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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicacion Profesional (PAP) son experiencias socio-profesionales de los
alumnos que desde el curriculo de su formacion universitaria- enfrentan retos, resuelven
problemas o innovan una necesidad sociotécnica del entorno, en vinculacién (colaboracién)
(co-participacién) con grupos, instituciones, organizaciones o comunidades, en escenarios

reales donde comparten saberes.

El PAP, como espacio curricular de formacion vinculada, ha logrado integrar el Servicio
Social (acorde con las Orientaciones Fundamentales del ITESO), los requisitos de dar
cuenta de los saberes y del saber aplicar los mismos al culminar la formacién profesional
(Opcion Terminal), mediante la realizacion de proyectos profesionales de cara a las

necesidades y retos del entorno (Aplicacion Profesional).

ElI PAP es un proceso acotado en el tiempo en que los estudiantes, los beneficiarios externos
y los profesores se asocian colaborativamente y en red, en un proyecto, e incursionan en un
mundo social, como actores que enfrentan verdaderos problemas y desafios traducibles en
demandas pertinentes y socialmente relevantes. Frente a éstas transfieren experiencia de sus
saberes profesionales y demuestran que saben hacer, innovar, co-crear o transformar en

distintos campos sociales.

El PAP trata de sembrar en los estudiantes una disposicion permanente de encargarse de la
realidad con una actitud comprometida y ética frente a las disimetrias sociales. En otras

palabras, se trata del reto de “saber y aprender a transformar”.



El Reporte PAP consta de tres componentes:
El primer componente refiere al ciclo participativo del PAP, en donde se documentan las
diferentes fases del proyecto y las actividades que tuvieron lugar durante el desarrollo de

este y la valoracion de las incidencias en el entorno.

El segundo componente presenta los productos elaborados de acuerdo con su tipologia.
El tercer componente es la reflexion critica y ética de la experiencia, el reconocimiento de
las competencias y los aprendizajes profesionales que el estudiante desarroll6 en el

transcurso de su labor.



Resumen

El nombre del PAP es Consultoria para la Competitividad cuyo proposito es aplicar una
consultoria profesional a la empresa con la finalidad de contribuir a su desarrollo de
capacidades empresariales y la apropiacion de un modelo de negocios estratégico.

El objetivo de este proyecto es generar propuestas de impacto y desarrollo en la empresa, que
le ayuden a incrementar su productividad en los elementos de cada area que se identificaron
(mediante diagndsticos internos, externos y de estrategias). Se buscan oportunidades de areas
de mejora que requieren especial atencion para aumentar el nivel de desempefio, 0

implementar innovaciones con la finalidad de incrementar la competitividad.

Durante el primer periodo de trabajo en la empresa se esperé cumplir con las primeras dos
etapas de cambio las cuales son Conciencia y Decision.

La primera etapa Conciencia se empez0 al aplicar un anélisis interno, el cual consiste en un
Pre-Diagndstico y un Diagnostico de todas las areas por las cuales estd compuesta una
empresa, y se aplico un Diagnostico de la Cultura Organizacional.

Se realiz6 un andlisis externo en el cual se hace uso de las herramientas PESTEL y 5 Fuerzas
de Porter.

Para finalizar con esta etapa, se realizé un analisis de estrategias el cual estd compuesto por
la Estrategia de Precios y Diferenciacion, las herramientas de FODA, FODA Cruzado y un
Plan de Desarrollo.

Para el desarrollo de estas herramientas se analizo toda la informacion recabada en toda la
etapa para llegar a conclusiones sobre las condiciones de la empresa y posteriormente,
proseguir con la etapa de Decision.

En esta etapa se generaron propuestas de implementacion preliminares que se consideraron
las mas adecuadas y necesarias para este periodo 02021.

Este proceso se ejecuto en conjunto con el equipo de la empresa y se trabajo en la misma al
finalizar cada uno de los anélisis previamente explicados, por lo tanto, se estuvo en constante

actualizacion hasta terminar el andlisis de estrategias.



Para poder cumplir con las Etapas de Cambio planteadas, el equipo consultor del Instituto
Tecnoldgico y Estudios Superiores de Occidente (ITESO) desarroll6 un documento sobre la
administracion de este proyecto.

Este contiene un acta constitutiva que describe su propoésito, objetivo, gobernabilidad,
equipos de gestion de proyecto, alcance, supuestos y restricciones.

Se describié graficamente la estructura del desglose de trabajo y una gréfica sobre el
diagrama de red.

Se explican los acuerdos de Recursos Humanos del equipo consultor y del equipo de la
empresa en el cual, se especifico el nombre de cada integrante, el rol que cumplen en este
proyecto y sus responsabilidades.

Se incluydé un directorio de todas las personas involucradas donde se incluyen nimeros
celulares y correos electrénicos. Se especificaron los acuerdos de comunicacién para definir
los medios de enlace con cada una de las personas involucradas en el proyecto.

Por Gltimo, se generd una matriz de riesgos para responder adecuadamente ante cualquier

incertidumbre que se presente y se detalld un cronograma del plan de trabajo.

1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicacion Profesional

El PAP es una experiencia de aprendizaje y de contribucién social integrada por estudiantes,
profesores, actores sociales y responsables de las organizaciones, que de manera colaborativa
construyen sus conocimientos para dar respuestas a problematicas de un contexto especifico
y en un tiempo delimitado. Por tanto, la experiencia PAP supone un proceso en logica de
proyecto, asi como de un estilo de trabajo participativo y reciproco entre los involucrados.
Las fases metodoldgicas del proyecto implementadas en la empresa son las siguientes:

Inicio: Las primeras dos semanas se presenta una introduccion sobre el enfoque del
PAP y que aspectos son importantes a considerar cuando se establezcan los equipos
de trabajo y la empresa a trabajar. Ademas, se realizan actividades conjuntas entre
todos los consultores, los encargados del PAP y consultores Jr.

Después de la asignacion de los equipos de trabajo se establece un primer contacto
entre el equipo de consultoria para conocerse mejor y un primer contacto con la

empresa para estar al tanto de su situacion, un plan de comunicacion para permanecer



en contacto entre el equipo de consultoria y la empresa y un plan de trabajo para tener

en claro los entregables, el tiempo disponible y los responsables.

Analisis interno: Se obtienen datos generales de las areas del negocio como gestion,
mercado, operaciones, recursos humanos y finanzas, mediante el dialogo con los
empresarios al documento de Pre-Diagnoéstico. Al finalizar, se establecen las
conclusiones sobre las problemaéticas de la empresa, la capacidad que tienen al cambio
y sus objetivos con la intervencion con ITESO, y un mapa conceptual donde se
especifica la vinculacion los problemas visualizados entre las areas funcionales y los

procesos transversales.

Posteriormente, se busca y obtienen los datos necesarios para identificar el problema
y las causas de este, gracias a la rigurosa participacion de los empresarios para
proporcionar informacion especifica de cada area funcional y transversal hasta
completar el diagnostico. Se desarrollan diagramas que muestran la calificacion
obtenida que dan base a la descripcion de las areas de oportunidad, objetivos y la
habilidad de transformacion de la empresa. Con los resultados obtenidos, se completa
el diagndstico de la cultura organizacional de la empresa para conocer como sus
conocimientos, valores y experiencias que influyen a la estructuracion del entorno del

desempefio de trabajo, metas, etc.

Andlisis externo: Se identifican y evallan las estrategias que se tienen del entorno
de la empresa para descubrir sus areas de fortaleza y sus amenazas potenciales
mediante el uso de herramientas como las 5 fuerzas de Porter, el analisis PESTEL y

los resultados del analisis interno.

Analisis estratégico: Con la obtencidn de las deducciones de los andlisis anteriores
y herramientas como el FODA, se realizan valoraciones del trabajo de la empresa, el

mercado que se enfrenta y sus clientes objetivos.



Disefio y validacion del plan de desarrollo: Al hacer un consenso de todos los
resultados y deducciones de los analisis anteriores, se elabora un plan de desarrollo
validado por el propio equipo empresarial, que formula una estrategia para la toma de
decisiones y accién durante el proceso de implementacion con las capacidades,

objetivos, modos operativos y responsables.

Evaluacion y cierre: Se valora el impacto del proceso PAP entre los involucrados,
el progreso de las capacidades que obtuvo la empresa y el equipo de consultores Jr.,

y se establecen conclusiones del proyecto.

El proceso de intervencién de cada empresa se basa en las inquietudes del empresario
expresadas al inicio del proyecto, y es coordinado Yy asistido por un equipo multidisciplinario
de estudiantes universitarios y profesores consultores colaborativamente con los
participantes que influencian la empresa directa e indirectamente como los ejecutivos, jefes

de area, empleados, clientes y proveedores.

1.1. Entendimiento del ambito y del contexto
Segun datos del INEGI, en un estudio realizado por FOJAL, solamente en el 2016 existian
328,157 micro y pequefias empresas (PyMEs) aumentando a 399,380 en el 2021 creciendo
un 121% en tan solo 5 afios. Aunandole a esta cifra, Jalisco es el 3.° estado a nivel nacional
en cuanto a numero de establecimientos, y las PyMEs representan el 99% de las ocupaciones
en dichos establecimientos. Estas cifras nos reflejan como la existencia de este tipo de modelo
empresarial representa una fraccion fuerte de los negocios activos del estado, representando

una fuente de ingresos para las familias jaliscienses.

Aunque este modelo de negocios sea el mas replicado no es particularmente por su éxito, con
poco o ningun apoyo del gobierno, muchas PyMEs terminan muriendo. Ante las situaciones
derivadas de la pandemia por el SARS-CoV-2, se cerraron 1 millon de negocios a nivel
nacional (El Financiero, 2020), con una alarmante cifra de 58,128 en Jalisco (INEGI, 2020).



Segun El Financiero (2018), a pesar de su importancia para la economia mexicana, muchas
pequefias y medianas empresas quiebran en poco tiempo por una operacién deficiente del
plan de negocios y menos del 12% de las PyMESs buscan asesoramiento.

La consultoria a PyMEs tiene como objetivo ofrecer conocimientos de gestion empresarial,
cultura organizacional, perspectivas de mercado, entre otros apoyos; sin embargo, las
empresas optan por no buscar apoyo de consultoria, ya sea por los mitos que giran en torno

a esta practica o en la mayoria de los casos los costos.

En el presente Proyecto de Aplicacion Profesional se busca brindarle un apoyo de consultoria
a PyMEs, con el objetivo de generar modificaciones potencialmente benéficas para la

empresa, la cual es parte del sector agroindustrial de las PyMEs.

El 24 de agosto del presente afio se llevo a cabo el primer contacto con la empresa, ubicada
en la zona industrial en Zapopan, Jalisco; donde se conocieron las instalaciones: la planta, el
almacén, las oficinas, el personal y el funcionamiento general de la empresa. Se realizd una
dindmica con el personal para “romper el hielo” y concientizar el trabajo en equipo y su

importancia.

Una de las partes mas importantes de dicha visita fue la platica con el director general y el
director administrativo, donde se hablo de la trayectoria de la empresa, su situacion actual,
sus productos, su innovacion, etcétera. En esta reunion se habl6 de lo que se esperaba de la

consultoria asi cdmo los objetivos de la empresa a mediano plazo.

1.2. Caracterizacion de la organizacion
La empresa se fundo hace cinco afios, desarrollandose en la industria de alimentos al producir
y comercializar extruidos a base de cereales destinados principalmente para desayunos
escolares. Por lo general todos sus productos son distribuidos por medio de intermediarios a
la institucién del gobierno al Sistema Nacional para el Desarrollo Integral de la Familia
(DIF), y otra pequefia parte de sus clientes los conforman escuelas y el comercio extranjero
(Estados Unidos).



La empresa fue fundada por el director general, el director administrativo y el socio director
y se encuentra conformada por diecinueve personas.

Se tienen como presentes al gerente en las areas de Almacén, Operaciones y Logistica, con
el apoyo de doce operadores distribuidos en las pasadas areas mencionadas; al gerente en las
areas de Compras y Recursos humanos; al director general en el area de Ventas.

Se encuentra el director administrativo en las areas de Administracion y Finanzas,
acompariado por un auxiliar contable y en el area de Calidad se encuentra el gerente junto

con ueln técnico en alimentos.

A continuacion, se presentara la mision, vision y valores de la empresa:
Mision:
“Desarrollar y producir alimentos que reinventan el mercado por su innovacion en
nutricién y sabor inigualables. Nuestro principal objetivo es la satisfaccion del cliente
basados en la calidad de nuestros productos y un excelente servicio, ademas de la
conservacion de los recursos naturales y la economia de aquellos que participan en la
cadena de valor de nuestros productos.”
Vision:
“Ser lider en el desarrollo y produccidon de alimentos con alto valor nutrimental a nivel
internacional. Ser reconocidos por nuestros compromisos con los clientes y asociados
gracias a la excelente atencidn, constante innovacion y practica de valores que nos
caracterizan.”
Valores:
- Honestidad: “Actuar con transparencia y rectitud en el desarrollo de las actividades
que nos sean encomendadas”.
- Calidad: “Fomentar la participacion de los colaboradores para buscar la mejora
continua de forma permanente, como una cultura de calidad”.
- Servicio: “Satisfacer y superar las expectativas de nuestros clientes, sumando
competencias y talentos de cada uno de nosotros para lograr el éxito de la

organizacion”.



La empresa sostiene como una de sus principales fortalezas el desarrollar sus propios
productos con ayuda de personal altamente calificado y con maquinaria innovadora que
agiliza sus procesos de produccion, manteniendo los estandares de calidad més altos posibles
tanto para la seguridad del personal de la empresa como para sus clientes, cumpliendo con
los certificados FSSC 22000 y recientemente con el certificado Kosher. Para hacer cumplir
estos estandares de calidad, el &rea de Calidad supervisa, dirige y si es necesario corrige cada

accion y movimiento realizado por los integrantes de la empresa.

La empresa oferta diversos servicios categorizados en linea de bites, linea de extrusion, linea
de barras, linea de extrusion en panificacion, Trail mix y pulpa de frutas, cuyos servicios
ademas de ser para el uso propio de la empresa, también son prestados a otras empresas. De
los servicios que maneja la empresa se han logrado crear por medio del area de Calidad,
ochenta-nueve productos divididos en las siguientes categorias: barras, bite con cobertura de
yogur, bites salados, cereal gluten free, cereal alto en proteina, cereal alto en proteina
chicharo gluten free y cereal amaranto-quinoa-maiz-trigo-avena, elaborados por el area de

Operaciones.

La empresa usa la estrategia Make to Order para empezar a producir la cantidad de productos
demandados por el cliente, donde ademas de intervenir el area de Ventas para buscar y
conseguir clientes. Intervienen las areas de Almacén y Compras para verificar que se tiene la
materia para producir, y en caso de que se necesite material, comprarlo. Una vez teniendo
todo el material entra el area de Operaciones generando el producto, para cuando esté
terminado, entregarlo al area de Logistica quien hara llegar el producto al cliente.

Por otro lado, las areas de Finanzas y de Recursos Humanos no son unicamente manejados
por los gerentes de area, sino que también son administrados por empresas externas expertas.
En el area de Finanzas el outsourcing contratado se encarga de recabar toda la informacion
necesaria para generar sus Estados Financieros y realizar todas las declaraciones necesarias
a la institucion del Servicio de Administracion Tributaria (SAT) del Gobierno de México.
Mientras que, en el area de Recursos Humanos, el outsourcing se encarga del proceso de

reclutar de personal calificado segun las necesidades de la empresa.
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1.3. Identificacion de la(s) problematica(s)
Para la etapa de diagndstico colaborativo se realizd la primera visita a la empresa; en dicha
visita se realizé el primer contacto con el personal (importante para el contrato psicologico),
recorrido de las instalaciones (planta, almacén, oficinas), ademas de que se llevo a cabo una
dinamica donde se record6 la importancia del trabajo en equipo para generar mas y mejores
resultados, con la complementacion de las ideas desde diferentes perspectivas.

Lo maés valioso durante la visita fue que se dialogd con los directores de la empresa, los cuales
hablaron respecto a la historia y el contexto actual de la empresa, respondiendo dudas
superficiales que llevaron al Pre-Diagndstico. Después de la visita, el equipo ITESO didlogo
las observaciones y las conjeturas a las que se llegaron durante la visita. EI Pre-Diagndstico
(Anexo 1, del apartado 1.8) muestra las conclusiones a las cuales se llegaron por consenso

luego del didlogo, estas se presentan por area transversal:

En el area de estrategia, se identificaron puntos en todas las areas excepto Recursos
Humanos:
Gestion:
e Generar estrategias en Gestion General que faciliten el logro de planes y objetivos.
e Laintegracién y coordinacion entre departamentos tiene pequefios detalles de mejora.
e Definicidn incompleta de objetivos de la empresa.
e No hay claridad en el organigrama.
e Poca comunicacion en documentos de vision, mision, objetivos, organigrama y
planes de la empresa.
e Mejorar detalles de la estructura organizacional.
Mercado:
e Punto de ventas; no hay estrategia para la venta al menudeo. Las exportaciones,
aunque ya se desarrollaron las estrategias, no estan claras. No hay un proceso claro
para las ventas.

Operaciones:

11



e Se observa un problema en la distribucion de la planta, ya que no esta del todo
organizada. Por lo tanto, el flujo de operaciones no parece ser el 6ptimo.
e Falta de indicadores en su produccion.
Finanzas:
e Arranques lentos de produccion, ya que el cliente (gobierno) se tarda en pagar hasta
dos meses.

e EI 20% de los clientes se tarda mas del tiempo permitido en pagar.

Por otro lado, en el area de calidad se percibio fuerte desde la primera visita, donde solo se
observaron las siguientes problematicas:
Mercado:
e El empresario no esta convencido respecto a la importancia de reducir los octagonos
de los productos, los cuales se vieron introducidos por la modificacion de la NOM-
051.
Operaciones:
e Setiene un laboratorio solo dirigido a la innovacion y desarrollo, espacio que también
pudiera ser destinado al area de calidad, ya que, los costos de llevar las muestras a

laboratorios externos a la larga pueden ser mayor que invertir en equipo.

Por el area de Sistemas de informacion se observaron las siguientes &reas de oportunidad:
Mercado:
e No hay un sistema de informacion para poder entrar al mercado de México, la venta
al publico en general.
e No se genera informacion sobre los resultados en Redes Sociales.
Operaciones:
e Falta de indicadores en su produccion.
e No se tiene un protocolo de iniciacion para los lotes de produccion, lo que ocasiona
atrasos.
Finanzas:
e Debido a que las finanzas son llevadas por otra empresa, no se tiene la informacion

al instante cuando se requiere.

12



El &rea transversal referente a la innovacion en la empresa se presentd como libre de

problemaéticas, o al menos eso se percibid por parte del equipo ITESO.

1.4. Planeacion de alternativa(s)
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Figura 2. Diagrama de red de las etapas del proceso de consultoria y los documentos a realizar.
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Responsable(s) Fecha de inicio Fecha de terminacion Semana1 | Semana2 | Semana3l | Semanad | Semana5 | Semana6 | Semana7 | Semana8 | Semana9d | Semana 10 | Semana 11 | Semana 12 | Semana 13 | Semana 14 | Semana 15 | Semana 16

habiles)

16/08/21) 23josf21] 300821  osfosfa| 13pogmi|  aojspa|  amjosyrt|  eapon|  ayaim| aspom|  aspopa|  oyayn|  espyn|  aspyn|  amm|  asim

Investigacion y entrevistas Equipa Consultares miércoles, 18/08/21 jueves, 26/08/21
Andlisis de resultadas “Equipo empres3 ITESD martes, 31/08/21  miércoles, 1/08/21

Ley, Tania y encarado del 4rea jueves, 9/09/21 ueves, 9/09/21 | [ [ | [ | [
ITES martes, 14/09/21 Jueves, 30/09/21 13 Completado
Equipo empressTES martes, 5/10/21 martes, 5/10/21 Completado | | [ | [ | [

Lucy, Vanessay encarado del drea martes, 14/09/21 martes, 14/09/21 Completado [ | [ [ | [ [ | [ | [
ITES miércales, 15/03/21 jueves, 30/03/21 12 Complatado I | | | [ [ | I | I
Equipo empresa-TESD martes, 5/10/21 martes, 5/10/21 Completado | | | | | | | [ | [

Tania, Vanessay encarado del drea martes, 7/03/21  miércoles, B/03/21 | [ [ | [ | [
ITES! miércoles, 8/09/21 jueves, 30/09/21 17
Equipo empresaI TESO martes, 5/10/21 martes, 5/10/21

Tania, Lucy y encarado del &rea martes, 7/09/21 martes, 7/09/21
ITES miércoles, 8/09/21 jueves, 30/09/21
Equipa empresa TESD martes, 5/10/21 martes, 5/10/21

Lucy, Vanessa,encarado del drea miércales, 15/09/21 jueves, 16/09/21

ITES miércoles, 22/0/21 Jueves, 30/09/21 7 Completado

Presentacion delosresultadosalaempress  Equipo empress{TES martes, 5/10/21 martes, 5/10/21

Diagnéstico delaculturaorganizacional

Recoleccid 6 martes, 21/09/21 Jueves, 23/09/21 Completado

Andlisis de resultadas Equipa empresa- TESO martes, 28/09/21 jueves, 30/08/21 3 Completado

Presentacion de losresultados s la empresay
propuestas preeliminares

|

Equipo empressTESD Iunes, 29/11/21 Iunes, 29/11/21 Completado

6n y recoleccids 5 martes, 5/10/21 viernes, 8/10/21 4 Completado

feccion dei i ITES martes, 12/10/21 martes, 12/10/21 1 Completado
Anlisis de resultados Equipa empressTESD miércoles, 13/10/21  miércoles, 13/10/21 1 Completado
Presentac I ITES! lunes, 29/11/21 lunes, 29/11/21 1 Completado
én yrecoleccid & ITES jueves, 14/10/21 miércoles, 20/10/21 5 Completado

| i i ITES Jueves, 21/10/21 Jueves, 21/10/21 1 Completado
Anlisis de resuldados Equipo empressTESD martes, 26/10/21 martes, 26/10/21 1 Completado
Presentacion delosresultadosalaempress  Equipa empresaTESD lunes, 29/11/21 Iunes, 29/11/21 1 Completado

Equipa ITESO
Estrategias dediferenciaciéin

Recoleccid 6 ITES Jueves, 28/10/21 martes, 2/11/21 Completado
| Andlisis de resultados Equipa empresa- TESO miéreoles, 3/11/21 miéreoles, 3/11/21 1 Completado
lunes, 29/11/21 lunes, 29/11/21 Completado

Presentatidn delosresultadosalaempresa  Equipo empresaITESD

1

Recoleccié 8 ITES! jueves, 28/10/21 martes, 2/11/21 4 Completado
Equipa empres TESD miércoles, 3/11/21  migreoles, 3/11/21 Completado
Equipa empress-TESO lunes, 29/11/21 lunes, 29/11/21 Completado

1

Recoleceid 6 ITES jueves, 4/11/21 jueves, 4/11/21 1 Completado
Equipa empressTESD jueves, a/11/21 jueves, a/11/21 Completado
Equipo empressTESD lunes, 29/11/21 Iunes, 29/11/21 Completado

|

Equipa emprese-TESO martes, 9/11/21 jueves, 11/11/21 Completado
Equipa ITESO 100%

del ITES! martes, 21/09/21 jueves, 30/09/21 8 Completado

Presentacid propuestas ITES! martes, 5/10/21 martes, 5/10/21 1 Completado
Concesi ITES martes, 5/10/21 Jueves, 14/10/21 8 Completado
Aprobacién Empresario martes, 19/10/21 martes, 19/10/21 1 Completado
I ITES martes, 19/10/21 Jueves, 18/11/21 pE] Completado
Presentacion delos resultados Equipo empress{TESD lunes, 26/11/21 lunes, 29/11/21 1 Completado

Equipo TESO

Equipa empresa-TESD sibado, 25/03/21 sibado, 25/03/21 1 Completado [ |
Equipa empresaTESO midrcales, 17/11/21  miércoles, 17/11/21 1 Completado |
Equipa empresaTESQ domingo,21/11/21  domingo, 21/11/21 1 Completado
Equipo empresa-ITESO lunes, 29/11/21 lunes, 28/11/21 1 Completado

ITESH miéreoles, 1/12/21 miéreoles, 1/12/21 1 Completado [ |

Equipo empresaTESD miércoles, 1/12/21  miércoles, 1/12/21 - I I I I I I | [ | [ [ | [ [

Entregade documentos Equipo empresa-TESD jueves, 2/12/11 jueves, 2/12/21 . Completado [ | [ [ [ [ | [ | [ [ | I |

“Equipo empresa-ITESO: Vanessa, Lucy, Tania Total PAP 100%
**Seentregan en dias no habiles

3. Cronograma del proceso de consultoria.
15

Figura



La etapa inicial del PAP fue desarrollar un plan de trabajo plasmado en una estructura
de desglose de trabajo (EDT) (Fig. 1), que muestra las etapas para esta etapa de
consultoria. Se desarrollé un diagrama de red (Fig. 2) para tener en claro el orden de
los entregables. Se hizo un borrador del cronograma con fechas y etapas tentativas,
que fueron afinandose cuando fue mostrado y compartido a la empresa, y a las
complicaciones que se fueron presentando por parte del equipo del ITESO vy la
empresa. La version final del cronograma (Fig. 3) define la etapa a hacer, el tiempo

disponible, los responsables y el porcentaje de avance.

