobre todo debido a ciertas dificultades por parte de los
trabajadores en cuanto a su participacion. Como consecuencia tuvimos que realizar
ajustes para los temas a tratar con el personal y realizar pequefias reuniones con el
personal disponible en turno para llevar a cabo un pequefio taller de sensibilizacion
al cambio y su vez que los empresarios pudieron observar qué temas tratar en una

pequefia reunion.
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A su vez los empresarios se sintieron comodos en llevar a cabo espacios con el
equipo de consultoria para dar a conocer sus opiniones, comentarios, quejas o
algun inconveniente que estuvieran presentando para que con el equipo de
consultoria pudiéramos generar soluciones o proponer cambios.

Los temas propuestos fueron desde un punto de vista profesional, basicos para
generar una estructura estable y que Panificadora Brod tuviera de aqui en adelante
un punto de partida en relacion a temas de gestion para trazar un camino hacia su

vision.

MERCADOTECNIA

El equipo empezé a trabajar de una forma mas lenta para mantener el ritmo con los
empresarios, y dandole prioridad a ciertas propuestas sobre otras, segun fuera lo
gue se viera que se necesitaba o a lo que se le tendria que dar prioridad; ya sea por
importancia de tener eso listo o por pedido de los empresarios. Con esto se buscaba
obtener resultados més solidos, lo cual se pudo lograr.

Al principio el area de mercadotecnia empez6 a trabajar a un ritmo normal
trabajando en el lograr armar la base de datos de los clientes de la empresa. Esto
se logro sin problemas, pero a partir de ahi empez6 a ver retrasos en el area debido
a que se le dio prioridad a otras propuestas de las otras areas y debido a que se
presentaron problemas de organizacion en el area de mercadotecnia lo cual impidio
desarrollar las propuestas de area con mas calma. Eventualmente, se logré
desarrollar las propuestas de mercadotecnia de manera satisfactoria, a pesar de
que estas se desarrollaron en las dos Uultimas semanas de la fase de

implementacion.

A pesar de lo mencionado, todas las propuestas se desarrollaron correctamente y

se presentaron a los empresarios en tiempo y forma.

92



5.3. Resultados obtenidos
FINANZAS

Los resultados que se obtuvieron fueron: una sola Herramienta de Control Interno.

B @ D E F G H 1 J

HERRAMIENTA DE CONTROL

iNDICE

MANUAL DE LA HERRAMIENTA

VENTAS
NFORMACION GENERAL

REGISTRO DE VENTAS

sFE |

NGRESOS EXTRAS

LISTA DE CLIENTES

LISTA DE PRECIOS POR CLIENTE

ESTRATEGIA DE PRECIOS

¢ E

MARGENES DE UTILIDAD DESEADOS

OPERACIONES

COSTEQ POR MASA

[ 2o}

COSTEO POR PRODUCTO

indice ManualHerramienta InfoGeneral RegistroVentas IngresoExtra ListaClientes

K.

4

L

ListaPreciosxC

En la Herramienta, se encuentra

informacion tanto de Ventas,

Operaciones y Finanzas, tiene
como objetivo poder tener registros
de todos los movimientos internos
de la organizacion. Es por eso que
se divide por areas funcionales
internas: Ventas, Operaciones Yy

Finanzas.

Lo mas importante para que la herramienta funcione, es que la informacion que se

afiada sea confiable para que la toma de decisiones sea certera. En donde se

encuentran la siguiente informacion:

Manual General. En donde se
describe como es que funciona la
herramienta.

Se encuentran especificadas las
areas funcionales de la empresa, lo
gue contiene y como es que se
debera realizar su llenado. De la
misma forma, en cada cédula se
encuentran el manual propio de

cada area.

Dentro del area de Ventas se encuentran: informacion general de la organizacion,

registro de ventas diarias, ingresos extras, lista de clientes, lista de clientes x precio

X producto, estrategia de precios y los margenes de utilidad deseados.
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ventas, se hicieron listas y se utilizaron funciones de

ra mas sencillo su llenado. Por lo cual, en la columna de

~_Jna lista de los clientes que tiene Panificadora Brod, y

= la informacién de ese cliente, a qué ruta pertenece, qué

—or, etc. Al seleccionar el producto que se le vende a ese

cliente, automaticamente se muestra el precio que se maneja a ese cliente, el costo

de producto, por lo cual se . —

b

g ,‘ﬂ REGISTRO VENTAS DIARIO
puede obtener ™

automaticamente el total = R

de la venta, el total de la

devolucion, venta bruta y

venta neta.

De la misma manera, la

informacion de precio por cliente por producto alimenta el registro de las ventas, por
lo cual en esa cédula se tiene que establecer el precio que se le da por producto al
cliente, para que de esta manera pueda aparecer en el registro de ventas. La Base
de Datos de los Clientes se tiene que actualizar con base en la informacién de todos
los clientes, el cual alimenta de la misma manera al registro de los clientes.

Estrategia de Precios nos

CALCULO DE ESTRATEGIA DE PRECIOS /ﬂ\

e e & muesta los  margenes
S establecidos por zona de la
ciudad y por tipo de canal. La
estrategia de precios se hizo con
base en los margenes deseados

T T M T — ]

de la organizacion, dividiendo a
los clientes en dos segmentos: restauranteros y tradicional. Se hizo con base 100.
Lo cual nos indica si se quiere aumentar el margen para X ruta del 5% el margen
sera del 105% y asi sucesivamente. Esta cédula propicia a generar una estrategia

de ventas, promociones y diferentes tipos de acercamiento a los clientes.

94



Dentro del area de Operaciones, se tiene la informacion del costeo por tipo de
masa, por tipo de producto, la produccion de la empresay las variaciones que puede
haber por tipo de producto, para que se aproveche al 100% la materia prima y la
mano de obra que ya esta pagando la empresa.

Costeo por Masa se hizo debido a que la empresa

>

maneja tres principales masas: con levadura, sin

levadura y dulce. A partir de esto es que se realizan

los distintos tipos de productos. A este costo por T — ——

masa, se agregaron los Gastos Indirectos de
Fabricacion unitarios y la Mano de Obra. Se hizo

con base de 1 costal de harina. Y los diferentes
costos se agregaron de manera proporcional, a partir de este costeo se hizo la
divisién de los pesos promedio por producto dentro de un costal de harina, para
sacar la proporcion de pesos y costos. Para

i @ saber de la misma manera por tipo de

TIPO PESO PROMEDIO PIEZASX  COSTO X COSTO
TIPO PRODUCTO PESO (KG)

PRODUCTO  (GRAMOS) MASA MASA  UNITARIO vom' producto Cuéntos Salen por 1 Costal de masa’

ya que esta es la manera en que los
empresarios miden su produccion.
Gracias a este calculo fue que se pudieron

S— obtener la produccién maxima, minima y el

promedio. Junto con el area de operaciones

E F [ J

- |

se obtuvieron los limites maximos y

PRODUCCION MAXIMA Y MINIMA )

minimos. Teniendo una variacion del

TIPO GRAMOS ~ GRAMOS ~ GRAMOS | PIEZAS PIEZAS PIEZAS
PRODUCTO | MAXIMOS PROMEDIO MINIMOS | MiNIMAS PROMEDIO _MAXIMAS

mas menos 10%. De esta manera los
empresarios podran saber si su
produccion excede el limite maximo, es
que hubo un problema en la hechura

de la masa.
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La herramienta, es bastante interactiva y dividida en diferentes colores para cada
area, como se puede observar. Para el area de finanzas exclusivamente, se

hicieron dobles lista

0S DIARIOS @ para el registro de

AONTO [~] COMENTARIOS

gastos diarios. Para

MO

$

$ 100.00
$

$

100,000.00

que la encargada del

area tuviera un control mas especifico de los gastos que se generarn en la empresa.

De esta manera, se genera automaticamente un Estado de Resultados. Se les

explico a los empresarios la

A

(L

division de tipos de gasto y
cOmo es que estos nos
impactan en el Estado de =
Resultados y cémo es que

Utilidad antes de Impusstos

$am,00.11
VARIACIONES W | | | I

se tiene que leer el mismo.

Toda la herramienta esta

praduccon e T

interconectada, por lo cual lo mas importante es que se llene de la manera correcta
y que se esté alimentando de manera diaria. Si se hace la apertura de un cliente es
importante que se coloque la informacién del cliente, asi como el precio por producto
gue se le maneja al mismo.

Por otro lado dentro del

area de Finanzas se

realiz6 un Presupuesto

Maestro, esto para que

la empresa se fuera
acostumbrando a
trabajar bajo presupuesto y todas las areas pudieran establecer lo que necesitan de
inversion para poder crecer de mejor manera. El presupuesto maestro se hizo a 3

anos.
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El primer afio se hizo de manera mensual y los restantes de manera anual. Se
plante6 un crecimiento anual del 6%, ya que la inflaciébn estimada este afio por
Banco de México es del 5.5%, por lo cual se tiene que crecer minimo mas que la
inflacion  para poder generar

utilidades. Los gastos se crecieron

con base a la estimacion de la

inflacion, por lo cual si los datos de

inflacion  disminuyen, se podran

cambiar los datos dentro de la
misma hoja.

Cada éarea proporcioné la inormacidon necesaria para la construccion de la
herramienta, solicitando las inverisones necesarias para su area.

Por lo cual, dentro de los presupuestos por area se podran encontrar los inversiones
necesarias, ya sea contratacion de personal, compra de maquinaria, equipo de
seguridad, compra de material publicitario, entre otros. Cada area estipul6é los
tiempos en los cuales les recomiendan la inversion y finanzas proporcion6é un
presupuesto mensual para cada area sin utilizar todas las utlidades de la

organizacion.

