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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 vinculacion (colaboracion)
(co-participacion) 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 formacion profesional (Opcion
Terminal), mediante la realizacion de proyectos profesionales de cara a las necesidades y

retos del entorno (Aplicacion Profesional).

El 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 desarrollé en el

transcurso de su labor.



Resumen
El siguiente reporte, relata la experiencia que se vivio en el periodo Otofio 2022 con el equipo

de estudiantes que formé parte del PAP CC Consultoria para la Competitividad en PYMES
en la etapa de diagnostico. El objetivo fue recolectar informacion esencial de la empresa
asignada para entender cada &rea funcional que la compone y reconocer las areas claves que
la empresa tiene que trabajar para mejorar. Para llevar a cabo el diagndstico se utilizaron
diferentes herramientas que aportaron informacion valiosa a partir de tres tipos de analisis:
interno, externo y de la estrategia. Para el anélisis interno se aplicé el DIE, macroproceso,
entrevistas con el personal, propuesta de valor, CANVAS, Analisis Financiero y la matriz
QFD. Mientras que para el analisis externo se usaron el PESTEL, las 5 fuerzas de Porter, la
voz del cliente y benchmarking. Por Gltimo, para el analisis de estrategia se utiliz6 los
inductores de Porter, ademas de todo lo adquirido sobre cémo funciona la empresa y los
diferentes elementos que tienen un impacto en ella para crear un FODA y FODA Cruzado.
Dentro de resultados mas relevantes, se encontrd que la empresa debe enfocarse en las areas
de mercadotecnia (enfocado a la calidad), manufactura (optimizacion de produccion e
inventario) y finanzas (documentos contables, gestion de indicadores). Finalmente, para
concluir la fase de diagndstico se cred una propuesta de plan de desarrollo basado en areas
claves de desempefio y capacidades empresariales, la cuales se espera trabajar en etapas

posteriores en la parte de implementacion.

1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicacion Profesional

ElI PAP es una experiencia de aprendizaje y de contribucion 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.

Dentro de su metodologia se toma en cuenta el escenario, la guia de aprendizaje, la aplicacion
y ampliacién de conocimientos, el reporte PAP, la presentacion final y del monitoreo y
evaluacion de la contribucion social y los aprendizajes. En la parte del escenario se toma en
cuenta la problematica, la cual se analizara durante el proyecto y para la cual se cre6 una

intervencion. La guia de aprendizaje, basada en la formulacién del proyecto, tiene el



propdsito de evaluar e informar a los alumnos de las expectativas y objetivos. Por otra parte,
al ser equipos multidisciplinarios se permite aplicar y adquirir nuevos conocimientos de
distintas areas, esto se vera reflejado tanto en el Reporte PAP y la presentacion final, pues se
plasmaran los productos y experiencias que fueron creadas en el periodo del proyecto. En
cada etapa de su metodologia existe un acompariamiento entre todos los involucrados: los
alumnos (denominados asesores jr.), profesores (asesores) y los empresarios.

También, es importante mencionar que existen dos fases dentro del PAP para la consultoria
de empresas, la parte de diagnostico y la parte de implementacion. Al ser el primer periodo
de la empresa el enfoqué sera en la parte de diagndstico. Se basa en el uso de herramientas
para diagnosticar a fondo cada &mbito de la empresa y obtener un analisis externo, interno y
de estrategia para la empresa. Se detectaran sus necesidades a primera instancia y sus areas
de oportunidad para lograr el buen funcionamiento de la empresa y en etapas posteriores se

implementara lo propuesto en la etapa de diagndstico.

1.1 Entendimiento del ambito y del contexto

Las MiPymes, empresas micro, pequefias y medianas, mundialmente representan el 90% de
las empresas, entre el 60% y el 70% del empleo y el 50% del PIB (Naciones Unidas, 2022).
Como columna vertebral de las sociedades, las MiPymes contribuyen a las economias locales
y nacionales y al mantenimiento de los medios de subsistencia, en particular entre los
trabajadores pobres, las mujeres, los jovenes y los grupos en situaciones vulnerables.
(Naciones Unidas 2022). Se considera que para para el 2030 se necesitaran 600 millones de
empleos para absorber la creciente fuerza laboral mundial, lo que hace que el desarrollo de
las MiPymes sea una alta prioridad para muchos gobiernos de todo el mundo (Naciones
Unidas, 2022).

Nacionalmente crean cada siete de diez puestos de trabajo y representan mas del 50% del
Producto Interno Bruto (Hernandez, 2020), por lo que su sobrevivencia es esencial para la
economia mexicana. Ante la llegada de la pandemia COVID-19, experimentaron fuertes
impactos econdmicos y sociales. La INEGI reporta que el 73.8% de las empresas en México
disminuyo sus ingresos para el 2021(Hernandez, 2020). Por lo que el sector de las empresas
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fue de los més afectados, y se hizo necesario el adaptarse a los cambios y conocer nuevas

herramientas para mejorar sus estrategias de negocio.

A nivel estatal, las MiPymes son el soporte principal de la economia en Jalisco, la
Universidad de Guadalajara revelo que representan el 99.8% de las unidades econdémicas y
50-60% del empleo en el estado (Herndndez, 2020). También, generan el 7.1% del Producto
Interno Bruto de Jalisco al tener un registro de 376 mil 821 de empresas pequefias y medianas
en los 125 municipios del estado (Gobierno de Jalisco, 2021). Pero como se menciond antes,
los efectos de la pandemia ocasionaron que 60.2% de ellas realizaran ajustes en sus
operaciones para mantenerse a flote (Herndndez, 2020). Se propuso como solucién el
desarrollo de las nuevas tecnologias que ha ayudado al crecimiento de las micro, pequefias y
medianas empresas del estado de Jalisco, permitiendo ampliar su mercado a nivel

internacional (Hernandez, 2020).

Las implicaciones de la pandemia no son los Unicos retos que presentan las MiPymes, entre
ellos, dicho por Juan Carlos Ostolaza, director general el Centro de Competitividad en
México, la inflacién y la falta de simplificacion regulatoria (Valladolid, 2022). Pues existe
una sobrerregulacidn fiscal, siendo de 2,800 tramites distintos, 127 reglamentos y mas de 298
disposiciones requeridos para las empresas, algo que es normalmente muy dificil para
empresas pequefias y medianas cumplir (Navarro, 2017). Ademas de que existen diferentes
errores internos que frenan su crecimiento, como lo son la falta de investigaciones de
mercado, falta de planeacion, practicas inadecuadas dentro de sus finanzas y el no medir sus
resultados (EI Financiero, 2022). Por lo que una intervencion dentro de ellas puede llegar a

ser beneficiosa para las MiPymes.

A nivel local, en Zapopan el presidente Municipal Pablo Lemus enfatiz6 la importancia de
que los pequefios negocios reconfiguren sus estrategias de venta para adaptarse a los retos y
adversidades (Gob. Zapopan, 2020). Segun datos del Instituto Mexicano del Seguro Social
(IMSS), en Zapopan la caida del empleo ha sido del 6.5 por ciento; sin embargo, resalté que

se ha registrado un incremento del 30 por ciento en las solicitudes de licencias para nuevos
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negocios (Gob. Zapopan, 2020). Lo que podemos concluir de esto es que todas esas personas
que quedaron sin empleo estan buscando tener ingresos nuevamente de diferentes maneras y
para esto se existe Hecho en Zapopan, que es una iniciativa orientada al impulso del
emprendimiento y al fortalecimiento de las micro y pequefias empresas de los sectores
tradicionales en el municipio; hasta la fecha han impulsado 432 proyectos de emprendimiento
desde su primera generacion (Gob. Zapopan, 2020). Reforzando la idea de que la
capacitacion y el financiamiento por parte del gobierno y/o asociaciones es importante para

aquellas empresas que se encuentran en situaciones dificiles.

1.2 Caracterizacion de la organizacion
Es una empresa dedicada a la comercializacion de materias primas para la industria de
alimentos, quimica y cosméticos, al igual que servicios de maquila y el desarrollo de

productos con marca propia. La empresa esta compuesta por 12 empleados.

1.3 Identificacion de la(s) problematica(s)
En la etapa del prediagndstico y al inicio de la intervencion se identificaron varias

problematicas que resaltan dentro de la empresa.

En la parte de gestion hace falta labor de planeacion, definicion de objetivos, falta de un
organigrama y de estrategia. Los empresarios expresaron una falta de disciplina en el
cumplimiento de objetivos, al no tener definidos los tiempos ni roles definidos para cada

miembro de la empresa.

En el area de mercado no cuentan con suficiente informacién para determinar estrategias para
incrementar sus ventas. Buscan expandirse construyendo su marca propia, pero adin estan
buscando su diferenciador en contra de los productos competidores, porque, aunque la
calidad de los productos que ofrece la empresa es mas alta que la mayoria no pueden competir
con los precios. Para estos productos tienen distintos precios establecidos dependiendo del

cliente, lo cual no se conoce si esto es realmente beneficioso para la empresa.



Dentro de sus operaciones no conocen los rendimientos de su materia prima, ni la
productividad de manufactura, no cuentan con manuales de produccién y necesitan un
sistema de calidad al igual que indicadores de produccion. También, necesitan un sistema de
control de inventarios, Kpi’s (indicadores que proporcionan datos cuantitativos importantes
y determinantes para la toma de decisiones estratégicas como los son los tiempos, los
porcentajes, merma la mercancia, cantidades de stock, etc.) y estan en busca de proveedores

ubicados en el occidente.

Financieramente no conocen sus utilidades solo sus ventas por producto, por lo cual no tienen
claro los productos que son més redituables para ellos. No cuentan con analisis de costos ni
un reporte financiero que les permita tomar decisiones con respecto a la produccion de sus
productos. Las cotizaciones se hacen en el momento y dependen del cliente por lo cual

muchas veces no tienen claro sus utilidades.

En la parte de recursos humanos se necesita ser mas especificos en sus objetivos y
expectativas para sus empleados, ademas que se necesita determinar el perfil del personal.
Se detecta una falta de estructura y una cultura organizacional desorganizada para sus
empleados, ya que, aunque los socios tienen definidos la mision y vision de la empresa, los

empleados no lo tienen claro.

1.4. Planeacion de alternativa(s)
Se propuso un diagnostico colaborativo en donde se realizaron tres tipos de analisis: externo,

interno y de estrategia. Para el analisis externo se aplicara el PESTEL, las 5 fuerzas de Porter,
Benchmarking y VVoz del Cliente; para el interno se cuenta con DIE, CANVAS, Cultura
organizacional, diagramas de proceso, entre otros. Por ultimo, para el analisis de la estrategia
se implementaran los inductores de Porter, Estrategia de Mintzberg y el FODA. Cada una de
las herramientas presentadas proporcionan informacion relevante que ayuda a entender las

problematicas de la empresa.



La metodologia PMI (“Proyect Management Institute”) dice que para que algo sea un
proyecto se necesita tener un principio y un fin, por lo que es importante definir el alcance,
el tiempo y los costos para llevar a cabo cualquier proyecto. Se toma en cuenta los procesos
de inicio, de planificacién, de ejecucién, de seguimiento y control y de cierre. Se uso esta
metodologia para la formalizacion del proyecto y a continuacion se plasmaran los

documentos que se usaron y una captura de cada uno:

Un Plan de trabajo y un Cronograma para evitar contratiempos y tener un buen ritmo de

trabajo.