1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora

El desarrollo de las propuestas de mejora se realizd con base en los resultados del proceso
del Analisis Interno haciendo uso de la herramienta de soporte para el diagnéstico de pequefia
y mediana empresa (PyMEs) y el diagnostico de la Cultura Organizacional, ambas
pertenecientes al programa PAP de consultoria colaborativa del Centro Universitario
Empresa (CUE) del ITESO.

Diagnostico DIE
Este diagnostico adopta un enfoque sistémico que abarca toda la empresa y sus funciones

principales generando una interaccion entre sus empleados y los consultores para moldear
una valoracion real de la situacion actual de la empresa. Esta herramienta consistié en una
serie de preguntas especificas con respuestas abiertas y de opcion multiple sobre las cinco
areas generales de una empresa, conformadas por Gestion, Mercado, Operaciones, Recursos
Humanos y Finanzas, las cuales con ayuda del equipo de la empresa logramos responder el

noventa y nueve por ciento de las preguntas.

Las respuestas a cada pregunta realizada fueron usadas para arrojar graficas de dos tipos,
Transversales y Funcionales de cada una de las areas y, dos graficas en general de los dos
tipos. Los resultados fueron clasificados por las categorias de “sobrevivencia”, “basica”,
“confiable” y “competente”, dependiendo de su valoracion obtenida. Si un &rea se encuentra

en la categoria de “sobrevivencia” significaba que las acciones/actividades/esfuerzos de la
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empresa a penas logran que la empresa participe en el mercado. En el caso de estar la
categoria ‘“basica”, representa que las acciones de la empresa son suficientes para
desarrollarse activamente en el mercado. Por otro lado, si resultan en la categoria “confiable”,
implica que la empresa esta realizando acciones para mantenerse competitiva en el mercado.
Y si las areas se encuentran en “competente”, significa que la empresa estad formando ideas
y acciones que rompen paradigmas y que son ejemplo por seguir por su competencia.

En base a estas gréficas se realiz6 un analisis e interpretacion de los datos, explicadas a

continuacion:

Areas Funcionales
Area de Gestion
Empezando con el analisis de areas funcionales, en general esta se clasifico en la categoria
“competente”, debido a que la mayoria de sus areas obtuvieron una puntuacién alta, con
excepcidn de dos areas que quedaron en la categoria de “confiable” como se muestra en la

Figura 4. Los resultados se deben a las siguientes razones:

G2. MISION,
VISION,
VALORES.
OBETVMOS Y
ORGANZACION

G6. LIDERAZGO

Figura 4. Diagrama de areas funcionales del Area de Gestion.

e Mision, vision, valores, objetivos y organizacién: identificamos que a pesar de

que se tienen claros y presentes la mision, vision y valores, estos son poco
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reforzados. Ademas, su labor de planeacion de la empresa se hace
operativamente, acorde a propdsitos, metas y compromisos.

Organizacion: la empresa tiene una cultura solida ligada al propdsito de la
empresa, el cumplimiento y los puestos de trabajo.

Integracion, coordinacion y comunicacion: resulto ser la mas débil llegando hasta
la categoria de “confiable” debido a que el proceso de comunicacion de la
empresa solo se da verticalmente descendiendo desde los jefes al personal y no
intradepartamental, pero por el lado positivo se identificd que las decisiones y las
lineas de autoridad son respetadas por las areas.

Toma de decisiones: para la toma de decisiones se toman en cuenta a todos los
involucrados y estos estan capacitados para propiciar informacién vital.
Liderazgo: se encontr6 que la empresa mantiene un liderazgo participativo entre
los directivos y los jefes de areas y tienen claras las prioridades, hay consistencia
y se da el soporte necesario por parte de la direccion. No obstante, encontramos
gue hace falta que se practique y promueva una cultura de cumplimiento de
compromisos y administracion del tiempo por parte de la direccion.

Planeacion: fue una de las areas mejor valorada, ya que la empresa fija objetivos
claros y realistas en términos de los productos y mercados de la organizacion, las
ventas, los beneficios financieros esperados y los procesos internos que se deben
mejorar. Y, para fijar los objetivos se evalGan sistematicamente la demanda, la
competencia, el entorno, las tecnologias y otros recursos, estableciendo
proyecciones para los proximos afios.

Control: es otra de las &reas con mayor valoracion debido a que se tienen objetivos
claros y realistas al hablar de los productos, el mercado, las ventas, etc. Ademas,
existen buenas estrategias que van ligadas con los objetivos de la empresa. Y en
todos los casos se hacen los ajustes requeridos para la implantacion de estrategias,
equipos de trabajo, etc.

Vinculacion: fue otra de las areas que quedo en la categoria de “confiable” a pesar
de que tienen una vinculacion e interaccion adecuada con entidades financieras y

de gobierno, proveedores, distribuidores. No hay relaciones con las empresas de
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su sector y/o cadena productividad por cuenta propia o participacion de

asociaciones, camaras, clubes.

Mientras que en las areas Transversales esta se ubico en la categoria competente, pues cada
uno de los elementos que lo conforman resultaron en la misma categoria como se muestra en
la Figura 5. En esta, identificamos que la empresa tiene diversas fortalezas, ya que tiene una
politica de calidad estricta que la siguen todos los participantes de la empresa; en todas las
areas tienen definidos claramente los objetivos de calidad, estan cuantificados y saben como
lograrlos en cada una de las areas; se encuentra con la informacion necesaria para el trabajo
diario, se analiza, se recopila y es de facil acceso; se invierte tiempo y capital en el desarrollo
de productos innovadores; y, se conoce el potencial de los equipos vy, se tiene buen nivel de
dominio de estos. Por otro lado, encontramos oportunidades de mejoras en los recursos
destinados para procesar, analizar, almacenar y distribuir la informacion, limitadamente

cumplen con los objetivos de gestion de la empresa.

ESTRATEGIA

INNOVACION Y
TECNOLOGIA

N 4
9,0

SISTEMAS DE
INFORMACION

Figura 5. Diagrama de éareas transversales del Area de Gestion.

Area de Mercado
Sus areas Funcionales obtuvieron la categoria “confiable” debido a que la mayoria de sus
elementos resultaron dentro de esta categoria, otra se encontr0 en la categoria de
“competente”, uno mas en “basico” y otro en “sobrevivencia”, como se muestra en la Figura

6. Las razones se explican a continuacion:
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M4 GESTION DE LA

DEMANDA

M13. CONOCIMIENTO DE
LAS AMENAZAS PARA EL .

MERCADO Y LA

B M6 CANALES DE
6 FISTRIBUCION

EMPRESA

M7. PROMOCION Y

PUBLICIDAD

M11. CONOCIMIENTO DE g i ACION DE

LOS CLIENTES Y N ORES

Figura 6. Diagrama de areas funcionales del Area de Mercado.

Gestion de la demanda: antes de asumir los requerimientos de clientes, la empresa
verifica que se cuenten con los recursos. Y, ademas, la empresa invierte en estudios
de mercado que expliquen las necesidades de sus clientes. A pesar de eso, la empresa
tiene una carencia de prondsticos y previsiones y veces se establecen objetivos de
venta.

Politicas y precios: todos los productos tienen politicas y estrategias de precios. Pero
la empresa tiene un poder débil de negociacion porque como la empresa compite con
otras empresas, el Cliente siempre decide inclinarse por los precios de oferta mas
bajos. Ademas, no siempre se pueden conocer los sistemas de precios del mercado y
reaccionar oportunamente a los cambios.

Canales de Distribucién: la empresa conoce con detalle los resultados de su Unico
canal de distribucion y sabe que es rentable. Por otro lado, no se comprueba ni se
evalua el nivel de servicio a través del canal de distribucion existente.

Promocion y Publicidad: saben hacia donde dirigir sus esfuerzos de promocién y
publicidad, ya que lo hacen de acuerdo con la importancia de sus productos, y se
tienen planes a futuro para desarrollar este elemento. El detalle que tiene y que vemos
como oportunidad de mejora es que a veces llevan a cabo estas actividades de
promocion y publicidad.

Evaluacién de Vendedores: la funcién de ventas es ejecutada de acuerdo con las

necesidades actuales de la empresa y realizan evaluaciones de productividad. Pero
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hay algunos aspectos de mejora en el proceso de ventas, no hay una periodicidad de
evaluaciones de productividad, a veces se ejecuta el proceso de ventas tal cual es y
no se cuentan con las suficientes politicas y reglas de ventas.

Gestion de la Facturacion y la Cobranza: es la Unica area que saco la méaxima
puntuacion, pues la empresa cuenta con un registro de todas las facturas, estan
ordenadas, y se cumplen los convenios.

Servicio Postventa: la empresa cuenta con un proceso de servicio postventa y
registran y cuantifican los servicios. Sin embargo, este es apenas funcional ya que se
cumple con las herramientas que se tienen, el proceso tiene aspectos de mejora, y
pocas veces no se cuantifican o registran los resultados del servicio.

Conocimiento de los Clientes: es el area ubicada en la categorizacién de
“sobrevivencia” porque a pesar de que se tiene informacién sobre los Clientes y se
conocen las opiniones de los Clientes sobre los productos, la informacion recopilada
es informal debido a que los datos provienen eventualmente de la opinion de los
Clientes, y esta no se analiza del todo para la toma de decisiones. Ademas, no se
conoce la opinién de los Clientes en cuanto a su percepcion de fortalezas y
debilidades de los productos, y su nivel de satisfaccion.

Conocimiento de los Competidores: la empresa conoce e identifica los competidores
indirectos, vigila la presencia de competidores potenciales y nuevos entrantes. Pero a
pesar de esto, tienen poca informacion sobre sus competidores directos, el mercado,
sistemas de comercializacion, productos sustitutos directos e indirectos.
Conocimiento de las Amenazas para el Mercado y la Empresa: esta area resulto en la
categoria “basica” por las razones de que se tiene informacion sobre las amenazas y
riesgos dentro de 2 afios, pero esta es recuperada eventualmente por lo que se conoce
muy poco sobre sus implicaciones, y a veces se desarrollan planes de accion para
hacer frente a las amenazas.

Posicionamiento de la Empresa: la empresa tiene una proyeccion confiable sobre su
participacion en el mercado, conocen el nivel de atractividad del sector, saben cuales
son los factores criticos de éxito del mercado, buscan nuevos clientes y/o mercados.

Aungue no saben con exactitud el tamafio de mercado en el que operan, y a veces
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documentan las acciones para alcanzar un posicionamiento determinado en el

mercado.

Al igual que las areas Funcionales, las areas Transversales (Figura 7) obtuvieron una
puntuacion que los coloco en la categoria de “confiable” en todos sus elementos debido a que
la empresa cuenta con un plan estratégico comercial el cual esté alineado con los objetivos y
estrategia globales de la organizacion, mantienen control sobre su canal de distribucion; y
realizan analisis de mercado para aplicar la manera adecuada de desenvolverse/actuar en este.
Por otro lado, identificamos que a veces las ventas proyectadas estan distribuidas para
minimizar el riesgo de concentracion en un solo o pocos productos o clientes, y
ocasionalmente las cuotas de ventas estan fundamentadas en un andlisis de mercado; la
calidad de su servicio postventa tiene oportunidades de mejora, ya que actualmente no se
Ileva a cabo con regularidad; recuperan eventualmente sistemas de informacién de mercado
y clientes, pero no son del todo confiables; y la estrategia para posicionar los productos y la

marca no tiene resultados favorables, ni son los esperados.

ESTRATEGA

GESTION DELA
INNOVACION Y
TECNOLOGIA

.
4

SISTEMAS DE
INFORMACION

Figura 7. Diagrama de éreas transversales del Area de Mercado.
Area de Operaciones

Las areas Funcionales de Operaciones obtuvieron resultados que los coloco en la categoria

de “confiable” a pesar de que tres de sus elementos resultaran catalogadas como
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“competentes”, debido a que un elemento obtuvo puntuaciones de “sobrevivencia” y otros

dos son “basicos”, como se muestra en la Figura 8.

Las razones se explican a continuacion:

P3. PLANEACION

PROGRAMACION Y
CONTROL DE LA
PRODUCCION

P9, LOGISTICA i > PS. ABASTECIMIENTO DE

> MATERIALES
63
N PRODUCTIVIDAD

56

8,0 P4 SEGUIMIENTO DE LOS

PB. GESTION DEL STOCK PEDIDOS

Figura 8. Diagrama de areas funcionales del Area de Operaciones.

Planeacion, programacion y control de la produccion: en la mayoria de los casos la
planeacion, programacion y control de la produccion de la empresa logra reducir los
costos al minimo sin alterar la calidad; y conocen los horizontes de tiempo cubiertos
por el plan de produccion. No obstante, la comunicacién de los pedidos de produccion
es ineficiente.

Abastecimiento de materiales: la empresa tiene criterios claros con respecto a la
seleccion de proveedores. Aunque no consideran de manera adecuada la
disponibilidad de materias primas para la produccién; y no tienen diversas
alternativas de proveeduria no una comunicacion fluida con los proveedores
existentes.

Nivel de productividad: la empresa responde rapidamente ante los problemas en
lineas, resultando en que los paros no signifiquen un problema que merme la
produccion. Sin embrago, no tienen un instrumento para la medicion de la
productividad y el calculo del nivel de productividad en un lote es tedrico.
Seguimiento de pedidos: la empresa tiene un control y registro de los pedidos desde
el momento que entran a planta hasta que llegan al cliente; y existe un cumplimiento

de compromisos con el cliente en torno a fechas de entrega y calidad del producto.
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Aunque la cantidad de pedidos actuales es baja (referente a la pandemia por SARS-
CoV-2).

Gestion del stock: esta fue el area que resulto con los valores mas bajos
categorizandose en “basico” debido a que no existe una comunicacion eficiente entre
el area de almacén y compras, complicando la gestion de los requerimientos de
materia prima; no se cuenta con un registro oportuno de los movimientos realizados
en almacén; y no se le da seguimiento a la rotacion de inventarios, generando una
discrepancia entre el inventario real y el tedrico. Sin embargo, la empresa cuenta con
un almacén ordenado que cumple con las especificaciones de la FSSC 22000.
Mantenimiento y utilizacién de las maquinas: esta area fue una de las que obtuve la
maxima puntuacion categorizandose como ‘“competente” debido a que la empresa
genera un plan de mantenimiento preventivo de la maquinaria, asi como un registro
de este; tienen un adecuado plan de respuesta ante la necesidad de mantenimiento
correctivo; y los empleados de produccion estan calificados para darle mantenimiento
al equipo.

Logistica: esta fue la otra &rea que obtuvo la maxima puntuacion categorizandose
como competente porque los traslados contribuyen efectivamente al cumplimiento de
compromisos de entrega con el cliente; y la empresa se asegura que la calidad del

producto no se veréa afectada durante los traslados.

En las areas transversales las puntuaciones obtenidas la categorizaron como “confiable”, ya

que tres de sus areas se encontraban en este valor y otra a pesar de que quedo ubicada como

“competente”, se encontraba cerca del limite de “confiable”, como se muestra en la Figura

9. Las razones por las cuales obtuvo estos resultados fueron que la calidad es verificada en

todas las etapas, desde su recepcion de materia prima hasta producto terminado; cuentan con

certificaciones (HACCP, Kosher, FSSP 22000) que aseguran y estandarizan la calidad del

producto final; y han logrado innovaciones en los productos superiores al sector. A pesar de

todo esto, en la empresa no existen planes para la implementacion de mejoras de la capacidad

tecnoldgica de la empresa; ain no se llevan a cabo las estrategias planeadas para la

adquisicion y control de los inventarios, indicadores de produccién y mejoras en la relacion
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con los proveedores; y no cuentan con sistemas de informacion eficientes que midan la

productividad, decisiones de compras y el flujo de materiales.

ESTRATEGIA

GESTION DE LA
INNOVACION Y
TECNOLOGIA

Figura 9. Diagrama de &reas transversales del Area de Operaciones.

Area de Recursos Humanos
Las areas Funcionales de Recursos Humanos obtuvieron puntuaciones que los categorizo
como “confiable” a pesar de que tres de sus areas fueran “competentes”, otras tres tienen

puntuaciones de “confiable” y dos areas resultaron ser “basicas”, como lo muestra la Figura

10.

H3. RECLUTAMIENTO,
SELECCION E
\_INCORPORACION

Figura 10. Diagrama de areas funcionales del Area de Recursos Humanos.

A continuacion, se explican las razones de los resultados obtenidos:
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Cumplimiento de reglas: fue el area con mayor puntuacion obtenida
categorizandose como ‘“‘competente”, ya que en la empresa existe un
reforzamiento constante de la disciplina que implica el seguimiento de un
reglamento formal, y que se percibe en todos los involucrados de la empresa.
Y también, tienen un reglamento donde se aplican medidas disciplinarias que
ayudan a erradicar el ausentismo o incumplimiento.

Reclutamiento, seleccion e incorporacion: en esta hay un procedimiento
formalizado para el reclutamiento, la seleccion y contratacion de los
empleados. También, tienen un contrato formal para los nuevos empleados, y
la misma empresa imparte una induccion.

Formacion y desarrollo del personal: se identificd que existe un plan de
capacitacion y se promueve el desarrollo de habilidades que cubre con los
aspectos operativos. Pero falta reforzar el conocimiento, las habilidades y la
autocapacitacion de los empleados, y el desarrollo de habilidades y
conocimiento no cubren sus necesidades a futuro.

Remuneracion: la empresa ofrece prestaciones a sus empleados; ademas,
posee salarios y compensaciones similares con respecto al sector y los
actualizan anualmente; y son varios los criterios que son tomados en cuenta
para la remuneracion como habilidades, experiencia previa, puntualidad. Sin
embargo, solo en ciertas areas y niveles se toman en cuenta criterios para el
aumento de sueldos, los salarios y las compensaciones.

Motivacion y clima organizacional: existe una preocupacion por obtener la
confianza y la motivacion de los empleados. No obstante, falta la realizacion
de evaluaciones del nivel de satisfaccion del personal y en ciertas ocasiones
el personal participa en la construccion de propuestas para mejorar el clima
laboral.

Condiciones de trabajo: la empresa cumple con la legislacion correspondiente
acerca de las condiciones de trabajo y han existido mejoras en las areas de
trabajo como extractores para el calor y el comedor.

Clima laboral y actitudes del personal: se percibe una actitud cooperativa y de

servicio de parte de todo el personal de la empresa, y se tiene interés por
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mejorar continuamente su desempefio. Sin embargo, falta una
retroalimentacion de los empleados hacia el clima laboral de la empresa; falta
mayor fluidez de comunicacion, aln entre &reas, para contribuir a la
productividad; y solo se observa en cierta medida que los empleados muestran
confianza y compromiso hacia la empresa.

= Evaluacion del desempefio: esta area resulto ser de las mas débiles
categorizandose como “basica” debido a que la empresa no hace una
evaluacion constante de los empleados acerca del desempefio para la
motivacion y mejora del trabajo, y los jefes de area y directivos no reciben

una retroalimentacion sobre su desempefio.

Y las areas Transversales (Figura 11) también resultaron con valoraciones que los coloco
como “confiable”, debido a que todas sus areas se encuentran en este mismo nivel, pero
observando que sus valores son bajos, a pesar de que las condiciones de trabajo (medio
ambiente, seguridad y salud en el trabajo) estan bien implementadas y documentadas, el
personal en general tiene un enfoque de calidad parcial en el desempefio de su trabajo, el
soporte de sistemas de informacidn es basico para la gestion del personal tiene aspectos de
mejora, y falta que se lleva un registro de las competencias y habilidades del personal y de

su plan de desarrollo.

ESTRATEGIA

GESTIONDELA 0
INNOVACION Y

> CALIDAD
TECNOLOGIA 4

SISTEMAS DE
INFORMACION

Figura 11. Diagrama de areas transversales del Area de Recursos Humanos.

Area de Finanzas
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Las areas Funcionales de Finanzas obtuvieron puntuaciones que los categorizo como
“confiable” a pesar de que tres de sus areas resultaran como “competentes” y otras tres tenian
puntuaciones de “confiables”, ya que una de las areas se ubic6 como “sobrevivencia”, como

se muestra en la Figura 12.
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IMPUESTOS Y OTRAS
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A A n
F8. FINANCIAMIENTO PRECIOS

6. CUMPLIMIENTO DE
ACUERDOS Y
COMPROMISOS

F7. UTILIDAGES

Figura 12. Diagrama de éreas transversales del Area de Finanzas.

En seguida se muestran las razones por las cuales obtuvieron estas categorizaciones:

- Informacion Contable y Financiera: fue el area que obtuvo mayor puntuacién, siendo
catalogada como “competente”, debido a que la efectua una contabilidad de costos,
su estructura de costos de los productos es compleja y esta bien establecida, elaboran
presupuestos de ingreso y egreso, y su informacion es confiable, los cierres contables
se realizan regularmente y son de acuerdo a las normas fiscales, cuentan con
aplicaciones informaticas y estan relacionadas entre si, y los reportes de balance
general y los estados de resultados estan disponibles regularmente. Por otro lado, la
funcion de contabilidad es externa lo cual representa una demora para la consulta de
datos, a veces se tienen que hacer algunos ajustes de informacion contable y
financiera, carecen de los reportes de Informes de Control y Estado de Flujo de
Efectivo, y no se analiza la informacién contable y financiera de forma frecuente para
la toma de decisiones.

- Pago de Impuestos y Otras Obligaciones: la empresa esté inscrita en el padron de

contribuyentes y en el IMSS, cuenta con los permisos oficiales, con seguros y fianzas,
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y esta al corriente de sus obligaciones fiscales. Pero no cuenta con un convenio fiscal
y no conocen las ventajas que da la ley para el pago de impuestos.

Estrategia de Precios: esta area resulto ser la que obtuvo menores puntuaciones
categorizandose como “sobrevivencia”, ya que a pesar de que la empresa sigue
estrategias de precios, cuentan con informacion para fijar los precios y conocen los
margenes de utilidad. Cuando existe escasez de producto, su costo aumenta, sus
clientes y proveedores tienen un poder alto de negociacion, y el porcentaje de margen
de utilidad es minimo. Sin embargo, todo esto se debe a que la empresa tiene que
vender en grandes cantidades para obtener utilidades favorables.

Cumplimiento de Acuerdos y Compromisos: identificamos como ventajas
competitivas que en la empresa casi siempre se respetan los acuerdos comerciales
entre clientes, la mayoria de las veces pueden ajustar los precios negociados y los
costos/calidad para llegar a los margenes proyectados. Sin embargo, un pequefio
porcentaje de contratos son dificiles de negociar.

Utilidades: reconocimos que las utilidades se cobran al final del periodo y que
obtienen el punto de equilibrio cada trimestre. Por otro lado, la empresa con cierta
frecuencia le da seguimiento al logro de utilidades esperadas, y la informacion que
necesitan no tiene la accesibilidad que se requiere para darle seguimiento y tomar las
mejores decisiones.

Financiamiento: los antecedentes de crédito son excelentes, tienen un nivel saludable
de endeudamiento, hacen uso adecuado de credito comercial, tienen un
apalancamiento positivo, enfrentan un nivel saludable de riesgo financiero, y cuentan
con un nivel aceptable de capital de trabajo. A pesar de esto, identificamos que a la
empresa se le es complicado acceder a fuentes de financiamiento, la capacidad de
pago no es bien evaluada con la regularidad que debe, y esta misma no ha generado
una evaluacién positiva consistente.

Administracion de Propiedades, Planta y Equipo: la empresa tiene inventariados y
valuados los activos fijos, llevan una contabilidad de depreciacion de activos, han
realizado inversiones importantes en el pasado, y efectuan adecuadamente la
planeacidn de inversiones. Sin embargo, ain no se saben que inversiones se haran en

el futuro.
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Y finalmente las areas Transversales a pesar de que Sistemas de Informacion tuviera
puntuaciones de “competente”, los valores fueron bajando con Calidad categorizandose
como “confiable”, y bajo mas con las puntuaciones de Estrategia ubicada como
“sobrevivencia”, obteniendo resultados en conjunto de “confiable”, como se muestra en la
Figura 13. Identificamos que a pesar de que la mayoria de las caracteristicas que compone
su estrategia se aplican, desarrollan diversos reportes que les ayuda a generar conclusiones
de accion, y que por lo general no necesitan de financiamiento, y si es asi, cumplen con los
acuerdos. Por otro lado, vimos como oportunidades de mejora las siguientes afirmaciones:
cuenta con una estrategia, pero no se opera de acuerdo con esta debido a las
tendencias/exigencias de los clientes; dentro de la estrategia no tienen un plan para los
sistemas de informacion; existe inconsistencia en el cumplimiento de acuerdos y

compromisos con los clientes y proveedores; y es dificil conseguir financiamiento.

ESTRATEGIA

Figura 13. Diagrama de areas transversales del Area de Finanzas.

Areas Transversales
Haciendo relacion de todos los resultados identificados de cada una de las areas generales de
una empresa, en esta seccion se explicaran las fortalezas y oportunidades de mejora

pertenecientes a las cuatro areas transversales de la empresa.

El &rea de Estrategia obtuvo puntuaciones que la catalogaron “confiable”, como se muestra
en la Figura 14, sin embargo, es visible notar que las areas de Finanzas y Gestion de la
Innovacion y la Tecnologia se encuentran en un estado de “sobrevivencia”, a pesar de las
altas puntuaciones de las demas areas que muestran que la empresa se es competente para la

gestidn y organizacion, y se ve reflejado en las certificaciones que posee, la confianza del
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cliente y sus productos. Sin embargo, como se mencion0 antes, la estrategia de precios es
variable, y no se cuenta con un plan estratégico en el sistema de informacion contable y
financiera. Falta una estrategia de innovacion y mejora de las tecnologias en las areas de
recursos humanos, operaciones y mercadotecnia. Las cuotas de ventas rara vez estan
fundamentadas en un analisis de mercado; ocasionalmente las ventas proyectadas suelen
estar distribuidas para minimizar la concentracion de algin producto. Y en el éarea de
mercado se tiene planteado el incremento de las ventas, accion que esta en proceso de

ejecucion.