WP
PRESUPUESTO DE MARKETING ﬁ PRESUPUESTO DE OPERACIONES '+5

[er— —_—— P —_— == =
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¢, Resultados obtenidos para los empresarios?

Los empresarios lograron grandes cambios en el manejo y control de su empresa.
Primero que nada, comenzaron a registrar sus ventas y sus gastos. Para el primer
mes de asesoria y como punto de partida brindaron la informacion de memoria, para
el siguiente mes, lograron registrar la informacioén en un 70%, aunque de manera
inconsistente.

Con esto, lograron automaticamente un incremento en la utilidad del 182% para el
mes de marzo. Para el mes de abril se logré que la informacion estuviera registrada
en un 100% de ventas y de gastos, que, aunque hubo una reduccion en la venta del
0.19% lograron un incremento en la utilidad del 144%, esto se debid a una reduccion
fuerte en los gastos, de un 30.5%. Gracias al registro de la informacién contable, los
empresarios pudieron darse cuenta de lo que estan gastando, pero sobre todo de
las utilidades mensuales que estan teniendo. Al conocer la informacion financiera
de su empresa, han logrado hacer numerosas tomas de decisiones basadas en
informacion confiable. Tales como: otorgar comisiones de venta a los repartidores,
por apertura de cliente y por conducta de los mismos. Considerar en comprar
magquinaria para elevar y hacer mas eficiente la produccion. La posible contratacién
de un velador, que se encargue tanto de cuidar la planta y el conteo de birote
nocturno. Los empresarios, también estan revisando el asignarse sueldos
mensuales, esto de la mano de Gestidn, se considerd, para que la empresa se
adecle a los gastos de sueldos administrativos y en dado momento, que los
empresarios decidan retirarse del negocio, pueda la empresa sostener esos puestos
de trabajo.

El registro de la informacion contable fue complicado al inicio, por diversos factores,
la costumbre por parte de los empresarios y por lo tanto de los repartidores de no
hacerlo. Pero, poco a poco y con la ayuda de todas las areas se fue logrando a que
la informacion se registrara de manera correcta. Fue la sinergia entre el area de

ventas, gestion y finanzas, lo que logro que se pudiera hacer de manera correcta.
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El &rea de operaciones logré hacer de manera correcta los formatos de registro e
irlos adaptando a las necesidades de los repartidores. Por lo cual con el trabajo en
equipo se logré llegar a los cambios previamente mencionados. Que, aunque quede
un largo camino por recorrer, es de vital importancia que los empresarios sigan
registrando la informacién, sigan ejerciendo presion sobre los repartidores y lleven
un control, que en un mediano plazo se logre hacer costumbre. De esta manera, es
gue se lograra llegar a mejores resultados en un futuro y que todas las metas de la

empresa se logren cumplir.

OPERACIONES

e Procedimientos
Se realizaron entrevistas a todo el personal, para obtener paso por paso
como realizan su trabajo, con la finalidad de obtener la informaciébn mas
acertada para la creacion de los procedimientos, todos estos procedimientos

se encuentran en el Manual de operaciones.

Procedimiento de

Manual de Operaciones
A
T 7.\
Lyl 5&

Procedimiento de

Boleado (division-boleado-
Revoltura-Amasado hechura)

Procedimiento de

Procedimiento de

Distribucidn, entrega y venta
Horneado ’ gay
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Junto con los procedimientos se adjuntan instrucciones especificas de las

operaciones:

INETRUCCTON DE TRARATD
INSTRUCCION TE TRARATD
INSTRUCCION DE TRARATD

Como apoyo para los procedimientos,

®  ANEXOS

dentro de cada uno se encuentran e Gl fls
enin bt st
kg

respectivas tablas informativas que se

deberan utilizar para el control de la E
produccion; por ejemplo, las tablas de los Tl sass son o
ingredientes por tipo de masa, esta tabla nos —_— —
da la informacion de la cantidad de materia *=

prima que se le debe agregar a cada mezcla,

Ingredientes masa sin levadura

tomando como referencia 1 bulto de harina,

en el caso de una produccién mayor esta

informacion sera la base para calcular las

raciones adecuadas de cada ingrediente.

Antes de crear el manual de operaciones que incluiria todos los procedimientos
realizados, se le presento un borrador al encargado de operaciones que es el Sefior
Jesus, se le explico cédmo se obtuvo la informacién y de qué manera se utilizé en el
documento, €l aprobd la informacion e instrucciones y nos comenté que era una
buena herramienta para poder compartir los conocimientos con nuevos empleados;
actualmente enfrentan una situacion donde los trabajadores solo se encargan de
ellos mismos y no se mostraban dispuestos a capacitar nuevas personas, ademas
de que el personal se sentia indispensable para la empresa por sus conocimientos

y experiencia.
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Al tener un registro de como se llevan a cabo las actividades podran lograrse varias

cosas, como, por ejemplo, una operacion mas uniforme, capacitaciones y

concientizacion de los colaboradores hacia la importancia de hacer un buen trabajo

y cumplir con sus responsabilidades, que le trabajo no solo conlleva encargarnos

de una sola cosa, si no, darse cuenta de cuanto mas pueden dar por la empresa y

que al final esto traera beneficios para todos.

- TABLA DE PESOS POR TIPO DE PRODUCTO

GRAMOS
TIPO DE MASA  PROMEDIO DE

PESADA

NUMERO DE GRAMOS GRAMOS GRAMOS
DIVISIONES ~ MINIMOS POR PROMEDIO POR MAXIMOS POR

POR PESADA PIEZA PIEZA PIEZA
7] 7

TIPO PRODUCTO

‘

Con el mismo propoésito
informativo una tabla de
pesos por tipo de pan, esta
tabla muestra los limites de
peso sobre los que se tiene
gue trabajar, para que en el
momento en el que
encontremos una variacion
menor o mayor a lo

esperado nos preguntemos

porque se salié de control el pesado del pan, también servira como apoyo visual

dentro de la panificadora, para que los biroteros sean conscientes de lo que se

espera de ellos y lo que se espera de cada pieza de pan, que no se descuide la

calidad en el producto respecto al peso.
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Para llevar un registro de la

pI’OdUCCién se deSigné a una "CONTEO Y REGISTRO DE PRODUCTOS SEMANAL"

Responsable: Semana: __/4

Repartidor:

persona que contaria vy

separaria el producto por ruta y o o T | s [T 5 e o [ ] v A

por repartidor, esto nos daria el

apoyo pasa saber cuanto

producto estd saliendo del

negocio y verificarlo con la

informacién que registran los

repartidores. El conteo y registro

debe hacerse diariamente.
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e Registro y control de rutas
Se obtuvo la informacion actual de las ventas mediante el uso de un formato
con las cantidades y montos vendidos y cobrados, asi como el registro del
producto devuelto a la empresa. Con el formato de conteo y registro de
productos logramos establecer la relacion entre el producto vendido y el
producto que sale de produccién, toda esta informacibn nos da la
confirmacion de la informacion.

Se comenz6 con el

"REPORTE DE RUTA"

Repartidor. Fecha

formato de la derecha,

este fue el formato e et | st | e === TTTTIE=

Tortas Ahogadas El Tio-
Guillermo Flores

propuesto  para la [

La Tiendita-Miranda

panificadora; SiN oo

Tortas £l Gordo-Gisela
Vilalpando

embargo, al ir haciendo  [peesrcmoncoo

Cremeria San José

Fanaderia Lopez (Gentro de

uso de él nos dimoS  |wrssumgma

Lopez

Cremeria Tapalpa-Luis

cuentade que no erade |[EFT=EEEH

Camitas El Jalisciense (dentro
del Mercado de Abastos)-Julieta

uso practico para los = =

ToTAL|

repartidores, por este

"REPORTE DE RUTA E
or: Fechic

motivo, en conjunto con los

empresarios, se trabajé en

na Chemn | b | | e T gemas

1

un nuevo formato, que fuera

mas sencillo en el llenado y

gue registrara la mayor

cantidad de informacion de

venta posible. Como

resultado de este trabajo en

conjunto obtuvimos el

‘reporte de ruta” que se

muestra a la izquierda.
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e Registro de mermas

Se esta utilizando un formato para el registro de todo el producto que no

llego a produccion, esto nos daréa la informacién necesaria para saber

cuanto producto y cuanta venta estamos perdiendo por descuidos en la

operacion.

"CONTEQ Y REGISTRO DE MERMA DIARIA"

emsrado

También se realiz6 un registro de
desperdicios, este registro servira para poder
mantener un inventario de todo aquello que
sea contable dentro de la panificadora, nos
da la libertad de anotar el concepto deseado,
con sus unidades y  cantidades
correspondientes, al mantener esta
informacion, se podré clasificar el desperdicio
y los encargados y/o empresarios decidiran
si es posible venderlo o si serd tirado a la
basura, esa parte nos ayudara a separar
dentro del negocio lo que es util y lo que no

es util.