PAP: CONSULTORIA PARA LA

COMPETITIVIDAD
SEMANA DEL PROYECTO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16

ACTIVIDADES % AVANCE

[ACERCAMIENTO DE LA EMPRESA
Reunién con empresario
Recorrido a la planta
Revision y validacion de documentos previos
Integracién con equipo Directivos y Mandos medios
Validar Mision, Vision y Valores
Presentacion de plan de trabajo
Revision igrama p

[ANALISIS EXTERNO
PESTEL P
5 Fuerzas de Porter
Benchmarking
Voz del Cliente

[ANALISIS INTERNG

oo

oo

o

oo

o oo
oo
oo

Aplicar diagnéstico del DIE P p:p
Desarrollo Macroproceso
Realizar entrevistas con personal P
Propuesta de valor p ]
Mapa de empatia
Desarrollar modelo de negocio (CANVAS) pip

oo

Diagrama de procesos

Andlisis de plantilla de personal
Analisis financiero P
|Matriz QFD

-~ T T e
-~ Do e

[Analisis de Ta Estrategia
Inductores de Costo y Diferenciacién (Porter) | Pipipip
|FODA y FODA Gruzado p

Propuesta de Estrategia
Definir Areas Clave de Desemémperio y Capacidades

o
o

Empresariales p p
Propuesta de Plan de desarrollo pip

Presentacion de Avances
Primera [}
Segunda t

Final p
[Avance RPAP
Primera 1]
Segunda 1]
Tercera [

Version Final p



AMALISIS INTERNO

[Analisis 0a resultados arojados por [a harramienta

ACCIONES A REALIZAR ACTIVIDADES GENERALES ACTIVIDADES ESPECIFICAS FECHA INICIC_| FECHA CIERRE | RESPONSABLES PAP
Reunitn con el smpresario 25 de Agusto Tados
Recorido a la planta 25 de Agusto Todos
Integracion con equipo de mandos medios 25 de Agosto Todos
R e O LA [Revision y validacion de documentos previos (PAP CU) 25 do Agasio Todos
Presentacin de plan de irabaio T do Soptiembre Todos
Validar Wisién, Vision y Valores & de Septembre
Revisitn do Organigrama & de Sepiembre
Busqueda indvidual da informacien d cada calegoria
Analisis e la informadién recuperada
PESTEL dontro del formato 1 de Sapliembre | 15 do Septiembre Alox
dol analiss
Conciusien de la activicad
Busqusda colaborativa do Informacion de 1a compatencia
Trabajo en equipa
5 Fusrzas da Porter Entrovista  los smpresarios 12 do Septiembre | 22 de Septiembrel Jussica
invesligacin de posibles subsIuLos y nuavos entranios
ANALISIS EXTERNO
Desarrollar dialogo y encussta (con base al lienzo da valar)
Voz del Cliants ealizar encuesta a chentes 6 da Septiembra | 28 de Saptiembre| Andrea
Vaciada ds respussias
Anailss de las respussias
invesligacin de difereniss competidares,
g Competidores directos & de Sepliembre | 28 de Septiembre Anthany
de calidad - prec
picacion el dagnbstics
Aplicar DIE (érees funcionales) 24 de Agosto | 14 de Sepliembre| Todos depende de area

(Observacian al proceso

Desarrolio de diagrama de flujo

Desarrolio de diagrama de recorridos {material y personal)

Esludio de bempos

del VSM

& de Septiembre

1 de Noviembra

Jessica

Realizar entrevistas con personal

Realizar formalo de enlrevisia

[Agendar citas con los mandos medios

[Analisis 6a |a informacién recuparada

9 de sepliembre

29 de Sepliembre

Alex

Propuesta de valor

[Pedir 2 que tenga ientificadas el empresario

[Analizar la que ofrece Ia

[Realizar al lianzo de valor para canocer el sentir del cliante,
|con base a las respusstas de los clientes de las encuestas

4 de Octubre

13 de Octubre

Todos

Desarrllar modelo de negosio (CANVAS)

Entrevistar al empresario para canccer: canales, ingresos y
gastos principales, socios clave, actividadas clave, segments
de clientes.

Con base & la informacion recabada, sinletizar: relacién con
cliante, propuasta de valor, proveedares clave

Fresentarselo a SanCar

1 de Septiembra

14 de Sepliembre

Andrea

Analisis Financiero®

Soliclar documentos al conlador

Realizar estado de flujo de afectiv

Ecc {Rolation de cuentas por cobrar]
RCP (Rolacion d= cuentas por pegarl

Razén de sovenca

Esirategias financieras

20 de Septiembre

4 de Octubrs

Anthany

Diagrama de Procesos

[Recaudar informacian con produceion

Hacer diagrama

Presentar diagrama a produccion y direccion

19de

9 do Sepliembre

Hacor madificacionas

Jessica

Matriz QFD

Andlisis Plantila Personal

[Extracr Ia voz dal dlients da la herramianta

29 de Septiembre

20 de Oclubre

Andrea

Trabajar en con Felipe

20 de Sepliembre

6 de Oclubre

Alax

Una Acta Constitutiva para definir objetivo, propdsito, alcance, gobernabilidad, supuestos y

restricciones dentro del proyecto.

Un Acuerdo de comunicacion para establecer los medios por los cuales tanto el equipo de

trabajo y la empresa se comunican y comparten.




Acuerdo de comunicacion equipo ITESO

QOrganizacion de trabajo,
Acualrdos‘, dudas, Consul“m resy Equ_lpq Cuando sea
cor ul oy N
nolificaciones, obtencian Jr. consultores. necesario
de informacién.
Solicitar informacion, Consuliores
entrega de evaluaciones, ¥ | Equipouniversitario Cuando sea
. " consultores .
informar y notificar r , consultores. necesario
reuniones.
Reportes semanales,
actividades y documentos | Consultores y . . -
generales del equipo PAP, | consultores Equipo universitario Cuando sea
herramientas y formatos Jr. ¥ consultores. necesario
que sirven como gufa.
Comunicar avances,
realizar trabajo Consultores y | Equipo universitario | De acuerdo con
colaborativo, solucidon de consultores y consultores. las fechas
prablemas y organizacion Jr. calendarizadas.
de tiempos establecidos.

Acuerdo de comunicacion equipo empresarial

Equipo universitario

Equipouniversitario

y notificar reuniones

equipo empresarial

Dudas, aclaraciones, o ° Cuando sea
solicitar informacién - N - N necesario
equipo empresarial | equipo empresarial
Entrega de Equipouniversitario, | Equipo universitario,
. I Cuando sea
informacién, informar consultores o consultores o necesario

equipo empresarial

Comunicar adelantos,
realizar trabajo
colaborativo,
presentar propuestas.

Consultores y
consultores jr.

Equipo empresarial

De acuerdo con
las fechas
calendarizadas

Un acuerdo de recursos humanos para establecer las responsabilidades que le corresponden

a cada persona involucrada en el proyecto.

Una Matriz de Riesgo para identificar las posibles amenazas que puedan crear problemas y
evitar que se cumplan los objetivos.



Mativar a que
contribuyan an el
No obtener apoyo de Dificultades proyecto,
parte de la empresa obteniendo mostrar los
para llevar a cabo el informacion y enla | beneficios y el
diagnostico. elaboracion del | alcance de llevar
1 3 3 iagnosti a cabo el trabajo.
Ser especificos
conla
Se retrasarfa el informacién,
avance del formatos,
Que la informacion proyecto.Nose | presentaciones,
que nosotros detectarianlos | videos o la forma
brindemos al equipo ermoresa tiempey | deapoyo que se
empresarial no quede podria crear requiere.
clara o sea confusa. 2 3 13
Retrasos en el
trabajo realizado.
Cambios en la Que senecesite | Analizar, evaluar,
estructura del plan mas tiempo para | adaptarnos y
trabajo 3 3 9 lograr el fin. [ icarlo.
Buscar
retroalimentacié
n constante. Ver
Retrasos. No lograr | si hay alguien
objetiva. mis con quien
Se pierde la apoyarse. Tener
Falta de trabajo motivacion y la compromiso de
colaborativo 1 3 3 comunicacian. trabajo.
Recordatarios
constantes. Pedir
Retrasos en el informacién con
Informacion a avance de las anticipacion y dar
A 2 2 . Uy N
Dificultadesen la | Tener les d
comunicacion, | respalde. Revisar
Pérdida de las cuestiones
Problemas de informacién. téenicas de
conexion. 1 1 1 Retrasos. conexion.
Dificultades en la
comunicacién.
Ppérdida de
Falta de participacion motivacion, Involucrarlos
activa durante Retrasos. No lograr durante las
reuniones. 1 3 3 objetive. i
Mo terminar las Mantener los.
actividades tiempos
Falta de tiempo para previstas establecidos en el
elaborar el satisfactoriamente. | cronograma para
i i 3 3 9 cada actividad.
Falta de seriedad
por parte del
equipo ITESO Ser lo mas
puede ocasionar un | puntualesy
mal diagnosticoy | profesicnales
puede generar posibles, con
informacién que no | conceptos, ideas
Falta de atenciény logre alcanzar los v propuestas
seriedad por parta propésitos de la puntualesy
del equipo 1 3 3 empresa. aterrizadas.
Hablar con el
equipa sobre las
responsabilidade
Puede afectar los | s de cada quieny
Inasistencia de algin tiempos de los con los
integrante del equipo involucrados y hace | empresarios para

Se cre6 una Estructura de Desglose de Trabajo (EDT), para entender las etapas del proyecto
y especificar los entregables para cada herramienta.

[ T !
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Por ultimo, un Diagrama de red para establecer como se interconectan las herramientas que
se usaran para el diagnéstico.




| Diagnostico | ""

FIN

PESTE

Fropuesia,
ae

Todos los documentos que se mostraron anteriormente ayudaron a crear estructura y definir

lo que se va a realizar en el proyecto.

1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora
En esta seccidon se mostraran las actividades realizadas, los procedimientos de trabajo, las
herramientas y técnicas utilizadas.
Las primeras dos actividades fueron parte de una introduccion para conocer a los empresarios
y mostrarles las herramientas que se utilizarian durante el diagnostico.
Dinamica de cosas que les preocupan
Para conocer a los empresarios en la primera visita a las instalaciones de la empresa, se
propuso una dinamica en donde se repartio a cada socio una hoja en donde individualmente
escribieron los 5 aspectos que mas les preocupan de la empresa, para que al final se puedan
comparar y transmitir con el resto de los socios y el equipo PAP.

A continuacion, un ejemplo de la actividad realizada:



Presentacion de herramientas para el diagndéstico

Se realizé una presentacion que permitié dar a conocer las herramientas que se utilizarian

durante el diagnostico ademas de visualizar de forma general para que sirve cada una.

Herramientas de
Diagndstico y Cronograma

Empresa SanCar- Otoiio 2022
Anthony Erad Mariscal Villafuerte-Administracién de Empresas
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De aqui en adelante, la estructura para mostrar el desarrollo de las herramientas que se
utilizaron serd Analisis Interno, Analisis Externo y Andlisis de la Estrategia.

ANALISIS INTERNO

DIE

DIE (Diagnostico Integral de la Empresa) se utiliza para diagnosticar las condiciones de la
empresa, esta herramienta analiza cinco areas de la empresa: gestion, mercado, operacion y
recursos humanos.

El objetivo es que este diagndstico permite al consultor conocer a la empresa, identificando
las lineas de accidn pertinentes y estableciendo las prioridades sobre las que debera enfocar
su proyecto de intervencion.

Cada pestafia del DIE viene descrita, es una pestafia por area, separando por colores el
prediagndstico, el diagnostico y los resultados finales. Dentro de las pestafias son una
secuencia de preguntas que se le hace a los empresarios, tanto cualitativas como cuantitativas.
Cada alumno se encarg6 de contestar un area junto con los empresarios para poder contestar
las preguntas y areas del DIE.