GESTIO
8.8

GESTION DE LA
VENTAS Y
INNOVACION Y LA
TECNOLOGIA 3 MERCADOTECNA
FINANZAS OPERACIONES

RECURSOS HUMANOS

Figura 14. Diagrama de areas funcionales y transversales del Area de Estrategia.

El area de Calidad obtuvo puntuaciones que la catalogaron como “confiable” notando
visiblemente que la mayoria de sus puntos rondan entre los cinco puntos, otras dos areas
superan esta puntuacién y un area es inferior, como se muestra en la Figura 15. Estos
resultados se deben a que la gestion se manifiesta y ejecuta eficazmente, cumplen de forma
competente los estandares de calidad, y tienen archivados adecuadamente los documentos de
la empresa y el personal. Pero identificamos como de oportunidades de mejora en la falta de
desarrollar y/o implementar suficientes herramientas los objetivos de ventas y mercados
locales y nacionales; en que pueden superar los procesos de calidad de operaciones mas alla
de las certificaciones; en la ineficiencia del proceso de recoleccion de datos que se dispone
en el area de recursos humanos; en la informacion financiera y contable que no esta
disponible regularmente y actualizada; y en la calidad del proceso de innovacion y

tecnologia, ya que puede ser ampliado a todas las areas de la empresa.
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RECURSOS HUMANOS

Figura 15. Diagrama de areas funcionales y transversales del Area de Calidad.

El area de Sistemas de Informacion también obtuvo puntuaciones que lo posicionaron como
“confiable” a pesar de que dos de sus areas lograron la categorizacion de “competente”, 1as
otras tres &reas bajaron a “confiable”, como se muestra en la Figura 16. ldentificamos que,
en el area de Gestion, se recopila y analiza toda la informacion que se genera y es de fécil
acceso. En Ventas y Mercadotecnia llevan un registro impecable de facturacion y cobranza,
invierten en estudios de mercado y de clientes. EI area de Operaciones se conoce el
funcionamiento de los equipos y su mantenimiento correcto, y se hace una planeacion por
orden de venta. En Recursos Humanos recopilan toda la informacién que se genera, esta
ordenada, disponible y es confiable. Y en Finanzas se recopila toda la informacién que se
genera, se realizan reportes y se analizan intermitentemente para la toma de decisiones.
Mientras que las oportunidades de mejora fueron identificadas especificamente en Ventas y
Mercadotecnia, ya que no se hacen pronosticos y previsiones sobre la demanda, no se tienen
objetivos de ventas clasificados por producto, zona, vendedor o cliente, y no se conocen a
detalle los competidores, y no hay una estrategia definida para penetrar el mercado nacional,
en Operaciones debido a que se recopila poca informacidn sobre inventarios, abastecimiento
(proveedores) y rendimiento de materiales; y en Recursos Humanos porque no se cuenta con

un sistema de registro de informacion electronica.
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Figura 16. Diagrama de &areas funcionales y transversales del Area de Sistemas de Informacion.

Y el &rea de Gestion de la Innovacion y Tecnologia obtuvo puntuaciones que la colocaron en
la categorizacion de “confiable”, debido a que tres de sus areas también rondaban en los cinco
puntos (categorizacion de ‘“confiable”), y una sola &rea (Gestion) destaco como
“competente”, es asi como se muestra en la Figura 17. Las razones por las cuales tuvieron
esta categorizacion fue porque a pesar de que la empresa tiene la habilidad de mejorar su
competitividad y mantenerla gracias a su tecnologia de punta y su alto potencial de
innovacion, tienen diversas oportunidades de mejora que los podrian ayudar a ser mejores en
el mercado como los procesos de Recursos Humanos que no tienen un sistema de
informacion electronico; en Ventas y Mercadotecnia la estrategia de promocién y publicidad
no esta generando atraccion a clientes potenciales; y no se presenta con un plan de mejora de
la estructura tecnoldgica de la empresa como equipo, recursos, habilidades, etc.

GESTION

VENTAS Y
MERCADOTECNIA

7 N
4

OPERACIONES

Figura 17. Diagrama de areas funcionales y transversales del Area de Estrategia.

Resultados Globales
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Y finalmente llegamos a los Resultados Globales de las areas Transversales y las areas
Funcionales en las cuales se relaciond cada una de las areas que las componen y se llega a

una conclusién con respecto a este primer Diagndstico Interno de la empresa.

En las areas Funcionales de la empresa nos dimos cuenta de que la empresa en general se
encuentra en un nivel "confiable" como se muestra en la Figura 18, es decir, que todas sus
acciones, y esfuerzos la mantienen competitiva en el mercado porque han sabido gestionarla
adecuadamente, invierten en informacion y hacen analisis de diversa informacion para la
mejor toma de decisiones, invierten en investigacion y desarrollo de productos, y cada una

de sus areas ejecuta de la mejor manera sus objetivos.

Especificamente identificamos que el area de Gestion se encuentra evaluada como
"competente”, teniendo un nivel bajo en su elemento de “integracion, coordinacion y
comunicacion”, mientras que la capacidad de efectividad de las demas areas va descendiendo
poco a poco obteniendo puntuaciones que las califican como "confiables" debido a que
algunos de sus elementos resultaron bajos:

e Ventas y Mercadotecnia: conocimiento de los clientes y estrategia de entrada a

nuevos mercados.

e Operaciones: gestion del stock.

e Recursos Humanos: evaluacién del desempefio y sistemas de informacion.

e Finanzas: estrategia de precios y disponibilidad de informacion.
Por lo que se concluye en que a pesar de que algunos elementos de algunas areas hayan sido
catalogados como “basicas” o en “sobrevivencia”, la empresa en general tiene una
organizacion y operacién adecuada que la mantiene al margen con su competencia, en donde
cada una de sus areas cumple con su funcién, y que hay algunas areas de oportunidad que
merecen la atencidn explotarse, organizandolas efectivamente, 0 no se estan implementando

acciones u objetos que faciliten el desarrollo de estas.
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Figura 18. Diagrama de areas funcionales del Area de Resultados Globales.

Y el estado actual de las areas Transversales de la empresa se encuentra en un nivel
"Confiable", en donde el area de Gestion de la Innovacion y la Tecnologia resulto ser la mejor
evaluada debido a que la empresa ha demostrado ser capaz de crear productos innovadores,

pero con problemas en las practicas de trabajo.

El &rea de Sistemas de Informacion demuestra que la mayoria de la informacion interna se
recopila, sin embargo, hay oportunidad de optimizacion de la informacion interna, ademés

de que no toda esta en electrénico.

En el &rea de Calidad se identificé la capacidad de la empresa por su cumplimiento estricto
de normas y politicas tanto internas como externas, y su adecuada organizacién de
informacidn, pero con problemas de investigacion, recopilacion y obtencion de informacion.
Y el area mayor oportunidad es Estrategia, ya que a pesar de que la gestion y organizacion

ha dado buenos resultados, la realizacion de acciones para la estrategia son parciales.

Asi que se podria decir que a pesar de que identificamos oportunidades de mejoras que tienen
un alto impacto en la empresa, esta misma compensa estos “huecos” con la alta inversion que
realizan en maquinaria, equipo, y en la investigacion y desarrollo de productos innovadores
capaces de romper paradigmas.
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Figura 19. Diagrama de éreas transversales del Area de Resultados Globales.

Diagnostico de la Cultura Organizacional
Este diagnostico evalla el estado actual de la Cultura Organizacional de la empresa, es decir,

el conjunto de ideas, préacticas, valores y culturas que comparten las personas en un mismo
lugar de trabajo. La evaluacion se realizd basandose en algunas preguntas y respuestas del
Diagnostico DIE, en el cual se valoro6 en diferentes campos: por dominio de la cultura, por
experiencia en el cambio, por definicién estratégica, por fortalecimiento de sus capacidades
y por motivacién de sus capacidades. Para cada seccion existian diferentes preguntas con
respuestas ya obtenidas, de las cuales arrojaron diversos valores numéricos que calificaron
su nivel de préactica, atencién, compromiso y desarrollo en la empresa. Existian tres diferentes
niveles los cuales clasificaban los campos dependiendo de los resultados numéricos
obtenidos como se presenta en la Tabla 1, si la puntuacién era menor a doce, su nivel era rojo
lo que significaba que la cultura organizacional de la empresa esta descontrolada, por lo tanto,
larelacion entre el personal de la empresa es pobre; si se obtenian puntos del doce al dieciséis,
su nivel es amarillo, e implica que existe una cultura organizacional definida por la empresa,
pero esta es poco reforzada; y si las puntuaciones resultan entre dieciséis puntos dos a veinte
puntos, su nivel es verde, lo cual representa que la cultura organizacional de la empresa esta

delimitada por la mismay es reforzada.
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Tabla 1. Escala para la evaluacién del diagnéstico de Cultura Organizacional.

ESCALA
16.2 2 20.0
12.0216.0
<120

Los resultados obtenidos en todos los campos colocaron el nivel general de la empresa en
amarillo. Se tuvieron tres campos con el minimo del valor y dos campos con puntuacién
media, como se muestra en la Tabla 2.

Los campos que obtuvieron mayor puntaje fueron “experiencia en el cambio”, debido a que
los integrantes de la empresa tienen una mentalidad abierta hacia la aceptacion de nuevos
recursos y formas de operar, y que se comprueba mediante las certificaciones y la inclusion
de personas.

El segundo campo fue “movilizacion de sus capacidades”, ya que el personal de la empresa
tiene la capacidad de agilizar los procesos de esta a pesar de la falta de personal.

Los campos que resultaron con menor puntaje fueron “dominio de la cultura”, porque cada
una de las areas tienen la capacidad de operar por si solas, pareciendo que no necesitan
relacionarse entre si. En la realidad o deseable es lo contrario, ya que se identifica que las
areas necesitan de una constante comunicacion entre todos para que operen fluidamente.

Al igual que el campo de “fortalecimiento de sus capacidades”, a consecuencia de que cada
uno de los integrantes de la empresa tiene las capacidades para desempefiar su puesto, no se
retroalimenta ni se refuerzan estas mismas y, ademas, se implementan minimas acciones para
aumentar la efectividad de las acciones/trabajos de cada uno de los integrantes.

Por Gltimo, se encuentra la “definicion estratégica”, ya que las estrategias Unicamente son
conocidas por los directores, se tienen objetivos y se evalta el desempefio, sin embargo, los

resultados no se evalUan ni se comparten y no se toma accion en consecuencia.
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Tabla 2. Diagnéstico de la Cultura Organizacional.

NUMERO PUNTOS VALOR | PUNTAJE
DE CAMPO omraes MAXIMOs PORCENTAE! POR |PONDERADO CAMPOS
PREGUNTAS POSIBLES CAMPO|POR CAMPO

12 1. Dominio de la cultura 22 36 61.1% 20 12.2 1. Dominio de la cultura

10 2, Experienciaeniel 21 30 70.0% 20 14.0 2. Experiencia en el cambio
cambio

42 3. Definicion estratégica 81 126 64.3% 20 12.9 3. Definicion estratégica

40 - FprtaIeCImlento el 73 120 60.8% 20 122 4. Fortalecimiento de sus capacidades
capacidades

20 S Mowllzamon doats 42 60 70.0% 20 14.0 5. Movilizacion de sus capacidades
capacidades

124 239 372 64.2% 100 65.2

A lo que llegamos a la conclusion de que los Recursos Humanos de la empresa son capaces
de desarrollar diversas actividades fuera de su puesto de trabajo, que, ademas, son de mente
abierta, es decir, aceptan facilmente cualquier cambio que introduzca la empresa, y que tienen
la capacidad de realizar sus labores por si solos sin la necesidad de un supervisor. Sin
embargo, el individualismo esta afectando la comunicacion entre areas lo que perjudica a que
los directores y jefes de area reconozcan las necesidades de capacitaciones del personal y de
ellos mismos, y el que no tengan el conocimiento del proposito de su trabajo, orillandolos a

que la cultura organizacional de la empresa se debilite.

Enlistado de Propuestas de Mejora
Finalmente, con base en las oportunidades de mejoras encontradas en los analisis del

Diagnostico DIE y del diagnéstico de Cultura Organizacional, enlistamos diversas
propuestas de implementacion que podrian ayudar al crecimiento y competitividad de la
empresa.

A continuacion, se muestra el listado de propuestas de implementacion y su justificacion:

1. Base de datos para la gestion del stock: Como se mostré anteriormente en la Figura
8 a gestion del stock fue el area funcional con la puntuacion mas baja en el area de
operaciones, con una puntuacion de 3.3 situandola en “bésica para los requerimientos
de la empresa”, debido a que no existia un registro de las materias primas que
estuviera al alcance tanto del encargado del almacén, el gerente de operaciones ni la

persona encargada de realizar las ventas.
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Listado de conocimientos necesarios de los empleados para capacitarlos
adecuadamente: Esta sugerencia surge principalmente de que la empresa depende del
outsourcing para la contratacion de empleados, pero dicha implementacion podia ser
extendida también a la parte de que en el area de recursos humanos se notaron areas
de oportunidad en la falta de tener un conocimiento de las capacidades necesarias a
desarrollar para una capacitacion o autocapacitacion del personal.

Algin paquete con programas para mantener sus documentos en una nube
(OneDrive): en general, el area de sistemas de informacién de la empresa requiere
atencion, ya que no existe una base de datos que permita compartir documentos
necesarios para las diferentes areas de la empresa.

Registro de informacion electronica de Recursos Humanos: Si bien, la
documentacion de esta &rea esta ordenada, se encuentra de forma fisica, dificultando
su accesibilidad para otros gerentes.

Recuperar las sesiones de revision semanales de operaciones con una estructura
definida: Durante las entrevistas realizadas a los gerentes de la empresa, se hacia
mencion que la comunicacién era deficiente entre las areas y que, anteriormente,
tenian la tarea de tener juntas de verificacion semanal, las cuales facilitaban la
comunicacion de avances y nuevos proyectos.

Generar un manual de capacitacion para el puesto de Ventas: Actualmente, la parte
de ventas es ejecutada por los directores de la empresa, ocupandolos con otras cosas
gue no se relacionan con su puesto, el objetivo de esta propuesta es generar dicho
manual para que el puesto pueda ser ocupado por otra persona, permitiendo a los
directivos desarrollar las tareas propias de su puesto.

Hacer una investigacion de percepcién de los Clientes hacia los productos y la marca
de la empresa: Esta propuesta se origina de que el conocimiento de la empresa con
respecto a sus clientes y potenciales clientes es deficiente o nulo; dicho conocimiento
es necesario para establecer laimagen de la empresa, la cual es sumamente importante
para poder generar mayores ventas.

Generar una estrategia de propaganda y publicidad, que sea innovadora: Actualmente,
la empresa no utiliza ningln canal de publicidad, lo cual genera poco conocimiento

del cliente hacia la marca y sus productos.
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10.

11.

12.

13.

Idear acciones de compensacion por logros o metas cumplidas, que motiven a los
empleados: La empresa obtuvo un puntaje muy bajo en el area de recursos humanos
por parte de motivacion y clima organizacional, ya que si bien, existen algunos
incentivos por puntualidad y asistencia, no existe un indicador que demuestre el nivel
de satisfaccion de sus empleados, asi como una persistente rotacion de empleados.
Desarrollar una lista de indicadores clave en el &rea de operaciones y la empresa en
general: La empresa no cuenta con ningun indicador que ayude a medir la
productividad, ventas, satisfaccion de los empleados, etc. los cuales son sumamente
necesarios para poder observar de manera numeérica los avances de la empresa a traves
del tiempo.

Fortalecer el conocimiento de los empleados con lo que es la empresa (mision, vision,
valores, objetivos, estrategias, etc.), ya sea marcandolas en las paredes de su
infraestructura: esta informacién es importante para generar un sentido de pertenencia
de los empleados hacia la empresa.

Depuracion y actualizacion del Organigrama: El organigrama actual tiene una
estructura jerarquica horizontal, y si bien, este estaba identificado por areas, es dificil
de leer e identificar, lo cual dificultaria el entendimiento de puestos para nuevos
empleados o personas externas que trabajen con la empresa.

Definir el Modelo de Negocios: esta herramienta es importante para hacer la

visualizacion de la estructura y las acciones de la empresa.

De estas propuestas presentadas, se abrié un debate con el empresario para ver cuales eran

las més necesarias al momento y el empresario escogio las siguientes:

Generar un manual de capacitacion para el puesto de ventas.

Hacer una investigacion de percepcion de los clientes hacia los productos y la marca
de la empresa.

Generar una estrategia de propaganda y publicidad, que sea innovadora.

Desarrollar una lista de indicadores clave en el area de operaciones y la empresa en
general.

Definir el Modelo de Negocios.
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En un intercambio de ideas entre el equipo ITESO se llego a la conclusion de que tanto
hacer una investigacion de percepcion de los clientes hacia los productos y la marca de
la empresa como generar una estrategia de propaganda y publicidad, que sea innovadora;
si bien eran implementaciones importantes a futuro, actualmente habia acciones mas
necesarias a las cuales se les debia poner atencion, habiendo comentado esto, se planted
con el empresario la importancia de considerar una base de datos para la gestion del stock

junto con una depuracion y actualizacién del organigrama, las cuales fueron aceptadas.

1.6. Valoracién de productos, resultados e impactos
Desde el momento que se realizo el Pre-Diagndstico se empezaron a trabajar con las posibles
implementaciones para la empresa, comentando entre las consultoras Jr. y nuestro asesor qué
aspectos podiamos percibir desde el primer contacto que pudieran mejorarse o solucionarse.
Después de haberse terminado el DIE, las areas de oportunidad se evidenciaron, facilitando
el proceso de redaccion y eleccidn de estas; durante la presentacion que se realizo en la
empresa durante la semana 8 se presentaron las siguientes propuestas de mejora basadas en

nuestras observaciones de los resultados del Diagndstico Interno de la Empresa:

- Base de datos para la gestion del stock.

- Listado de conocimientos necesarios de los empleados para capacitarlos
adecuadamente.

- Algun paquete con programas para mantener sus documentos en una nube
(OneDrive).

- Registro de informacion electrénica de Recursos Humanos.

- Recuperar las sesiones de revisién semanales de operaciones con una estructura
definida.

- Generar un manual de capacitacion para el puesto de Ventas.

- Hacer una investigacion de percepcion de los Clientes hacia los productos y la marca
de la empresa.

- Generar una estrategia de propaganda y publicidad, que sea innovadora.

- Idear acciones de compensacion por logros o metas cumplidas, que motiven a los

empleados.
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- Desarrollar una lista de indicadores clave en el area de operaciones y la empresa en
general.

- Fortalecer el conocimiento de los empleados con lo que es la empresa (mision, vision,
valores, objetivos, estrategias, etc.), ya sea marcandolas enlas paredes de su
infraestructura.

- Depuracion y actualizacion del Organigrama.

- Definir el Modelo de Negocios.

Finalmente, después de debatir con los directores, se decidid desarrollar las propuestas de
modelo de negocio CANVAS, su Organigrama, generar el puesto de ventas, la base de datos
para la gestion del stock e indicadores clave en el area de operaciones. A continuacion, se
justifica la implementacion de cada una de las propuestas, en qué consisten y cémo se

desarrollaron:

- Manual de capacitacién para el puesto de ventas
Durante el desarrollo del Andlisis Interno de la empresa nos dimos cuenta de diversas
cuestiones que nos llevaron a la conclusion de desarrollar un manual de capacitacion para el
puesto de ventas. En las entrevistas con diversas personas del equipo de la empresa nos
comentaron que de manera evidente cada area funciona correctamente de forma individual,
sin embargo, preferirian que existiera mayor comunicacion entre todos. Expresaron que afios
atras se realizaban juntas semanales entre directores y gerencias para llevar a cabo una
gestion efectiva de toda la empresa y que estas estaban marchando positivamente, pero
concebido a que los directores también desempefian el rol de ventas, viajaban mucho, por lo
que se dejaron de hacer estas juntas. Ademas, nos comentaron que, aunque los directores les
dan la libertad de tomar decisiones, los gerentes no sienten la seguridad y confianza total de
hacerlo, porque reconocen que el tomar una decision de la empresa en el area que se

desarrollan, podria tener un impacto positivo o negativo en la empresa.

Reconocemos que el director general y el director administrativo lleven a cabo el puesto de
ventas les ha traido diversas ventajas competitivas porque tienen las habilidades de ejecutarlo

y le transmiten al cliente que es importante para la empresa, ya que las personas con mas
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rango en la empresa los estan tratando. Ademas, el que los directores desarrollen este puesto
les da la oportunidad de negociar en el momento, es decir, sin tener que consultar a otra
persona la negociacion de los productos y servicios. Pero la concentracion del director
general y director administrativo, desarrollando el puesto de ventas, ha generado que exista
poca comunicacién entre areas y de cierta forma, ha afectado el crecimiento de la empresa

porque los ha distraido de ejecutar al m&ximo sus puestos de directores.

Tanto los directores como el equipo consultor estuvimos de acuerdo en desarrollar el perfil
de puesto de ventas y un manual de negociacion, que les asegure que la persona que
desempefie el puesto lo realice correctamente y de acuerdo con la mision, visién, valores y

objetivos de la empresa.

El disefio de un puesto de trabajo en una empresa tiene una carga de importancia sumamente
alta porque de esta descripcién de perfil depende el desempefio que la persona que ejecuta el
puesto, ya que en este sé especifica la manera en que se laborard con sus comparieros de
trabajo, los conocimientos y habilidades especificas que debe desempefiar para ejecutar

correctamente sus actividades y responsabilidades.

Torres y Jaramillo (2014) mencionan un par de ejemplos donde el error humano por la falta
de capacitacion llevo a consecuencias catastroficas, como fue lo ocurrido en Fukushima
(Japdn) donde fallo la planta nuclear debido a errores humanos y no por el tsunami que se
presentd; y otro ejemplo el accidente de un Airbus de Air France ocurrido en el Pacifico el
cual reportan que se podia evitar ejecutando las acciones adecuadas.

A pesar de que los ejemplos pasados no se relacionan al giro que ejecuta la empresa, puede
que ocurran errores cometidos dentro de la empresa que no solo la afecten a ella mismas,
sino que también impacte negativamente tanto a sus clientes y consumidores finales. Es por
esto por lo que la elaboracion de un perfil de puesto y manuales de capacitacion con
descripciones y contenido especifico de cada uno de los puestos dentro de la empresa, son de
suma importancia, ya que este podra aumentar el desarrollo de la empresa y de la persona

que la ejecute, evitando errores. Ademas, finalmente los directores tendran mas tiempo de
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desempefiar su rol principal en la empresa, la comunicacion entre las areas sera consistente

y las mejoras que se pongan en marcha en la empresa se desarrollaran con mayor efectividad.

- Modelo de negocios CANVAS
El concepto de Modelo de Negocios como lo describe David Teche (2010), consiste en el
disefio y arquitectura de los mecanismos en los cuales una empresa genera y captura valor,
es decir, las acciones que una empresa hace para crear uno o0 varios productos/servicios,
entrega este valor al cliente, convence a los clientes de adquirir sus productos y obtiene
utilidad de estos, reflejando una hipétesis de lo que los clientes quieren, cémo lo quieren y

cémo la empresa se esfuerza en buscar por satisfacer sus necesidades.

Nuestra propuesta de implementacion respecto al Modelo de Negocios surge de la necesidad
de que no solo los directores la conozcan, sino que también todas las personas que son
influenciadas por esta entiendan su proposito y funcionalidad de la organizacion. Esta ayuda
a la empresa en que sus recursos humanos comprendan la funcionalidad e importancia de sus
puestos en la empresa, y se sientan parte de esta; e impulsa a desarrollar estrategias que vayan

guiadas hacia el cumplimiento de este Modelo de Negocios.

Se decidi6 hacer uso del Modelo de Negocios CANVAS propuesto por Osterwalder (2004),
la cual se orienta a identificar claramente el proceso de definicion, implementacion y
seguimiento de la estrategia de las empresas. Este se presenta mediante un lienzo de negocios
en el cual se describe la propuesta de valor, segmento de clientes, relacién con clientes,
canales, actividades clave, recursos clave, alianzas, estructura de costos y fuente de ingresos.
Este modelo es una herramienta de gestion estratégica, la cual genera una clara vision de la
empresa, facilitando el conocimiento de las relaciones entre las areas funcionales de la
empresa, asi como el analisis de factores clave necesarios para la exploracion de informacion

estratégica (Banchieri et al., 2013).

El desarrollo del modelo de negocios CANVAS se logré6 completar con ayuda de los
conocimientos de los directores de la empresa y con las respuestas de las entrevistas

realizadas en el diagndstico DIE. Los directores ya tenian claro su modelo de negocios de la
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empresa, lo Unico que hizo el equipo consultor fue plasmar estas ideas de forma gréafica con
la finalidad de tener una vision general de la empresa, y facilitar la comprension y

conocimiento de como genera y entrega valor la empresa.