Responsable:

"REGISTRO DE DESPERDICIOS"

Semana: /4

DESPERDICIC

DESCRIPCION DEL DESPERDICIO
CANTIDAD

UNIDADES | SE TIRA O SE VENDE
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e Registro de materia prima

Se obtuvo el control de los  — i
Y "REGISTRO DE MATERIA PRIMA SEMANAL"

insumos que se utilizan en

Responsable:

la empresa, con esto

Semana: /4

Iogramos tomar DESCRIPCION DE MATERIA ESTADO DE LA MATERIA PRIMA

FECHA PRIMA NUEVO EN USO [NECESITA CAMBIO

decisiones sobre los que Farina

Azcar

Sal

es necesario para la

Bolsa de plastico chica

Bolsa de plastico mediana

produccion, en qué estado Bolss de plastico grands
Canela

se encuentra y podemos g;jj;ﬂgnd“gua
Atomizadores

establecer cuanto es lo Palas

Otro:

gue debemos invertir en

ello.

e Analisis de capacidad

Operaciones trabajo en un analisis

de capacidad -Puede utilizar un

analisis de capacidad para determinar

~ | siun proceso es capaz de producir una
, > | salida que satisfaga los requerimientos

del cliente cuando el proceso esté bajo

control  estadistico’®>- Con la

informacion que se obtuvo de la empresa se parti6 de un supuesto de
produccion por bulto de harina, para compararlo con el calculo ideal que se
obtuvo en conjunto con finanzas de produccién maxima, minima y promedio
esperada de cada bulto de harina por tipo de pan. El archivo de Excel que se
trabaja nos dira cuanto estamos abusando de la materia prima para cubrir la
demanda mensual; para fines practicos de la empresa e supuesto podra ser
cambiado mientras vayan actualizando el conteo de piezas obtenidas por

bulto de harina.

13 “Usos del Andlisis de capacidad”.
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Cabe decir que el uso de los formatos ha contribuido positivamente a la empresa,
de tal manera que los “reportes de ruta” ya se usan en la panificadora, los
repartidores son los encargados de llevar este registro desde el comienzo de la ruta
e ir registrando la cantidad vendia y la cantidad de vuelta por cada cliente, para
entregar el dinero correspondiente a la encargada de ventas y con ayuda del registro
la encargada puede mantener el control y revisar si en efecto se ha vendido lo
indicado y ha sido entregado el dinero correspondiente, la informacion recopilada
también serd usada en la herramienta maestra de finanzas. En conjunto con el
‘conteo de producto semanal” ahora es posible controlar el producto que los
repartidores se llevan a ruta, a resultado dificil utilizar este formato porque ahora la
operacion de cargar el producto tomara mas tiempo, pero los empresarios han
estado trabajando en conjunto para poder hacer el mayor uso posible.

El registro de materia prima no se ha llevado constantemente por la inconsistencia
del personal, sin embargo, en este momento la panificadora ya esta buscando
remplazar a la persona que hacia el conteo anteriormente para poder mantener la
informacion actualizada, ya que saben que el registro de esta informacion seré de
mucha ayuda para finanzas a la hora de planear la adquisicibn de materia prima
para cubrir la produccion.

Los registros de merma y desperdicios no se estan utilizando en este momento en
la empresa, pero los empresarios planean darle estas tareas a la nueva persona
que buscan contratar.

La tabla se pesos por pieza y piezas por bulto obtenida en conjunto con finanzas ha
dejado intriga en los trabajadores y en los empresarios. En la reunion que tuvimos
en los biroteros donde les presentamos esta tabla informativa vimos que ambas
partes son conscientes de que las cantidades no estan saliendo correctamente y
que incluso (aquellos biroteros que han trabajado por mas de 10 afios en la empresa
lo han notado) hace unos afios la produccion era de un volumen diferente.

De esto partié a que la produccién tendra mayor atencion en la parte de la mezcla

y la pesada que son las partes de la operacién donde encontramos mayor
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inconsistencia. Ahora el empresario puede establecer metas operativas y al mostrar
los numeros los biroteros saben cuanto tiene que estar pesando el producto.

Con el manual de operaciones que contiene las actividades que se realizan en la
panificadora los empresarios se muestran mas abiertos a la contratacion del
personal, una situacion que antes resultaba conflictiva, ahora saben como debe ser
la comunicacién entre cada parte y de qué forma se van relacionando las
actividades unas con otras; también pudimos observar que el personal es
consciente de que todo esta basado en trabajo en equipo y se ven dispuestos a
mejorar en sus respectivas areas para que la empresa también mejore y por ende

haya beneficios para todo el negocio.
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Manual para la implementacion de OHSAS.

Por ultimo pero no menos importante se realiz6 un manual para la
implementacion de OHSAS -hace referencia a una serie de especificaciones
sobre dos temas bien relacionados: la salud y la seguridad en el trabajo'*.- dentro
de la panificadora.

El presente manual da la informacion sobre el como debera comunicarse y
adaptarse los temas de seguridad en la empresa, los beneficios que se
obtienen de su aplicacién e informacion relevante sobre los peligros que se
pueden presentar en las instalaciones, entre otros temas.

Es importante mencionar que la idea principal de este manual no es solo
informar de manera teérica el tema de seguridad en el trabajo, si no que se
planteé esta implementacion en conjunto con la adquisicion de los elementos
de seguridad necesarios para mejorar el ambiente de seguridad en el trabajo;

para la compra de lo anterior, se le entrego un presupuesto operacional a

finanzas.
Contenido
1
11 *Introduccién -4
12 *Objetivo z
13, i0we son lzs normas de gestion de saguridad y salud lsboral? .3
, DE . A RETH T SR T S ———-<
Manual practico para la 20 princpeles caracarstices el indar. s
= T 2.2 Obsticulos durantz &l proceso 4
implementacion de OHSAS 18001 23, besshcios delacertiacidn ¢
2.4, Estructurs del sistema de gestidn de seguridad 7
CAPITULOD 3. ¥ ANALISIS. a
25 Requisios generales a
2.6 politica de S2guridsd v Sszlud en &l Trabsjo a
7. Hanificadén ?
28 Implementacidn y operacidn n
28, verficacién 13
2.10.  FRevision por |a Direccion 16
4 LA IMPL 0 SISTEMA DE 0 TSALUD....... 7
Faza 1: Conformidad de |z Direccidn 17
Fase 2: Plzn de Pravencion. 17
Fase 3: i del 17
Fase 4: Comité de implantacién. 18
Faze 5: Manuzl de ge=tidn, procedimigntos, INSTIUCCoNES ¥ ICIES. i ensecnsenseenseneeees 18
Fase 6: Formacian, 19
Faze 7: Implantacion del sistema, 19
’ Faze 5: Auditoria Intema 19
" l T E S O Fase 5: Revision por |2 Direction. 19
Universidad Jesuita Faze 10 Auditona Externa y Certficacion. 20
‘ ‘ de Guadalajara Extra: Cronograma de la implantacidn. 20
N

14 “iSabes qué significa OHSAS?”
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GESTION Y RECURSOS HUMANOS

5.3 Resultados obtenidos

Se llevo a cabo un programa de capacitacion
gerencial donde los empresarios pudieran
abordar temas de intererés a lo largo del periodo
de implementacion. Este taller tuvo como
objetivo sensibilizar al empresario sobre la
necesidad de poseer un contexto empresarial
actualizado, amplio y con base en esto llegar a
marcar el rumbo de la empresa con habilidades
directivas que logren alcanzar la visién

proyectada en el tiempo establecido.

Como apoyo de estas

reuniones con los

Manual de Organizacién

empresarios se  pudo ORGANIGRAMA

Consejo de Administracion

Administracion del
Personal

cada empresario para que .

| 1
las actividades se . erentede Producaon e o
dividieran entre todos con [ [ ] ] N

el fin de no centrarlas en

Calidad
Vacante 3 )

establecer un rol especifico

dentro de la organizacion a

3 Aux. Producdon

una sola persona. De esa

forma es como se logré
identificar a un gerente de finanzas, un gerente de mercadotecnia/venta, gerente de

recursos humanos y gerente de produccion.
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A su vez los empresarios puedieran comprender la importancia de seguir y respetar

la cadena de mando.

Se logré redactar un manual de organizacion que
permitiera a los emprarios tener siempre a la
mano un documento donde se pueda observar su
propia filosofia organizacional y a su vez fuera
una herramienta que permita mostrar a cualquier
elemento del consejo o gerente administrativo con

autoridad por parte de los empresarios los perfiles

de puesto con sus respectivas funciones y
responsabilidades para que fuese mas practica la

busqueda de candidatos nuevos teniendo en

’
Y9l 1TESO _ g
‘ ‘ cuenta toda esa informacion.
N

de Guadalajara

Con los perfiles de puestos

Manual de Organizacidn

redactados, el personal puede
DESCRIPCIONES Y PERFILES DE PUESTO

observar con mayor entendimiento la

Director General

razon de sus actividades, por qué las

1. MOMBRE DEL PUESTO: DIRECTOR GENERAL

reallza aSI' ComO tamblén |a. Departamento: Administracién General
Puesto al que reporta: Consejo Accionistas _
responsabilidad que conlleva su pusstos aue e reperan arectamente: | S con
. . . . Puestos que le reportan indirectamente: | Ninguno
puesto. También tiene como objetivo
2. PERFIL DEL PUESTO
dar a concoer las funciones T T8 70w cumplidos — 58 afos
Nivel académico: Secundaria tg'ml'\ada, :?'epara_tr')'la cqmp eta o
principales que debe cubrir. Los e ¥ e e R T
mercadotecnia y ventas, del ramo, transporte
empresarios podran realizar o, sotmare, miamet .- computacon
bdsicos.
evaluaCIGn del desempeﬁo Con base I}f;zl'-ni:;:des: Ei_::lp:rztzjéo, motivacidn, comunicacion, relaciones
interpersonales, planeacién, organizacion,
en las actividades marcadas con este acén, rasctiio 1 e o ol
presidn, toma de decisiones estratégicas.
papel que indica las funciones que Afios de expertencia: 3 afos.

debe realizar dicho trabajador y asi llevar un control mas estricto con el personal.
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Manual de Organizacion

Con la redaccion de los perfiles de puesto el 2 ESTRUCTURA ORGANZACIONAL

empresario  puede  establecer nuevas

Consejo de administracién

actividades o promover a un elemento que

pueda cubrir una vacante en especifico para

gue no tenga que inventar funciones que dicho ndminsacin e parsona

puesto realiza asi como permitir que de

4. OBIETIVO GENERAL DEL PUESTO

manera subjetiva ocurran inconvenientes

entre empresario/trabajador.