A continuacién, se muestran a modo de ejemplo imagenes de cada una de las areas que componen el
DIE:

Especialidades Quimicas SanCar - = @@ ‘

G3.  ORGANIZACION

i1 Existeuns de los jefes. [Fo Fay Sefimicion al respacto
Gaz  Exisle una definicin formal de los puesios de abajo [ ay defmicien al respecio
63, Sepnmms cultura organizacional sélida, basada en el propdsito bésico de la empresa y el cumplimiento con el trabajo [ mandos TN toiaimente dfundida

Marque con una X quese e preguntas
4

e Doc definicion de los pri la empresa

% E2 Document [ e cada unidad organizativa

7 Ea Document i fas f delas i v los jefes

1]

0 Ga. INTEGRAGION, COORDINACION Y COMUNICACION

n G L\:swbpliwsﬂe\iulginiza&iﬁ i estan conocido pnlnda\ personas y cada uno conoce su participacion igunos 1a conocen y iyen & sulogro
23 G42  Seintegran equipos de irabajo de acuerdo a las actividades y necesidades de la organizacion ICMagnaﬁ eades

3 643 Laslneas dodeciidny a umﬁadw respalan enie las distinas drezs. e
boy R e e STUNEaE0n Gescondents Gon resUNagos Vanaties

< > = IorAl [eFR CandPD Mapaconc D ges D mer Dc:pa DRH Dfin MEEWEWEEEI
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DATOS PARA DIAGNOSTICO DE MERCADO

E: lidade: imi nCar

Mé. GESTION DE LA DEMANDA

Ma1. La chuaks

Ma2 La ¥ potenciale:

M43, Se establece objetivos

. zona, yio cliente

= - BHBE 50=

[En ia mayoria de los casos.
A veces
[Er 1a mayoria de los casos.

M44. Lainformacidn para realizar los prandsticos y previsiones es... [Confiable en gran medida
M5 visa que | tenga i idad para cumpl antes de asumir un de entrega A veces
E10.  Indique a p los. préximos meses de los productos principa
Producto Variacion (%)

lagens hidrollizad [Van a crecer 10.0%
IFosfato DI [Van a crecer 10.0%
[Acido Citrico |Van a crecer 15.0%
[Mulri-T (para lovadura del tequi Van a crecer 100%
M5.  POLITICA DE PRECIOS
M5.1. puede reaccionar los cambios [En la mayoria de |

>

Ilculation Made: Automatic  Workbook Statistics

----- Omer ----@mlﬂmlﬂlﬁ j +

- Give Feedback to Microsoft -8

Ar

PN

5
6
7 P3.
8
9 P3.1.
0 P32

PLANEACION, PROGRAMACION Y CONTROL DE LA PRODUCCION

Se liene un responsable del control y medicién del
Cual es la forma para transmitir las ordenes de produccion

de planes y de

& - HE

DATOS PARA DIAGNOSTICO DE OPERACIONES

Especialidades Quimicas SanCar

B @=

Informal

12 |Se trabaja en base a pedidos con un pequefic formato donde se especifica cliente, producto y cantidad. A partir de ahi se le da |a orden al 4rea de produccién

17 P3.3.

19 E19.

< >

B251

4 A e
1

2

3
4

5

6

7 H2,
8
9 H2.1.
10 H2.2.
1 H23.
12 H2.4.
13 H2.5.
14 H26.
15 H2.7.
16 H2.8.
17 H29.
18
19 E32.
20

< >

A
1
2
3
4
5 Es
6
7 F3.
8
F3.1
9
10
1
12
13
14
15

2| VAT Ge Gy G & abores
ER [Fepalcone] [Dges] [ormer] [pope] oew o] [Ree] [ (N XN N I G E K -

La planeacion, programacién y control de la produccion reduce los costos al minimo sin alterar la calidad y el ritmo de produceion

Indique los siguientes datos en relacién con la planeacién de la produccién en la empresa, si aplican segin lo observado anteriormenta

6] () Gofeieo) |epeesee (0 B oo-- (DA (5 F58 20 o 0 ) N EA A 3 €

Calculation Mode: Automatic  Workbook Statistics

N I

CUMPLIMIENTO DE REGLAS

Existe un reglamento formal que establece los principios rectores e induce buenos habitos
Este reglamento es adecuado a la situacion actual de la empresa

Existe un control de ausentismo del personal

Se aplican medidas disciplinarias para erradicar el ausentismo

El nivel de tiene un impacto negati la productividad de la empresa

Existe un reglamento formal acerca de la seguridad en el frabajo

Se aplican medidas disciplinarias ante el incumplimiento con las reglas intemas

Los reglamentos internos de la empresa muestran conformidad con la legislacién aplicable
Los empleados conogen las reglas intemas, las respetan y hay evidencias de eso

Anexe o escriba sobre el de los de trabajo y seguridad

= Give Feedback to Microsoft

[En algunos casos

— 100% +

DATOS PARA DIAGNOSTICO DE RECURSOS HUMANOS

e

ialidades Quimicas SanCar

INFORMAGCION CONTABLE Y FINANCIERA

¢Se efectia una contabilidad de costos? Si la respuesta es si, sefiale con una X |as categorias de informacién que

°  puede encontrarse faciimente a partir del sistema de informacién contable

Elementos de costo de cada producto (materiales, mano de obra dir. y costos indirectos de fab.)
Costos relacionados con la produccién (costos primos y costos de conversion)

Costos relacionados con el volumen de produceion (variables, fijos y mixtos)

Costos directos e indirectos correctamente asociados

Rublos que tienen mejores costos

Caostos clasificados segun la actividad realizada mercadeo,

Costos clasificados con respecto a los periodos en que se cargan al ingreso

Otros costos i con la y el control

= (O e () B (55 ) o e LA A CA I DA DA L3 3L +

DATOS PARA DIAGNOSTICO DE FINANZAS

= EEE B O=

— onee L

| s
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Para cada area funcional se desarrollaron las siguientes conclusiones:

Gestion La labor de planeacién es inconsistente, la definicion de objetivos es nula, existe un
organigrama informal, requieren un andlisis de costos y la definicién de indicadores para saber
el estado de la empresa.

Mercado Necesitan determinar estrategias claras mediante un plan de mercadotecnia. (Posiblemente
pueden dirigir mas fondos y técnicas en marketing para mejorar el porcentaje de ventas en las
areas de maquila y marcas propias.

Operaciones Desconocimiento de rendimientos de materia prima, la productividad de

manufactura, estadndares del tiempo de fabricacién, detalle de costo ni conocimiento de la
capacidad de produccién e inexistencia de un programa de produccion. Se recomienda
empezar a documentar bajo la légica de la norma ISO.

RH Aproximadamente la mitad del personal es altamente calificado y el restante (que es
medianamente calificado) puede tener areas de oportunidad o mejora, asi como capacitacién y
la valoracion de su crecimiento. (Se necesitan KPI's mas especificos para determinar el perfil
del personal, sus habilidades, metas a corto y largo plazo, capacidades y dreas de mejora).

Finanzas Cumplen con sus acuerdos y compromisos, ademas de sus obligaciones fiscales, pero se
necesita una contabilidad confiable en donde se conozcan sus utilidades reales, gastos fijos,
gastos variables, costos de produccién, reporte financiero y estadisticas que les permitan
tomar decisiones asertivas.

Mientras que, en su puntaje, tanto en la areas funcionales y transversales se encuentran

“Basica.” Las siguientes tablas desglosan mas a fondo lo que su obtuvo usando esta

Especialidades Quimicas SanCar )
RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BASICA RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BASICA
Areas funcionales Areas transversales
[Esclasdecalficacén | [B=7.5y<=10 0>=5y<75=31y<5 W>=0y<31 | Escales de calficacion [@ >=75y<=10 CF6y<75@=31y<5 BE0y<3d |
p o ICACION
oarewoos o | [N S onENDos wamwo Glskem  cATEGORA
. dotalles dtalles)
INF1. | GESTION 400 1350 i) OBR 2 [P [EsTRATEGIA 6.0 2040 3.2 BASICA
IAF2. ~VENTAS Y MERCADOTECNIA 520 1200 43  |BASICA Pz, |caupaD 7550 7160 37  |BASICA
AF3.  |OPERACIONES 540 1410 3.8 BASICA P72, |SISTEMA DE INFORMACION 1050 370 3.3 BASICA
|AF4.  |RECURSOS HUMANOS 740 169.0 ﬂ BAS|CA [PT4.  [GESTION DE LA INNOVACION ¥ LA TECNOLOGIA 170 60.0 g SOBREVIVEM
A5, |FINANZAS T80 1560 50 [CONFIABLE ‘TOTAL DE LA EMPRESA 4530 1297.0 33 BASICA
‘TOTAL DE LA EMPRESA 208.0 210 41 BASICA
% de respuestas
96% ettt
AFL. GESTION PT1. ESTRATEGIA
o \\\
y .
e .
P .
l .
> .
e D\ AFLVENTASY
AFS.FINANZAS o /f‘ MERCADOTECHIA
\ | PT4. GESTION DE LA
\ - / INNOVACION ¥ LA PT2 CALIDAD
\ y TECNOLOGIA
\ /
\ 44 /
\ /
AF4 REcuRsoé\/ \.”
HUMANOS AF3. OPERAGIONES
PT3. SISTEMADE
INFORMACIGN
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Macroproceso

Se realizé un mapa de procesos para identificar de manera grafica los distintos procesos que
se realizan dentro de la organizacion. Para desarrollar este Mapa se decidio dividir los
procesos clave segun el giro de la empresa, los procesos clave son aquellos que se apoyan
para el desempefio del objeto del negocio en este caso se hicieron dependiendo del giro
de la empresa, la cual en su momento tiene 3 diferentes. Luego se identificd junto con la
empresa los procesos de soporte que son los procesos que sirven de apoyo para el resto
de los otros niveles de procesos, se encuentran en los cuadrados de la parte inferior y de
igual manera se identificaron los procesos estratégicos de la empresa, que son aquellos
que orientan a toda la empresa a la mejora continua, estos estan situados en los recuadros
de la parte superior del mapa.

A continuacion, se muestra en el primer gréafico la portada de la presentacion que se cred
para explicar cdmo funciona cada parte del macroproceso; en el segundo grafico se

aprecia el macroproceso que se construyo:

Mapa de
procesos

a
%
N/

ITESO

Universidad Jesuita
de Guadalajara
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Gerencia General: Finanzas: Proceso de Investigaciény desarrollo: Atenciénal cliente :
cotizaciones para tomade

Glestidn directacon los dechibnss axteiisa Desarrollo de productosen Servicio de entregarapido y
Crentes: produccién e inventarios. base aneces) désdel e .
(materiales, equipo, inversion cliente.
Entradas: enproyecto)
solicitud del |
cliente

Cotizacion-compra-recepcion-almacenaje Distribucion

Comerciali y venta
zacion

Salidas: Satisfaccion

Carga y distribucién para del cliente
entregaa cliente

Recepcion de pedido-Revision de MPy
Magquila y envases para elaborar pedido—
compras- envasar segun el producto-
Etiquetado-Almacenaje

Entregaa domicilio

Produccié Fabricacion de lotes especificos-compras - Cliente recoge enempresao
n proceso de fabricacion segun formula- punto medio
envasado-etiquetado

Recursos Humanos: Gerencia
encargada de asignar al
personalpara cada tarea
Sistema de Reclutamiento

Compras: Cotizacion y Logistica: Facturacion -cobranza-

certificaciones de calidad

Comprassegunel
pedido, segun lo faltante
en inventario

Con esta herramienta se identificaron los procesos y las actividades en las que la empresa
trabaja.