- Depuracion y actualizacion del Organigrama

En el 2015, Gutiérrez declaro que un Organigrama es la manera méas sencilla de representar

la funcion de organizacion, describiéndola de la siguiente manera:
La funcidn de organizacidn es la parte del sistema de direccion que trata de dotar a la
empresa de una estructura que posibilite el desarrollo de las metas y objetivos
empresariales. Dotar a una empresa de una organizacion o estructura consiste en
agrupar actividades de la empresa en unidades operativas (departamentos, divisiones,
secciones, etc.) y ordenar las relaciones entre dichas unidades, tanto para formalizar
los niveles de autoridad entre los distintos niveles jerarquicos y delegar
responsabilidades, como para lograr adecuada comunicacion y coordinacion entre los
componentes de la empresa para que las funciones desarrolladas respondan al plan

comun que se persigue. (p. 157).

Dentro de la empresa nos dimos cuenta de que las divisiones por area y funciones estan muy
marcadas, todos los recursos humanos de la empresa conocen quien es su jefe inmediato y
de los puestos que tienen a su cargo, y saben cudles actividades deben emplear dependiendo
de su puesto, ademas, nos dimos cuenta de que en caso de que una persona del equipo de la
empresa falte, reaccionan de la manera adecuada para hacer cumplir las funciones del puesto
que desempefia. La oportunidad de mejora la identificamos cuando la empresa nos presento
su organigrama, el cual consistia en una estructura jerarquica horizontal y se mostraban los
puestos seccionados por areas. El detalle que encontramos en este fue que es complicado de
leerlo e identificar a cada una de las personas que cumplen cada uno de los puestos de la
empresa. Para una persona recién contratada en la empresa, o que esta laborando/actuando
con la empresa por un limite de tiempo, es complicado que conozca con quien dirigirse

dependiendo de lo que necesite.
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Como se menciond previamente por Gutiérrez (2015), el desarrollo de un Organigrama
detallado y especifico es de suma importancia para el correcto funcionamiento de la empresa,
ya que las personas que la conforman hacen que esta funcione y sea competitiva en el

mercado que se desarrolla.

El equipo de Consultoria depuro y actualizo el Organigrama de la empresa basandonos en el
que ya estaba hecho, y con la ayuda tanto de los directores como de las respuestas obtenidas
en el diagnostico DIE. Se decidio mantener la estructura jerarquica horizontal de este, ya que
la empresa pretende dar énfasis a las relaciones entre los puestos, sin presentar la autoridad
existente entre estos, aunque en este diagrama las posiciones con mayor autoridad se

encuentran del lado izquierdo, como se presenta en la Figura 20.

D2

Figura 20. Organigrama horizontal.

Ademas de la depuracion y actualizacion del organigrama, se redactd la funcion general de
cada uno de los puestos y, se disefid otro organigrama que representa los puestos que se

plantean generar en un futuro para agilizar y facilitar las actividades de la empresa.

Ahora con estos productos terminados, se pretende que estos se utilicen como informacion
valiosa para la empresa, la cual es conocida por cada uno de sus integrantes para que sepan
con quién dirigirse dependiendo de la situacion, tengan en claro su funcién dentro de la
empresa y, comprendan y conozcan la importancia de cada uno de los puestos para la correcta
funcionalidad y desarrollo de esta, con la finalidad de que las labores fluyan constantemente

y en desarrollo de la empresa.

- Base de datos para la gestion del stock:
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Es necesario desarrollar e implementar un sistema de gestion de inventarios para

proporcionarle a la empresa un instrumento importante para el control y organizacion.

Posibles herramientas para utilizar:
» Excel
+ ACSEP
« CONTPAQI
« TWO

Para la clasificacion del almacén seré necesaria la siguiente informacion:
 Actualizacion de catalogo de materias primas (insumos)
« Clasificacion por fechas (peps)
» Homogenizar los codigos y definiciones de insumos
» Subcddigo donde especifique que materias primas son similares
* Inventariar los insumos oneshot y muestras de proveedor
 Actualizacion de productos caducos,
* Incluir ficha técnica en la base de datos

 Restricciones de materia prima por peticion del cliente

El inventario debe de estar en conocimiento del almacenista, el departamento de innovacion
y desarrollo, el departamento de operaciones y ventas en todo momento. Se recomienda el
uso de una nube corporativa como Sharepoint o Drive. Ademas, existe la sugerencia de

ofrecerles una actualizacién del Layout de almacén actual.

Es necesario la revision del acuerdo con las normas FSSC 22000:

e Gestion de alérgenos (categorias de la cadena alimentaria C, E, FI, G, 1 Y K)

La organizacion debe contar con un plan de gestidn de alérgenos documentado que contemple
lo siguiente:
a) Un analisis de riesgos que abarque todas las potenciales fuentes de contaminacion
cruzada por alérgenos

b) Medidas de control para reducir o eliminar el riesgo de contaminacion cruzada
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e Control ambiental (categorias de la cadena alimentaria C, | Y K)

La organizacion debe contar con lo siguiente:
a) Un programa de control ambiental basado en el riesgo
b) Un procedimiento documentado para la evaluacién de la eficacia de todos los
controles destinados a prevenir la contaminacion proveniente del entorno de
fabricacion que incluya, como minimo, la evaluacion de los controles
microbiologicos y alergénicos presentes

c) Datos de las actividades de monitoreo que incluyan analisis regular de tendencias

Transporte y entrega (categoria de la cadena alimentaria FI)
La organizacion debe garantizar que los productos se transporten y entreguen en condiciones

gue minimicen la posibilidad de contaminacion.

- Indicadores clave en el area de operaciones
Actualmente la empresa no cuenta con herramientas auxiliares para conocer de manera
grafica el desempefio de diversas areas. Segun Rodriguez y Gémez (1991) en su libro de
indicadores de calidad y productividad en la empresa sin medicion no podremos adelantan
con rigurosidad y sistematicamente las actividades del proceso de mejoramiento que en ellas
se incluye la evaluacion, planificacién, disefio, prevencion, correccidn, etc. Si bien se conoce
la capacidad instalada de los equipos se desconoce como generar la relacién entre estos datos

y la eficiencia.

Los indicadores propuestos para la empresa basdndonos en la retroalimentacion del gerente
de operaciones son:

¢ Indicador de productividad

¢ Indicador de calidad

¢ Indicador de ventas

¢ Indicador de nuevos clientes

¢ Indicador de gestion de stock (indice de confiabilidad de inventarios).
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Se decidio darles especial atencion a los indicadores de produccion en el area operativa, por
esto, se llevaron a cabo entrevistas con el gerente de operaciones y la gerente de calidad,
investigacion y desarrollo. Lo primero que se requeria de las entrevistas era conocer la
capacidad instalada de los diferentes equipos como referencia, pero también, durante estas
entrevistas se cuestiond a ambos gerentes queé factores consideraban importantes a considerar

para el desarrollo de estos indicadores y donde existian areas de oportunidad.

Con todas estas consideraciones, es importante aclarar que durante el desarrollo de este
Proyecto de Aplicaciéon Profesional de otofio del 2021 solo se le dio importancia a la
investigacién de las necesidades para el indicador de productividad del &rea de operaciones.
Con la informacion obtenida de ambos gerentes se llegd a dos vertientes de un mismo
indicador (Fig. 21):

- La gerente de calidad propone un indicador que muestre qué tan eficiente eres como
empresa considerando la productividad y sus objetivos fijando la cantidad de dias habiles con
produccion para llegar a un punto de equilibrio considerando pérdidas y ganancias
econdmicas como meta.

- El gerente de operaciones propone un indicador que muestre la eficiencia por pedido
evaluando el tiempo con respecto a la capacidad instalada para evaluar la productividad por
pedido.

Indicadores para la
productividad de la
empresa

Qué tan productiva es la
empresa como organizacion

Productividad por pedido

Figura 21. Indicadores para la productividad propuestos.

Para la productividad por pedido se propone el indicador OEE (Overall Equipment

Effectiveness) esta herramienta mide la eficiencia productiva y puede usarse en equipos,
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planta de produccién o proceso en especifico. Sin embargo, para el indicador de qué tan
productiva es la empresa como organizacién no se lleg6é a una propuesta debido a que se

requieren consideraciones econémicas, costos de produccion, ventas, etc.

Por situaciones de tiempo, no se llegd a proponer los indicadores de calidad, ventas, nuevos
clientes e indice de confiabilidad de inventarios; de esta misma forma, tampoco se llegé a la

propuesta para el indicador de produccidn propuesta por la gerente de calidad.

Se espera que para los siguientes ciclos se llegue a estas propuestas para llegar a las
implementaciones que generaradn un cambio benéfico para la empresa.

Por lo tanto, teniendo en cuenta que se llegd a 1 propuesta para 5 areas se considera que esta
implementacién llego al 25%o, considerando que para el rea de operaciones se proponen dos

indicadores, con un total de 6 indicadores para la empresa.
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1.8. Anexos generales

Anexo 1.

- Punto de ventas, no hay estrategia para la
venta al menudeo. Las exportaciones, aunque ya
se desarrollaron Las estrategias no estan claras.
no hay un proceso claro para las ventas.

- Reducir los Octagonos de los productos.

- Arranques lentos de produccion, ya que el
cliente (gobierno) se tarda en pagar hasta 2
meses.

- EI 20% de los clientes se tarda mds del tiempo
permitido en pagar.

- No hay un sistema de informacion para poder
entrar al mercado de México, la venta al pdblico.

- No se genera informacion sobre los resultados
de las Redes Sociales.

- Debido a que se contrato un outsourcing, no se
tiene la informacién al instante que se requiere.
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2. Productos

Analisis Externo
El Analisis Externo consiste en investigar, estudiar y analizar el entorno en el cual se

desenvuelve la empresa para comprender los factores que influyen en esta y poder reaccionar
adecuadamente ante oportunidades y amenazas que se presenten. Para desarrollar este
andlisis se hizo uso de las herramientas Cinco Fuerzas de Porter y PESTEL, las cuales se

enfocan en diagnosticar el contexto externo que influye en la empresa.

Herramienta Cinco Fuerzas de Porter

La metodologia Cinco Fuerzas de Porter fue desarrollada por el economista Michael Porter
en el afio 1979. De acuerdo con Aguilar (2006), esta herramienta estudia las técnicas del
analisis de la industria o sector industrial, definido “ como el grupo de empresas que producen
productos que son sustitutos cercanos entre si ~ (Porter, 1995:25), con el fin de hacer una
evaluacion de los aspectos que componen el entorno del negocio, desde un punto de vista
estratégico.

Este modelo permite medir y analizar los elementos de competencia como el ingreso
potencial de nuevos competidores, el poder de negociacion de los clientes, la amenaza de
productos sustitutos, el poder de negociacion de los proveedores y la rivalidad entre los
competidores actuales. El desarrollo de esta herramienta se realiz6 enfocada en estos
elementos, representandolas mediante tablas en las cuales se presenta informacion que

impacta a en la empresa, su justificacion y la fuente de donde proviene esta informacion.

1. Amenaza de Nuevos Competidores

Se refiere al ingreso de nuevas empresas al mercado con la intencidn de obtener participacion
en este. El ingreso depende de una serie de barreras (economia de escala, diferenciacion del
producto, requisitos de capital, costos cambiantes, acceso a los canales de distribucion, y
politica gubernamental) que la competencia ha generado, las cuales dificultan la entrada al
mercado.

En la Tabla 3, se presenta la informacidn y su impacto a la empresa referentes a la amenaza

de nuevos competidores.
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Tabla 3. Andlisis del impacto a la empresa referente a la amenaza de nuevos competidores

Informacion

Impacto en la empresa

Fuente de informacion

En los ultimos cinco afios, los
grandes productores de cereales,
como Kellogg’s, Nestlé y
PepsiCo (Quaker), han realizado
esfuerzos por modificar la receta
de sus productos a una mas
saludable, en parte por la
campafia del gobierno federal
para reducir enfermedades como
la obesidad y la diabetes en

México.

Las empresas estan
modificando sus productos
a un nivel mas saludable,
tanto de cereales como de
barras.

Sanchez, S.. (2018). Las
empresas de cereales
aprovechan el auge de una
dieta mas sana. noviembre 2,
2021, de Expansién. Sitio web:
https://expansion.mx/empresas/
2018/04/20/1as-empresas-de-
cereales-aprovechan-el-auge-

de-una-dieta-mas-sana

La caida en Kellogg esta en
linea con la disminucién en la
venta de cereales en todo los
Estados Unidos. El cambio de
tendencia de los consumidores

hacia alimentos frescos y
saludables en el desayuno es una
de las principales razones.
Cahillene sabe que no seré facil
y reconoce que no son los
cereales la forma a través de la
cual Kellogg va a resurgir.
(2019)

Las empresas estan creando
nuevas estrategias para

sobresalir en el mercado.

Petovel, P. (2019). La
estrategia de mercadotecnia de
Kellogg para vender mas en
2019. noviembre 2, 2021, de
Merca 2.0. Sitio web:
https://www.merca20.com/la-
estrategia-de-mercadotecnia-
de-kellogg-para-vender-mas-
en-2019/

Los “Superalimentos” andinos
rapidamente se posicionaron
como la materia prima “estrella”
para la creacion de nuevos
productos, un gran ejemplo de

estas empresas es: Pacari

La tendencia del consumo
de productos tipo
“Superalimentos” va en
aumento, y el mercado
internacional tiene un gran

potencial de exportacion.

Santillan Montalvo, J. A.
(2020). Estrategia de
introduccidn del nuevo snack
Wipala Super-Fruit Bites en el
mercado de Los Angeles
(California), Estados Unidos.
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(Chocolates), Kiwa (Chips de
Vegetales), Kuna Live (Chiay
Pops), Wipala (Barras, Cereales,
Bites), Cereales Andinos
(Cereales y Pops), entre otros.
Un punto importante, que las
mencionadas empresas tienen en
comun es su compromiso con el
impacto social y ambiental de
cada uno de sus modelos de
negocio.

Se comprendid, correctamente,
gue hoy en dia las personas no
solo buscan productos buenos
para su salud, sino que también
deben ser buenos para el mundo.
En el 2010 se exportaron mas de
98,539.36 toneladas de
productos organicos siendo el
mercado con mayor
participacion los Estados Unidos
con el 39% del total, seguido de
la Unién Europea liderado por
Alemania con el 21% del total
de la demanda de productos
ecuatorianos (BCS - OKO -
Garantie Cia).

La informacion encontrada nos indica que desde el gobierno pasado (2012-2018) del
expresidente Enrique Pefia Nieto, se han generado cambios en las reformulaciones de los
alimentos con la finalidad de que tengan un mayor valor nutrimental, por lo que empresas
grandes que antes no se consideraban como competencia para la empresa estudiada, se han

convertido en nuevos competidores. Ademas, otras empresas han tenido que modificar sus
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estrategias debido a que las tendencias de consumo de las personas estan evolucionando,
exigiendo productos alimenticios saludables, organicos y amigables con el medio ambiente,
creando productos con estas exigencias. Por estas razones, consideramos en nivel medio de
amenaza de nuevos competidores, debido a que es complicado desarrollar productos

innovadores con un alto valor nutrimental y un sabor atractivo.

2. Poder de Negociacion de los Clientes

El poder de negociacién de los clientes considera las diversas opciones de productos con
caracteristicas similares, que los clientes tienen para adquirir, y la influencia que ellos poseen
sobre los precios y la calidad de los productos. Esto quiere decir que los clientes tienen la
capacidad de organizarse para moldear los productos de acuerdo con sus necesidades y
condiciones, teniendo poder sobre los precios, calidad y servicio, teniendo como
consecuencias la reduccién del margen de ganancia y provocando que el mercado sea menos
atractivo.

En la Tabla 4, se desarrolla el poder de negociacion de los clientes sobre la empresa

estudiada.

Tabla 4. Andlisis del impacto a la empresa referente al poder de negociacién de los clientes.
Informacion Impacto en la empresa Fuente de Informacion

En esa industria existen marcas

gue impulsan una

tendencia healthy con productos Garibay, J. (2017). ;{Qué
como barras de cereal, como es el barra de cereal es la favorita
caso de Nature Valley, En el 2014 Nature Valley de los mexicanos?.
Cereal Mix Quaker, Fiber One, iba a la cabeza con poco noviembre 3, 2021, de
Bran Frut Bimbo, All Bran Kellog menos de la mitad del Merca2.0 Sitio web:
s, Multigrano mercado mexicano. https://www.merca20.com/ba
Bimbo, Stila Quaker y Granvita. rra-cereal-la-favorita-los-
El Departamento de Investigacion mexicanos/

de Merca2.0 reveld que 40 por

ciento de los mexicanos
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consume Nature Valley; mientras

que las presentaciones
de Kellogs acaparan el 20 por

ciento. Bran Frut Bimbo

y Fiber One se sittan en el tercer

puesto con 13.3 por ciento,
seguidas de

Cereal Mix Quaker y Granvita co

n 6.7 por ciento. (2014)

Es de esperarse que por los
cambios radicales que se
presentaron, las nuevas
revelaciones surjan como una
adaptacion innovadora en
respuesta a la presencia del
coronavirus en el mundo y la
importancia de la alimentacion

para el sistema inmune.

Entonces ¢de qué van las nuevas
tendencias?
1. EIl bienestar siempre en tu
mesa.
2. Desayunos épicos para
combatir tu dia a dia.
3. Tus basicos en la cocina son
los “new black”.
4. Mas alla de la taza del café
mafianero
5. Revive tu alimentacion de
cuando eras un bebé.
6. Las 3R en tu comida.
7. Nuevas versiones de
aceites.

8. Fermentos de kombucha.

La pandemia por el
COVID-19, genero muchos
cambios de consumo
guiados a productos

saludables.

Mucifio, M. (2020). 10
tendencias de alimentacion
para 2021. noviembre 3,
2021, de GQ Sitio web:
https://www.gg.com.mx/cuid
ado-
personal/articulo/tendencias-

de-alimentos-2021
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9. Garbanzo es la nueva
coliflor.
10. Variedad de vegetales

deshidratados.

Cereales mas saludables en el
super: Copos de avena, en el
supermercado no tiene tanta
publicidad y su paquete no es tan
atractivo como los otros, pero es
mucho mas sano, contiene grasas
poliinsaturadas (saludable), es
100% integral, no tiene azlcares
ni sal afiadidas. Aportan 10
gramos de fibra cada 100 gramos
de alimento.

Dentro de los copos mas clasicos
de desayuno estan los BIO
original Kellog’s, son 100 % de
trigo integral que no llevan azucar
y sal afiadida, ni utilizan
edulcorantes artificiales.
Otra marca, pero no se encuentra
tan facilmente
(Oatibix 0 Weetabix original) su
presentacion es en bloques y no
en copos, tienen un alto contenido
de fibra (10 gramos de fibra cada
100 gramos), menos azucar y sal

que los demaés cereales.

Poco a poco las empresas
grandes estan sacando
nuevos productos
saludables, por lo que los
Clientes tienen diversas

opciones para elegir.

Brun, M. (2019). {Qué
cereales de desayuno son los
mas saludables?. noviembre

2, 2021, de Aleteia. Sitio
web:
https://es.aleteia.org/2019/01/
12/que-cereales-de-
desayuno-son-los-mas-

saludables/

Un reciente estudio del sitio de
rankings “Niche” acaba de
demostrar que 3 de las ciudades

maés saludables para vivir en los

La empresa tiene un alto
potencial de aumentar sus
ventas si ofertaran sus
productos en California, ya

gue un alto porcentaje

Santillan Montalvo, J. A.
(2020). Estrategia de
introduccion del nuevo
snack Wipala Super-

Fruit Bites en el mercado de
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Estados Unidos se encuentran
todas en California.

Si a esto le sumamos el hecho de
que el 41% de los californianos
asegura comer saludable segun los
nuevos datos de YouGov
Omnibus, mientras que el 26% no
esta de acuerdo y el 31% dice que
no tiene preferencias. Si tenemos
en cuenta este dato estamos
hablando de un potencial mercado
meta de minimo 16 millones de
personas (40% de 40 millones de
habitantes que tiene California),
con ingresos promedios de
$80,000 anuales, y con consumos
diarios de snacks. (pg. 23, 2020)

de los ciudadanos de este
estado consumen productos

saludables.

Los Angeles (California),
Estados Unidos.

Fuente: Healthy Snacks Market Size, Share & Trends Analysis Report. 2019.

Healthy Snacks Market Share, By Type, US 2.01

Sn

Cereales y Bamas

El 20.9% de la poblacion
de Estados Unidos prefiere
snacks saludables de
cereales y barras, por lo que
con forme pasa el tiempo
mMas personas consumen
productos mas saludables,
aumentando el nimero
de clientes que podrian
consumir los productos de

la empresa.

Santillan Montalvo, J. A.
(2020). Estrategia de
introduccion del nuevo
snack Wipala Super-
Fruit Bites en el mercado de
Los Angeles (California),

Estados Unidos.

El 33% de los americanos en
general estan buscando consumir
alimentos mas saludables,
especificamente buscando
beneficios en sus snacks como el

hecho de que sean naturales, libre

La forma de consumo de las
personas estad cambiando
para el bien de su salud, por
lo que el nimero de clientes

en la

Santillan Montalvo, J. A.
(2020). Estrategia de
introduccion del nuevo
snack Wipala Super-

Fruit Bites en el mercado de
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de alérgenos, que contengan

proteinas, entre otros. Mientras

que el mismo informe define que

los principales consumidores que
buscan snacks saludables de frutas

estan entre los 25 y 54 afios.

empresa crecera exponencia

Imente.

El mercado de snacks saludab

de crear una subcategoria de
snacks saludables dentro de la
oferta de snacks, en donde se
ofrecen productos que aportan
nutricionalmente, con buen sabor
y extremadamente funcionales.
Entre los principales factores
diferenciadores que el consumidor
ha empezado a valorar se destacan
los siguientes: ® Menos es mas ®
Inclusivos e Plant Based e Sin
azlcar ahadida.
(pg. 22-24, 2020)

Dentro de las principales marcas

valor que llegaria a un total de
$15.3 mil millones. El mercado

logr6 evolucionar hasta el punto

les

en Estados Unidos esta valuado
en $12 mil millones y se espera

aumente un 28% para el 2.022

Los Angeles (California),

Estados Unidos.

en el mercado de bites de los
Estados Unidos podemos destacar
las siguientes: ® Kind Snacks.
e Barnana. e Lara Bar. e
Veggie Go (Kids). Es importante

recalcar nuevamente que el

mercado de bites es relativamente

Los bites que produce la
empresa tienen un alto
potencial en el mercado de
E.U. debido a que tiene

afios girando en este
mercado, por lo que no hay

muchas

empresas ofertandolos.

Santillan Montalvo, J. A.
(2020). Estrategia de
introduccion del nuevo
snack Wipala Super-
Fruit Bites en el mercado de
Los Angeles (California),

Estados Unidos.
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nuevo ya que como comentamos

se ha convertido en un
subproducto de las barras
nutritivas, por eso muchos de
nuestros principales competidores
como Kind, Lara Bar, Veggie go,
entre otras han emigrado a este
mercado al considerarlo
complementario, dice la
empresa Wimpala Snacks. (pg.
34,2020)

Se conoce que de parte de la

empresa, es muy dificil negociar
con el gobierno porque

basicamente ellos establecen los
El DIF/Gobierno tiene un

alto poder de negociacion
porque escogen los
precios mas bajos, por ende,
este patrdn es inflexible por

precios y las caracteristicas de los
productos, es decir, el gobierno
busca que los productos cumplan
con determinadas caracteristicas
por lo que las empresas modifican
sus propios productos para lo tanto habra que crear una
acoplarse a sus necesidades. En estrategia previa a la

R Gerente de planta de la

licitacion que pueda
empresa.

responder adecuadamente.

cuanto a los precios, la
empresa ofertora del producto a
pesar de que determina su propio
precio, el gobierno negocia para
bajar el precio ofertado. Ademas,

Pero a veces la competencia
necesita de los servicios de
la empresa para poder

el gobierno decide méas o menos entregar sus productos.

un afio después la empresa
proveedora de determinado
producto, por lo que la empresa
seleccionada lleva las de perder

porgue aumentan sus costos de

materiales y no pueden modificar
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el precio ofertado porque ya esta
acordado y establecido con su

cliente/gobierno.

Ademas, la competencia a veces

no cumple con las
especificaciones y aun asi es
seleccionado.

Cualquier dato, retraso o cosa que

este mal, la empresa queda
eliminada.

La Ciudad de México y el Estado
de México son los clientes mas
peleados por la competencia ya

gue son los
gue demandan mayores
cantidades.

A veces hay empresas que piden

apoyo para surtir.

El DIF/Gobierno compara todas
las cotizaciones y puede exigir un
precio mas bajo, no les importa si

el producto no cumple con las
especificaciones que ellos ya
habian declarado, les importa mas

el precio que el producto.

Con la informacidn obtenida en la Tabla 4, podemos llegar a la conclusion de que los clientes
tienen un alto poder de negociacion sobre la empresa ya que existen diversas empresas que
ofrecen productos con caracteristicas similares a los productos de la empresa estudiada, y
estas tienen la capacidad de ofrecer precios méas bajos. Sin embargo, la empresa estudiada

logra destacar sobre ellos debido a la alta calidad e innovacion que ofrecen.
3. Amenaza de Productos Sustitutos
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La amenaza de productos sustitutos se refiere a como la presencia en el mercado de nuevos
bienes o servicios distintos de fuera del departamento que tienen las mismas funciones de
otros, es decir, cuando el precio y las caracteristicas pueden reemplazarse. Esto es
considerado como una amenaza que limita el precio que se puede cobrar antes de que los
clientes cambien a productos alternativos. Estas restricciones de precios, a su vez, determinan
el beneficio m&ximo y conducen a una competencia mas intensa entre competidores.