5. FUNCIONES PRINCIPALES

5.1 Llevar a cabo la revision de cuentas.

5.2 Verificar las cuentas de los acreedores y deudores

5.3 Supervisar el equipo de trabajo.

5.4 Efectuar la administracién de cuentas bancarias.

5.5 Toma de decisién con base en informacién confiable y actualizada

Se pudo dar a concer la filosofia
organizacional a todo el personal dejando
a la vista de todos las herramientas
visuales en lugares especificos de las
instalaciones. Siendo un claro ejemplo la

mision, vision, valores y reglamento.
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Se area

permitiendo dar a los empresarios una

redactaron  politicas por
herramienta que logre cimentar los pasos
para que se den a respetar los formatos, el
uso de la inforacion, el comportamiento
dentro del &rea respectiva, el uso
adecuado del equipo respectivo y que al
final se pueda establecer una armonia

entre departamentos.

Manual de Organizacion

POLITICAS POR AREA FUNCIONAL

POLITICAS AREA MERCADOTECNIA

-

~

w

w

-3

. Todos los colaboradores del drea, deberdn de conocer y leer

. Cualquier cambio de informacién o datos que se re

. El personal estard capacitado y usard el equipo de trabajo adecuado para cada

actividad de s empresa, manteniendo una imagen adecuada, higiene y seguridad.

. El personal mantendrs una conducta adecuada, trabsjaré en equipo y tendré una

actitud positiva desde el comienzo hasta el término de su turno y salida del local.

. Mantener higiene y orden en las herramientas de trabajo, se deberdn cuidar de los

mismos, se les daré el mantenimiento necesario v se evitard desperdiciar los
recursos y materiales de Ia empresa.
los documentos

pertinentes a su actividad.

. Para los empleados del 4rea; cualquier duda, sugerencia o aclaracién sobre sus

actividades diarias, favor de consultarla con el gerente de drea en tumo.
Para los empleados de drea, siempre informar y mantener al pendiente al gerente
de 4rea de sucesos que se generen en las actividades diarias.

Mantener una relacién y comunicacién sana, activa y constante con los clientes, de

parte tanto del gerente de rea como los empleades

. Siempre buscar la satisfaccin del cliente v poner especial atencion al conocer sus

opiniones y necesidades relativas a la empresa y su servicio.
quiera relativa alasventas o ala
interaccién con los clientes (esto también incluye el alta de clientes nuevos o la baja
de algin cliente actual] se debers actualizar en las bases de datos de la empresa

correspondientes.

10. Siempre actualizary mantener al corriente la informacisn y datos referentes al drea.

Se

reuniones con el personal

realizaron

pequeias

en

turno de areas respectivas con

el propésito de que estén

enterados del

rumbo que

\\\:‘;_ Panificadora Brod tiene para

los tiempo futuros asi como

también fue un espacio para

gue los trabajadores pudieran

dar su punto de vista y saber si

la organizacion cuenta con su apoyo para poder alcanzar la vision proyectada. Los

empresarios tuvieron momentos para hablar respecto a temas de compromiso,

responsabilidad, trabajo en equipo y que dentro de los cambios que se avesinan los

empleados estan contemplados.
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Se redactaron dos propuestas de

Manual de Organizacidn contratos laborales para que el
CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAIQ PARA CAPACITACION

INICIAL empresario puedira tener opciones

dependiendo de las condiciones con las

CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO PARA CAPACITACION INICIAL QUE
CELEBRAN POR UNA PARTE PANIFICADORA GARCIA REPRESENTADA EN ESTE
ACTO POR EL (EMPRESARIO) A QUIEN EN LO SUCESIVO SE LE DENOMINARA A d 1
COMQC "LA EMPRESA" Y POR LA OTRA EL G. (TRABAJADOR), QUE EN LT que Se ra Contrata O y el fl n para el que
SUCESIVO SE LE DENOMINARA COMO "EL TRABAJADOR™, QUIENES ESTAN DE
ACUERDO CON LAS SIGUIENTES

sera contratado esa persona. El

DECLARACIONES:

empresario ya cuenta con lo necesario
1.- PANIFICADORA GARCIA es una empresa legalmente constituida segin las leyes

mexicanas, legalmente representada por (DATOS FISCALES DE LA EMPRESA) para q u e e n el mom ento e n q u e d eCId an

2.-"LA EMPRESA" Requiere de los servicios de personal apto para el desarrollo de sus
actividades, y de modo especial para el puesto o funcién de REPARTIDCOR.

3.-"EL TRABAJADOR™ manifiesta bajo protesta de decir verdad, Declara ser una persona CO men Zar a d arle formalid ad al p rOCeSO

Auto-motivado, responsable, confiable, seguro, empleado leal, comprometido, capaz,

efectivo, organizado, y ademés de tener los conocimientos, capacidad, aptitudes y .,

experiencia suficiente por tener nivel Licenciada en administracién de empresas, segin d d h I
consta en su curriculo vitae; y por tanto se considera apta para prestar sus servicios e ContrataCIO n pue an acer 0 .
personales a "LA EMPRESA" Y proporciona la siguientes informacién: (NOMBRE DEL

TRABAJADR, DOMICILIO, JALISCO. C.P.,, NACIONALIDAD, LUGAR DE

NACIMIENTO, FECHA DE NACIMIENTO).

3.- "EL TRABAJADOR™ manifiesta que aunque tiene conocimienios especificos para
desempefarse en el drea Logistica/Repartidor, al revisar competencias y habilidades que
requiere la descripcion del puestos que solicita "LA EMPRESA", reconoce que debe ser
capacitada en base al plan y/o programa que la empresa le ofrece por el plazo que
determina el presente contrato: a efecio de gue al final de este periodo “LA EMPRESA"
determine si adquirié a satisfaccién las competencias y habilidades para el puesto

Se llevo a cabo un taller de comunicacion
organizacional  efectiva donde los I
empresarios puedieran adquirir
conocimiento entre comunicacion interna 'y
externa. Conocen la diferencia y saben la

importancia de la comunicacion dentro de

la empresa, el -contacto con sus
trabajadores, la relacion entre
colaboradores y la organizacién, las
herramientas visuales que permitan dar
mensajes a los colaboradores y estén

sintonizados en el mismo canal (Mision,

Vision, objetivos, etc), saber cuales son los
disruptores de la comunicacion y saber qué

hacer para evitarlos.
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Conocen la importancia de la comunicacién externa, por ejemplo sus clientes,
proveedores, 0 cualquier organismo que tenga relacion de cualquier tipo con

Panificadora Brod.

¢, Resultados obtenidos para los empresarios?

Una amplio criterio respecto a un contexto empresarial actualizado donde los
empresarios ya conocen herramientas que les ayudaran a tener un mayor control
por medio de la gestidn y organizacion en cada una de sus areas. A su vez los
empresarios poseen una estructura de trabajo mas formal donde cada integrante de
la organizacion conoce el sitio a donde pertenece asi como también las funciones
gue desempefia y esta enterado de la importancia que tiene su trabajo asi como lo
importante que son sus procesos porque pertenecen a una estructura de trabajo
con procesos sistémicos es decir, en cadena.

Los empresarios ya poseen herramientas que permitan medir el desempefio de la
organizaciéon por medio del conocimiento de funciones y responsabilidades de cada
puesto por lo que pueden realizar evaluaciones constantes y saber el desempefio
general para que de ahi partan en la deteccion de problemas raiz.

Los empresarios cuentan con roles especificos para que el trabajo no se acumule
en una sola persona y las responsabilidades principales de los puestos directivos
se puedan dividir entre los empresarios.

Los colaboradores estan dispuestos al cambio y al compromiso una vez que
conocen el camino que Panificadora Brod estd tomando por medio de pequefias

juntas con el personal en turno para realizar un taller de sensibilizacion.
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MERCADOTECNIA

En general, se logr6 un buen desarrollo de las herramientas propuestas, el
documento creado incluye toda la informacion que la empresa llegara necesitar para
poner todo esto en accién a corto, mediano y largo plazo. La empresa mostro interés
y soporte para el desarrollo de propuestas de esta area, a pesar de que todavia se
esté trabajando en el como, cuando, y de qué manera se implementaran estas

propuestas.

La propuesta del area de Mercadotecnia consiste en la realizacion de un Plan de
Mercadotecnia persistente, el cual es un documento que incluye propuestas,
manuales, etc. que cubra las necesidades de la empresa en las éareas de

mercadotecnia y ventas a corto, mediano y largo plazo.

A continuacion, se menciona los resultados de las propuestas con descripciones y

pruebas graficas:

1. Imagen Corporativa:

Con base en la imagen corporativa actual de la empresa, se realizaron propuestas
para el futuro desarrollo de esta:

-Se disefiaron una portada y hoja membretada para documentos oficiales de la
empresa,

-Se encontraron los pantones (colores) que usa la empresa para su imagen, lo cual
puede ser utilizado para propuestas en el futuro

-Listado de propuestas de imagen corporativa (que también va ligado con promocién
de ventas) como lo son uniformes, plumas, calendarios, rotulacién de vehiculos,
hojas membretadas, etc. Junto con esto, también se incluyen muestras graficas de
cada una de las propuestas personalizadas con la imagen de la empresa, ademas
de informacion necesaria de proveedores que manufacturen o provean el servicio

para la realizacion de estas propuestas.
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-Manual de registro para el IMPI, con descripcion de procesos y todo lo necesario
para registrar la marca de la empresa con esta organizacion (documentos, precio,
donde hacerlo, etc.). Esta propuesta se agregd debido a que no se encontré un
registro de la marca en la base de datos del IMPI.