Propuesta de Valor

Para crear la propuesta de valor de la empresa, primero se explicd su proposito y se dio
algunos ejemplos. Se establecio la importancia de que fuera relevante, creible y diferente,
para en pocas lineas explicar lo que aportan hacia los clientes y como se diferencian en el
mercado. La empresa tiene tres lineas de trabajo por lo que se definié que la propuesta de
valor se haria en la parte de las materias primas, ya que es la que genera el 85% de sus ventas.
Se considero que tiene que ser relevante, creible y diferente, por lo que se hicieron preguntas
de cada elemento para construir su propuesta de valor. Antes de generarla se hizo una
pequefia lectura para que los empresarios comprendieran la utilidad de tener una propuesta

de valor, para que sirve y de qué manera los orienta.
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PROPUESTA DE VALOR

RELEVANTE

Relevante
éMi producto cubre las necesidades del cliente? ¢ Aporta o es importante en su vida?
éCémo lo hace?

Si cubre las necesidades del cliente ya que cumple ya que los clientes necesitan el
producto para generar su propio producto.

Materias Primas: es importante ya que es la base a sus productos
El servicio proporcionado hace que puedan competir con precios mas justos

(entregas rapidas, a domicilio, se adaptan facilmente a las necesidades de urgencia
del cliente.

Una vez definido, se uso el siguiente formato de redaccion. Tanto los miembros del equipo
PAP como los empresarios aportaron en la construccion de la propuesta de valor en la que
todos estuvieran de acuerdo. Este proceso fue muy colaborativo y se modificé hasta que todos
los presentes estuvieran satisfechos con la propuesta de valor de la empresa.

Propuesta de Valor

Para redactar la propuesta de tu negocio te recomendamos utilizar la férmula “XYZ” de
Steve Blank:

X —Ayudamos a... (describe a tu cliente)
Y — A conseguir...
Z — Haciendo...

Ayudamos a la industria de alimentos y tequilera a conseguir certeza en el abasto,
calidad y entrega inmediata, mediante un trato personalizado tomando en cuenta
sus requerimientos, ofreciendo un andlisis de necesidades y asesoria técnica,
garantizando el inventario que demandan los clientes.

16



Modelo CANVAS

Para cualquier empresa tener claro su modelo de negocio es muy importante para poder
visualizar y focalizar &reas claves para el buen funcionamiento de ella. Por lo que después de
hacer la propuesta de valor, se realizé el modelo de negocio Canvas.

Se present6 un video explicativo a los empresarios, donde detalladamente se explica cada
recuadro del Canvas, los beneficios y funcionalidad de un modelo de negocio tales como
descubrir el concepto de la empresa, el problema que se esta resolviendo y para quién, como
crear valor para tu cliente, cbmo hacer llegar el producto o servicio a quienes deba llegar,

anticipar los ingresos y los costos, crea cimientos en el negocio.

N

MODELQ CANVAS

Anthony Erad Mariscal Villafuerte-Administracion de Empresas
Jessica Paulina Gémez Bernal - Ingenierfa Industrial

Manuel Alejandro Carreto Ruiz - Hospitalidad y Turismo
Andrea Flores Fernandez - Ingenieria Financiera

Una vez que se tenia claro que su funcionalidad, se realizaron preguntas clave para cada

recuadro del modelo.
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BUSINESS MODEL CANVAS

8. ALIADOS CLAVE

¢{Quiénes son nuestrgg

socios clave en el
mercado?

¢Quiénes son nuestros
proveedores?

7. ACTIVIDADES CLAVE Q
(Qué actividad basica requier®
nuestra propuesta de valor?
¢Cudles son nuestros canales?
(Cusles son nuestras fuentes de
ingresos?

Ej. Produccién, resolucién de
problemas, gestién de
suministros, etc

6.RECURSOS CLAVE Q?

PARA OPTIMIZAR RECURSOS

¢QUE RECURSOS ESENCIALES
REQUIERE NUESTRA
PROPUESTA DE VALOR?

Elementos financieros,
elementos fisicos , elementos
intelectuales .

1. PROPUESTA DE VALOR ﬁ%
{QUE VALOR ESTAMOS
ENTREGANDO A NUESTROS
CLIENTES?

{QUE PROBLEMA
RESOLVEMOS?

{CUAL ES LA NECESIDAD
QUE SATISFACEMOS?

{QUE TIPO DE PRODUCTO
OFRECEMOS?

Problema o necesidad que
resuelve, como se diferencia
con la competencia

4. RELACION CON CLIENTESYD

¢CUAL ES LA RELACION QUE
TENEMOS CON NUESTROS
CLIENTES?

ZQUE TIPO DE RELACION ESPERAN?

Conseguir slientes,

-
:COMO LLEGAR A NUESTROS
CLIENTES?

v
3. CANALES o

Medios fisicos, digitales, etc.

QUE CANALES FUNCIONAN
MEJOR?

(CUALES DE ESTOS CANALES SON
LOS MAS RENTABLES?

2.SEGMENTOS DE CLIENTES&

¢PARA QUIEN ESTAMOS
CREANDO VALOR?

{QUIENES SON
NUESTROS CLIENTES
MAS IMPORTANTES?

Clientes
demograficamente y
socialmente. Edad,
sexo estudios, etc.

9. ESTRUCTURA DE COSTES

¢Cuales son los costes mas importantes dentro de nuestro

modelo de negocio?

¢{Qué recursos clave son los mas costosos?
¢Qué actividades clave son las mas costosas?

L 4

5. FLUJOS DE INGRESO
¢CUALES LA PRINCIPAL LINEA DE INGRESOS?

{COMO PAGARAN NUESTROS CLIENTES?

{POR QUE ESTAN DISPUESTOS A PAGAR NUESTROS CLIENTES?

Los empresarios contestaron cada recuadro y el proceso fue bastante fluido y satisfactorio

para todos los involucrados, ya que se logrd definir cada parte del modelo de negocio que

anteriormente los empresarios tenian en mente, pero ahora pudieron aterrizarlo.

El modelo final fue el siguiente, considerando que se elaboré para el 80% de sus ventas que

son las materias primas:

8. ALIADOS CLAVE

R

7.ACTIVIDADES CLAVE

o

Asociacidn de Empresarios
Naturistas de México
Camara de Comercio

ITESO

1. PROPUESTA DE VALOR iﬁ

Ayudamos a la industria de
tequilera  a
conseguir certeza en el abasto,
calidad y entrega inmediata,
mediante un trato
tomando en
cuenta sus requerimientos,

Proveedores: Gestidn de suministros y
« Proteios (Exclusividad relacién con los proveedores.

de Colageno) Garantiade 'Calidad alimentos y
= Productos Quimicosy Laproduccién del nutriente

soluciones (nutril-t)
= Eximgro Conocimiento de las
+  GapalliIngredi dades de cliente personalizado
* Natural Products
* Chemical Food

6.RECURSOS CLAVE "

Financieros: para mantener
inventarios

Conocimiento técnico: para
asesorfa

Recursos Fisicos: espacios de
almacén, la camioneta para
entregas

un  andlisis de
necesidades y asesoria técnica,
garantizando el inventario que
demandan los clientes.

4, RELACIGN CON CLIENTES .I 2.SEGMENTOS DE cu.|snrsi

Como los mantienen: Servicio ,
Certeza, contacto
personalizado (cercano

y frecuente)

Como los hacen crecer:
|lamadasy visitas personales.

o,
3. CANALES s
Llamada Telefonicas, “
correo electronico y visitas

personales.

.

Empresariosde laindustria
tequileray de alimentos

Nivel Nacional

Gerente técnico

Gerente de Compras

40-60 afios

Nivel de Estudios: medio o
superior

.

Género: 60% hombre, 40%
mujeres

9. ESTRUCTURADE COSTES

Mantenimiento
Sueldos

Impuestos (SAT)
Asesoria

Costo de Ventas de Materias Primas

Renta (gastos generales del local)

Analisis Financiero

‘ 5.FLUJOS DE INGRESO
Transferencia electronica (90%)

Efectivo (8%),
Cheques (2%)

Se aplicd una herramienta analitica, para identificar a través de los nimeros de la empresa,

si se encuentra de manera positiva 0 cuenta con areas de oportunidad. Por lo que se pidi6 a

los empresarios sus estados de resultados y balances generales, de minimo 3-4 afios para

poder revisar esa tendencia que ha surgido dentro de la empresa. Sin embargo los documentos
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que se otorgaron fueron deficientes, y no concordaban con las NIF (Normas de informacion
financiera), ya que contaban con cuentas contables negativas, y solo se envié de 1 solo afio,
por lo que no se pudo realizar un anélisis financiero eficiente para comprender la empresa,
sin embargo, se recomienda establecer estos documentos para la toma de decisiones y tener
proyecciones, como lo son las herramientas de razén de liquidez, capital neto de trabajo ,
rotacion de cartera, rotacion de inventario, ROE, ROA, por lo que se recomienda adecuar los
documentos con las NIFs

Analisis Financiero

No se puede realizar en concreto un analisis completo, ya que se
necesitan mas periodos. Por lo que queda pendiente por entregar mas
documentos financieros por parte de la empresa para realizarlo y
ejecutar; Razon de liquidez, capital neto de trabajo, margenes de
rendimiento, rotacion de cartera, rotacion de proveedores, ciclo de
efectivo, ciclo de operacion, roa y roe.

Matriz QFD (Quality Function Deployment)
Para obtener un analisis sistematico de las necesidades del cliente, se uso la matriz de
despliegue de la funcion de calidad. Para la cual se necesitd mucha preparacion antes de
aplicarla con los empresarios.
Primero, se hizo una sesién de capacitacion para el equipo PAP, en la cual se expuso cada
elemento necesario para su elaboracion. Después, fue la aplicacion de la VVoz de Cliente, en
la cual se consiguié mucha de la informacién importante para contestar la matriz. Con todo
esto el equipo pudo aplicar la herramienta junto con los empresarios.
Los pasos realizados fueron los siguientes:
- Se definieron lo QUE’s (los atributos que ofrece la empresa), su orden de importancia y la
calificacion dada para la empresa.
- Con lo anterior se obtuvo més claridad de que procesos son importantes fortalecer, por lo que
se definieron los COMO’s.
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- Los empresarios calificaron tanto los QUE’s como los COMO’s (del 1 al 5 siendo 5 el mas
alto).

- Midieron larelacion entre los QUE’s y los COMO’s dando una calificacion de 1, 309, siendo
el 3 con menor relacion y 9 con mas relacion.

- Se defini6 un valor meta, la importancia de venta para cada QUE’s.

- Se establecieron objetivos de mejora para los COMO’s:

o Eficiencia de Procesos de Produccion

o Sistema de Control de costos
o Sistema de Cotizacion
o Proceso y Certificacion de Calidad y Pureza
o Procedimiento de atencion post venta y logistica.
EMPRESA
| BREEH
coMO's S HHE R R
G B RS
QUE’S £ HIE-
3 B 1 19 9 3 3
i 14.18) B 42.55) ° 127.7) & 42.55) B 42.55) 2 42.55) ° 127.7) P 127.7) of 5 5 5110015 75 14.18|
11779 11773 42.55’ 14. xel 14, ‘53 dz.Ss3 42 559 1277, o] s 4 5 |12 [12] 75 14.18|
159.6| L 53.19) ? 53.19) i 17.73| L 53.19) B 17.73| i 53.19) ° 159.6| ol s 4 5 1125 15[ 94
i 14.18) ° 127.7} ° 127.7} B 14.18) E 14.18) B 42.55) ¥ 42.55) B 14.18| ol s 4 51125 f12] 75 14.18|
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Entrevistas a personal

Como parte fundamental del conocimiento de la situacion interna de la empresa, se realizaron
entrevistas a personal para realizar un andlisis que permitiera conocer el ambiente laboral,
como se vive el dia al dia, y cul es la percepcidn general por parte de los colaboradores. Una
vez recopilada la informacion se analiz6 y se cuantificaron los datos para obtener resultados
medibles y analiticos que posteriormente fueron presentados a la empresa y se pudieron

identificar y reafirmar fortalezas y debilidades para la misma.
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Entrevista a los colaboradores

Buenos dias, somos estudiantes del ITESO, actualmente estamos haciendo un proceso
de consultoria con San Car y nos interesa escucharlos, como se sienten al dia de hoy
trabajando en la empresa.