En la Tabla 5, se desarrolla la amenaza de productos sustitutos sobre la empresa estudiada.

Tabla 5. Analisis del impacto a la empresa referente a la amenaza de productos sustitutos.
Informacion Impacto en la empresa Fuente de Informacion

Dentro del mercado global de snacks

existe un panorama muy competitivo ) )
) Existe un alto porcentaje
entre las diversas subcategorias que
de personas
el mercado ofrece, tales como: )
o estadounidenses que
snacks de carnes (10.5%), trail mix

) consumen mas productos Santillan Montalvo, J. A.
(37.9%), frutas deshidratadas

sustitutos que los (2020). Estrategia de
(26.3%), cereal y barras de granola ) ] »
] producidos por la introduccion del nuevo
(20.9%), etc. Segun el reporte ) . .
empresa, debido a que snack Wipala Super-Fruit

elaborado en el 2,018 por Mintel,
Snacks (Marzo del 2018).

Podemos catalogar entre los

hoy en dia han surgido Bites en el mercado de Los
diferentes opciones Angeles (California),

) saludables y se seguiran Estados Unidos.
productos sustitutos las barras

frutales (base de fruta 100%), las

frutas deshidratadas o liofilizadas,

creando productos
innovadores, por lo que la
] ) empresa tiene un alto
chips de frutas, pulpas de frutas listas )
nivel de amenaza.
para consumo, de acuerdo con

Wimpala Snacks.

Conociendo su linea de cereales

) Se estan buscando Bob's Red Mill, (2016). 10
(multigrano, de amaranto y gluten ) )
. alternativas del cereal Healthy Alternatives to
free), la tendencia es buscar ]
] para consumir un Sugary Breakfast Cereals.
alternativas menos azucaradas o ]
] ’ desayuno rapido, con https://www.bobsredmill.co
especialmente para un desayuno mas ) o
menos azlcar y que se m/blog/healthy-living/10-

saludable. Estos pueden ser el Muesli
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(conjunto de cereales, frutos secos y
frutas), la quinoa, la granolay la

avena (como un cereal caliente).

acompafie con frutas o

lacteos.

healthy-alternatives-sugary-
breakfast-cereals-2/

Busquedas de desayunos "sin

gluten", "vegetariano"”, "cetogénico",
"bajo en carbohidratos™ y "saludable™
crecieron en bdsquedas, mientras que
en la categoria de cereales se vieron

los términos "sin azUcar", "alto
fibra”, “paleo” y “orgénico”.
Ademas, se buscan comidas que ya
no sean instantaneas y se puedan
conseguir localmente. Los
ingredientes de tendencia dentro de
los cereales son los granos antiguos
(amaranto, cebada, quinua, mijo),
ingredientes de sésamo, ingredientes
de espelta, cacao, linaza, semilla de
chia, ingredientes de calabaza y
germinados. La blsqueda de estos
granos subid a finales del 2020 un
6.605% en el Gltimo trimestre del

ano.

Cualquier comida
clasificada como
desayuno podria ser un
sustituto para los cereales.
Se estan buscando
productos con bajo o sin
contenido de azucares y
edulcorantes y lo menos
procesado posible.
También, las personas
buscan un desayuno mas
elaborado ya que la
situacion de la pandemia
les permite tener mas

tiempo.

Danley, S. (2021). Plant-
based, low-sugar shaping
breakfast trends.
https://www.foodbusinessne
ws.net/articles/18415-plant-
based-low-sugar-shaping-
breakfast-trends

Los cereales calientes como el
Quaker, la Avena, la Quinua
muestran un crecimiento 7.9%
respecto al afio 2018. Los clientes de
cereales calientes valoran mas el
aspecto nutritivo frente a la
practicidad de los cereales listos para

comer.

Se esta valorando el factor
nutricional més que la

practicidad del producto.

Trejo, Y. (2020). Andlisis
estratégico del sector de
cereales para desayuno

listos para comer.
https://tesis.pucp.edu.pe/rep
ositorio/bitstream/handle/20
.500.12404/16946/TREJO_
CACHA_YOSY_ANALISI
S_ESTRATEGICO_SECT
OR.pdf?sequence=1&isAllo

wed=y
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En el gobierno, los productos que son
sustitutos se podrian decir que son
las sardinas, atun, leche y ensaladas Gerente de planta de la

de verduras debido a que estos empresa.
aportan el mismo valor nutrimental

gue los que ofrecen la empresa.

Con la informacion recopilada se concluy6 que la amenaza de productos sustitutos esta en
un nivel medio debido a que cualquier producto considerado como desayuno puede
representar una competencia para la empresa. Sin embargo, su posicionamiento en el
mercado de gobierno y los certificados que poseen le dan un valor agregado muy valioso a

sus productos.

4. Poder de Negociacion de los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores afecta la intensidad de la competencia en una
industria, especialmente cuando hay un gran nimero de proveedores y pocas materias primas
alternativas, o el costo de cambiar a otras materias primas es particularmente alto. Este poder
va aumentando con las siguientes situaciones: existe un nimero reducido de organizaciones
proveedoras grandes y altamente concentradas y el proveedor es fundamental para el negocio
(produccion / prestacién de servicios).

En la Tabla 6, se desarrolla el poder de negociacion de los proveedores sobre la empresa

estudiada.

Tabla 6. Analisis del impacto a la empresa referente al poder de negociacion de los

proveedores.
Informacion Impacto en la empresa Fuente de Informacion
Segun la FAO, la produccion récord | La produccion de cereales | Organizacion de las

de cereales en 2021 ascenderd a 2 800 | aln seguird baja para el | Naciones Unidas para la
millones de toneladas (incluido el | consumo de los afios 2021 | Alimentacion y la
arroz elaborado), es decir, un 1,1 % | y 2022, lo que provoca un | Agricultura [FAO]. (2021).
mas que en 2020. Sin embargo, la | desabasto de materias | La produccion récord de
produccién seguiria estando por | primas para la empresa. cereales en 2021 no bastara

debajo de las necesidades de consumo para evitar una reduccion de
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previstas para 2021/22,

provocaria una reduccion de las

lo que

reservas mundiales.

las reservas mundiales.
https://www.fao.org/worldf

oodsituation/csdb/es/

En el sector de cereales se observa alta
dependencia de las materias de parte
de las empresas, sobre todo del maiz.
Ademas, se observa que en el caso de
las empresas lideres se buscan socios
y adquisiciones estratégicas como la
compra de molineras o acuerdos de
join venture, ello permite la gestién de
las economias de escala y disminuye
la dependencia de proveedores en la

cadena de suministro.

Existe una gran

dependencia  por  los

proveedores cereales,
como en el caso de la

empresa, por lo que
grandes negocios tienen
estrategias para disminuir

su impacto.

Trejo Cacha, Y. S. (2020).
del
de cereales para

Andlisis  estratégico
sector
desayuno listos para comer.
Repositorio de Tesis -
PUCP.

https://tesis.pucp.edu.pe/rep
ositorio/handle/20.500.1240

4/16946

En la cosecha

continua sin precedentes de

los Gltimos afos,
los
principales cereales ha provocado una
gran acumulacion de inventarios y los
precios en el mercado internacional
estan muy por debajo del récord de
finales de la década anterior. Aunque
la produccién mundial de cereales
volvid a aumentar en 2019, las
reservas cayeron. Esto se debe a la
reduccion de las reservas de maiz
debido a la liquidacién gradual de la
Republica China

Popular (en

adelante, China).

Existen menos reservas de
cereales, por lo que la
empresa necesita medir
sus reservas y el uso de

estas.

OECD & Food and
Agriculture Organization of
the United Nations. (2020).
OCDE-FAO  Perspectivas
Agricolas 2020-2029.
OECD.

https://doi.org/10.1787/a084

8ac0-es
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A nivel global, los cereales que mas se
cultivan son el maiz, el sorgo, el mijo,
el trigo, el arroz, la cebada, la avena,
el teff y la quinoa. En el caso del
campo mexicano, el maiz representa
el cereal més importante. Se estima

gue 35% de la superficie sembrada

durante cada ciclo agricola es de este

grano, mientras que el consumo anual
per capita en el pais es de 331.6 kilos.
El trigo es el siguiente cereal mas
producido, con un consumo total de
57 kilos per cépita.

7.4% es la tasa de crecimiento que
observara el consumo de alimentos
procesados en México 2012 y 2020,
de acuerdo con la Secretaria de

Economia.

El maiz y el trigo se
producen de manera
importante en el suelo
mexicano por lo que, sus
costos son mas accesibles

gue los importados.

Alimentacion :: La industria

de cereales en México, una

oportunidad de inversion

(hablemosdelcampo.com)

No posibilidad de negociar los precios
porque ellos necesitan la materia
prima para crear un producto de
calidad. Lo Unico que pueden obtener
de ellos es crédito.

La empresa tiene poco
poder de negociacion con
los proveedores para sus

productos.

Gerente de planta de la

empresa.

Se concluy6 que los proveedores poseen un alto poder de negociacién sobre la empresa

porque estos determinan el costo de los productos primarios de la empresa. Ademas, otros

paises estdn comprando materia prima de México lo cual genera escasez y alza de costos para

las empresas mexicanas.

5. Rivalidad de los Competidores

La rivalidad de los competidores consiste en la posicion de privilegio y la preferencia de los

clientes entre las empresas rivales. La generacion de este diagnostico es desarrollada en base

con la informacion de los elementos pasados de esta misma metodologia. Se realiza un

69



http://www.sagarpa.gob.mx/agronegocios/Documents/estudios_economicos/escenariobase/perspectivalp_11-20.pdf
http://www.sagarpa.gob.mx/agronegocios/Documents/estudios_economicos/escenariobase/perspectivalp_11-20.pdf
https://www.hablemosdelcampo.com/la-industria-de-cereales-en-mexico-una-oportunidad-de-inversion/
https://www.hablemosdelcampo.com/la-industria-de-cereales-en-mexico-una-oportunidad-de-inversion/
https://www.hablemosdelcampo.com/la-industria-de-cereales-en-mexico-una-oportunidad-de-inversion/
https://www.hablemosdelcampo.com/la-industria-de-cereales-en-mexico-una-oportunidad-de-inversion/

analisis y se identifica el nivel de rivalidad que existe entre las empresas que se desarrollan
en la misma industria.

El anélisis de este elemento en la empresa estudiada concluye en que a pesar de que estan
surgiendo nuevas empresas con el mismo giro, los clientes tienen diversas opciones de
eleccion de consumo, se estan concentrando recursos para crear productos alimenticios
saludables (los cuales son pocos), y los proveedores tienen el poder de fijar los precios
dependiendo de la economia del pais y del mundo.

Se considera que la rivalidad de los competidores tiene una fuerza de nivel medio porque a
pesar de todo, la empresa ha logrado destacar en el mercado obteniendo grandes clientes y
desarrollando productos innovadores, cosa que hoy en dia las personas estan exigiendo para
cuidar de su salud.

Herramienta PESTEL

El anélisis PESTEL determina el entorno de una empresa, mediante la investigacion de un
conjunto de factores externos. Este logra facilitar la visualizacion de la posicion de una
empresa y guiarla en sus decisiones sobre estrategias de corto, mediano y largo plazo. Esta
herramienta se compone de distintos factores: Politicos, Econdmicos, Social, Tecnologicos,
Ecoldgico y Legal.

El desarrollo de esta herramienta se llevd a cabo enfocado en estos elementos,
representandolos a través de tablas en las que se presenta el dato inicial para la investigacion,
la informacidn de impacto a la empresa, la justificacién y la fuente de donde proviene esta

informacion.

Factor Politico
Los factores politicos reflejan la capacidad que las decisiones actuales o futuras del gobierno
de un pais o varios, influyen sobre las acciones de las empresas.
En la Tabla 7 se recopila informacion relacionada a la politica que influye sobre la empresa

de estudio:
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Tabla 7. Analisis del impacto a la empresa referente al factor politico.

Informacion

Dato

Impacto en la empresa

Fuente

Las entidades federativas, al
igual que el Estado mexicano,
tienen sus propios érganos y
entes auxiliares constituidos

como personas de derecho

publico que, a su vez, son

sujetos del derecho
administrativo local que se
encarga de regular su

estructura, organizacion y

Cambio de
gobierno y

cargos publicos.

Cada que se cambian las
personas en los cargos de
las entidades federales,

cambian de proveedores.

Fernéndez, J.
(2017). Entidad
Federativa.
Recuperado de:
Entidad
Federativa |
Mexico |
Enciclopedia

Juridica Online

(leyderecho.org)
funcionamiento.
Gabriela Siller, directora de Marcos, L.,
andlisis econémico financiero Avila, J. &
de Banco Base, va mas alla Bazan, A.

del tema comercial y advierte
4 desafios tanto diplomaticos
y sanitarios para México:
1. Posibilidad de medidas
sanitarias mas estrictas que
generen mayor costo para los
exportadores mexicanos.

2. Posibilidad de revision del
TMEC particularmente el
apartado de salarios.

3. Fricciones diplomaticas
entre AMLO y Biden.

4. Posibilidad de que la
administracion de Biden suba
el salario minimo en EU y
frene la recuperacion de su
pais, afectando de manera

indirecta la recuperacion de

Cambio de
gobierno de

Estados Unidos.

Puede ser mas dificil para
las empresas el exportar
sus productos por el
cambio de estrictas reglas
de sanidad, que los
tratados de comercio
conflicten las
exportaciones y México
ya no se tome tanto en
cuenta para solventar
cualquier tipo de

productos.

(2020). Los pros
y contras para
México con Joe
Biden en la
presidencia de
EU. Expansion:
México.
Recuperado de:
Los pros 'y
contras
econémicos
para México
con Joe Biden
enla
presidencia de
EU....

(expansion.mx)
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Meéxico que esta sustentada

casi en su totalidad en su

vecino del norte.

El esquema de financiamiento
del Nuevo Aeropuerto prevé

una alta rentabilidad en favor

Secretaria de
Comunicaciones

y Transporte.

sectores nacionales
aeronautico, turistico,

econémico y productivo,
confianza, interés y

inversionistas de todo el
mundo que financian su
construccion. Por ello es
estratégico para el Estado

conservarlo.

del Estado Mexicano.
Su rentabilidad presente y

futura es una inmejorable

generar desarrollo en los

cual esta sustentado por la

participacion de cientos de

oportunidad para el Estado de

Nuevo

IO 7 -
México
(NAIM).

Cancelacion del

Aeropuerto

Internacional de

(2018). El
#NAIM, un
proyecto de

México para los

mexicanos.
La apertura de este Gobierno de
aeropuerto facilitaria la México.

importacion y Recuperado de:

ElI #NAIM, un

proyecto de

exportacion para diversas

empresas.

México para los
mexicanos |
Secretaria de
Comunicaciones
y Transportes |
Gobierno |
gob.mx

(Www.gob.mx)

El presidente ya sefial0 tres

reformas que tiene en mente.

La primera es trasladar la
Guardia Nacional al Ejército,
con lo cual se aseguraria que
la presencia de las Fuerzas
Armadas en la seguridad
publica pudiera tener un

caréacter permanente.

Planes futuros
enla
presidencia de
AMLO

Los planes que se tenian

Quintana, E.
pensado implementar y (2021). La
gue podrian beneficiar a estrategia de

la empresa (como la AMLO parael
seguridad), por el corto 2024. El
tiempo que le queda a Financiero:
AMLO en la presidencia, Meéxico.

sus esfuerzos serén Recuperado de:

guiados a fortalecer su La estrategia de

partido (Morena), por lo

AMLO parael
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La segunda tiene que ver con
preservar el mercado que hoy
tiene la Comision Federal de
Electricidad y que representa
el 54 por ciento de la demanda
eléctrica del pais.

La tercera con hacer ajustes a
las reglas electorales del pais,
eliminando los diputados y
senadores de representacion
proporcional y ajustando el
costo del INE y los partidos.
AMLO sabe que la previsible
composicion de las cAmaras
del Congreso en 2024 puede
hacer muy complicado lograr
mayorias calificadas para
revertir las reformas
constitucionales que puedan
realizarse ahora. Por ello, si
ahora se lograban efectuar
dichos cambios, seria muy
dificil que fueran desechos en
el futuro inmediato.
Para ello, se pondra énfasis en
las siguientes estrategias
durante los proximos afios.
1-Asegurar el poder regional
de Morena y sus aliados.
2-Fracturar la alianza
opositora.
3-Aprovechar la popularidad
de AMLO para reposicionar a

Morena.

que si en las proximas
elecciones de cualquier
tipo, llegaré a quedar
seleccionado su partido,
pueden que no beneficien
a la empresa por las
decisiones que ya han
tomado.

2024 — El

Financiero
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4-Construir la candidatura
presidencial de Morena con el
tiempo necesario.
5-Usar la estrategia “tipo
Anaya’ contra los candidatos

opositores.

Ventajas:

El acuerdo promueve el
crecimiento del comercio
electrénico o e-commerce,

ademas fortalece la proteccién
de datos de los consumidores.
Ademas, fomenta la
cooperacion en
ciberseguridad, lo que
brindard un mayor acceso a
los servicios financieros y
facilita las operaciones
financieras digitales entre las
tres naciones.
Incrementa el sueldo en las
empresas armadoras de
automoviles a 16 dolares la
hora.

Fortalece la proteccion de la
propiedad intelectual
mexicana, lo que abriria la
puerta para iniciar juicios por
imponer impuestos a obras
cinematograficas.
Promueve la participacion de
las Pequerfias y Medianas
Empresas en el comercio

regional, a través de la

Ventajas y
desventajas del
T-MEC en

Meéxico.

La empresa tendra mayor
facilidad de ofertar sus
productos entre los paises
y dentro del pais, las
transacciones/operaciones
financieras son mas facil
de realizarse por lo que
todo lo anterior le facilita
a la empresa obtener
clientesde E.U. y
Canada. Y el que los
paises se ayuden en la
seguridad, le favorece a
la empresa en que sus
productos lleguen a los
Clientes sin ningun
problema.

Las desventajas es que Si
la empresa quiere
comerciar con otros
paises hay mas
restricciones,
basicamente se le tiene
que pedir permiso a E.U.

y Canada.

La Razon.
(2021). ¢ Cuéles
son las ventajas
y desventajas de

Meéxico con el
T-MEC? La
Razon: México.
Recuperado de:
¢Cuales son las

ventajas y
desventajas de
Meéxico con el

T-MEC?

(razon.com.mx)
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cooperacion de incubadoras y
aceleradoras que operan en
América del Norte.
Impulsa la cooperacion entre
las tres naciones para combatir
delitos como la corrupcion,
soborno y desvio de recursos.
Desventajas:

En el sector farmacéutico se
aumentaron las barreras de
acceso a los medicamentos
genéricos y biocomparables,
lo que podria encarecer el
precio final para los
consumidores.

El tratado obliga a las tres
naciones a cumplir normas y
practicas laborales conforme a
lo establecido por la
Organizacion Internacional
del Trabajo. Sin embargo, no
esta claro como ese
compromiso se va a traducir
en acciones concretas.
Incorpora una clausula que
establece que los integrantes
del pacto deben informar a los
otros miembros sobre sus
intenciones de iniciar un
tratado de libre comercio con
algln pais que no opere bajo
condiciones de libre mercado.
Reduce la autonomia

comercial de México, pues
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prohibe a los campesinos el
uso propio y el libre
intercambio de semillas.
Endurece las reglas de origen
de acero y aluminio; los
acereros tendran siete afios
para la integracion del

aluminio.

En este factor descubrimos las decisiones tomadas por el gobierno mexicano pueden traer
tanto aspectos positivos como negativos. En los aspectos positivos se considera el nuevo
tratado de comercio entre México, Canada y Estados Unidos (T-MEC), el cual facilita la
comercializacion, transacciones/operaciones financieras y se apoyan en la seguridad. Como
aspectos negativos se encontr6 que el cambio de gobierno en las entidades federativas
provoca cambio de proveedores (por lo tanto, no asegura para la empresa el retener clientes
en un largo plazo), el cierre del nuevo aeropuerto internacional de México clausura
facilitadores de comercializacion, y con el T-MEC, debido a que la mayoria de los productos
se exportan a los paises en el tratado, es dificil comercializar con otros paises.

Mientras que el cambio de gobierno en E.U. puede traer consigo tanto facilitadores de
comercializacion como mayores restricciones o reglas. Y las futuras acciones del gobierno
de Andrés Manuel Lépez Obrador no genera aportaciones politicas para la empresa, de

ningun tipo.

Factor Econémico

Los factores econdmicos toman en cuenta todas las variables macroeconémicas dentro de un
pais u otros paises que tienen influencia sobre las empresas o en los cuales se comercia.

En la Tabla 8 se muestran los resultados de investigacion del factor econdémico que tienen

peso sobre la empresa de estudio:

Tabla 8. Analisis del impacto a la empresa referente al factor econdémico.

» Impacto en la
Informacidn Dato Fuente
empresa
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La Organizacion para la

Cooperacion y el Desarrollo
Econdmicos (OCDE) reviso al alza
sus perspectivas para el crecimiento
econdmico de México para 2021y
2022. Segun la nueva proyeccion, el
Producto Interno Bruto (PIB) del
pais crecerd 6.3% este afio, es decir,
1.3 puntos porcentuales mas que la

anterior proyeccion de mayo

pasado.

En sus nuevas proyecciones, la
OCDE también reviso las
perspectivas de crecimiento para
México en 2022; ahora, se espera
gue la economia nacional se
expanda 3.4% el siguiente afio, una
diferencia de dos décimas respecto
al pronostico emitido en mayo por
la organizacion. Esta estimacion
esta por debajo del crecimiento

proyectado por la Secretaria de

Prondsticos del
PIB de México.

a sus clientes, pero

No Se espera mucho

A pesar de que los
prondsticos para el
afio 2021 son
positivos y
benefician a le
empresa en su
crecimiento y
desarrollo en la
economia, para los
prondsticos del afio
2022 no son tan
altos, por lo que
puede que ese afio
no sea tan positivo
para la empresa.
Puede que para el
2022 crezcan un

poco 0 mantengan

Expansion.
(2021). La
OCDE revisa al
alza crecimiento
de México a
6.3% en 2021.
Expansion:
México.
Recuperado de:
OCDE: PIB de
México crecera
6.3% en 2021,
segun nuevas
proyecciones

(expansion.mx)

las perspectivas de inflacion para

México en 1.3 puntos porcentuales,

] o de ese afio.
Hacienda y Creédito Publico para
2022, del 4.1%.
) » Expansion.
Con respecto a la inflacién anual, la
o ] (2021). La
OCDE espera que México termine Todos los )
) OCDE revisa al
el 2021 con un alza generalizada de y productos y o
] Inflacion de o alza crecimiento
los precios del 5.4%, pero espera servicios en o
. . costos de o - de México a
que ésta se ubique alrededor del o México seguiran
] cualquier tipo de ) ) 6.3% en 2021.
3.8% durante 2022. Es decir, el subiendo de precio, »
] o . productos. ] Expansion:
organismo reviso también al alza subiendo los costos o
México.

de la empresa.

Recuperado de:
OCDE: PIB de
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para 2021, y 0.7 puntos
porcentuales para 2022.
Ademas, uno de los principales
retos que la OCDE plante6 para la
economia mexicana es la
recuperacion del empleo. De
acuerdo con la entidad
internacional, el empleo en México
aun esté 1.2% por debajo de los
niveles previos a la pandemia
(cambio porcentual entre el Gltimo
trimestre de 2019 y el segundo
trimestre de 2021).

6.

México crecera

segln nuevas
proyecciones
(expansion.mx)

3% en 2021,

La dependencia de México de los
Estados Unidos le convierte en el
principal interesado de los
resultados que arrojen las urnas.
Pues, aunque no hablemos de
cambios notables en las politicas
adoptadas, cualquier cambio, como
deciamos, podria alterar mucho la

economia azteca.
Las exportaciones en el pais
representan cerca del 40% del PIB,
por lo que podemos hacernos una

idea bastante visual del gran peso

En cuanto a la totalidad del sector
exterior (importaciones y
exportaciones), hablamos de un
peso aproximado al 80% del PIB
mexicano, por lo que estamos ante

una economia que, como digo,

de estas para la economia mexicana.

posee casi la totalidad de su

Dependencia
comercial de
Estados Unidos.

Si llegan a bajar las
exportaciones a
E.U. puede existir
un estancamiento
comercial en las
empresas,
desperdicios de
productos, baja de
Servicios,

trabajadores
desempleados,
teniendo como
posibles

consecuencias en la
empresa baja de
produccion, poca
demanda de

Servicios.

Coll, F. (2020).

las elecciones en

El impacto de

Estados Unidos
en la economia
mexicana.
Forbes: México.
Recuperado de:
El impacto de
las elecciones en
Estados Unidos
en la economia
mexicana ¢ Red
Forbes * Forbes

México
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economia muy supeditada al

comercio exterior.

Mientras el pais es golpeado por
una severa sequia que se extiende
por la mayor parte del territorio
nacional, desde el Gobierno se
recortan los apoyos al campo, y
ambos factores se ven reflejados en
una menor produccion y el aumento
de las importaciones. El pais no
avanza y se aleja de la
autosuficiencia en granos basicos:
disminuy0 la produccién en 2.8% vy
aumentaron las importaciones en
13.6% hasta mayo de este afio; es
decir, 16.7 millones de toneladas,
con un costo de seis mil 295
millones de délares. Mientras tanto,

la demanda creci6 8.1%.

Recorte al
presupuesto
destinado al

campo ocasiona
menor
produccion y
aumento de

importaciones.