PRESUPUESTO DE MARKETING

Lazzar Metico Colares: Caqui, Naranja
Mar Egea 1514, Col. Country Club, CP Precio: $163 ofu
44810, Guadalsjara, dalisco Players Polo Pedida minimo: 15 Corto s 163.00 15 s 2,535.00
Tel. 32801750 Incluge bordado
htp: s lazzarmenico.com La empresa necesits: 12
Colores: Caqui Narana
Precio: $85 oy
Pedida minimo: 15
Playera Incluge bordado Corto s 85.00 15 s 1,275.00
La empresa necesits; 20
Colores:Negro, pera s¢ pusde mandar 3 pedi en oo
color
Precic: $109 ciu
Mandi Pedido minimo 15 Carto s 108.00 15 s 1,635.00
Incluye bordado
La empresa necesita: 14
Tom 733 mod Ejecut
Colores: Cielo, lanco, amaik
narania (Pedido especial)
c Eecic: $269 ol . Cono s 269.00 4 s 1,076.00
15,0 por pi
La empresa necesita: §
PROPUESTAS Y PRESUPUESTOS Camiss Mo Lares
Lazzaceaisa Canisas Manga Larga mod. Efecuiva /’
Mt Egec 199, Col. Counkey Chub, CP ivastr) Bisas Tl Onlord v/
iy Jakacs Goloer: Gk, barco, ava
Tel 3201750 ivantro) y oarine (Pesdo espece)
[l m— Pracio 3200 0u
P e 1 o —
Bl Foby - ~ 1
MO mtsye borado, poro ' misrma - {
T Too P P9 ot ampresa ohece : |
Cama L3 emprasa necesex 4 1 i
Colors Coa Mo
Pracia 318064
Pedido minmo 18 vason
ncoy bodedo v Maano Otero #1200, Col. H
L3 empresa necesma: 12 Residencial del Bosque, Guadalajara
inco
Tol (33) 3562 19 19
Py vasioncaps.com
Gamiseta cuso recondo Mnga Cors Som
ol
Colores: Narana Basic P3210
Pracio 335 cu 3
Peddo minme; 15 Fraco: 341 504 VAo
gt probe L rdrstesd -
s rpres nacess: 20 oo
15 s i 4
- Pettoce Font 011, Col
Mandh Complato Guslo V0 1ecio con Parion Ittt CP 43069, Zapopan,
o )
Colores Negro. par +4 pusde mandar & Tol 10.28-224%
000 coor Loemne
Fracio 3100 o0
Peido ninmo 15 Euctaoss htzcty
ncup b
L3 e necas: 14 PANT-OENIA-44 PANTALON
VEZCULLAICA OENA 4
Pracio 312086
No hay pedido minmo.
5 armproa ez 4

Triptico de Ia ruta para el registro en el IMPI
P
IMPI =2

Ruta para registrar una marca ante el IMPI
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2. Plan de Venta

-Se desarrollé un plan de venta delimitando graficamente el proceso de venta y sus
herramientas, ademas de un plan con un enfoque hacia la prospeccion de clientes.
-Como anexo a esto, también se entrega un catalogo personalizado de los
productos de la empresa, el cual se espera sea utilizado para los procesos de
prospeccion y visita de clientes.

- Junto con las areas de Finanzas y Operaciones, se elaboré una estrategia de
precios para los productos de la empresa; delimitados por producto, area de venta
y tipo de cliente. Esta estrategia esta implementada tanto en el Archivo Maestro de
Finanzas (base de datos) como en el Plan de Mercadotecnia (justificacion y teoria).
- EI DENUE es una base de datos del INEGI enfocado a entidades econdmicas. Se
realiz6 una manual para su uso y operacion como propuesta de una herramienta

que funcione para la prospeccion de clientes futuros de la empresa.

Plan de Ventas

Actualmente, los m»emhmsd a familia que operan en Panificadora Garcia son las
vendedores,

La pr pbﬁtadelpl n deverts se genra  pas d asackidades y expeiencias de
venta vividas resa Lipm valdﬂe'e \cia es que se busca entrenar
dela que funjan como

Vendedores,El process ropoesto e f suaente

g los
A principio,serd

los visjes ra ensenara P buscaes

que elos puedan o v Lo s

-Estal &

postventa mas regulary que busque logar una
clientes.

itir I posibiidad de introducir comisiones a los vendedores.
¥ &n el otro extremo, a los encargados de ruta alos

Conocimiento del Busqueda de - .
Producto Prospacios Contacto Inicial Oportunidad
Cotizacion/
Espera Negociacion Demostracion E
Pedido Servicio Postventa
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ESTRATEGIA DE PRECIOS

Politicas de Precio

+ Los tipos de cliente se englobaran en dos canales de distribucion distintos:

1. Tradicional: Capacitacion, Referencias, E biertas y de| Demostraruna | Confimacionde | Detallesde | Entregade
. onal; introduccionala | recomendacion, personal, validada, cerradas, presentacion de | muestrasenel | inversionen laqueel | compra, ordende | domicilio, pedido en
A En este canal se engloban los tipos de cliente que venden el producto directamente al empresa, firma de | autobusqueda, | presentaciondela| percepcionde | beneficios, gestionde | momento, buscar | cliente gane, compra, horarios de | horarioy fechas
consumidor final, los cuales se llevan el producto para el consumo extermo estatutos, | busqueds en otras | empresa, motivo, interes, objeciones, comparacion | que el cliente las condiciones seguimientode |  recepcion. | estipuladas, dar
N B proporcion e fuentes (internet, pruebe en el comerciales prospecto. seguimiento,
B. Ejemplos: Mini Stiper, Abarrotes, Cremeria, Camniceria, Panaderia, Mercado, Venta al instruccionde | bases de datos), | proyecto, relacion, |  necesidades. |caracteristicas favorables,| momentoo | acordadas. CIERRE DE facilitar datos
pliblico, etc. documentos | programar citas. reduccionde puntos | dejarle piezas de LAVENTA de contacto
' necesarios. activa, amabilidad negativos, distincion muestra
2. Restaurantero:
A En este canal se engloban los tipos de cliente que utilizan el producto como materia Estatutos, Mopa ZMG.cucta | Taricta de Distintas Cotizacion, lista de_| Telefono, correo | Formatode |Base de datos de|
pnma en la elaboracién de un pmduclo secundario, el cual se vende al consumidor final reglamento, de venta, presentacion, muestras de pan. | precios, promociones. electronico, pedido, detalles clientes,
= 2 documentacion documentos de muestras de contactopersonal.| deentrega. | informacion de
Paca;cl consumo directaments e 1a suclksal de;venta. relativa al area planeacion, | distintos tipos de contacto,
B. Ejemplos: Torferia, Loncheria, Tagueria, Restaurantes, etc. conocidosy gente pan segun los
cercana que necesidades del
” - funci li i
Ya definiendo los grupos, de cada cliente se toma en cuenta que ruta y que producto Rl |Fimeencoeshon
ofrecido es el mas barato para la empresa (en base a costos de produccion y clientes
visitados) lo cual se utiliza como base para calcular los mérgenes de utilidad y los precios.
A partir de ahi, se elabord la lista precios; con precio promedio, maximo, minimo y los
A de utilidad i por ruta y tipo de cliente. Lo que se busca con esta

MANUAL DENUE

El Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econémicas {DENUE) es una herramienta que te Actividad econdmica: 46111 Comercio al por menar en tiendas de abarrotes, ultramarines y

permite consultar datos de identificacion, ubicacion, actividad econémica y tamafio de cerca de 5 misceldneas

Tamafio del establecimiento: 03 5

millones de establecimientos a nivel nacional, por entidad federativa y municipio. Area Geogrifica: Zspopan, laisco

El propdsito del uso de esta herramienta es que pueda ayudar a la empresa  prospectar dlientes L cual se verd asi
utilizando una base de datos oficial que les arroje resultados de su interés. P

http://wviw.beta.inegi.org.mx/app/mapa/denue/

A continuacién se explicara como utilizar la herramienta, la cual se divide en 3 secciones.
principales:

1. Actividad econémica:

Esta seccién se usa para delimitar el tipo de negocio que se estd buscando. Las actividades
econémicas utilizan un cédigo el cual funciona como referencia, el cual se va haciendo més grande

entre mas
rdo aparece la lista de I mapa

Seleccional 2 una de ientos. Ya s parti de
Clasificacio Canales de Promocion a1 ol 9 sa necasis, Al g
33"-?: La propuesta de canales de promocion es el utilizar de forma mas activa la pagina de Sl dator d et
signo de m Facebook de la empresa.
signo de m & 5 X z $i o :
deszloses.y Es esencial que se empiece a compartir més la pagina para que se vea que tiene mds
siempre es actividad. Lo mds sencillo es entre familiares y amigos; y pediries a ellos que también la
pequerala compartan a sus conocidos. Esto creard a la larga una red de contactos que servira para
signo de m atraer la atencion de posibles clientes.
desgloses ¢ : ¢

Se busca que se publigue contenido una vez a la semana, en este caso, todos los martes
Usemos un por la mafiana (11 A-M.) debido a que este es un periodo activo para la poblacion
opcidn que trabajadora.

El plan se puede ir adaptando a las necesidades en el futuro de la empresa, pero para
empezar se busca probar con un plan delimitado. Las publicaciones son de 3 tipos, los
cuales se irdn cambiando en orden semana por semana. Y nunca olvidar poner los datos
de contacto en cada publicacion. Estas son:

Anteraccién

Este consiste en un mensaje corto que invite al cliente a probar los productos de la marca,
al mismo tiempo que se le muestran. Esta se enfoca a la empresa de una forma mas

general. Es esta es utilizar ima; de los ode de
produccion.