Preguntas guia:

Me gustaria que me platicara como vive un dia de trabajo en la empresa

¢Cémo llegd a la empresa y cuanto tiempo lleva en ella?

¢,Cémo se comunica la informacion entre usted y sus superiores/jefes?

¢ Como le gustaria que se le comunicara la informacién/actividades diarias?

¢ Qué propone para que mejore su area de trabajo?

¢ Coémo se siente hoy en dia trabajando en San Car en una escala del 1 al 10?

Vivencia dia a dia

Ver que pedidos hay = Envasado = Sigue instrucciones = Ver pendientes
= Facturas = Orden de compra por correo = Biticora en cuaderno =8:30 am - 6:00 pm

= 30 minutos de comida =

Llegan, ven que pendientes hay y se trabaja sobre la marcha, se deja lo pesado al inicio y lo facil al final.

ANTIGUEDAD

RAZON
Recomendacion ®Otros
25
20
15 e
10
10 10

5 Ingreso

N | Mayor de edad

: —
0
afios Menor de edad
Antigliedad promedio: | | afios 0 2 4 6
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Comunicacién Actual B Comunicacién preferente

SECRETARIA

POR ESCRITO (CORREO, SMS, PAPEL)

POR LLAMADA

PROPUESTAS DE MEJORA

Buscar mis clientes nuevos

Proveedor directo para mejorar precios
Formalizar un drea de MKT

Clasificar a los clientes

Tener un mejor equipo de trabajo industrial
Tener los productos listos temprano

Agilizar el proceso de pago (afecta en tiempos)
agilizar procesos de inventarios

Aprovechar tiempos muertos para produdr
Tener mayor stock

Tener mayor organizacién
0 05 1 1.5 2 25 3 35 4 45

Cantidad

Agilizar procesos de inventarios: comprar computadora, llevar control de existencia
Aprovechar tiempos muertos para producir: Materia prima, productos (ej. crema)
Tener mayor organizacion: administracion del tiempo, espacios con orden, ubicacion clara de las cosas.

v Lealtad a la empresa y excelente relacion entre todos (confianza)

v Satisfaccidn entre compaiieros

v' Oportunidad de crecimiento amplia y flexibilidad

¥ Sentido de comodidad, felicidad, y como si fuera una familia (pertenencia)
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ANALISIS EXTERNO
Parte importante de la fase diagndstico es conocer aspectos clave del entorno que rodea a la

empresa, para ello, se utilizaron las siguientes herramientas:

PESTEL

Para conocer el contexto en el que se encuentra la empresa, se utilizé la herramienta PESTEL,
donde primeramente se realiz6 una técnica de investigacion en donde se buscan noticias
relevantes que tienen un efecto sobre la industria. Los factores externos que se utilizan son
el politico, el econémico, el sociopolitico, el tecnolodgico, el ecolégico y por altimo él legal.
Una vez detectada una noticia se clasifica dentro de las seis areas mencionadas, se plasma su
idea central, la oportunidad y amenaza que posiblemente podria representar dentro de la
empresa con la que se trabaja.

El analisis PESTEL ayudo a planificar de forma detallada el papel del mercado en su nicho.
Puede ayudar a aprovechar oportunidades que otros dan por alto, es una herramienta llena de
informacidn sobre lo que sucede en el exterior y actualidad, los que esta por venir y también
puede ayudar a prevenir las potenciales amenazas que podrian llegar en el mercado. Se
decidid utilizar este formato ya que asi todos los integrantes del equipo PAP le pueden ir
agregando noticias con orden y claridad, definiendo el tipo de noticia, las amenazas y
oportunidades que cada una de ellas ofrece a la empresa.

Se explicd que es esta herramienta a los empresarios mediante una presentacion en la que

venia el formato.
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Al terminar con el primer borrador del PESTEL, se compartieron las noticias méas
importantes a los empresarios, en donde ellos tenian la oportunidad de comentar y agregar

las noticias que ellos habian encontrado.

5 Fuerzas de Porter
Esta herramienta permite que los empresarios se den cuenta del “equilibrio de poder” en un

mercado entre diferentes fuerzas y a analizar el atractivo y la rentabilidad potencial de un

sector empresarial

Segun Porter, a cada empresa se le aplican un total de 4 fuerzas:

Amenaza de competidores

Amenaza de nuevos productos

Poder de negociacion de proveedores
Poder de negociacion de consumidores
Esto dio lugar a una quinta fuerza:



La rivalidad entre competidores
Este modelo permite medir la competencia de una industria y, en el caso de las empresas,

identificar mejores oportunidades, segun la IEBS School.

Para aplicar las 5 fuerzas de Porter primero se cre6 una presentacién para explicar cada fuerza
y como se determinaba en la empresa, esto con el objetivo de que el empresario tuviera una

idea més clara de como funciona la herramienta:

5 FUERZAS DE
PORTER

Anthony Erad Mariscal Villafuerte-Administracion de Empresas
Jessica Paulina Gomez Bernal - Ingenieria Industrial
Manuel Alejandro Carreto Ruiz - Hospitalidad y Turismo
Andrea Flores Fernandez - Ingenieria Financiera

Se detuvo en cada fuerza y se determinaron todos los aspectos en relacion con sus

competidores y clientes.
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Productos sustitutos:

iparse ante estos
pensando en costos,

mejoras, etc,

un Ginico producto.

Voz de Cliente

¥ no quedarse con

Rivalidad competitiva: bastos
competidores existentes con
diferenciadores en precio,
cantidad, posicionamiento,

logistica y almacenaje estratégico.

La empresa actualmente compite
por costo y calidad. El tamafio del
mercado y volumen de ventas es
grande, y el crecimiento es
medio-grande, sdlo en materias
primas es medio-bajo.

Clientes:

Proveedores

+Se depende de ellos ya que
reado.

Para tener una vision clara de las opiniones de los clientes de la empresa se usd una

metodologia que consistia en primero crear preguntas clave para después entrevistar a los

compradores de los productos.

Primero, el equipo PAP prepar0 preguntas para que fueran revisadas por los empresarios, en

ese proceso se restructuraron preguntas y se agregaron algunas por parte de los empresarios.
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Fncues’(a de satisfaccion del cliente ...

Buen dia, somos un equipo que se encuentra realizando su Proyecto de Aplicacién Profesional (PAP) del
ITESO que tienen como finalidad dar consultoria en busca de competitividad para las PYMES.
Actualmente estamos trabajando con San Car con la finalidad de saber la opinién del cliente respecto a
los servicios/productos que ha adquirido. Me tomaria 10 minutos de su tiempo. {Muchas gracias!

Atributos
1. Ordena de mayor a menor los atributos que tomas en cuenta a la hora de adquirir un servicio con
San Car. Siendo el 1 el mas importante y 7 el menos prioritario.
() Tiempo de cotizacién (Atencién rdpida, oportuna y precisa)
{_) Atencién personalizada
() Calidad (pureza de productos y mejores formulas, desempefio del producto)
() Precio
() Relacién precio/calidad
() Tiempo de entrega (Satisfaccion con tiempos de entrega)
(_) Asesoria técnica_(Informacion necesaria de los productos y como utilizarlos de forma mds
optima)
Otros:

2. ¢ Cudl es tu nivel de satisfaccién del tiempo de cotizacién?

1 2 3 4 5

3. ¢Cudl es tu nivel de satisfaccion con la atencién personalizada?

1 2 3 4 5

4. ¢ Cual es tu nivel de satisfaccion de calidad?

Para la elaboracion de las preguntas se tomo en cuenta que los resultados iban a ser usados
para elaborar la matriz QFD. Por lo que preguntas como “Ordena de mayor a menor los
atributos que tomas en cuenta a la hora de adquirir un servicio. Siendo el 1 el mas importante
y 7 el menos prioritario” eran de gran importancia al tener que saber esta informacién para
su elaboracion

Una vez definidas y aprobadas por los empresarios, se solicito la lista de clientes, la cual
estaba dividida entre clientes A, B y C, siendo los A los que consumen un volumen mas alto

de productos a la empresa y los C los de menor volumen.

Para comunicarse con los clientes se decidié que la forma mas rapida de contactar a las
personas era a través de llamadas telefonicas, por lo cual el quipo PAP se dividio el listado
de la clientela tomando cada uno consumidores de cada division (A, By C).

En el proceso hubo algunos contratiempos, pues no todos los entrevistados estaban

disponibles, incluso algunos tuvieron que ser contactados por correo electronico o por
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WhatsApp. Mientras que otros facilmente tomaban la llamada y contestaban adecuadamente.
Después de un par de semanas se consiguio entrevistar a 21 clientes. Los resultados generales
mostraron que los clientes en lo general estaban satisfechos con la empresa, pero podian

identificar varias areas de oportunidad.

Se crearon las siguientes diapositivas en la presentacion de avances para dar a conocer los
resultados de la voz del cliente:

Voz del Cliente

Atencion Personalizada

Fue el atributo mejor calificado parala empresa con 4.82/5

Precio

Con 4.41/5 fue el atributo con menor calificacién

21 Clientes

Se encontr6 que la Atencion Personalizada fue el atributo mejor calificado, mientras que el

precio obtuvo la menor calificacion.

Voz del Cliente: Lista de Atributos
5% por orden de importancia para los

clientes
08
Calidad 05
Atencién Personalizada 04

Relacién Precio/Calidad 03

Tiempo de Entrega
Tiempo de Cotizacion 02
Precio 01

Asesoria Tecnica
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El orden de importancia de los atributos preguntados puso a la calidad como el de mayor

relevancia para los clientes y la asesoria técnica como el de menor relevancia.

oy Calificaciones por Atributo

Atencién 4.81
Personalizada

Tiempo de 4.77
Entrega

Calidad 4.77
Asesoria Técnica | 4.68
Relacion 4.59
Precio/Calidad

Tiempo de 4.59
Cotizacion

Precio 4.41

4.85
48

4.7
4.65
4.6

45
4,45
4.4
4.35

Calificacion por Atributo

atencion
personalizada
calidad Tiempo de
entrega

Asesoria técnica

tiempo de Relacién
cotizacion precio/calidad

Precio
1 2 3 4 5 6 7 8

Calificacion

100%

Podrian Aumentar su Volumen de Compra, en general depende de las ventas

del cliente

19%

Le gustaria que el desarrollo de productos fuera parte de la empresa

48%

Le gustaria que la empresa ampliara su lista de productos

o

Voz del Cliente

Todos los entrevistados estaban dispuestos a aumentar su volumen de compra, el 19% le

gustaria que el desarrollo de productos formara parte de la empresa y el 48% le gustaria que

la organizacion ampliara su lista de productos.

Benchmark
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En esta herramienta, los empresarios pudieron obtener resultados sobre el cémo su
competencia estd posicionada en el mercado en cuestion de los precios y su proceso de
cotizacion, por lo que en primera instancia se realizé un listado de 4 empresas donde su
competencia directa. Posteriormente el equipo hablo en primera instancia con Empresa 1 y
los resultados fueron un tanto interesantes, ya que en ese momento se brindo la cotizacion (al
igual de PQL), sin embargo, el tiempo de espera fue relativamente largo ya que el personal
de ventas al momento de atender la llamada atendia ventas en el mostrador, por lo que se
volvié incomodo, cabe mencionar que envian paquetes por mayores de una cierta cantidad,

tarda en llegar en 1-2 dias.