Los costos de

materia prima que

aumentan, por lo
que sus productos
resultan ser mas

caros producirlos.

necesita la empresa

Punto por punto.
(2021).
Gobierno de
AMLO ha
recortado en
40% el
presupuesto
destinado al
campo.
Recuperado de:
GOBIERNO de
AMLO ha
recortado en
40% el
PRESUPUESTO
destinado al
CAMPO - Punto

proveedores, los contratos y
convenios de servicios se rezagan...
las compras de equipamientos estan
paradas, las reclamaciones y litigios
aumentan... el IMSS Bienestar que
otorga medicamentos y consultas
gratuitas a personas sin seguridad
social, tiene menos recursos que el
altimo afio del gobierno anterior",
escribio Martinez Cézares en su

carta.

Recorte en el
presupuesto del
sector salud
afecta
gravemente a los

ciudadanos de

bajos recursos.

por punto
"En el 2019 précticamente esta en Lopez, D.
0% el avance de obras y el pago a (2019). La

Provoca una alta
rotacion de
personal porque
estan buscando un
trabajo donde les

paguen mas.

austeridad de
AMLO: recorta
presupuesto para
los hospitales,
pero otorga
millones al
béisbol.
Recuperado de:
La austeridad de
AMLO: recorta

presupuesto para

79


https://www.puntoporpunto.com/secciones/punto-de-encuentro/gobierno-de-amlo-ha-recortado-en-40-el-presupuesto-destinado-al-campo/
https://www.puntoporpunto.com/secciones/punto-de-encuentro/gobierno-de-amlo-ha-recortado-en-40-el-presupuesto-destinado-al-campo/
https://www.puntoporpunto.com/secciones/punto-de-encuentro/gobierno-de-amlo-ha-recortado-en-40-el-presupuesto-destinado-al-campo/
https://www.puntoporpunto.com/secciones/punto-de-encuentro/gobierno-de-amlo-ha-recortado-en-40-el-presupuesto-destinado-al-campo/
https://www.puntoporpunto.com/secciones/punto-de-encuentro/gobierno-de-amlo-ha-recortado-en-40-el-presupuesto-destinado-al-campo/
https://www.puntoporpunto.com/secciones/punto-de-encuentro/gobierno-de-amlo-ha-recortado-en-40-el-presupuesto-destinado-al-campo/
https://www.puntoporpunto.com/secciones/punto-de-encuentro/gobierno-de-amlo-ha-recortado-en-40-el-presupuesto-destinado-al-campo/
https://www.puntoporpunto.com/secciones/punto-de-encuentro/gobierno-de-amlo-ha-recortado-en-40-el-presupuesto-destinado-al-campo/
https://www.infobae.com/america/mexico/2019/05/22/la-austeridad-de-amlo-mientras-reduce-a-minimos-el-dinero-para-los-hospitales-otorga-millones-al-beisbol/
https://www.infobae.com/america/mexico/2019/05/22/la-austeridad-de-amlo-mientras-reduce-a-minimos-el-dinero-para-los-hospitales-otorga-millones-al-beisbol/
https://www.infobae.com/america/mexico/2019/05/22/la-austeridad-de-amlo-mientras-reduce-a-minimos-el-dinero-para-los-hospitales-otorga-millones-al-beisbol/

La situacion no se queda ahi. La
Secretaria de Hacienda congelé méas
de 794 millones de pesos del
presupuesto asignado a 26
institutos, hospitales y centros de
alta especialidad. Ademas, ordend
reducir un 30% los gastos
operativos respecto a los montos
aprobados y 50% los relativos a

servicios personales.

los hospitales,
pero otorga
millones al

béishol - Infobae

El pasado 29 de enero de 2021, el
politico tabasquefio envio a la
Camara de Diputados una propuesta
gue pretende priorizar las plantas
eléctricas de CFE en el despacho al
sistema eléctrico nacional y relegar
las plantas de energia renovable de
la iniciativa privada, cancelar
permisos de auto abasto eléctrico,
asi como eliminar la obligacion
para que la subsidiaria CFE
Suministro Basico —que atiende a
45 millones de clientes— compre
luz de las Subastas Eléctricas
derivadas de la Reforma Energética
del priista Enrique Pefia Nieto.
El representante del sector de
energia renovable cité un impacto a
la Constitucion mexicana en
competencia econémica, ademas de
aplicacion retroactiva de una
medida para cancelar permisos de
forma arbitraria, y limitar la

rentabilidad de inversionistas

Si se aprueba la
Reforma
Energética
propuesta por
AMLO, subira
el costo de la

luz.

Subiran los costos
de uso de luz, por
lo que el costo de

produccion subiria.

Solis, A. (2021).
Reforma
eléctrica de
AMLOes la
iniciativa mas
destructiva para
la economia:
sector renovable.
Forbes: México.
Recuperado de:
Reforma
eléctrica de
AMLDO, la
iniciativa mas
destructiva para
la economia

(forbes.com.mx)
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privados, no sélo en generacion
eléctrica sino en el acceso a redes
de transmision.

Para explicar su punto, Valle citd
los costos de generacion derivados
de las subastas eléctricas, con
precios de 650 pesos por megawatt-
hora (MW-h), incluido el
Certificado de Energia Limpia
(CEL), frente a los 1,400 pesos por
MW:-h que ofrece el portafolio de la

empresa productiva del Estado.

Dentro de la investigacion de los factores econémicos se encontré informacion que
actualmente a perjudicado a la empresa, y prondésticos que podrian favorecerla.

En cuanto a la informacion que se considera desfavorable para la empresa se identifico las
siguientes afirmaciones aumentan los costos de produccién: disminucion de los presupuestos
destinados al campo, el cambio de la reforma energética (en caso de que se apruebe) y posible
inflacién en México. Otros datos que afectan a la empresa es el recorte del presupuesto a la
salud, lo cual genera alta rotacion de personal. Cualquier cambio en la comercializacién de
E.U. con México puede elevar o disminuir el PIB de México.

Por otro lado, se espera que el PIB de México aumente el 4.1% para el afio 2022, la cual

generaria un alza de ventas en la empresa.

Factor Social

El factor social hace referencia a la religion, creencias, cultura, habitos, intereses y
preferencia de las personas que constituyen en la empresa.
En la Tabla 9 se muestran los resultados de investigacion de este factor y el impacto sobre la

empresa de estudio:

Tabla 9. Analisis del impacto a la empresa referente al factor social.
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Impacto en la

la presencia de la pandemia del
Covid-19, la cual ha dado lugar, a
una crisis econémica, derivada de
la limitacion de la movilidad de las
personas, y cuya consecuencia han
sido las afectaciones en la
produccién, que han creado
dificultades en la cadena de
suministro y en los mercados,
concluyendo en un impacto
financiero en las empresas y
familias, con una severa afectacion
en su nivel de ingresos; la cual a su
vez ha incidido, por supuesto, en
las finanzas de los tres niveles de

gobierno, en especial en el federal.

la pandemia del
Covid-19 a sido
consecuencia
para crear
afectaciones a la
produccion de la
cadena de
suministro y en
los mercados,
por lo tanto, a
las finanzas de
los tres niveles

de gobierno.

puntos, la dificultad

Informacion Dato Fuente
empresa
En este afio 2020 se ha tenido que
enfrentar dos grandes retos: por un
lado, la crisis sanitaria causado por )
La presencia de )
Palacio

La empresa se ve
afectado por la
pandemia en 2

de conseguir
suministros para la
empresay la
afectacion de las
finanzas del
gobierno.

Legislativo de
San Lazaro,
Ciudad de
México. (2020).
Evolucidn del
Gasto Publico en
el periodo 2006-
2020https://www.
cefp.gob.mx/publi
caciones/documen
t0/2020/cefp0522
020.pdf

1. Muchos consumidores van a
seguir en casa
2.Consumidores dependientes de la
tecnologia
3.Consumidores explotan el e-
commerce
4.El consumidor va a marcar
nuevas pautas de las 4P"s de la
mercadotecnia (Precio Producto
Plaza Promocion)
5.Consumidor espera mas

involucramiento de las

Las tendencias
de consumo van
mas ligadas a
una conciencia
al entorno,
empatia, valorar

cosas

intangibles.

El consumo por e-
commerce daria
una ventaja
competitiva a la
empresa por la

tendencia creciente.

Perales, M.
(21/05/2020). Las
10 tendencias de
consumo para el
resurgimiento de
las PyMEs
https://tec.mx/es/n
oticias/estado-de-
mexico/emprende
dores/las-10-
tendencias-de-

consumo-para-el-
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marcas, valora mas el compromiso
social.
6.Consumidor migra a nuevos
status de riqueza (salud)
7.Consumidor impulsa crecimiento
de nuevas areas de negocio
Nutricién, cuidado personal,
estética, limpieza, sanitizacion,
Trabajo remoto, educacion a
distancia, etc.
8.Consumidor quiere ser
recompensado, consumidor se
inclina por aguellas marcas,
productos o servicios que los
consientan
9.Se prevé gue muchos servicios se
presten “en burbuja” para preservar
la sana distancia entre
consumidores. (restaurantes con
divisiones; menor concentracion de
clientes, salones privados para
familias. Gimnasios con horarios y
areas especializadas.)
10.Estar atentos a la
incertidumbre, ante un escenario de
incertidumbre mundial, pensar en

perspectiva y actuar en prospectiva.

resurgimiento-de-

las

Globalmente, las personas no
cambiaron sus habitos de compras
locales pequefios de barrio durante

la pandemia (54%), excepto
restaurantes de forma presencial

(31%). Sin embargo, las compras

Ha existido un
aumento en la
tendencia de las
compras en
linea

especialmente

La empresa no
posee la iniciativa
de desarrollo de

ventas en linea.

IPSOS.
(2021).Compras
durante la
pandemia.
https://www.ipsos
.com/sites/default/

files/ct/news/docu
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online se masificaron de manera
importante (43%).
A nivel mundial, 43% reportan

haber comprador online mas que

Latinoamérica muestran el mayor
aumento, 50% y 46%

respectivamente.

antes. Norteamérica y los paises de

Norteamérica.
Base: 20,504
adultos entre 16-
74 afos en 28
paises, 4
Diciembre 2020.

Latinoamérica 'y

ments/2021-
02/ipsos_compras
_durante_la_pand
emia.pdf

Durante el segundo trimestre de
este afio la Poblacion
Econdémicamente Activa (PEA) del
pais lleg6 a 57.7 millones de
personas, cifra superior en 10.7
millones de personas respecto al
mismo periodo de un afio antes. La
PEA represent6 59% de la
poblacion de 15 afios y mas en el

Durante el
segundo
trimestre de este
afio la Poblacion
Economicament
e Activa (PEA)
del pais

ocupan empleos,

por lo que la

Existe un aumento

de las personas que

empresa siendo una

INEGI.
(19/08/2021).
Empleoy
ocupacion.

https://www.inegi

tasa significa que miles de
trabajadores en el pais dejan sus
empresas para asumir nuevos
puestos, trabajar en otras
organizaciones, en un sector
distinto o dejan de trabajar. En
consecuencia, se pierden

conocimientos y experiencia,

ademas de que se generan costos

una alta tasa de
rotacion laboral
aumentando el
costo de
remplazo del

personal.

) » ) MyPE aporta a este | .org.mx/temas/em
trimestre en cuestion. aumento6 a 57.7 o
) crecimiento. pleo/
Las personas ocupadas en millones de
micronegocios aumentaron en 6.4 personas.
millones y en los pequefios
establecimientos en 2 millones.
Meéxico tiene una de las tasas de
B ) Brewer, D.
rotacion laboral més altas de
- . (19/11/2020). La
América Latina. Al 16.75% , esta .
Mexico tiene

La empresa posee
esta problemética
debido a la zona en

la que se encuentra.

movilidad interna
ante las altas tasas
de rotacion
laboral.
https://expansion.
mx/opinion/2020/
11/19/1a-
movilidad-

interna-ante-las-
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cada vez mayores en el proceso de altas-tasas-de-
atraccion, contratacion y rotacion-laboral
onboarding del personal que los
reemplaza — es estimado que el
costo de reemplazar a un empleado
es de aproximadamente un 35% de

su salario anual.

Dentro de la investigacion de los factores sociales se encontr6 informacion que actualmente
a perjudicado a la empresa como la rotacion constante del personal operativo y la
consecuencia de la pandemia de COVID-19 en la cadena de suministros. Por otro lado, se
abre un area de oportunidad en la tendencia del comercio en linea y en el valor agregado de

la entidad de la empresa como conciencia al entorno y empatia.

Factor Tecnoldgico

El factor tecnoldgico se refiere al desarrollo y avances tecnol6gicos e innovaciones, evitando
que la empresa caiga abruptamente en la obsolescencia y brecha digital.

En la Tabla 10 se muestran los resultados de investigacion de este factor y el impacto sobre

la empresa de estudio:

Tabla 10. Analisis del impacto a la empresa referente al factor tecnologico.

Impacto en la
Informacion Dato Fuente
empresa
Tecnologia en 2021 Las tendencias El Economista,
aceleracion y pandemia. El INEGI registré el mayor tecnoldgicas (2020).
La economia digital y las aumento en comercio durante la Tecnologia en
tecnologias de la electronico en la historia, a pandemia 2021: aceleracion
informacién demostraron pesar de que habia estado cambiaron la y pandemia.
ser elementos criticos de creciendo en la dltima formaen la que | https://www.eleco
la vida cotidiana cuando década, durante el 2020 se compray nomista.com.mx/t
una pandemia como la de | superé todas las expectativas. vende, el ecnologia/Tecnol
Covid-19 obliga a tantas comercio ogia-en-2021-
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personas a mantenerse
confinadas en sus casas.
Comercio electronico
En octubre de 2020, el
indice del INEGI que
mide los ingresos por
venta de productos al por
menor exclusivamente a
través de internet y
catalogos impresos
registré su mayor
crecimiento en la historia,
al alcanzar 742.2 puntos,
mas de siete veces su base
gue es 100 y casi 300
puntos arriba de cuando
inicié el afo. El comercio
electrénico en México,
que ya habia venido
creciendo a tasas de doble
digito desde hace casi una
década, superé todas las
expectativas debido al
confinamiento que se
impuso por la pandemia
de Covid-19.

electrénico
podria abrir un
campo
importante en la
cual se venden
los productos de

la empresa.

aceleracion-y-
pandemia-
20201225-
0001.html

Pandemia acelera 10 afios
el uso de tecnologias
digitales:

Hoy por hoy internet es
una herramienta
tecnoldgica cuyo cambio
y crecimiento son

exponenciales, ademas de

Rodriguez Abitia sefiala: en
el afio 2000 habia 5.1 por
ciento de penetracion de las
TIC; una década después
paso a 31 por ciento; en
2015, a 57.4 por ciento, y en
este momento vamos en mas

de 70 por ciento.

No adaptarse al
uso de
tecnologias
actualmente
puede significar
un atraso de una
década en la

empresa, es

Boletin UNAM.

(2021). Pandemia
acelera 10 afos el

uso de tecnologias

digitales

https://www.dgcs.

unam.mx/boletin/
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ser el recurso mas valioso
con que cuenta la
sociedad en toda

circunstancia,
especialmente en una

situacion como la

pandemia causada por la
COVID-19(...).

La emergencia sanitaria
nos permitié avanzar diez
afios en términos de
habituarnos al uso de la
tecnologia (...) Si esa
situacion hubiera ocurrido
una década atras, no
hubiera sido posible
ejecutar lo que hoy nos
podemos realizar con las
tecnologias de la
informacion y

comunicacioén (TIC) (...).

A nivel mundial nuestro pais
ocupa el sitio 57 de 121
economias en
aprovechamiento de
tecnologia, sefiala el

Networked Readiness Index.

necesario
implementarla
para evitar este
atraso

tecnoldgico.

bdboletin/2021_4
19.html

¢Cuéles son las
tendencias tecnoldgicas
para el 2021 en México?

1. Internet del

comportamiento

2. Experiencia total del
usuario
3. Nube distribuida
4. Malla de
ciberseguridad

5. Hiperautomatizacion

La pandemia del coronavirus
acelero la Transformacion
Digital de las empresas para
que fuera posible garantizar
la continuidad de los
negocios. Por esto, el proceso
se realiz6 de forma
apresurada y, ahora, la
mayoria de los activos
cibernéticos de las
organizaciones se encuentran
fuera de los perimetros

tradicionales de

La continuidad
de la empresa
podria ser
beneficiada por
el uso de activos
cibernéticos, y
nubes
corporativas
para mantener a
todos los
empleados de la
empresa

actualizados con

SYNNEX
Corporation
(2021). ¢ Cuéles
son las tendencias
tecnoldgicas para
el 2021 en
México?
https://digital.la.s
ynnex.com/cuales
-son-las-
tendencias-

tecnologicas-para-
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seguridad. Por lo tanto, la
malla de ciberseguridad se
convertird en un enfoque
practico y exitoso para
garantizar el acceso seguro a
los recursos en la nube y a
los datos corporativos
distribuidos desde los
dispositivos de los
usuarios. La malla de
ciberseguridad hace
referencia a la tecnologia que
permite que cualquier
persona acceda a cualquier
activo digital de forma
segura, independientemente
de donde se encuentre y de

qué dispositivo utilice.

respecto a los
movimientos

operativos.

el-2021-en-

mexico

Procesos automatizados

Nivel de eficacia del

trabajo desde casa segln

reclutadores en México en

abril de 2020
El trabajo a distancia ha
sido una de las medidas
mas adoptadas dentro del
mundo laboral con el
objetivo de limitar el
contagio de COVID-19.
En México, esta
disposicion se ha puesto
en marcha en ciertas

industrias y de acuerdo

Alrededor del 93% de los
entrevistados consideraron el
periodo de trabajo en casa
como eficaz o muy eficaz,
mientras que Gnicamente el
7% lo consideré poco eficaz.
Por el tamafio de las
organizaciones, la modalidad
de trabajo a distancia ha sido
utilizada por 44.8% de las
grandes empresas. En tanto,
ha sido una medida adoptada
por el 19% las de pequefias y

medianas empresas (PyMES)

La empresa
entraen el
estadistico de
MyPEs que no
adaptaron la
modalidad
remota de
trabajo. Para que
una empresa
haya pasado a
esta modalidad
se requiere una
infraestructura

de software que

Statista (2020).
Nivel de eficacia
del trabajo desde

casa segun
reclutadores en
México en abril
de
2020.https://es.sta
tista.com/estadisti
cas/1143199/efica
cia-trabajo-
distancia-segun-
reclutadores-

mexico/

88




con muchos reclutadores,
la experiencia del home
office ha resultado en su
mayor parte beneficiosa

Home office, opcidn
laboral s6lo en 12% de las
empresas en México:
INEGI.

S6lo 12 de cada 100
empresas que operan en el
pais implementaron el
trabajo remoto como una
medida en respuesta a la
pandemia, principalmente
se trata de compafias
grandes, de acuerdo con la
segunda edicion de la
Encuesta sobre el Impacto
Generado por Covid-19 en
las Empresas (ECOVID-
IE),

Instituto

qgue elabora el
Nacional de
Estadistica y Geografia

(INEGI).

y por el 11.2% de los

micronegocios.

permita trabajar
sincrénicamente
y poder acceder
a la informacion
de otros
departamentos
sin
comunicacion

oral.

Capital Humano.
(2020). Home
office, opcion
laboral s6lo en
12% de las
empresas en
Meéxico: INEGI.
https://factorcapit
alhumano.com/le
yes-y-
gobierno/home-
office-opcion-
laboral-solo-en-
12-de-las-
empresas-en-
mexico-
inegi/2020/12/

Presente y futuro en la
ciencia de alimentos.
Como ya se sabe, el
origen del COVID esta
fuertemente relacionado
con la higiene,

comercializacion y

En el 2016 las tendencias
alimenticias predominantes
estaban relacionadas con la

busqueda de alimentos
saludables, con
procesamientos menos

extremos, con lograr

La empresa se
encuentra
actualizandose
con respecto a
las tendencias
en alimentos y

por lo tanto en

Tecnoldgico de
Monterrey.
(2021). Presente y
futuro en la
ciencia de

alimentos.
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consumo de alimentos,
por ello después de la
pandemia se tendran que
cambiar muchas pautas de
consumo.

En la época postcovid se
debe desarrollar
investigacion con enfoque
multisectorial y enfocada
a la SALUD en todas sus
vertientes por igual:
publica, animal, vegetal y

del medio ambiente.

alimentos convenientes o
ready to eat (...) que
cumplieran con
caracteristicas tendientes a lo
funcional y que ademas te
ayudaran a mejorar tu
rendimiento fisico y mental.
Ya para el 2020 empiezan a
aparecer nuevas tendencias
coémo la aparicién de un
nuevo tipo de consumidor
denominado flexitarista (...)
consumo de manera ética
para reducir problemas de
impacto ambiental en la
produccién animal, o en el
uso de procesos de la
industria alimenticia.
También el consumo de lo

organico, de origen local y

sostenible comienza a cobrar
especial relevancia e incluso
se empieza a hablar de la
tendencia a que los insectos
puedan ser parte de nuestra
dieta para el 2029.
Hoy dia, podriamos dividir a
los consumidores de
alimentos en dos grandes
grupos basicos:
Aguellos que buscan

alimentos naturales, simples

y minimamente procesados.

las ciencias de
los alimentos,
sin embargo,
hay éreas de
oportunidad
como, por
ejemplo, la
comercializacié
n de dichos
productos, ya
gue, no sirve
tener estas
innovaciones si
no estan
generando

activos.

https://transferenc
ia.tec.mx/2021/07
/12/presente-y-
futuro-en-la-
ciencia-de-

alimentos/
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Los que piensan consciente 0
inconscientemente en
consumir alimentos
procesados con tecnologias
para conservar el medio
ambiente y el bienestar

animal.

Por parte de la tecnologia en ciencias de los alimentos, la empresa es competitiva con
respecto al sector, ya que se encuentran continuamente innovando en esa area, sin embargo,
en el resto de las areas donde el factor tecnoldgico se involucra, existe un atraso debido a que
no han explotado los beneficios del uso de redes sociales, ventas en linea, asi como la

implementacidn de nubes para compartir la informacion.

Factor Ecoldgico

El factor ecoldgico hace referente a las regulacion gubernamental o leyes para la proteccion
medioambiental.

En la Tabla 11 se muestran los resultados de investigacion de este factor y el impacto sobre

la empresa de estudio:

Tabla 11. Analisis del impacto a la empresa referente al factor ecolégico.

) Impacto en la
Informacion Dato Fuente
empresa
) Stausholm, M.
Las empresas son cada vez mas Existe un apogeo
) . . (09/02/2021).
conscientes de la importancia de con el ) ]
) ) ) ) ) Cinco tendencias
introducir medidas ecoldgicas y o compromiso de o
) ) Conciencia ecologicas
sostenibles en sus negocios y este . las empresas con |
) ecoldgica en las ) impulsadas por la
2021 esas medidas estaran alin mas el medio )
. empresas ) pandemia que se
presentes por la aceleracion que ha ambiente, por lo o
] ) consolidaran en
impuesto la pandemia. La que la empresa 2021
sostenibilidad deja de ser algo debe poner en la
https://www.eleco
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simplemente correcto a convertirse mira esta nomista.es/opinio
en necesario tendencia. n-
blogs/noticias/110
En 2021 habra una mayor demanda 40880/02/21/Cinc
de los consumidores que piden a las o-tendencias-
empresas demostrar qué hay detras ecologicas-
de las palabras de las empresas impulsadas-por-
sobre sus medidas sostenibles. la-pandemia-que-
se-consolidaran-
Reconsiderar de donde obtienen sus en-2021.html
productos ya que la gran mayoria
de los productos de consumo se
fabrican en China y esto ha
demostrado ser un gran problema.
El blockchain proporciona un
registro verificable de quién
compra qué de quién. Esto significa
que las afirmaciones de las
empresas de ser positivas en cuanto
a los recursos y de reducir sus
impactos ambientales se pueden
contrarrestar y verificar.
En este 2021, México sumo 16 afios Ademas de Metapolitica.
continuos de ascenso en la afectar a su (02/11/2021).

temperatura, toda vez que de
acuerdo con un estudio del Instituto
Nacional de Ecologia y Cambio
Climético (INECC), en nuestro pais
el calentamiento estd por encima de
la media mundial. Si en 1985 el
promedio de temperatura a nivel
nacional era de 20.4 °C, en 2020
fue de 22.4 °C. La tendencia de

aumento es clara desde hace

Cambio climatico

[/ temperaturas

materia prima, el
aumento de
temperatura y la
humedad
significaria un
costo extra para
mantener sus
productos en
buenas

condiciones.

#ESPECIAL //
México, una de
las regiones
globales méas
afectadas por el
cambio climatico:
El Pais.
https://metapolitic
a.mx/2021/11/02/

especial-mexico-
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décadas, pero la curva ascendente
se vuelve mas pronunciada desde
2005. Ademas, los ultimos seis
afos han sido los mas calurosos de
los que se tiene registro en el pais.
Los efectos del calentamiento
global en nuestro pais se
constataron en los sucesos
derivados de los climas extremos:
en abril México sufrié una sequia
histdrica que vacio las presas de la
mayor parte del pais y dejé
imagenes como la del lago de
Cuitzeo, en Michoacén, ya con la
mayor parte de su cuenca
erosionada; pero apenas unos meses
después, una feroz temporada de
lluvias dejaba graves inundaciones
en el Estado de México, Jalisco y
Chihuahua y desbordaba el rio
Tula, en Hidalgo, dejando un rastro
de destruccién y decenas de
muertos. México siempre ha estado
expuesto a fenébmenos extremos,
pero el cambio climético esta
aumentando su frecuencia 'y
severidad. EI 2021 lo esta
demostrando, segln consta en un
reportaje publicado por el diario

esparfiol El Pais.

una-de-las-
regiones-globales-
mas-afectadas-
por-el-cambio-

climatico-el-pais/

1. Competir con las energias
tradicionales gracias a la

reduccion de los precios.