Ejemplo:

“Necesitas birofes o pan salado para tu negocio o restaurante?, nosotros podemos
ayudarte”

Y esto se publica con una imagen de una tanda de pan recién salida.
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3. Canales de Promocién:

Se desarrolld una propuesta de promocion por internet por medio de la pagina de
Facebook actual de la empresa. Se explica el tipo de usos que se le pueda dar a la
herramienta, con ejemplos. También se disefié material grafico como apoyo a esta

propuesta, todo manteniendo la imagen corporativa de la empresa.

4. Servicio Post Venta:

Se delimito una propuesta de servicio post venta el cual se buscaria que aplicara el
area de ventas 3 veces al afio para saber la opinién de sus clientes. La base de la
propuesta es una encuesta con temas pertinentes a la informacién que podria

obtener la empresa para mejorar su atencion y servicio.

Servicio Post Venta

La propuesta es que se realicen encuestas de satisfaccion a los clientes de forma
periodica. A continuacién, los detalles:

-Las encuestas se aplicardn a los clientes 3 veces al afio, es decir cada 4 meses; esto
para que haya un espacio de tiempo considerable entre cada y puedan salir a relucir
detalles del servicio.

-La encuesta se realizara en hojas impresas con el formato de encuesta que se
provee enseguida.

- Las encuestas se llenaran a mano. Estas se realizaran en persona por parte de los
repartidores los cuales les pediran a los encargados del negocio si tienen el tiempo de
contestaria.

- Si algtn encargado de tienda se niega a contéstale, no se debera insistir.

-Se delimitard una semana como plazo para realizar esta actividad. La idea es que
todo esto se realice en la misma semana para que haya suficiente tiempo para
encuestar a todos los clientes.

-Para clientes que no se visiten o que sea mas sencillo comunicarse con ellos por
teléfono, las encuestas se realizaran de esta manera

-Silas se hacen por teléfono, estas las realizara el gerente de drea.

-Para las encuestas por teléfono, aprovechando este formato, no se seguira el formato
de la encuesta escrita de forma rigida. Se deberan tocar los mismos temas
principales, pero fuera de eso lo que se cambie 0 agregue serd a partir de lo que el
gerente de drea considere necesario.

Lo que se busca con esta actividad es el tener una comunicacion mas directa y activa
con los clientes. Al hablar con ellos y saber su opinion de forma directa, la empresa se
podréa dar cuenta de que detalles estan funcionando y cuales son aquellos que son
oportunidades para cambiar y mejorar. El andlisis de los resultados que salgan de
estas encuestas se analizan de forma general.

En el futuro se busca implementar incentivos que incrementen la fidelizacion con los
clientes mostrando una sefial de aprecio por su preferencia. Las ideas basicas al

pecto es la i ion de plumas y Los detalles al respecto se
encuentran en la seccion de “Imagen Corporativa®™ de este documento.

ENCUESTA DE SATISFACCION

1. ¢Recibe sus pedidos en tiempo y forma?
= Si/No

2. ¢Ha tenido que devolver producto?
R= SilNo

3. Si la respuesta la pregunta anterior es si, mencionar porque
R=“Abierta”

4. ¢ Sus clientes han tenido problema o queja alguna con el producto?
R= SilNo

5. ¢Qué le parece la atencion y el trato de nuestro repartidor?
R= Buena/regular/mala

6. Del producto que le entregamos, ¢ Considera usted que cada dia mantiene Ia
calidad que necesita?
R=SilNo

7. Sila repuesta a la pregunta anterior es “no”, mencionar porque
R="Abierta”

8. ¢Hay algo de nuestro semvicio que le gustaria que cambidramos?
R=SilNo

9. Si la respuesta a la pregunta anterior es “Si* mencionar lo que le gustaria que se
cambiara

R=“Abierta”

10. ;,Como es el trato y la relacion de los directivos hacia usted?

R= Teléfono/Fisicamente/Todo es por medio del repartidor, no conozco a los
directivos

11. ¢ Algtin comentario en general?
R="Abierta”
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5. Delimitacion de las Areas de Entrega:
Se realizaron mapas (tanto en fisico como en digital) marcando la ubicacion de
todos los clientes actuales de la empresa, con lo cual se pudo representar

gréficamente las areas de reparto de la empresa y con qué zonas delimitan.

Delimitaciones de Area de Entrega

Toda Ia zona se ubica en Guadalajara

Norte: Calle Miguel Blanco, Col. Americana
Sur: Calle Quebrada, Col. Santa Eduwiges
Este: Calle Pino, Col. Morelos

Oeste: Calle #6, Comercial Abastos

puinEs g
7 B + INLLARTA MONRAZ
- 3 : Mecaco Litertas
. y Se tros

T rebuensd s i g A
v OBLATOS

O cote sledn caten 3124

Zepopan - ) o
:....(w_ Madwo 14 & MEXICALTZINGO
Catle2 @
°‘ﬁ’“. - tA w / Guadalajara
Q cate umtrase 2708 tA e 9 4
Q catessone COOEL SO iyunt ui )
W0 0 =
JARDINES
L1 UREANO DE LA PAZ
Q Tiaguepaque
LA CaLmA Y,
LOMAS DE -
POLANCO o
e

6. Base de datos con informacion de clientes:

Con ayuda de la gerente de ventas y mercadotecnia, se logré crear una base de
datos con toda la informacion de contacto de todos sus clientes, ya ofreciendo una
estructura a toda esta informacion. Ademas, se le agrego los tiempos y distancias

de entrega desde la empresa hasta cada uno de los clientes.

— Yy
& BASE DE DATOS DE CLIENTES 4
CLIENTE [~| TIPODECUENTE [~| RUTA[~] DIRECCION [~] CRUCES. ] COLONIA =] CONTACTO
2 £EL Vg : K } B 3 » A P

teg o onirs:
ivarstdan

L2 ligténicy

PR R I U TR R R I I T T SR S
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Sobre la implementacién de las propuestas, ya se estd utilizando la imagen
corporativa de manera mas consciente, se ha utilizado el logotipo y material de
disefio en documentos y herramientas relacionadas con la prospeccion de clientes.
Las propuestas de uniformes para los miembros de la empresa se le estan dando
prioridad, por lo que se espera que se empiece a implementar en el futuro cercano.
Estas son las implementaciones que ya se han aplicado o que se aplicaran a la
brevedad. El resto se busca que se utilice a corto y mediano plazo (relacionado
principalmente a la parte de ventas y prospeccion de clientes) y a largo plazo

(servicio post venta, mas implementacion de imagen corporativa, etc.).

En general, los empresarios se encuentran motivados por las propuestas descritas.
Como en todo, les estdn dando mas prioridad a unas que otras, ya que muchas de
ellas se estan planeando a que las pongan en practica dentro de un par de meses
0 mas alla. Pero también hay varias propuestas que ya se implementaran en el corto
plazo, como lo son los uniformes y la busqueda de nuevos clientes. Los resultados

son en su mayoria son positivos, solo falta ver como se mueve la implementacion.
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5.5 Tablero de seguimiento de indicadores

Empresa:

Problema Central: No se divide la empresa de la familia

Estructuracion de la organizacion para el aprovechamiento y optimizacion de los recursos y

Propuesta Centra . . - .
P las actividades para la mejora y el crecimiento continuo de la empresa.

Seguimiento de proyecto Monitoreo de implementacién

Propuesta de Medicién de indicadores
- o Objetivo  Objetivo (s) "
Problema Dimension mejora que abona

estratégico Operativo (s) o i Medicién Ob: g
a los Objetivos Cadena de Impacto Indicador et eM, 6N B ocha Me’g,cl n servaciones
o eta inal

Conforme al paso del tiempo, el plan se fue

Plan de estrategias 1 plan de adaptando 2 las necesidades de los empresarios,

finsncieras estrategias para que pudieran hacer usc completo de la

RESULTADO o financieras y 0 1 1 1 herramienta de
aprovechamiento de la

nanzas v los formatos que

aroduccign aprovechamiento proporcionaron por parte de operaciones fueran
de la produccion funcionales a la empresa v cubriers ¢l registro de
informacion pertinente
Recopilacion de 2 l namero de
informacian por parte de
Inconsist Registro de los ntasy m;u[;é" dias en que la Gracias 3 la recopilacién constante de
neonsistencia . Slan de estrategias =P herramienta fue informacién, se pudo ir alimentando la
en el registro de Lograr la proceso ° an de estrategias (Ingresos, egresos,
| registre Procesos y procedimientos financierasy o o) d produecion) alimentada con o o o o |hemamienta de manera confisble sin embarga 2
informacién .| rentabilidad N base en diferencia del érea de finanzas, produccin no
- Operacién al 70%, asi como| aprovechamiento de con la capacitacion N o, ; : 4
(financieray financiera e e informacién de pudo concretar |a recopilacién de informacién
N conocer el 100% |a produccion adecuada para el N N =
produccion) ingresosy debido al desempsfic del personal.
de los costos empresarioenelusode |t

la herramienta

Decisiones como: Renegociar precios can
clientes actuales. Blsqueda d clisntes nue
utilizande Iz estrategia de precios. Busqueda de
un nuevo trabzjador para puesto vacante.

. 05
Namerc de

Informacién confizbley [decisiones
constants de ingresos,  |tomadas con

BENEFICIO 0 2 8 2 |Capacitacion de personal actuzl con esperanzas
egresos v control de base en la
. ) de cubrir el puesto vacante. Establecer
produccién herramienta
comisicnes de venta para repartidores. Delegar
creada

mas responsabilidsdes 2 Cristal. Aquisicién de

iz nueva

Seguimiento de proyacto o )
Propuesta de Medicién de indicadores

Monitoren de implementacién
Objetivo  Objetivo (s}

Problema Dimensién o N
estratégico Operativo (s)

mejora que abona
eti Cadena de Impacto Indicador Medicién

a los Objetivos P intal foon
fecha)

Observaciones

S logro elzborzr un plan de mercadotecnia
completamente personalizado a las necesidades

1. Plan de Plan de de |z empresz, <l cual contiens toda 2
RESULTADO | mercadotecniz mercadotecnia 0 1 1 1 |informacion que llsguen a necesitar parz |2
persistente documentado implementacion de los puntos. Se elabore

pesando en una implementacion 2 corto,
mediano v largo plazo.