Por otro lado, la empresa 2, fue una empresa mas profesionalizada ya que al momento de
realizar la llamada, el personal se escuchdé mas preparado ya que en los productos que se
solicitaban, explicaban su certificacion. Por lo que al momento de enviar la cotizacion que
tardo aproximadamente 2-3 horas, se establecid distintas presentaciones de las que se solicito,
ademas de archivos adjuntos de sus certificados, y el catdlogo que manejan para que estes
enterado de sus distintos productos. Cabe mencionar que la cotizacion fue generada por un

sistema.

Por altimo, se realizo la llamada a la empresa 3 y fue la Unica empresa que puso distintos
candados para no pasar la cotizacion a cualquier persona, donde se pedian distintos requisitos
como los productos exactos y la finalidad del cual se utilizaria, para ver la credibilidad de la
cotizacidn, y por ultimo el cual no se realizé la cotizacion, la empresa pedia el RFC de la

persona que necesitaba el producto.

ANALISIS DE LA ESTRATEGIA

Inductores de Porter

Esta herramienta ayuda a poder identificar la estrategia genérica real con la que opera la
empresa, ya sea por diferenciacién o por costos y asi analizar la conveniencia de sostenerla,
crecerla o modificarla y en base a qué acciones hacerlo. Para poder identificar la estrategia

se realiz6 un cuestionario de 31 preguntas para analizar los costos y 27 preguntas para la
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diferenciacion. Las preguntas se contestan puntuando la importancia de lo que se aplica del
0 al 3 siendo O el més bajo y 3 el més alto en grado de importancia, una vez los dos
cuestionarios contestados se suman los puntos y se analizan a través de unas tablas. Antes de
hacer el cuestionario se hizo una pequefia presentacion explicando quien es Michael Porter y

para qué sirve el conocer en qué estrategia genérica se sittan.

A B c D E F G

. |Estrategia de Diferengiacion
2

A. Exclusividad al desempefiar sus actividades de valor
4 INDUCTOR DESCRIPCION 1 2 3 COMENTARIO
5 . Se aumentan las fuentes de diferenciacion o exclusividad?

La empresa utiliza fuentes de diferenciacion (cualidades distintivas que sean
importantes para el comprador, que se distingan de la competencia y que

5 sometan la demanda a la oferta). Algunas de |as principales son:
7 1. Producir las fuentes do Disefio de producto. X
8 diferenciacion Imagen de marca.
9 Avance tecnoldgico.
10 - Apariencia exterior.
1 - Servicio postventa
12 i Cadenas de distribuidores.
13 - 2 Se facilita la coincidendia entre el uso real y el uso te6rico?

2. Facilitar que el uso real coincida — —

oon &l uno fedrion La empresa elabora productos que se distinguen por su facilidad de uso para 2

v los consumidares.
15 2 Se refuerza la diferenciacion con el diente?

A Fminlaar sefales de valor nara

= Costos Diferenciacion +

A 5 o v 3 r G

. Estrategia de Costos

)

A. Control de los Inductores de Costo

3
3 INDUCTOR DESCRIPCION - 2 3 COMENTARIO
5 . Se aprovechan |las economias de escala?
5 Se aumenta el volumen de produccién para reducir los costos unitarios.
1. Control de escala Se filan politicas para reforzar la economia de escala en actividades 1 80% en materia prima
! - sensibles a la escala. P
Se enfatizan las actividades de valor guiadas por los tipos de escala donde la

3 lempresa obtiene ventaja.
3 . . Se aprovecha la curva de aprendizaje?

2. Control del aprendizaje o la . 5 1

experiencia La empresa es més eficiente y produce con menores costos, por el efecto

0 lexperiencia, basado en el aprendizaje de los trabajadores.
1 . Se regula el nivel del flujo de produccién?

3. Control del uso de capacidad |La empresa nivela las fluctuaciones de volumen aumentando el uso de su 0
2 i vy utilizando i en funcion de la demanda.

. Se explotan los eslabones internos de la cadena de valor?

4. Control de los eslabones B . . -
internos do la Cadena de Valor |2 empresa asigna un mayor valor y pone més atencion a las actividades 1
laue le permiten reducir los costos.

= Costos Diferenciacién +

Se completan los cuestionarios con el valor que le corresponde segln el seméaforo y el valor

que los empresarios le dan.
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a)

Suma de valores de Inductores de Costo

Suma de valores de Inductores de Diferenciacién

25

29

b)

Inductores de Costo

Inductores de Diferenciacién

Total de inductores

Respondidos

Total de inductores

Respondidos

30

30

21

21

Respondidos/Total =

100%

Respondidos/Total =

100%

<)

Inductores de Costo

Inductores de Diferenciacién

Suma real de valores de
inductores respondidos

Suma ideal de
inductores respondidos

Suma real de valores de
inductores respondidos

Suma ideal de
inductores respondidos

25

90

29

63

Suma real/ldeal =

27.78%

Suma real/Ideal =

46.03%

Se sumaron los valores y nos dio como resultado que la estrategia se inclina méas hacia el

lado de diferenciacion con un 46% de la suma de inductores respondidos.

Analisis Mintzberg

En esta herramienta existen 5 tipos de estandarizacion de la empresa, se les lee cada uno de
ellos a los empresarios para que ellos puedan identificarse en que estandarizacion se
encuentran, una vez identificada ellos deben de decidir si quieren quedarse en ella o cambiar
a otra.

Los 5 tipos de estandarizacion son los siguientes ya resumidos:

* Estandarizacion pura: un "disefio dominante" , No existen diferencias entre los
clientes. Toda la empresa estd organizada para empujar al producto de una etapa
a la siguiente, comenzando en el disefio y terminando en el mercado.

* Estandarizacion segmentada: los productos estan estandarizados dentro de una
reducida variedad de caracteristicas. El disefio principal se le modifican algunas
caracteristicas, pero no a peticidén de los compradores individuales. La eleccidn
individual se prevé

*» Estandarizacion personalizada: se personaliza el montaje, pero no la
fabricacidn, El disefio basico no se personaliza, y los componentes se fabrican
todos ellos en serie para el mercado agrupado.

* Personalizacién adaptada: Se presenta prototipo de producto y de ahila
personalizacién opera hacia atras hasta la fase de fabricacién, pero no hasta la
etapa de disefio.

* Personalizacion pura: el producto se hace a medida. Se disefia conforme a las
especificaciones de un cliente.
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Se definid la estandarizacion de la empresa segun el 80% de sus ventas que es la
comercializacion de materia prima, la empresa se encuentra en una estandarizacion

segmentada pero lo ideal para ellos seria moverse a una estandarizacion personalizada.

FODA

El analisis FODA permite definir las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de
la empresa. Se toman en cuenta todos los conocimientos adquiridos en el andlisis interno y
externo.

Para la parte de las fortalezas y debilidades se tom6 en cuenta herramientas como DIE, el
macroproceso, las entrevistas con el personal y la matriz QFD. Mientras que para las
oportunidades y amenazas se usé principalmente el PESTEL vy las 5 fuerzas de Porter para

identificar cada una de ellas.

s F1- Cultura organizacional empirica (Confianza y * D1- Se necesita formalizacién de los roles para cada
“buena comunicacién”) empleado

s F2 - Conocimiento del giro por mas de 15 afios » D2- Deficiencia de la informacién sobre su mercado

s F3 - Servicio personalizado = D3- Procesos poco eficientes y eficaces

e F4 -Satisfaccion y fidelidad de los clientes * D4- Politica de precios solo para productos principales

® F5- Convenio de materia prima Coldgeno * D5- Canal de venta de manera local

s F6 -Empresa familiar, gran compromiso por parte * D6- Necesidad de un presupuesto para la publicidad
de los hijos e D7- Necesidad de un Andlisis de satisfaccion de cliente

* F7-Marca propia + D8- Necesidad de seguimiento post-venta

* F8 - Vision de crecimiento y direccion de la + D9- Seguimiento de pedido manual
empresa * D10- Infraestructura deficiente para stock

* F9- Entrega de productos de calidad y con * D11- Necesidad de registro de inventario para evitar
eficiencia “tiempos muertos”

* F10 - Sistema Pull (No hay necesidad de mucho s D12- Necesidad de manuales y diagramas de flujo
espacio de almacenamiento) s D13- Departamento de RH informal

e F11- Buena comunicacion con proveedores « D14- Falta de conocimiento de sus costos

* F12- Motivaciones y reconocimiento de + D15- Documentos financieros no actualizados ni
colaboradores espontaneas (mejorar) regulados por la NIF

s F13 - Cumplimiento de obligaciones fiscales « D16- Desconocimiento de las utilidades

* F14-Ingredientes de calidad en su formula « D17- 10% del uso del software empleado por la

* F15 - Conocimiento técnico de los productos que empresa
ofrecen * D18 Proyectos inconclusos

* F16 - La rotacién del personal es casi nula « D19- Falta de organizacién en el desarrollo de nuevos

* F17 - Direccién multidisciplinaria proyectos

e 01- Crecimiento del sector tequilero * Al.- Diferentes opciones de productos sustitutos con

e 02- No existe una empresa dominante en el sector mejor precio
de materias primas e A2.- Productos de menor calidad con un precio mas

e 03- Diferenciador de productos de calidad competitivo

e 04- Nuevas tendencias para la elaboracién de e A3.- Dependencia de la economia de otros paises para
nuevos productos conseguir el mejor precio de materias primas

e 05- Crecimiento de demanda de productos * Ad.- Competencia establecida para el mercado de
quimicos productos naturistas

* 06- Existencia de certificaciones de calidad y * AS.- Posible recesién e hiperinflacién en los préximos 2
pureza afios.

e 07- Diversificar presentaciones para captacion de * A6.- Proveedores que pueden convertirse en
nuevos clientes competidores

* 08- Incorporacién de instituciones, cdmaras, * A7.- Surgimiento de nuevas regulaciones para
expos. productos naturistas

s 09 - Aprovechamiento de Tecnologias para lograr
mayor eficiencia
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Se observo que en sus fortalezas estan muy asociadas a las relaciones interpersonales de la
empresa y conocimiento de los productos que ofrecen, mientras que en las debilidades se
encontrd desconocimientos financieros y necesidad de procesos de formalizacion en distintas
areas (desarrollo de proyectos, politicas de calidad, manuales, etc.).

Dentro de las oportunidades se encontr6 el aprovechamiento de tecnologias, tendencias,
convenios, etc. Por la contraparte las amenazas encontradas fueron relacionas a otros precios

competitivos, problemas econdmicos nacionales y productos sustitutos.

FODA Cruzado

Una vez definidas las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, se us6 el FODA
cruzado para definir estrategias ofensivas, de reorientacion, defensivas y de supervivencia.
Para esta herramienta se estudio un video donde explica en que consiste y como elaborar

estrategias para cada cuadrante.
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s e e

Y

F1 - Cultura organizacional empirica {Confianza y
“buena comunicacién”)

F2 - Conocimiento del giro por més de 15 afios

F3 - Servicio personalizado

F4 -Satisfaccién y fidelidad de los clientes

F5 - Convenio de materia prima Coligeno

F6 -Empresa familiar, gran compromiso por parte de los
hijos

F7 - Marca propia

F8 - Visién de crecimiento y direccién de la empresa
F9- Entrega de productos de calidad y con eficiencia
F10 - Sistema Pyll (No hay necesidad de mucho espacio
de almacenamiento)

F11- Buena comunicacién con proveedores

F12- Motivaciones y reconocimiento de colaboradores
espontaneas (mejorar)

F13 - Cumplimiento de obligaciones fiscales

F14 - Ingredientes de calidad en su formula

F15 - Conocimiento técnico de los productos que
ofrecen

F16 - La rotacién del personal es casi nula

F17 - Direccién multidisciplinaria

R B R

" e e

.