Tendencias de
energias

renovables

La empresa puede
beneficiarse con
las nuevas

tendencias de

Estas son las 3
tendencias para el
sector de las

energias
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Hay dos factores que estan
ayudando en la rapida disminucion
de los costes de la transicion
energética. Primero, el progreso
técnico y el aumento de la demanda
global estan dejando caer los costes
de inversion en nuevas
instalaciones. Segundo, el sector se
esta volcando en la digitalizacion y
esta consiguiendo una rapida
disminucion de los costes de
operacion de las energias
renovables. Ademas, esta
digitalizacion permite estandarizar
los precios del mercado, como ya se
hace en Espafia gracias al
configurador online de servicios de

asset management ZULU.

2. Colaborar para cumplir con
los objetivos.

Cada vez hay mas estados que se
comprometen a alcanzar el objetivo
de contar con una red de energia
100% renovable para 2050. Para
cumplir con ello, deben colaborar
con el sector privado, asi como con
la propia sociedad para trabajar en
conjunto, con el objetivo de
promover el crecimiento de las
energias renovables. Ademas, las
empresas cada vez estdn méas
comprometidas y tienen unos

planes de responsabilidad social

energias
renovables que
son cada vez mas
buscadas por los

consumidores.

renovables en
2020

94




mas fuertes, ya que la sociedad esta
cada vez mas concienciada de la
necesidad de actuar y las empresas
saben que son parte fundamental
del cambio.

3. Mejorar la red eléctrica y
asegurar el almacenamiento
de energia.

El aumento de las temperaturas y la
inestabilidad climética estan
provocando caidas en la red

eléctrica, por lo que, entre otros
puntos, se requiere aumentar su
resiliencia. Ademas, el
almacenamiento de la energia crece
progresivamente y se espera un
aumento en la electrificacion
durante 2020 debido al incremento
de coches eléctricos y edificios
inteligentes, por lo que se precisa
de un seguimiento y control de la
demanda y la produccion, asi como
de unas tecnologias de
almacenamiento avanzadas y

seguras.

1. Importancia de la
Economia Circular.
Las organizaciones enfocaran sus
esfuerzos en reducir sus emisiones,
asi como minimizar la
contaminacion de sus actividades.
Habra que apostar por los

materiales reutilizables en vez de

Tendencias

medioambientales

La economia
circular, el
compromiso con
el cambio
climatico, una
inversion verde y
la apuesta con las

energias

Mufioz, D.
(23/12/2020).
Tendencias
sostenibles en el
medio ambiente
para 2021.
https://blogs.imf-

formacion.com/bl
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los de un solo uso. Adoptar
estrategias de reciclaje, tratar de
aumentar el tiempo de vida util de
los productos que necesitan,
minimizar el consumo de productos
quimicos y de materiales de
embalaje o gestionar sus residuos
finales de una forma eficaz.

2. Innovacion Tecnoldgica.
Con su implantacidn, las
organizaciones podran acceder a su
informacién de manera mas rapida,
y aumentar la calidad de sus
servicios (Big Data). La
inteligencia artificial tendra un
papel relevante para predecir
posibles errores. Antes de que
lleguen a producirse, ahorrando
tiempo, dinero y recursos. Por
ejemplo, en turbinas edlicas,
energia fotovoltaica o el uso de
vehiculos eléctricos. Que deberan
acompaiiarse de un plan de
eliminacion de residuos
electronicos. El disefio y desarrollo
las aplicaciones mdviles, asi como
la irrupcion de nuevos modelos de
negocio basados en el uso de la
tecnologia de nueva generacion.

3. Apuesta por las energias
Renovables
La incorporacion al mercado
energético de todos estos agentes

publicos y privados sera clave para

renovables son
temas que estan
siendo més
buscadas por los
consumidores en
las empresas, por
lo que la empresa
necesita tener

estos en cuenta
para darle valor
significativo a su

marca.

og/energias-
renovables/actuali
dad/tendencias-
sostenibles/
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las nuevas tendencias sostenibles,
por lo que no deben dejarse de lado
las inversiones en energias limpias,
asi como en transportes eléctricos.
Otro aspecto sera el uso de micro

redes que proporcionaran acceso a
la energia para las poblaciones més
aisladas. Utilizando un sistema de

distribucion de electricidad a partir
de la combinacidn distintas fuentes

de energia renovables.

4. EI Compromiso Climatico
Mas alla de ofrecer una buena
imagen, las compafiias deberan
tener muy en cuenta el cambio

climético, pues pueden verse
afectadas por desastres naturales,
olas de calor o incendios
incontrolados, fenémenos cada vez
mas frecuentes.
5. Elretodela
Descarbonizacién
Las organizaciones deberan
apoyarse en tecnologias no
relacionadas con altos contenidos
de carbono, o adquirir energias
renovables. La reduccion del
carbono o “Carbono 0, recaera
sobre las ciudades, las cuales
deberan ser una de las grandes
impulsoras de la descarbonizacion a
partir de estrategias como la
movilidad sostenible y una mejor

gestion de los residuos urbanos.
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6. El concepto de Huella
Hidrica
Poner el foco en el uso y la gestion
gue hacen del agua. Tanto en la
produccion de sus articulos o
servicios, como en la zona de donde
la obtienen. Podria estar afectada
por distintos episodios de sequia o
contaminacion.
7. Lalnversion Verde
Se ha detectado un aumento
significativo en el nimero de
inversores que se interesan por
compafiias sostenibles. Incluso por
aquellas que ponen en marcha

planes para serlo.

Mientras la industria de los
combustibles fésiles estéa siendo
golpeada a causa de la crisis
causada por el COVID-19, las
energias renovables han alcanzado
su punto de maxima rentabilidad,
de acuerdo con un nuevo informe
publicado este miércoles por el
Programa de las Naciones Unidas

para el Medio Ambiente.

Ademas, gracias a las mejoras
tecnoldgicas, las economias de
escala y la feroz competencia en las
subastas, el costo nivelado de la
electricidad continué disminuyendo
en los casos de las energias e6lica y

solar. Los costos de electricidad de

Energias
renovables en su
punto alto de
rentabilidad

Los costos de las
energias
renovables son
cada vez mas
rentables, por lo
gue la empresa
puede obtener una
gran ventaja
econdmica en la
incorporacion de

estas.

Noticias ONU.
(10/06/2020). EI
apogeo de las
energias
renovables, el
lado esperanzador
de la crisis de la
pandemia de
coronavirus.
https://news.un.or
g/es/story/2020/0
6/1475832
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las nuevas plantas solares
fotovoltaicas en la segunda mitad
de 2019 fueron 83% mas bajos que
una década antes.

El sector bursatil tampoco ha sido
ajeno a esta tendencia. Ahora existe
el indice de Sostenibilidad Dow
Jones como uno de los principales
referentes en el analisis de

estrategias de responsabilidad
social de las compafiias publicas; en
México esté el IPC Sustentable.

“Estos indices miden a las empresas
y su desempefio en cuanto a
sostenibilidad, y si salen mal, el
mercado las castiga. No sélo es un
tema amigable, sino que pierden
valor como compaiiia”, explica
Eduardo Dominguez, subdirector
de McBride Corp, consultora
especializada en sustentabilidad.
“Muchas empresas ocupan el tema
como marketing, pero también esto
forma parte de las tendencias”,
dice.

Frente a los distintos retos, las
firmas también han comenzado a
optar por una nueva forma de

sustentabilidad a través del

decir, un ciclo virtuoso al usar

materiales e insumos.

concepto de economia circular, es

El medio
ambiente y las

empresas

La economia
circular cada vez
toma maés fuerza
en popularidad ya
que representa un
compromiso para
todo individuo y
empresa causar un
impacto ambiental
menor. Ademas,
el desempefio de
sostenibilidad
puede ser medido
y si no se obtiene
una buena
calificacion el
valor de la
compafiia baja. La
empresa deberé
tener este tema
presente para ir
incorporandolo en
los procesos de su
empresay asi
obtener una
ventaja
competitiva
importante.

Pallares, M.
(04/08/2019).
Medio ambiente.
Cuidarlo también
es buen negocio.
https://www.eluni
versal.com.mx/car
tera/empresas-
apuestan-mas-
por-cuidar-el-
ambiente-si-es-
negocio
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“Toda la industria debe caminar
hacia la economia circular porque
es una forma de aprovechar los
recursos de forma infinita. Es
fundamental saber como podemos
ser administradores de nuestra
materia prima sin causar un

impacto ambiental mayor”, explica.

El gobierno de México esta
arriesgando que los inversionistas
dejen de apostar por mas plantas de
energia renovables en el pais con su
nueva politica para el sector
eléctrico nacional. Con este tipo de
riesgos generados por la
incertidumbre en el sector
energético, es muy probable que no
haya mas proyectos edlicos y
solares en los siguientes cuatro
afios, comento el vocero de la
Asociacion Mexicana de Energia
Edlica (AMDEE), Julio Valle, en
entrevista.

Sus comentarios aparecen después
de que la Secretaria de Energia
(Sener) public6 un acuerdo que
endurece la operacion de nuevas
centrales renovables con el objetivo
de darle confiabilidad y orden al
sistema eléctrico, el pasado 15 de
mayo, ademas de que decidird
cudles son las centrales més
confiables para despachar primero,

considerando factores como la

En riesgo la
inversion de
energias

renovables

Puede afectar a la
adquisicion de
energias
renovables y que
su rentabilidad
disminuya en

Meéxico.

Solis, A.
(19/05/2020). En
riesgo, nuevas
inversiones en
energias
renovables por
politica de la 4T:
AMDEE.
https://www.forbe
s.com.mx/en-
riesgo-nuevas-
inversiones-en-
energias-
renovables-por-
politica-de-la-4t-

amdee/
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https://www.dof.gob.mx/

congestion en la red, incluso la
distancia que hay entre cada planta,
y no cual es la energia mas barata

para despacharse a los usuarios

finales.

Gracias al cambio climatico vivido en estas Ultimas décadas, existe una preocupacion

constante y una consciencia mas latente, especialmente en las empresas. Los clientes buscan

que las empresas donde adquieren sus productos o servicios adopten medidas sostenibles, dandole un

valor significativo a su marca. Ademas, por este crecimiento de la conciencia ecoldgica existe una

tendencia de implementacion de energias renovables, lo que lleva a que estas tecnologias estén en un

punto alto de rentabilidad (disminucion de sus costos).

Factor Legal

El factor legal hace referencia a leyes del pais donde se encuentra la empresa (licencias,

legislacion laboral, sanitaria, derechos de autor y propiedad intelectual, entre otras).

En la Tabla 12 se muestran los resultados de investigacion de este factor y el impacto sobre

la empresa de estudio:

Tabla 12. Andlisis del impacto a la empresa referente al factor legal.

parte de empresarios.

correspondera

terceros para buscar

) Impacto en la
Informacion Dato Fuente
empresa
Desde el 23 de abril, en las agencias La contratacion de la
Meéxico esta prohibido el empleadoras 0 empresa depende de Ley de
outsourcing o intermediaros podran un tercero. Con esta | outsourcing
subcontratacion laboral, con | participar en el proceso | nueva ley, a pesarde | 2021. Qué
lo que se busca evitar abusos de reclutamiento, que el titulo del cambia para
y violacion de los derechos | seleccion y capacitacion articulo se expone los
de trabajadores, asi como la | de empleados, pero no | que esta prohibido, la | trabajadores
evasion en el reparto de serén considerados empresa puede seguir | (milenio.com
utilidades e impuestos por patrones, pues ese papel | usando el servicio de )
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https://www.milenio.com/politica/ley-outsourcing-2021-mexico-cambios-trabajadores
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Unicamente a la

empresa.

empleados que
cumplan el perfil que
buscan, pero
encargandose de
darles el contrato por
parte de la empresa.

NORMA Oficial Mexicana
NOM-247-SSA1-2008,
Productos y servicios.
Cereales y sus productos.
Cereales, harinas de cereales,
sémolas o semolinas.
Alimentos a base de:
cereales, semillas
comestibles, de harinas,
sémolas 0 semolinas o sus
mezclas. Productos de
panificacion. Disposiciones y
especificaciones sanitarias y
nutrimentales. Métodos de

prueba.

Que en cumplimiento a
lo previsto en el articulo
46 fraccion | de la Ley
Federal sobre
Metrologia
y Normalizacién, el
Subcomité de Productos
y Servicios presentd en
el afio de 2005 al
Comité
Consultivo Nacional de
Normalizacion de
Regulacion y Fomento
Sanitario, el
anteproyecto de norma

oficial mexicana.

Se trata de la
normatividad que
debe sequir la
empresa ya que va
con todo lo
relacionado con
cereales y alimentos
producidos con
cereal.
Desde analisis,
limites sanitarios,

almacenamiento, etc.

MODIFICACION a la
Norma Oficial Mexicana
NOM-051-SCFI/SSA1-2010,
Especificaciones generales
de
etiquetado para alimentos y
bebidas no alcohdlicas
preenvasados-Informacion
comercial y sanitaria,
publicada el 5 de abril de
2010

Que el 8 de noviembre
de 2019 se publico en el
Diario Oficial de la
Federacion el Decreto
por el que se
reforman y adicionan
diversas disposiciones
de la Ley General de
Salud, en materia de
sobrepeso, obesidad y
de etiquetado de

alimentos y bebidas no

La modificacién en
la NOM-051 gener6
un cambio en la
forma que se
etiquetan los
alimentos, por lo
tanto, la empresa
debera estar en
conocimiento de
todas estas

implicaciones y
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alcoholicas que
establece un sistema

frontal de advertencia.

cémo aplicarlo en

sus productos.

Modificaciones en la reforma
fiscal.

El 26 de octubre de 2021 el
Congreso de la Unién aprobé
diversas modificaciones a la

Ley de Impuesto sobre la
Renta (ISR), la Ley del

Impuesto al Valor Agregado

(IVA), la Ley del Impuesto
Especial sobre Produccion y
Servicios (IEPS), el Cadigo

Fiscal de la Federacion
(CFF), la Ley Federal de
Derechos (LFD), asi como de
la Ley de Ingresos de la
Federacion (LIF).

Estas modificaciones estan
pendientes de publicarse en
el Diario Oficial de la
Federacion y entraran en
vigor, en su mayoria, a partir
del 1 de enero de 2022;

e Larazon de negocios
sera uno de los
aspectos que las
autoridades fiscales
evaluaran para
mantener o denegar
diversos beneficios
fiscales tales como la
enajenacion de
acciones al costo
fiscal o el diferimiento
del pago del ISR
derivado de
reestructuraciones
internacionales, asi
como la no existencia
de una enajenacion de
bienes en escisiones y
fusiones.

e La deduccion de
cuentas incobrables
tratdndose de créditos
cuya suerte principal
sea mayor a 30,000
unidades de inversion
podra realizarse hasta
haber agotado las
gestiones de cobro o
que fue imposible la
ejecucion de una

resolucion favorable.

Los objetivos de
estos cambios es
monitorear a los
contribuyentes;
limitan, redefinen o
acotan ciertos
conceptos tributarios;
los cambios de
distintos regimenes
de actividad
empresarial para
incorporarse al nuevo
RSC.

https://www.
pwc.com/mx
les/reformafi

scal.html
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En este tema aln
existe la mencion que
el contribuyente puede
tener otras situaciones

que generen la
imposibilidad practica
de cobro.

e Las maquiladoras no
podran documentar el
cumplimiento de las
obligaciones en
materia de precios de
transferencia mediante
los Acuerdos
Anticipados de
Precios y el Unico
mecanismo valido
seré el conocido como
“Safe Harbor”.
¢ Los contribuyentes
que realizan
actividades no objeto
de la Ley del IVA no
podran acreditar el
impuesto pagado a los

proveedores 0 en la

importacion de bienes
cuando estén

vinculados a dichas
actividades.

¢ Los contribuyentes

con ingresos

acumulables en el

gjercicio anterior
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superiores a
$1,650,490,600
deberéan dictaminar
sus estados
financieros por un
contador publico
registrado en el
Servicio de
Administracion
Tributaria (SAT);
mientras que sus
partes relacionadas
residentes en México
gue no excedan de
€s0s ingresos deberan
presentar la
declaracion con el
informe de su
situacion fiscal.

e Las actividades
relacionadas con
hidrocarburos tendran
mayores controles y
sanciones por el
incumplimiento de las
obligaciones
contenidas en las
diversas leyes fiscales
que le son aplicables.

o Los acuerdos
conclusivos tendran
que concluirse en un

periodo maximo de 12

meses a partir de la
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fecha en que presente
la solicitud ante la
Procuraduria de
Defensa del
Contribuyente.

e Si se recurre aun
acuerdo amistoso al
amparo de los tratados
fiscales, se debera
garantizar el interés

fiscal.

ACUERDO por el que se
establece la estratificacion de
las micro, pequefias y
medianas empresas.
Con fundamento en los
articulos 34 fracciones I,
XXIV y XXXI, de la Ley
Orgénica de la
Administracion Pablica
Federal; 5, fraccion XVI, del
Reglamento Interior de
la Secretaria de Economia, 2
y 3, fraccién 111, de la Ley
para el Desarrollo de la
Competitividad de la Micro,
Pequefia y Mediana
Empresa, y
CONSIDERANDO.
Que el Plan Nacional de
Desarrollo 2007-2012 sefala
como uno de sus objetivos
lograr una economia

competitiva mediante el

COmo por su aportacion
al Producto Interno
Bruto, constituyendo, en
el caso de
México, mas del 99%
del total de las unidades
econdmicas del pais,
representando alrededor
del 52% del Producto
Interno Bruto y
contribuyendo a
generar mas del 70% de

los empleos formales.

En este acuerdo
legal, se especifican
cudles son las las
caracteristicas de una
MyPEs,
protegiéndolas y
favoreciendo la
competitividad
mediante inversion y

leyes.

https://compr
anetinfo.haci
enda.gob.mx/
descargas/Li

citantes.pdf
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aumento de la productividad,
la inversion en
infraestructura, el
fortalecimiento del mercado
interno y la creacion
de condiciones favorables
para el desarrollo de las
empresas, especialmente las

micro, pequefias y mediana

¢ Coémo compra el gobierno?
Por lo general, el Gobierno
hace sus compras a través de
licitaciones publicas, aungue
en casos excepcionales puede
recurrir a otros
procedimientos.

En general, las dependencias
del sector publico federal
pueden hacer sus
adquisiciones a través de uno
de los tres procedimientos
siguientes:

e Licitacién publica
nacional o
internacional.
e Invitacién a cuando
menos tres personas.

e Adjudicacion directa

Beneficios de ser cliente
del gobierno:
Estar registrado en el
portal CompraNet:
CompraNet es el sistema
electrdnico de
informacion publica
gubernamental en
materia de
contrataciones publicas
y es de uso
obligado para los sujetos
sefialados en el Articulo
1ldelalLeyde
Adquisiciones,
Arrendamientos y
Servicios del Sector
Pablico (LAASSP) y
de la Ley de Obras
Publicas y Servicios
Relacionados con las
Mismas
(LOPSRM).

El gobierno realiza
compras exclusivas a
PyMEs para
promover, dandole
preferencia a estas en
las licitaciones

publicas.

https://www.
gob.mx/se/ac
ciones-y-
programas/co
mpras-de-
gobierno
https://compr
anetinfo.haci
enda.gob.mx/
descargas/Li
citantes.pdf

En México ser una

MiPyMEs puede verse como

Es asi como en el 2020,

segun la base de datos

CompraNet es el

portal que facilita el

Toledo
(2021). Ser
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un comodin, pues te da
acceso a todas las compras
de gobierno, tanto las que
son exclusivas para
MiPyMEs

de CompraNet, el 78%
de los contratos
otorgados a través de
esta plataforma fueron
ganados por una
MiPyME

registro de MyPEs
para ventas en el

gobierno.

PyME, un
comodin en
las compras
de gobierno.
https://mwww.
animalpolitic
o.com/blog-
invitado/ser-

pyme-un-
comodin-en-
las-compras-

de-gobierno/

La empresa se adapt6 a las modificaciones realizadas a la NOM-051, y se encuentra dentro

las caracteristicas establecidas de la estratificacién de PyMEs, ademés de que ha aprovechado

el “comodin” de ser una PyME teniendo al gobierno como principal cliente. Para el futuro,

la empresa debera adaptarse a la modificacion en la ley que prohibe el outsorsing; si bien, la

empresa aln puede contratar a un tercero para que haga el reclutamiento de empleados en

torno a sus necesidades, sera la empresa quien tendra que hacerse cargo de expedir el

contrato.

Estrategia de Costos y Diferenciacion
La estrategia de costos y diferenciacion se refiere a la habilidad de la empresa ligada en el

desarrollo de un plan de accion de la empresa para lograr que sus productos y servicios se

posicionen en el mercado y destaquen sobre la competencia.

Inductores de costos:

Suma de valores de Inductores de

Costo

50

108




Inductores de Costo

Total de inductores

Respondidos

30

27

Respondidos/Total

0.9

90.00%

Suma ideal de inductores
respondidos

Suma real de valores de
inductores respondidos

90

50

Suma real/ldeal =

0.555555556

55.56%

Inductores de diferenciacién:

Suma de valores
de Inductores de
Diferenciacion

54

Inductores de Diferenciacion

Total de inductores

Respondidos

21 21
Respondidos/Total = 1 100%
Suma ideal de Suma real de valores de
inductores respondidos | inductores respondidos
63 54
Suma real/ldeal = 0.857142857 86%

El inductor de diferenciacion tiene mas porcentaje que el inductor de costos, esto da una sefial
positiva hacia la estrategia de la empresa. El inductor de costos es una estrategia que
encuentra una ventaja competitiva al vender productos y servicios que son similares a otras

marcas, pero a precios mas bajos. Se debe planificar la reduccion de gastos e identificar areas
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donde los procesos innecesarios pueden simplificarse, reorganizarse o eliminarse mediante
la gestion ajustada y otros mecanismos. A la larga esta estrategia es deficiente, ya que existira
un punto donde si se siguen reduciendo los precios, no existira una utilidad monetaria para

la empresa y se podria llegar a la quiebra.

La estrategia de diferenciacion implica vender un producto que el mercado considera Gnico
y original. Por lo tanto, las empresas pueden buscar la diferenciacion en términos de atributos
como la comunicacion de la marca y la velocidad de entrega. Debido a la evaluacion de la
marca por parte del cliente, una estrategia de diferenciacion efectiva aumentara el precio.
Debido a la constante investigacion y desarrollo y a las certificaciones de la empresa este
porcentaje se encuentra alto, lo cual le agrega un caracter de valor de la empresa.

Estrategia de Mintzberg
La estrategia de Mintzberg consiste en que la organizacion se ubica en una posicién con

respecto a las acciones y fuerzas mediadoras entre ella y su entorno (Montoya, 2009). Es
decir, entender que la estrategia no debe ser algo implicito, sino que sea algo mas bien un
proceso de planeacion disefio y posicionamiento en torno a un plan estratégico. A

continuacion, se muestran las 5 estrategias propuestas por Mintzberg:

Se basa en un "disefio dominante" dirigido al grupo més amplio
posible de compradores, fabricado a la mayor escala posible, y
distribuido de la misma forma a todos los clientes. No existen
Estandarizacion | diferencias entre los clientes. El comprador tiene que adaptarse o
pura cambiar de producto. No puede influir directamente en las decisiones
de disefio, fabricacion ni la distribucién. Toda la empresa esta
organizada para empujar al producto de una etapa a la siguiente,

comenzando en el disefio y terminando en el mercado.

Las empresas responden a las necesidades de los diferentes grupos de
compradores, pero cada uno de los conjuntos se mantiene agrupado.
De este modo, los productos estan estandarizados dentro de una

reducida variedad de caracteristicas. El disefio basico se modifica y se
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Estandarizacion

segmentada

multiplica para abarcar las diversas dimensiones del producto, pero
no a peticion de los compradores individuales. De esta manera, la

eleccion individual se prevé, pero no se satisface directamente.

Estandarizacion

personalizada

Los productos se hacen a medida partiendo de componentes
estandarizados. Por lo tanto, se personaliza el montaje, pero no la
fabricacion, de ahi que la denominemos estandarizada, aunque
podriamos llamarla personalizacion estandarizada, "modularizacién™ o
" configuracion”. EIl disefio basico no se personaliza, y los
componentes se fabrican todos ellos en serie para el mercado agrupado.
Después, cada cliente obtiene su propia configuracion, pero siempre
limitado por la variedad de componentes disponibles. En este caso,
muchas veces se procede a construir alrededor de un ndcleo

estandarizado como, por ejemplo, la carroceria del coche.

Personalizacion

adaptada

La empresa presenta un prototipo de producto a un comprador
potencial y después lo ajusta o adapta a los deseos 0 necesidades de la
persona. En este caso, la personalizacién opera hacia atras hasta la fase
de fabricacién, pero no hasta la etapa de disefio. Muchos negocios
tradicionales se llevan a cabo de esta forma; por ejemplo, en la
construccion de viviendas, el constructor modificard un disefio

estandarizado para satisfacer los deseos de un cliente concreto.