E empresario o ¢l
encargado del area e

. Diferenciacio capacitado para
Inconsistencia en " | tarel Jentf
n, incremento|  Incrementar e identificar y sepa usar )
actividad de | Clientesy Plan de mercadotecnia e P . Se capacits al empresario en: Imagen
delocerters | numero de diferentes hemamientes | NGmero de
ventay Mercados persistente - corporativa. Plan de ventas. Manual DENUE.
de clientes v |clientes en un 7% de mercagotecnia, herramientas N E !
premocion uso ) o : s 5 |canales de promocisn. Servicie Post-Venta
seguimiento pueda priorizary ejecutadas por el

Delimitaciones de srea. Manual IMPI. Estrategia

entender las necesidades |empresario de Precios.

v Ia importancia del plan
dentro de la
organizacién para su
ecucion

Namero de
Definicién de objetivos | objetivas
de Mercadotecnia establecidos para area de Mercadotecnia

el areas

Se establecieron & objetivos a corto plazo en el
BENEFICIO

Seguimiento de proyecto _ -~ itoreo de implementacion
o o Propuesta de Medicién de indicadores
. . Objetiva  Objetivo (s) i
Problema Dimension mejora que abona

estratégico Operativo(s) | = Objetivos Cadena de Impacta indicador e I(‘i“ Observaciones
fecha)
1 plan de
Un programs de Se logré tener 2l plan de trabajo para realizar las
RESULTADO -1 BrOETET estrategia 0 1 1 1 & P e il
capacitacién Gerencial sesiones en tiempo v forma para los empresarios
gerencial
Los involucrados para &
Roles y dreas \nerementarla| Incrementar ls programs asisten 2 todas |Nimerc de Los empresarios acudieron a cada una de las
funcionales satisfaccion | satisfaccion del o las capacitaciones ¢ |activiades y sesiones por o que se logré concretar e
efinidos 0 20 20 20 !
indefinidos i del persanal | personal realizan cads unz de l2s [tareas programs asi como Tembién o empresarios
dentra dela d‘;“““"‘{ cara |Definrlosrolesal| CTOEEMade | actividades v tareas completadas realizaron todas las actividades y tareas
organizacién que | administracién capacitacién gerencia
¥ 4 convertise en| 100% consus | " ¥ asignadas
generan un
ambiente laboral unaempress | respectivas Se identifican en su
sistmica | actividades. Ls empress se encontraba en nivel de
pesado totalidad los Roles y N
froes dertoo de o Grado de ia antes de s
BENEFICIO . Institucionalizaci 3 2 48 |volviendo 3 disgnesticar utilizando la
organizacion asi comeo . . - -
i n segan el DIE herramients DIE 3l final e I3 implementacion, |
Susprincipes calificacion se convirtié en Bésica.
responsabilidades
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6.

Recomendaciones

A la empresa para continuar su proceso de desarrollo, asi como las consecuencias

de seguir o no lo recomendado, debiendo retomarse aquellas estrategias que

guedaron pendientes desde el FODA, asi como las areas de oportunidad que no se

intervinieron.

6.1.

Corto plazo
e Finanzas
o Asegurarse de seguir registrando las ventas y los gastos al 100%.
o Ejercer presion sobre los repartidores para hacer mas eficiente los
registros de venta.
o Seguir con la reduccion de gastos “imprevistos” generando mayor
conciencia en los repartidores.
o Hacer reportes mensuales de ventas, gastos, productos mas
vendidos, etc.
o Hacer un estudio de los pasivos con los que cuenta la empresa.

Operaciones

o

o

Mantener el registro constante de informacién de produccion.
Incrementar la produccion actual en funciéon de la demanda interna, asi
como hacer una proyeccion de la misma.

Instalar y hacer la adquisicién de los elementos necesarios para la
seguridad de la empresa, digase el equipo de seguridad personal
para el trabajo y el equipo de seguridad para hacer frente a los
riesgos.

Reordenar el acomodo de la materia prima actual y buscar
aprovechar el espacio de la empresa por completo.

Mantenerse informado sobre los cambios dentro de la industria

panadera.
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e Mercadotecnia

Prospectar clientes nuevos con los recursos actuales

Mantener actualizada la base de datos con base en movimientos
relacionados con esto.

Registrar la marca de la empresa en el IMPI.

Elegir qué se va a introducir en uniformes y presupuestar acorde. Si
es posible empezar a implementarlos.

Familiarizar con los documentos del area al Gerente y a los miembros

de la empresa que lo requieran.

e Recursos Humanos

o

Realizar actividades de integracién 1 vez al mes. Es importante que
los empresarios se den el tiempo de hacer que los trabajadores
tengan mas comunicacion entre ellos mismos y se respeten.

Juntas generales cada semana. Los empresarios deben realizar
juntas generales para que se puedan tocar los temas criticos, asi
como felicitar por el buen desempefio del personal.

Archivos de RH. Los empresarios deben recopilar la informacion del
personal para archivarla en un lugar especifico.

Encuestas de satisfaccién. Los empresarios deben escuchar lo que
el personal quiere decir, asi como acatar a sus necesidades en
cuanto a sus principales funciones.

Capacitacion al nuevo personal. Es necesario que los empresarios
tengan en cuenta las nuevas herramientas desarrolladas durante la
intervencion de consultores ITESO para que puedan capacitar al

nuevo personal

e Gestion

o

Dar continuidad al proyecto PAP ITESO en su segunda fase. Con
esto los empresarios adquieren mayores capacidades gerenciales y
a su vez logran capacitarse con temas que permiten tener un

contexto empresarial mas amplio

124



Invertir en un software CRM o ERP. Es urgente que los empresarios
consideren la opcion de comprar un software donde puedan ir
generando mas informacion de todas las areas.

Sequir realizando juntas 2-3 veces por semana con los directivos. Es
necesario que los empresarios sigan presentando sus dudas,
incertidumbre entre ellos para generar soluciones a los problemas
presentes, asi como presentar informacion para la toma de decision
Tomar decisiones con base en informacion de todas las areas
funcionales. Es urgente que los empresarios comiencen a confiar en
su propia informacién y poder tomar decisiones con base en ella.
Capacitar al personal directivo en habilidades gerenciales. Los
empresarios deben buscar cursos de capacitacion gerencial con el

fin de seguir aprendiendo habilidades de gestion.

6.2. Mediano plazo

e Finanzas

o Hacer un estudio de los activos de la empresa.

o Hacer inversion en equipo de transporte y ampliar la ruta de venta a
mas zonas de la ciudad.

o Hacer inversion en maquinaria para la ampliacion y mejora de la
produccién.

o Generar Estados Financieros con informacion confiable: Balance
General (de manera anual)

o Revision de las ventas de manera mensual conforme al presupuesto

anual. Seguir haciendo presupuestos mayores a 3 afos y lograr
generar eficiencias en los presupuestos para generar mayores

ganancias.
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e Operaciones

©)

Mantener la implementacion de OHSAS y hacer minimo 2 reuniones
de seguridad y simulacros al afio con el personal.

Hacer compra de maquinaria (cortadora y mezcladora).

Utilizar la informacion historica y las proyecciones de demanda para
crear un plan de produccion mensual.

Incursionar y experimentar en la creacion de nuevos productos para
mantener la competitividad ante las panificadoras actuales con la
gue panificadora brod comparte su mercado.

Mantener la variacion de los pesos del producto al minimo, realizar
muestreos aleatorios a una produccion completa para actualizar los

datos y ver si se esta disminuyendo en este concepto

e Mercadotecnia

o

Introducir el uso de uniformes de manera completa.

Contratar nuevos repartidores y vendedores.

Utilizar el plan de venta propuesto e inducirlo a futuros vendedores.
De forma persistente.

Instruir a todos los miembros de la empresa que funjan como
vendedores a utilizar el proceso de venta propuesto y el uso del
catalogo en los viajes y visitas de prospeccion de clientes.

Prospectar algunos clientes por medio del DENUE.

e Recursos Humanos

o

Migrar o utilizar un sistema de nédminas para el pago de salarios. Es
importante que los empresarios contemplen esta recomendaciéon ya
gue deben tener informacion sobre el pago del personal y un control
de asistencias.

Expedir recibos de pago de salario. Es importante que los
empresarios expidan un papel al colaborador para acreditar el pago

recibido por parte de la empresa.
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(@]

Evaluar al personal sobre el cumplimiento del reglamento. Cada
semana los empresarios deben evaluar al personal mediante el
desempefio de este en la organizacion.

Formalidad en el proceso de contratacion. Los empresarios deben
tener en cuenta la formalidad en el proceso de contratacion
utilizando alguno de los contratos para el personal desarrollados
durante la consultoria ITESO.

Desarrollar un curso para personal sin experiencia. Los empresarios
deben aceptar personas sin experiencia para que sea mas practico
y eficaz formar nuevos elementos con base en la cultura

organizacional que Panificadora Brod implementa.

e Gestion

(@]

Contratar una persona con capacidades gerenciales. Contratar
personal con experiencia en puestos directivos para que
desempefie la labor de gerente de area permitiendo que esta
persona evalle los procesos y se tengan cambios mas notorios.
Evaluar el modelo de negocio. Los empresarios deben saber medir
el rendimiento que esta dando la empresa para poder asi tomar
decisiones con base en su propia empresa.