D1- Necesidad de formalizacién de los roles para cada
empleado

D2- Deficiencia de la informacién sobre su mercade
D3- Procesos poco eficientes y eficaces

D4- Politica de precios solo para productos principales
D5- Canal de venta de manera local

DE- Necesidad de un presupuesto para la publicidad
D7- Necesidad de un Anilisis de satisfaccion de cliente
D8- Necesidad de seguimiento post-venta

D9- Seguimiento de pedido manual

D10- Infraestructura deficiente para stock

D11- Necesidad de registro de inventario para evitar
“tiempos muertos”

D12- Necesidad de manuales y diagramas de flujo
D13- Departamento de RH informal

D14- Falta de conacimiento de sus costos

D15- Documentos financieros no actualizados ni regulados
por la NIF

D16- Desconocimiento de las utilidades

D17- 10% del uso del software empleado por la empresa
D18- Proyectos inconclusos

D19- Falta de organizacién en el desarrollo de nuevos
proyectos

- 01- Crecimiento del sector tequilero

. 02- No existe una empresa dominante
en el sector de materias primas

s 03-Diferenciador de productos de
calidad

*  04- Nuevas tendencias para la
elaboracién de nuevos productos

. 05- Crecimiento de demanda de
productos quimicos

. 06- Existencia de certificaciones de
calidad y pureza

«  O7- Diversificar presentaciones para
captacién de nuevos clientes

s 0B-Incorporacian de instituciones,
cdmaras, expos.

*  09- Aprovechamiento de Tecnalogias
para lograr mayor eficiencia

(03, F3) Establecer un protocolo de servicio postventa
para asegurar la satisfaccién de los clientes. (VENTAS)

(04, F15, F9) Realizar estudios de mercado previos al
desarrollo de nuevos productos. (MKT)

(01, F8) Desarrollar estrategias de marketing dirigidas
al sector tequilero (MKT)

(06, F14) Fortalecer la informacion del etiquetado de
manera estratégica sobre su pureza y calidad. (MKT)

(04, F7) Implementacisn del desarrollo de nuavos
productos segin las tendencias para la marca propia
(INVESTIGACION Y DESARROLLO)

(08, F15) Participar en Instituciones, cimaras y expos,
para agrandar cartera de clientes (VENTAS)

(D10, 05) Crear alianzas con proveedores para tener y
optimizar stock. [PRODUCCION)

(D16, 03) Crear un sistema de costeo para validar la
correlacién de precio-calidad. (FINANZAS)

(D17, 09) Capacitacién para el aprovechamiento del 100%
del software. (RECURSOS HUMANOS)

(D18, 09) Aprovechar sistemas y recursos tecnalogicas para
dar seguimientos a |os proyectos de manera
efectiva (GESTION)

«  Al.- Diferentes opciones de productas
sustitutos con mejor precio

* A2 Productos de menor calidad con
un precio mas competitivo

s A3.- Dependencia de la economia de
otros paises para conseguir el mejor
precio de materias primas

s Ad.- Competencia establecida para el
mercado de productos naturistas

*  AS.- Posible recesion e hiperinflacién
en los préximos 2 afios.

s A6.- Proveedores que pueden
convertirse en competidores

s A7.-Surgimiento de nuevas
regulaciones para productos naturistas

(F1a, A1, A2) Implementar estrategias de
Mercadotecnia orientada a promover productos de
calidad. (MKT)

(F14, A7) Implementar las regulaciones actualizadas de
productos naturistas. (GESTION)

(F2, A1, A2, A3) Desarrollar analisis comparativos que
permitan el aprovechamiento del amplic conocimiento
& informacién de los clientes, proveedores,
competidores, etc., para la toma de decisiones asertiva
en la determinacion de los precios (VENTAS)

(A1, A2, D14, D16) Desarrollar de indicadores KPJs para
tener claridad de sus costos, inventarios y mejorar su
logistica. (FINANZAS)

(A1, A2, D14, D16, D17) Implementar su sistema de
software administrativo para obtener un andlisis de Costas,
para mejorar los precios y tener mayor enfogue a los
productas mas rentables. (FINANZAS)

(D16, A3, AS) Definir una estructura financiera periédica de
sus estados y balance generar para estar preparados ante
una subida de precios o un decremento en ventas.
(FINANZAS)

Se tienen cuatro tipos de estrategias:

- Estrategias Ofensivas (Fortalezas + Oportunidades)

- Estrategias Defensivas (Fortalezas + Amenazas)

- Estrategias de Reorientacion (Debilidades + Oportunidades)

- Estrategias de Supervivencia (Debilidades + Amenazas)

Lo que significa que para desarrollar una estrategia ofensiva se tomé por lo menos una

oportunidad contra al menos una fortaleza, y asi sucesivamente.

Se pudo notar que la empresa necesita enfocarse en su mercadotecnia, en sus finanzas y en

sus operaciones. Ya que con ello se engloban muchas de sus areas de oportunidad

identificadas en todo el proceso.

Propuesta de Plan de Desarrollo




Recopilando toda la informacion que se desarrollo a lo largo de este periodo, el equipo PAP

pudo identificar tres areas clave de desempefio: desarrollo integral de mercadotecniay ventas,

organizacion de manufactura y Sistemas administrativos de informacion finanzas. Se

recomienda que la empresa se enfoque en ellas para hacerla mas competitiva y siga creciendo.

Se identificd una capacidad empresarial y los objetivos de cada una:

Area Clave de
Desempeiio

Capacidad Empresarial

Objetivos

Desarrollo integral de
mercadotecnia y
ventas

Implementar integralmente
estrategias de mercado con
calidad como factor diferenciador
para un mejor posicionamiento de
la empresa.

Posicionar estratégicamente
a la empresa por medio del
vasto conocimiento de su
nicho de mercado, y
explotacion téctica del
mismo.

Crear un enfoque de
mercadotecnia que resalte la
calidad del producto para
que el cliente tenga la
percepcién adecuada.

Organizacién de

Desarrollar el manejo eficiente de
los recursos de manufactura
(equipos, personas y materiales) a

Optimizar la capacidad de
produccion, control de
inventarios y gestién de

administrativos de
informacion y
finanzas

financiero para gestionar las
utilidades, costos, inventarios y
gastos.

manufactura través de la implementacion de calidad a través de la
software, la elaboracién de automatizacion, usando su
manuales y controles. sistema de software
eficazmente
Mejorar la toma de decisiones Gestionar y controlar la
Sistemas implementando un sistema informacidn para una toma

de decisiones oportuna y
efectiva.

Lograr mayor rentabilidad
de la empresa mediante la
aplicacion eficiente de
documentos e informacion
contable.

Esto fue presentado ante los empresarios y se afinaron los tltimos detalles, para que se tomara

en cuenta todo lo que se propone trabajar en los siguientes periodos.
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La primera area clave, desarrollo integral de mercadotecniay ventas, se considero importante
ya que la empresa tiene precios méas elevados a los que existen en el mercado por lo que es
importante resaltar la calidad, que es mayor a lo que se ofrece en el mercado, en sus
estrategias del mercado. Para la segunda area clave, organizacion de manufactura, se espera
que la empresa pueda desarrollar un manejo méas optimo de sus recursos y el tiempo. Por
ultimo, sistemas administrativos de informacion y finanzas, se espera que la empresa pueda
crear un sistema contable méas confiable que les permita tomar mejores decisiones sobre sus
nuevos proyectos y los productos que actualmente tienen.

Se espera que esto sean las bases para el plan de desarrollo que se implementara en periodos

posteriores.

1.6. Valoracién de productos, resultados e impactos

ANALISIS INTERNO

DIE

El prediagndstico del DIE les dio una idea muy general de lo que conlleva cada area en
especifico y como se situaba la empresa. Al presentar los resultados completos del
diagnostico estaban totalmente de acuerdo y se sentian identificados con como salieron las
diferentes areas de la empresa. El area de finanzas sobresalié en el puntaje obteniendo un
puntaje de “confiable” mientras que las otras areas funcionales estaban en su mayoria
“basico,” esto fue interesante, ya que la empresa tiene pocos indicadores financieros y sus
estados de resultados no cumplen con algunos requisitos, sin embargo, siempre cumplen sus
acuerdos con proveedores y clientes, ademas de todos de sus obligaciones fiscales. Pero en
su mayoria los empresarios ya habian identificado algunas areas que se encuentran en rojo
(sobrevivencia) pero no sabian por donde empezar. Terminando la herramienta ya tuvieron
una mejor idea de las especificaciones y en donde necesitan enfocarse, lo que ayudara a tomar

mejores decisiones en un futuro.

Macroproceso
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Los empresarios pudieron definir sus procesos clave de manera rapida, fueron evidentes los
tres diferentes giros que tiene la empresa. Analizaron méas el como funcionan juntos, lo
diferentes que son una de otra pero al mismo tiempo el proceso de recepcion almacenado y
distribucion son muy parecidos, también se tom6 mas en cuenta lo que se espera de cada uno
de ellos, descubrieron sus procesos de soporte que permiten que todo lo demas pueda
funcionar y los estratégicos que les ayudan a marcar la diferencia y una mejora continua en
la empresa, dentro de esos procesos la atencién al cliente es su proceso estratégico que

consideran el més valorado en la empresa .

Propuesta de Valor

En la elaboracion de la propuesta de valor, todos los empresarios aportaron, agregaron y
quitaron los elementos mas importantes que hacen a su empresa resaltar en el mercado. Se
logré definir que lo que los distingue es su servicio al cliente, su entrega a domicilio y el
andlisis de las necesidades y asesoria técnica que pueden ofertarle al cliente.

Cuando se definid, rapidamente uno de los empresarios recalco que estéa solo consideraba el
area de materias primas (representando el 85% de sus ventas). Esto los llevo a que los
empresarios se preguntaran y tomaran interés en hacer una nueva propuesta de valor para las
otras lineas de produccion, como lo son cosméticos (representando 5% de sus ventas), ya que
lo que ofrece al cliente es completamente diferente.

Modelo de Negocio CANVAS

En la construccion se identificaron varios elementos esenciales de la empresa. Se contaba
con su propuesta de valor especificamente para materias primas. Los empresarios se
mostraron satisfechos con el modelo que se fue construyendo, ya que toda la informacion
gue ya conocian, pero no habian documentado, se formaliz6 con la aplicacion de la
herramienta. Esta Herramienta termino enfocandose en su linea de comercializacion ya que
la propuesta de valor solo abarca esa area, a partir de este ejercicio los empresarios llegaron
a la conclusion que lo mejor seria hacer otro modelo de negocio para su linea de belleza ya
que se dieron cuenta de que son dos giros totalmente diferentes y no se pueden englobar todos

en uno, es una area que tienen en proceso de desarrollo y ahora en observacion de seguir en
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proceso de desarrollo 0 mantenerla de la manera en la que esta para asi enfocarse en crecer

lo que les estd dando el 85% de la ganancia. Una actividad que les dejo mucho a analizar.

Anélisis Financiero

Al momento de presentar la interpretacion y analisis financiero de sus documentos que fueron
el estado de resultado y balance general de solamente 2 mes y 1 afio, se expreso que cuentan
con un area de oportunidad al momento de generar dichos documentos porque no estan tan
acorde a las NIF, por lo que los empresarios analizaron sus cuentas contables y comentaron
sus distintas perspectivas y el porqué de las cuentas negativas, sin embargo, optaron por
mejorar la situacion de la captura de informacion para tener mas claridad en sus nameros y

posteriormente tomar decisiones asertivas a partir de sus nimeros.