Personalizacion

pura

La individualizacion alcanza su légico apogeo cuando los deseos del
cliente calan profundamente hasta el propio proceso de disefio, y en
este caso es cuando realmente el producto se hace a medida. Se disefia
conforme a las especificaciones de un cliente. Quizas tiene mayor
repercusion la personalizacion pura en los grandes productos y
servicios, entre los que se incluye la maquinaria de produccion a gran
escala, la instrumentacion industrial y muchas tareas de construccion.
La tradicional polarizacion entre compradores y vendedores se
convierte en una auténtica asociacion, en la cual cada una de las partes

interviene en la adopcion de las decisiones de la otra.
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Con esta herramienta se logré identificar que la posicion usada por la empresa es
Personalizacién adaptada, esto mayormente porque se trata de una empresa que, actualmente,
funge como maquila en donde venden ciertos productos con sus estandares propios, pero se

tiene la capacidad y flexibilidad para adaptarse a ciertas especificaciones del cliente.

FODA
El analisis FODA es una técnica de planeacion estratégica la cual analiza el estado actual de

la empresa de forma interna y externa, es decir, identificando sus fortalezas y debilidades
(factores internos), y las oportunidades y amenazas que impactan del entorno externo que la
rodea (Caferri, 2019).

Este analisis de la empresa se desarroll6 con base en los resultados y conclusiones del anélisis
interno y del analisis externo que tienen un alto impacto en esta, como se presenta a

continuacion:

FORTALEZAS DEBILIDADES
A. Capacidad de adaptarse a las L. Los medios de difusion digitales son
necesidades de los mercados actuales y insuficientes y no hay una gestion
a los requerimientos de nuevos constante de la informacién.
mercados potenciales. M. Falta de comunicacion asertiva entre
B. Capacidad de innovacién y desarrollo las areas, actlian de forma
de nuevos productos a partir de independiente.
investigaciones de mercado. N. No hay relaciones con las empresas de
C. Conocimiento sélido del mercado su sector y/o cadena productividad por
gubernamental. cuenta propia o participacién en
D. Poseen maquinaria con tecnologia de asociaciones, camaras y clubes.
punta, que le permite desarrollar y O. Falta de sistemas de informacién
fabricar su linea actual de productos digitales, registro de informacién de
para ser mas competitivos. forma manual y en archivos por area.
E. Cuentan con certificaciones a nivel P. No hay una estrategia definida para
nacional e internacional de calidad que penetrar el mercado de menudeo
les permite una ventaja en el mercado. nacional.
Q. Ausencia de iniciativas innovadoras
para reducir la rotacion del personal.
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Aumento de venta de productos al

menudeo debido a las tendencias de

Cumplen con las legislaciones R. Nulo conocimiento sobre la percepcion
nacionales vigentes para una operacion de los clientes y sus consumidores
sostenida. finales hacia sus productos y servicios.
Hay una cultura organizacional fuerte S. Lafuncién de ventas esta centrada en
ligada al propdsito basico de la la direccion.
empresa, el cumplimiento con los T. Falta de comunicacién vertical de la
clientes y una sinergia entre las areas orientacion estratégica de la empresa
funcionales. (mision, vision, valores, objetivos).

. Andlisis de informacion mercado, U. Retardo en la obtencion de documentos
finanzas y operaciones para la financieros y contables.
adecuada toma de decisiones. V. No existen indicadores operativos.
Compromiso, vision y conocimiento en W. El registro de las operaciones del
la funcion de ventas. inventario es deficiente.
Su capacidad de produccién les
permite ofrecer el servicio de maquila.
Disefio de empaques atractivo e
informativo.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Ofertar productos en California, E.U. 10. Alta oferta de trabajo de mano de obra
Aprovechar las ventajas del T-MEC. directa en el area industrial.
Aprovechar el punto en tiendas de 11. Recorte de los presupuestos en el
ddlar, ya que se tiene compatibilidad campo Y el sector salud por parte del
con el formato de producto requerido. gobierno federal.
Distribucién en pequefias poblaciones 12. Poca produccion mundial y nacional de
a través de distribuidores que se insumos a consecuencia del COVID-
encarguen de la reparticion en 19, generd un aumento de los costos.
vehiculos. Se observa una tendencia de
Aumento potencial de ventas de recuperacion lenta.
exportacion (depreciacion del peso 13. Probable segunda ola de COVID.
mexicano). 14. Aumento en los costos de insumos

nacionales clave (latas, polietileno,

cartén) durante 6 meses.
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consumo natural, saludable, de alto 15. Aumento en los costos de insumos de

valor nutricional, local y de bajo costo. importacion por la depreciacion del
7. Aprovechar el area geogréfica para la peso mexicano.
busqueda, desarrollo y vinculacién con 16. Aumento de costos de operacion
nuevos proveedores nacionales. (derivado de la posible aprobacion de
8. Ventas a través de comercio la Reforma Energética).
electrénico. 17. Bajo crecimiento del PIB para el 2022
9. Incremento de ventas a nivel nacional a causaria una baja en la base clientes.
otros estados de la republica mexicana. 18. Cambio de mandos en los gobiernos

estatales puede ocasionar afectacion de
las compras a la empresa.

19. Grandes empresas participando en
CompraNet sin ser una PyME.

20. Grandes empresas de la rama de
alimentos estan cambiando sus
estrategias con la finalidad de ofrecer

productos saludables.

Con esta herramienta logramos llegar a conclusiones especificas de cada uno de los
elementos que compone el FODA. En las fortalezas internas de la empresa nos dimos cuenta
de que la empresa conoce a detalle sus clientes actuales, y que tiene la capacidad de adaptarse
a sus necesidades y a las exigencias de nuevos mercados debido a sus inversiones en
innovacion, tecnologia y desarrollo; ademas, sus recursos humanos estan comprometidos con
el puesto que desempefian y por el desarrollo competitivo de la empresa. Las debilidades que
localizamos se encuentran principalmente en la comunicacion interna de la empresa, en su
marketing y publicidad, y en el registro de informacion generada por la empresa. Las
fortalezas que le puede traer el entorno externo a la empresa es expandir su mercado
internacional y nacional. Mientras que las amenazas detectadas presentes y actuales que
logran afectar a la empresa provienen a consecuencia de la pandemia mundial que ocasiono

el COVID-19, el factor que genera mayor impacto negativo en la organizacion.
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FODA Cruzado
El FODA Cruzado es un analisis que se desarrolla basandose en la informacion que contiene

el FODA. En este se elabor0 estrategias ofensivas, estrategias de reorientacion, estrategias
defensivas y estrategias de sobrevivencia, desarrolladas para reaccionar de la manera mas
adecuada ante las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas identificadas en una
empresa, para sacar el mejor provecho de ellas y evitar dafios/bajas en esta.

La finalidad de asignarle nimeros y letras a cada de las declaraciones del FODA previamente

expuesto, es facilitar la combinacion de estar para poder elaborar las estrategias.

Estrategias Ofensivas

Las estrategias estdn compuestas por las fortalezas y oportunidades de la empresa, y estas
son elaboradas con la finalidad de que las fortalezas aprovechen y potencialicen las

oportunidades.

e A, B/1,3: Investigar las tendencias de consumo en California, E.U. y en tiendas de ddlar
y, a base de los resultados, desarrollar y ofrecer productos atractivos para el segmento de
mercado.

e A, B/ 4: Investigar tendencias de consumo en pequefias poblaciones de México, con la
finalidad de ofrecerles productos adecuados a sus necesidades.

e B, C, D/ 9: Buscar crear una alianza donde ambos puedan fusionar sus procesos para
ofertar productos innovadores a menor costo a gobiernos estatales que actualmente no
son clientes.

e D/1,3,4,5,6,8,9: Analizar los procesos de produccion para hacer uso éptimo de la
maquinaria.

e E/1,5: Determinar certificaciones que darian oportunidad de entrada a mas mercados.
e F /7, 9: Investigar los requerimientos de los gobiernos estatales que son clientes
potenciales, y determinar un plan de accién para lograr cerrar el acuerdo de trabajo.

e G/1,3,4,5,6,7, 8, 9: Desarrollar un plan interno de acciones que fortalezcan los

vinculos interdepartamentales y de comunicacion de la organizacion.
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Estrategias de Re-Orientacion

Estas estrategias estan compuestas por las debilidades y oportunidades, las cuales son
elaboradas para superar y transformar las debilidades a través de las oportunidades que se

presentan del entorno externo.

e L /8: Crear perfiles sociales propios de cada empresa del grupo y adecuados en la red, e
inscribirla a todas las paginas web comerciales que se logren encontrar relativas al sector
0 que puedan potenciar las ventas.

e N/ 7: Incorporarse a las asociaciones, camaras y clubes relativos y mas relevantes al
sector, para contactar con todos los socios, negocios y proveedores potenciales que estén
en ellos.

e N/ 7: Programar asistencia a exposiciones agricolas, tecnoldgicas, de alimentacion, etc.
que permitan aumentar sus capacidades, cartera de proveedores, distribuidores
potenciales y clientes.

e P/ 4,6: Desarrollar estrategias de ventas de menudeo, ademas de las tiendas de
conveniencia y supermercados, tiendas en pequefias poblaciones (20,000 — 50,000 con
tendencias al consumo de alimentos saludables) y tiendas naturistas.

e Q, R/2: Investigaciones de mercado en los paises participantes en el T-MEC para
buscar ideas innovadoras que se puedan comercializar en los tres paises.

e R/ 9: Realizar un sondeo y estudio de mercado sobre la percepcion y aceptacion de los
productos y servicios.

e S/8: Analizar la factibilidad de crear un puesto especificamente para ventas en linea.

e W/ 7: Buscar proveedores nacionales que manejen sistemas de bases de datos, para que

tengan un registro del stock y surtan automaticamente a la empresa.

Estrategias Defensivas

Las estrategias estan compuestas por las fortalezas y amenazas, con la finalidad de
aprovechar las fortalezas que tiene la empresa y poder confrontar las amenazas que surjan

del entorno externo que los rodea.
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A, B/ 20: Realizar estudios de mercado sobre tendencias futuras en el sector alimentario,
canales de distribuciéon y comportamientos de habitos saludables, para mantener un nivel
de innovacién competitivo contra las grandes empresas.

J /19, 20: Expandir los servicios de maquila a otras empresas del sector.

C / 19: Crear un plan de accion de fidelizacion con los gobiernos estatales que
actualmente son clientes.

E / 15: Aprovechar las certificaciones internacionales para aumentar la percepcion de
valor de los productos de la empresa en el mercado extranjero con un precio mas alto
para tomar ventaja de la depreciacion del peso mexicano.

D /16: Analizar los procesos de produccion para reducir costos y aumentar la
productividad.

K/ 14: Crear y desarrollar empaques provisionales y alternativos con otros materiales
(papel encerado, papel laminado, etc.) para enfrentar el aumento temporal de costo del
empaque.

A, B, H/ 13: Desarrollar una estrategia preventiva en caso de que surja una segunda ola
de COVID-19 por ejemplo, subscribirse a plataformas comerciales (Amazon, Mercado

Libre, etc.) para hacer llegar sus productos.

Estrategias de Sobrevivencia

Este tipo de estrategias estdn compuestas por las debilidades y amenazas, para reforzar y

transformar las debilidades de la empresa y poder evitar un alto impacto de las amenazas que

se puedan presentar en esta.

P / 13: Elaborar una campafa de mercadotecnia y publicidad innovadora para penetrar a
los nuevos mercados, orientada al comercio electronico y logistica de distribucion.

R / 20: Desarrollar un plan de accion para conocer la percepcion de los clientes y
consumidores directos a sus productos, para evitar el impacto y dificultar la entrada de
empresas grandes al mercado de productos saludables.

L /13, 20: Crear y desarrollar medios de difusion digitales para competir con la constante

presencia de empresas grandes que estan apuntando a los productos saludables.
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e 'V / 16: Hacer uso de una herramienta de indicadores operativos desarrollados por la
misma empresa y delimitar maximos y minimos, para optimizar la productividad y costos
en los procesos de produccion.

e Q/10: Generar un plan con acciones innovadoras para reducir la rotacién del personal
operativo directo aumentando la retencion y permanencia, y asi hacer frente a la oferta

de trabajo de mano de obra directa en la zona.

Y como lo dice cada una de las categorizaciones de las estrategias, estas ayudaran a la
empresa a saber reaccionar con todas las herramientas que se tienen a favor o en contra de la
empresa con la finalidad de saber potencializarlas de forma que estas le permitan
desarrollarse en el mercado y poder mantenerse al nivel de la competencia mas fuerte o

incluso superarla liderando el mercado.

Propuestas de Implementacion
— Manual de capacitacion para el puesto de ventas
Un formato con los aspectos especificos que debe de abarcar el puesto de ventas y
descripciones de archivos necesarios para capacitarlo y desempefie sus funciones de manera
oportuna, pertinente y productiva. Este manual serd adecuado para los procesos de
reclutamiento y personal permanente. Conozca sus responsabilidades y metas comerciales,

las cuales se pueden medir a través de indicadores y evaluaciones de gestion.
— Modelo de negocios
Una herramienta que describe légicamente como una organizacion genera su valor.
Suele utilizarse para describir y clasificar startups y entornos empresariales.
— Depuracion y actualizacion del organigrama
Una herramienta que permite entender mejor la estructura y la distribucion de
funciones y responsabilidades en la cadena de mando.

— Base de datos para la gestion del stock
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Una herramienta que mide el flujo de bienes o productos dentro de la empresa que
asegurar que el costo de mantenimiento del inventario se minimice sin interferir con los

servicios prestados a los clientes.

— Indicadores clave en el area de operaciones
Una herramienta que evalla el desempefio de una empresa en funcion de un conjunto
de objetivos preestablecidos o resultados esperados dentro de un periodo de tiempo

especifico especialmente en el area de operaciones.

Plan de Desarrollo

Area claveide Capacidad Objetivo
desempefiio
Penetrar el mercado de menudeo que les
permita aumentar las ventas y utilizacion
Produccion Ventas eficiente de la c_apag:idad instalada (tiendas
. - de conveniencia, supermercados,
adaptatlva mercadotecnia Yy diStribUCién, etC.).

publicidad, en los
mercados actuales
futuros, presentes y
potenciales.

Aumentar la participacion en el mercado
nacional gubernamental.

Econdmica de escala
de produccion Expandir la participacion en el mercado de
exportacion.

Promocién de

productos
innovadores y de Apoyar la expansion y participacion en
alta calidad que nuevos mercados.

destacan de la
competencia.
Manejo eficiente
de los sistemas de
informacion de la
empresa.

Sistemas de calidad

Facilitar la comunicacién de la informacién
interna de la empresa para la toma de
decisiones.

3. Reflexion critica y ética de la experiencia
El RPAP tiene también como propoésito documentar la reflexion sobre los aprendizajes en
sus multiples dimensiones, las implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto para

compartir una comprension critica y amplia de las problematicas en las que se intervino.
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3.1. Sensibilizacion ante las realidades

Vanessa Ledesma

Durante el desarrollo del PAP me topé con muchos temas que eran nuevos para mi, las
herramientas de negocios del analisis externo siendo de esos temas, sin embargo, en este
punto, considero que lo que generd un impacto mas grande fue el trato con el empresario y
los empleados; desde captar todas las deficiencias, saberlas interpretar, saber cémo
expresarlas sin ser poco empatica 0 agresiva y entender diferentes perspectivas de
pensamiento y formas de razonar ante diversas situaciones. Me hizo entender que hay que
escarbar porque la respuesta estd mas alla de lo evidente (y reforzando uno de mis lemas de
vida) la empatia es obligatoria al momento que estas haciendo un trabajo de este estilo, ya
gue nos estamos involucrando con el trabajo de muchas personas y con el esfuerzo de un
emprendedor, considerar que las problematicas estan en la superficie sin indagar mas no
[levara hacia ninguna respuesta.

La otra parte ética que considero importante hablar, es el apoyo a las PyMEs, ya que como
se investigo a lo largo de este ensayo, se tratan de un factor importante para la economia de
México, y como sus productos/servicios representan el ingreso principal para millones de
mexicanos, por lo tanto, me gustd haber formado parte de este PAP, apoyando a empresas de
este tamarfio a buscar areas de oportunidad y guiarlos a buscar una solucion.

Me siento muy satisfecha con todo lo que aprendi, considero que soy una persona antes y una
persona después de este PAP por las herramientas que obtuve y lo que aprendi que aporta a

mi, como persona, no Ginicamente como ingeniera.

Tania Castellanos

La empresa resulto ser de gran ayuda para la evolucion del PAP debido a su disposicion e
interés por el proyecto. Es una empresa que tiene mucho potencial por las herramientas que
poseen y el equipo que lo conforman. Tienen una disciplina impecable que se puede apreciar,
no solo en el area de operaciones, sino en todas las areas de la empresa. A pesar de la apretada
agenda de los directivos, estuvieron muy atentos a la informacién y resultados que
consideramos utiles para la empresa. Esta misma actitud se pudo percibir con los jefes de

area y los operadores de maquinas.
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Me parece que los jefes de area poseen una confianza de que realizan su trabajo impecable y
el conocimiento necesario para no depender de otras areas. Esto se presentd como un
problema debido a que estas fungen como si las decisiones que se toman en las otras areas
no contribuyen en la que se encuentran.

El PAP aporta muchos beneficios al desarrollo de la economia Mexicana ya que, las MyPEs
permiten ofrecer una gran cantidad de trabajos, especialmente a personas con una calidad de
estudios bajo. La empresa se ve comprometida con el crecimiento de estas personas para
poder desarrollar mas su conocimiento.

La comunicacién fue de las partes méas claves para el desarrollo del proyecto. Tanto la
empresa como el equipo presentaron dificultades para proporcionar informacién o
comunicarse. Esta situacion aport6 la importancia de que todos los involucrados posean un

canal de comunicacion eficiente para resolver problematicas y dudas mas rapidamente.

Lucia Calderén Pérez

La experiencia de aplicar la Consultoria en esta empresa fue interesante porque pude
desarrollarme en una empresa donde los directores se preocupan por la calidad, innovacion
y desarrollo de productos, y por el bienestar de los recursos humanos.

Durante las primeras visitas de campo a la empresa nos ensefiaron su proceso estricto de
sanitizacion, debido al giro en el que se encuentra la empresa, y los cuales no terminan con
este, ya que debido a las diversas certificaciones gque tienen deben cumplir con estandares
especificos de calidad, que los obligan a desarrollan procesos estrictos para hacerlas cumplir,
acciones a las cuales los recursos humanos de la empresa han aceptado desarrollar y ejecutar.
A lo que me di cuenta de que el equipo humano de la empresa se le facilita aceptar nuevos
cambios o introducciones de equipo y personas a la empresa, puesto que a nosotros (equipo
ITESO) nos aceptaron. Pero mientras mas nos desenvolviamos con el equipo de la empresa
me di cuenta de que a pesar de que entre ellos se veia una relacion alegre y unida entre equipo,
descubrimos que la realidad era otra, ya que cada area de la empresa se maneja de forma
individualista, a pesar de esto, puedo decir que la empresa funciona y tiene un nivel de
competitividad alto. En este punto es cuando noto el fuerte compromiso que los recursos

humanos tienen hacia la empresa.
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Ademas, note que a pesar de que la empresa ha desarrollado mas de 80 productos, son
minimos los que salen al mercado y tienen éxito. A lo que me doy cuenta de la gran
importancia del desarrollo de la mercadotecnia y publicidad en una empresa, ya que estos
recursos y acciones son las que generan valor sobre sus productos/servicios y empresa a los
clientes potenciales.

Ahora analizando a la organizacion del gobierno quien es cliente de la empresa, entendi que
a pesar de que esta organizacion busca obtener los productos con mayor aportacion
nutrimental, a fin de cuentas, dejan esto de lado y se van por los productos/servicios que
ofrecen precios mas bajos, lo que dificulta a las micro y pequefias empresas ser sus
proveedores, ademas de que requieren muchos documentos para que las empresas puedan
entrar a competir por el puesto, y también deben de tener contactos que estén dentro de la
organizacion para tener mayores oportunidades de negocio. Sin embargo, ellos son buenos
clientes ya que requieren altas cantidades de productos y siempre pagan.

A lo que puedo concluir que el puesto de gerente/jefe de recursos humanos juega un papel
muy importante de comunicacion y refuerzo de relacion entre areas. Ademas, a pesar de que
una empresa tenga las mas altas tecnologias para ofrecer servicios y productos de alta calidad,
si no se tiene una estrategia clara y segura de marketing y publicidad, no se lograra tener una
alta presencia en el mercado. Y lograr ser proveedor del gobierno es un reto dificil para las

micro y pequefias empresas.

3.2. Aprendizajes logrados

Vanessa Ledesma

Los conocimientos que obtenido a lo largo de la carrera definitivamente fueron los cimientos
que me llevaron a trabajar como trabajé en este proyecto, entender los sistemas de calidad,
las implicaciones del desarrollo de un alimento, el funcionamiento de ciertos equipos y me
facilité el entendimiento del area de operaciones, lo que fue especialmente Gtil para entender
las necesidades operativas de la empresa, sin embargo, las herramientas de analisis interno y
externo que aprendi y apliqué a lo largo de este PAP considero que me seran utiles en un

futuro para ver desde diferentes niveles el funcionamiento de una empresa.
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Lo que aprendi del contexto actual me hace entender la necesidad de apoyar, tanto como
profesionista como mexicana, a las PyMEs, consumiendo sus productos/servicios o
ayudandolos en el caso de que me alcancen buscando ayuda.

ElI PAP que llevé en el periodo pasado fue uno de investigacion cientifica, area que me gusta
mucho y en algun punto de mi vida me veia siendo investigadora, sin embargo, si bien aprendi
mucho en ese proyecto, me hizo darme cuenta de que, el &rea de investigacion pura no era
mi meta. Entrando a trabajar y llevando este PAP ambas cosas en la industria me ayudaron a
entender que mi interés se encuentra en la industria, si bien, mi puesto es en el area de
investigacion y desarrollo de una empresa, esto es a favor de la industria, y actualmente
considero que ambas la consultoria y la investigacion y desarrollo enfocadas a la industria
generan un cambio mas inmediato a favor de la vida de muchas personas, mientras que la
investigacion pura no tiene efectos inmediatos.

Este proyecto de aplicacion personal ayudo a darme cuenta, con seguridad, que la industria
es mi area de interés y que encontrar la manera de apoyar empresarios desde mi conocimiento

es una de mis motivaciones.

Tania Castellanos

Como futura egresada del ITESO se desarroll6 mas el aspecto ingenieril en la resolucion de
problematicas o dilemas que el giro especifico de mi carrera. No conocia nada sobre la
conformacién de una empresa o el giro nutrimental, sin embargo, intenté esforzarme mas
para estar en sintonia con el equipo y la empresa. A pesar de esto, pude visualizar que poseo
la capacidad de adaptabilidad y de observar las problematicas o situaciones con otro enfoque.
Todas las herramientas vistas en este periodo fueron completamente nuevas para mi, y tenia
ese constante miedo de no poder ser suficiente para el proyecto o no darle a la empresa algo
atil para ellos. Pero, este PAP me demostrd que necesito mas confianza sobre las decisiones
que tomo ya que suelen ser correctas o cuando no lo eran aprendia mas de esto.

El PAP me resultd de gran ayuda para vislumbrar un panorama méas amplio sobre el trabajo
empresarial con un giro de investigacion, que es un aspecto que no vi en la carrera. Gracias
a esto estoy casi segura de que es el area donde me quiero desarrollar como profesionista y

que intentaré hacer el mejor trabajo que pueda ofrecer.
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Lucia Calderén Pérez

Debido a que en el periodo de primavera 2021 llevé como PAP la Consultoria en PyME, lo
que aprendi en este PAP de Consultoria para la Competitividad fue el reforzar mis
habilidades de diagndstico y, analisis internos y externos de una empresa, para poder tomar
decisiones estratégicas que permitan a las empresas mantenerse competitivos y crecer. Por lo
que en este proyecto reforcé mi seguridad de desarrollo y conocimientos como futura
empresaria y emprendedora.

Ademas, aprendi a tener tacto/sensibilidad para presentar resultados realistas a la empresa en
la cual se trabajo, ya que mi personalidad tiende a expresarse como es la realidad y de forma
directa. Por lo que, respecto a este tema, siempre tenia en mente todos los aprendizajes que
adquiri en las materias que cursé tituladas Desarrollo de Habilidades Directivas y
Negociacion Profesional, en la cual basicamente me ensefiaron a controlar mis emociones
practicando la inteligencia emocional y, a saber interpretar la comunicacion no verbal, la cual
dice mas que las palabras.

También aprendi sobre la gran importancia que recae sobre el liderazgo de los directores de
la empresa, porque note que a pesar de que ellos confian en los gerentes de area para
desempefiar su puesto y tomar decisiones, me doy cuenta de que en una empresa un gerente
no puede tomar decisiones por si solo, sino que necesita el apoyo de otras personas para
analizar las situaciones, generar una lluvia de ideas sobre como resolverlo, y en base a estas
poder tomar las decisiones mas adecuadas para el constante crecimiento de la empresa. En
esta empresa vi un claro ejemplo de trabajar como grupo y no como equipo, en donde la falta
de comunicacion genera distorsiones de la realidad.

Asi que reafirmando lo que me ensefio este PAP de Consultoria para la Competitividad fue
gue me proporciono seguridad de que efectivamente adquiri conocimientos y habilidades de
la carrera de Administracion de Empresas y Emprendimiento, y que me puedo desenvolver
en este nuevo ambiente laboral al que me abro paso mediante mis esfuerzos y aspiraciones

de ser una licenciada socialmente responsable.
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