Evaluar los objetivos por area. Los empresarios deben evaluar el
cumplimiento de objetivos por area funcional y retroalimentar a cada
departamento.

Acudir a cursos de habilidades gerenciales. Los empresarios deben
seguir preparandose y aprender de nuevos empresarios acudiendo
a eventos networking, conferencias, etc.

Presentar objetivos mediante estrategias de Administracion
Sistémica. Es necesario que los empresarios determinen cual sera

Su estrategia de negocio.
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6.3.

Largo plazo

Finanzas

©)

Compra de un Sistema de Informacion, en el cual se generen
automaticamente los Estados Financieros, solo hasta que los
empresarios estén conscientes de todos los rubros que puede
generar el SIG para su maximo aprovechamiento.

Lograr generar estrategias de apalancamiento para el crecimiento del
negocio.

Ampliar cartera de productos para lograr mayor nivel de venta.
Generar nuevos modelos de negocio que sean financieramente
viables, haciendo un estudio previo de viabilidad financiera.

Hacer inversiones anuales fuertes, para ampliar los activos

financieros de la empresa.

Operaciones

o

o

Aumentar la produccién actual en un 20%.

Mantener contacto y con las instituciones de apoyo a empresas
panaderas y acudir a las sesiones para la capacitaciéon en nuevas
tecnologias y temas de la industria por lo menos una vez al afio.
Designar un nuevo encargado para la supervisién de la produccion,
asi como un auxiliar productivo, ambos deberan contar con la
capacitaciéon adecuada y habilidades directivas que permitan cubrir
los puestos mencionados para que los empresarios tengan solo
como principal funcién la evaluacion del negocio.

Utilizar un sistema (Excel o software) para la planeacion de la
produccion bimestral. Trabajar con este recurso para establecer las

necesidades de adquisiciébn de materia prima.

Mercadotecnia

o

o

Aplicar todas las propuestas de imagen corporativa.

Aplicar servicio post venta propuesto de forma persistente.
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O

Ver sila herramienta de promocion de venta (Facebook) funciona con
base a un estudio de clientes obtenidos, empezar a buscar otras
opciones relacionadas con esto.

Buscar abrir nuevas y modificar rutas actuales para acomodar cartera
de clientes actuales.

Desarrollar estudios de viabilidad para la creacion de nuevas

unidades de negocio fuera de Jalisco.

e Recursos Humanos

o

Contratar cursos de capacitacion dependiendo las necesidades de
los trabajadores. Los empresarios deben evaluar las debilidades del
personal para trabajarlas mediante cursos de capacitacion.
Redisefar el organigrama. Analizar sobre el nuevo personal, nuevas
areas o departamentos creados, etc. y con base en esta informacion
redisefiar el organigrama actualizandolo con dicha informacion.
Contratar al personal con prestaciones de ley. Los empresarios
deben contemplar la contratacion del personal con el 100% de sus
responsabilidades legales.

Generar programas de desarrollo interno para los trabajadores. Los
trabajadores poseen debilidades que deben ser atacadas con cursos
(Por la parte externa) pero también deben desarrollar cursos
internos.

Dar incentivos mayores a los de la ley. Los empresarios deben

considerar beneficios o apoyos a los trabajadores.

e Gestidn

O

Evaluar el rumbo de la empresa con la misién y vision. Los
empresarios deben evaluar las acciones que han tomado y el rumbo
qgue Panificadora Brod esta tendiendo para darle sentido a la vision.

Considerar la expansién del negocio. Los empresarios deben evaluar

nuevos horizontes para su producto.
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o Comprar un ERP para la gestion de la empresa. Considerar un ERP
para mantener a las areas interrelacionadas con informacion al dia.

o Delegar la parte operativa al 100% y separarla de la operacién con
los empresarios. Los empresarios deben migrar por completo a la
gestion del negocio y no involucrarse en la parte operativa.

o Declarar al 100% las operaciones ante hacienda. Los empresarios

deben formalizar al 100% el negocio.

130



ll. Reflexiones de cierre de los estudiantes (APRENDIZAJES)

Los aprendizajes que obtuvimos sobre los compafieros fueron desenvolvernos
mejor en un ambiente desconocido, mejorar nuestra comunicacion hacia el publico,
ser apoyo ante temas desconocidos, mantener una comunicacion constante, a

escuchar, a siempre dar mas de nosotros mismos y sobre todo el trabajo en equipo.

Los comportamientos que favorecieron el trabajo en equipo fue que cada uno de
nosotros estaba abierto al cambio, la escucha activa, la retroalimentacién del trabajo
de los demas, pudimos resolver problemas a tiempo y de forma correcta, hubo muy
buena integracién del equipo y nos apoyabamos constantemente. Por o contrario,
los comportamientos que dificultaron el trabajo en equipo fueron el exceso de
confianza en nuestra administracién del tiempo y no entregar los trabajos en tiempo

y forma.

Llegamos a la conclusion de la importancia de la interconexion que existe en todas
las areas funcionales de la empresa. Todas las &reas son como una gran cadena,
gue estan conectadas entre ellas, no pueden trabajar independientemente, o con
objetivos diferentes. Todas tienen que estar enfocadas a un solo objetivo y
mantenerse en comunicacion, porque si perdemos de vista la gestion de la
organizacion, la esencia de lo que somos, perdemos el rumbo de porqué estamos

trabajando.

Pensamos, que el trabajo que realizamos tuvo un gran impacto en la organizacion.
Llegamos a una empresa en donde el contexto empresarial era nulo, la organizaciéon
era empirica y trabajaban con poca vision a comparacion de la gran oportunidad
gue tienen. Hay una gran oportunidad de trabajo en nuestro pais, ya que el
crecimiento economico viene de las PYME, sin embargo, debemos voltear hacia
nuevos objetivos y no enfocarnos en crear nuevas o mas unidades de negocio, sino,
que, ayudar a que las PYME se conviertan en grandes empresas, puesto que sera

la Unica forma de llegar a ser de las 5 mejores economias del mundo.
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I1l. Conclusiones

Las Mypes son de vital importancia para la economia mexicana. Proporcionan mas
del 70% de los empleos a los mexicanos. Y, el 85% o mas de las empresas en
México son Mypes y Pymes.

El sector de la panificacion en Jalisco tiene proyecciones de crecimiento de manera
anual del 2.4%, lo cual nos muestra que, aunque no haya mucho crecimiento anual,
no es un sector que genere pérdidas. La empresa lo que debe de lograr es crecer
minimo mas que la inflacion para que pueda generar ganancias reales. Siguiendo
las recomendaciones por area puede lograr crecer de manera contundente de
manera mensual, para lograr un crecimiento minimo anual del 6%.

Al inicio del proyecto, no notabamos al empresario con muchos aires de liderazgo.
Permitia muchas libertades a los trabajadores que fomentaban la organizacion
deficiente dentro de la empresa. Conforme fue avanzando el proyecto y las sesiones
de gestion fueron avanzando, el empresario fue adquiriendo mayor
empoderamiento para enfrentarse a los trabajadores y lidiar con los conflictos
diarios que se presentan en la empresa. Los empresarios tuvieron apertura al
cambio, lo que permitié6 generar cambios de manera rapida.

La metodologia utilizada para la consultoria empresarial favorece y fomenta el
encuentro de problematicas internas de la empresa. Lo cual facilita el proceso para
la proyeccion de soluciones y la implementacion de los mismos.

La interaccion que se vive por parte de los estudiantes y los empresarios favorece
el aprendizaje mutuo. Como estudiantes nos podemos dar cuenta de la vida
profesional como empresarios, cOmo actuar y darnos cuenta que realmente si
sabemos al salir de la carrera. Los empresarios abren las puertas de su negocio
para recibir ayuda de estudiantes, lo cual facilita la interaccién y fomenta una cultura

de ayuday apoyo.
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V. Anexos

Documentos entregados:

ANALISIS DEL ENTORNO

GESTION Y RECURSOS HUMANOS
1. Manual de Organizacion

a.

f.

Mision, Vision y Valores

b. Organigrama

c. Reglamento Interno de Trabajo
d.
e

. Politicas por Area Funcional

Perfiles de Puesto

Contratos de Trabajo

OPERACIONES
1. Manual de Operaciones

a. Procedimientos
i. Revoltura
ii. Boleado
iii. Horneado
iv. Distribucion
b. Formatos
I. Conteo y Registro de Productos Semanal
ii. Registro de Materia Prima
iii. Registro de Desperdicios
Iv. Reporte de Ruta
c. Tablas

I. Pesos por tipo de pan

ii. Formas por tipo de pan

2. Andlisis de Capacidad
3. Manual de Seguridad OHSAS
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FINANZAS

1. Herramienta de Control Interno

a.

b
C.
d.
e
f

- @

m.

n.

Manual de Uso

. Informacién General

Registro de Ventas Diaria
Ingresos Extras

. Lista de Clientes

Lista de Precios Por Cliente
Estrategia de Precios

Margenes de Utilidad Deseados
Costeo por Masa

Costeo por Producto
Produccién Maxima y Minima
Variaciones

Registro de Compras y Gastos

Estado de Resultados Mensual

2. Presupuesto Maestro

a.

b
C.
d.
e

Proyeccion de Ventas

. Proyeccion de Gastos

Presupuesto de Operaciones

Presupuesto de Gestidn y Recursos Humanos

. Presupuesto de Mercadotecnia
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MERCADOTECNIA
1. Plan de Mercadotecnia
a. Imagen Corporativa
b. Plan de Ventas
i. Catalogo de Producto
Canales de Promocion
Servicio Post — Venta

Delimitacion de area de entrega

~ ® 2 o

Base de Datos con Informacion de clientes
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