Matriz QFD

Al seleccionar los COMO’s de la matriz QFD los empresarios tuvieron una fuerte
introspeccion de la empresa, de los que les propusimos concordaron con todos y sugirieron
algunos. También, es importante mencionar que la herramienta fue aplicada antes de
presentar los resultados de la voz de cliente, y al usar elementos de esa herramienta se
cuestionaron que el atributo de menor importancia para los clientes fue la asesoria técnica
algo que lo que ellos sentian que tenia gran relevancia para los clientes. La parte mas
importante fue la definicion de los objetivos que se hizo en la aplicacidn de la herramienta,
ya que, aungue fueron altamente calificados por sus clientes reconocen que tienen mucho por
definir y mejorar para ofrecer mejores servicios y productos. Los COMO’s que se definieron
como objetivos de mejora de mayor urgencia para los empresarios fueron la eficiencia de
procesos de produccion, el sistema de control de costos, el sistema de cotizacion, el procesos
y certificacion de calidad y pureza y por el Gltimo el procedimiento de atencién post venta y

logistica.

Entrevistas a personal
Al implementar las entrevistas a sus colaboradores, y realizar un analisis cualitativo, entre

los datos recopilados se reflejé una gran retencién de personal, y se entendié que la razon es
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el excelente ambiente laboral interno, lealtad, y oportunidad de crecimiento para el mismo,
de la misma manera, se destacd que existe un gran interés por la mejora de la empresa y entre
los problemas que ellos identifican, lo més importante fue agilizar los procesos de
inventarios, a lo cual hacen mencidn en hacer realidad el poder tener una computadora que
funcione para reportar stock, conocer su existencia, entradas, salidas, etc. De la mano,
también destacd la fundamental importancia en aprovechar tiempos muertos para poder
producir y realizar un trabajo mas eficiente. Esto ultimo tiene una estrecha relacion con
mejorar la organizacion general de la empresa, administrando mejor el tiempo, teniendo un
orden de espacios y ubicaciones, pero también con la division sistémica de labores.

En general, el clima laboral es excelente, sin embargo, la empresa tiene areas de oportunidad
de forma interna y estas fueron reafirmadas con la percepcién de sus trabajadores.

ANALISIS EXTERNO

PESTEL

Ante los empresarios se presentaron diferentes noticias con gran relevancia. Entre ellas, se
recalcd el crecimiento de la industria tequilera, ya que esto es bastante ventajoso para ellos
pues significa el surgimiento de nuevos clientes, pero también de nuevos competidores. La
noticia de que hyperion sacara al mercado un nuevo suplemento que utiliza colageno en su
mayoria, por lo que representa un potencial cliente importante. Por Gltimo, también se
menciono que el Tequila tendréd un codigo que mostrara si cumple con todas las regulaciones,
por lo que indica un interés en la calidad de los productos, algo que la empresa promueve

fuertemente.

5 Fuerzas de Porter

En el uso de esta herramienta se encontré cual es la relacion entre la empresa, sus
proveedores, clientes, nuevos competidores y productos sustitutos, para que con ello
encontrar una ventaja competitiva. Se pudo definir que la empresa se distingue por su servicio

al cliente y que se compite fuertemente por la relacion precio y calidad. Se encontré que los
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clientes y proveedores tienen poder sobre la empresa, al ser los proveedores sus competidores

y los clientes tienen muchos productos sustitutos y diferentes empresas en el mercado.

Voz de Cliente

La aplicacion de la voz de cliente permitié observar que en términos generales los clientes
de la empresa estaban muy satisfechos con la empresa, pero se identificaron las &reas de
mejora las cuales la empresa debe enfocarse. En un principio los empresarios nombran la
asesoria técnica como uno de sus atributos mas importantes para empresa, pero para sus
clientes la asesoria técnica era el menos importante a la hora de escogerlos como empresa.
Encontramos que la calidad era lo mas importante, seguido de la atencion personalizada y la
relacion precio calidad. En las calificaciones que los clientes le dieron a la empresa la
atencion personalizada fue la mas altamente calificada siendo el precio el peor calificado.
También, al preguntar porque en ocasiones los clientes se van con otro proveedor, la razon
principal fue el precio. Por lo que una vez indica que se necesita focalizar la atencion en dar
un mejorar el precio que tienen actualmente.

La voz de cliente les permitié a los empresarios reafirmar la satisfaccion de sus clientes y la
apreciacion que tienen por su atencion personalizada, pero al mismo tiempo conocen que

deben enfocarse fuertemente en mejorar su precio.

Benchmark

Al momento de presentar los resultados de esta comparativa del Benchmarking, sobre el
proceso de cotizacion de la competenciay sus precios en si, los empresarios pudieron detectar
la falta de presentaciones de sus productos, ante su competencia directa, como por ejemplo
el colageno de 15 kg, entre otros productos, ademas del impacto que genero sobre los precios
donde se tenia una idea relativamente clara, pero al tenerlo un tanto mas tangible las
cotizaciones, analizaran los precios en relacion a la calidad que brindan tanto los
competidores como los empresarios. Posteriormente se motivé al empresario a realizar una

mejora constante en el proceso de cotizacién y formalizarlo un poco mas.

ANALISIS DE LA ESTRATEGIA
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Inductores de Porter

Al explicar y realizar esta herramienta los empresarios creen situarse en la estrategia de
diferenciacion, por como la empresa trabaja por las metas que tiene y por la atencidn al cliente
que esta da. Al realizar el cuestionario comenzaron a entrar un poco en duda de en qué tipo
de estrategia estaban, contestaron de manera muy segura todas las preguntas y fueron a lo
largo de la sesion haciendo introspeccion empresarial con cada pregunta que se les hacia, se
sacaron muchos ejemplos, utilizando diferentes situaciones de la empresa para definir el nivel
de importancia en el cuestionario. Se vio que hubo satisfaccion de parte de los empresarios

al realizar la herramienta.

Mintzberg

Los empresarios identificaron sin dudar en qué tipo de estandarizacion se encuentra la
empresa, y se entrd en discusion que lo ideal para ellos seria estar en una estandarizacion
personalizada, quedo como objetivo proximo, y como aplicacién de mejora para lo que se

viene.

FODA

Dentro del FODA los empresarios estuvieron de acuerdo en cuanto todo lo que se encontrd
y establecio como fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. Esto se debe a que la
herramienta se basa en todas las anteriores y los empresarios ya conocian mucha informacion,
ademas de que ellos en la practica pueden notar lo que los hace fuertes y sus areas de

oportunidad.

FODA Cruzado

Al aplicar esta herramienta, que fue un tanto nueva para ellos y para nosotros, donde
realmente le dan un nuevo enfoque al FODA, donde los empresarios se dieron cuenta de las
estrategias que generaron, y dichas estrategias se pueden utilizar sin tanto presupuesto, si no

gue ajustando las tacticas que se habian establecido.

Propuesta de Plan de Desarrollo
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El conjunto de todo lo identificado y propuesto a lo largo del periodo se concretizo en la
elaboracion y en la exposicion de la propuesta de plan de desarrollo. Al ya haberse presentado
todas las herramientas al momento que se expusieron las &reas claves de desempefio, las
capacidades empresariales y los objetivos, los empresarios estaban de acuerdo con cada una
de ellas, ya que también podian identificar las areas de oportunidad que tienen. Se hicieron
algunas modificaciones resaltar la calidad en los objetivos de organizacion de manufactura.
También una integrante del equipo empresarial pudo identificar que, en el area de desarrollo
integral de mercadotecnia y ventas, ya estaban planificando un plan para promover sus
productos de marca propia, pero se le hizo importante incluir las areas de materia prima y
comercializacion por lo que estuvo de acuerdo en los objetivos y capacidad de empresarial
para trabajarlo. También, notaron que a falta de indicadores actuales la tltima capacidad de
sistemas administrativos de informacién finanzas les dard una oportunidad de poder

realizarlos.
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2. Productos

ANALISIS INTERNO

DIE

El DIE o el diagndstico integral de la empresa, es una herramienta que permite conocer varios
elementos de la empresa y comprender su estado actual. Se divide en cinco areas funcionales:
gestion, operaciones, recursos humanos, finanzas y mercadotecnia. Su finalidad principal es

encontrar las debilidades y fortalezas de la empresa, para con ello proponer soluciones.
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Macroproceso

El macroproceso es una vista grafica de la interrelacion de los distintos procesos que se
producen dentro de una organizacion. Un proceso es un conjunto de actividades destinadas a
transformar elementos de entrada en elementos de salida. Tiene como objetivo Conocer el
funcionamiento de los procesos y el desarrollo de los procesos y las actividades en las que la

empresa trabaja.
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MAPA DE PROCESOS

SISTEMA DE
GESTION DE
CALIDAD

DIRECCION
GERENCIA

SISTEMA DE
GESTION SSOMA

NECESIDADES

REQUISITOS

ENTRADAS

SATISFACCION
DEL CLIENTE

RECURSOS
SPECTATIVAS HUMANOS LOGISTICA FINANZAS

Propuesta de Valor
La propuesta de valor es el problema o la necesidad que resuelve la organizacion y lo que la
hace diferente a otras empresas en el mercado. Considerando que esta tiene que ser relevante,

diferente y creible.

PROPUESTA DE VALOR

Modelo de Negocio Canvas

Es un modelo que permite tener una vision global de la empresa, para facilitar la innovacion
y la adaptacion de los cambios del mercado. Identifica los aspectos clave de un negocio para
ver como se relacionan y compensan entre si. Los aspectos que se establecen son los

siguientes: propuesta de valor, segmentos de clientes, canales, relacion con los clientes, flujos
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de ingreso, recursos clave, actividades clave, aliados clave y estructura de costes.

8. ALIADOS CLAVE 7.ACTIVIDADES CLAVE 1. PROPUESTA DE VALOR 4. RELACION CON CLIENTES 2.SEGMENTOS DE CLIENTES

6.RECURSOS CLAVE 3. CANALES

9. ESTRUCTURA DE COSTES 5. FLUJOS DE INGRESO

Anélisis Financiero

La herramienta analitica del analisis financiero nos permite conocer una empresa a base a sus
nameros y sus historicos, por lo que se requiere los estados de resultados como sus balances
generales de por lo menos 2 afios, para realizar la comparativa e identificar la eficiencia de
la empresa utilizando los indicadores financieros como lo son la razon de liquidez, su capital
neto de trabajo, ciclo operativo, ciclo de efectivo, rotacidn de cartera, rotacion de inventario,
rotacion de proveedores, ROA, ROE, patrimonio empresarial, nivel de endeudamiento,
margenes operativos, margenes de rentabilidad, y con ello, poder entregar un analisis

financiero optimo y con sus interpretaciones.
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Modelo de balance general en forma vertical o de informe

Balance general
Mundanopedia C.A.
al 31 de diciembre de 202x

ACTIVO
Ingresos netos por ventas Efectivo en caja 90.000
Documentos por cobrar 20.000
Costo de ventas Terrenos 140.000
Utilidad Bruta Total activo 250.000
- Gastos de operacion PASIVO
T 2 Cuentas por pagar 40.000
Utilidad de la QpeMC|on Hipoteca a pagar 50,000
- Gastos financieros
= Total pasivo 90.000
Utilidad Antes de Impuestos
CAPITAL
- Impuestos a la renta Esther Gémez, propietaria 160.000
= Total pasivo y capital 250.000
Utl"dad Neta Mundanopedia.com

Matriz QFD

La de despliegue de la funcion de calidad o “Quality Function Deployment” es una técnica
analisis sistematico de las necesidades del cliente para mejorar la calidad de algin producto
0 servicio. Ayuda a establecer objetivos de mejora y lograr que algin producto o servicio se

mejor aceptado en el mercado.

El

:

COMO’S

VALOR META
TASA DE MEJORA
PUNTOS DE VENTA

INDICE DE IMPORTANCIA
EMPRESA
PONDERACION ABSOLUTA
PONDERACIGN RELATIVA
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EMPRESA

0.00% [Menor frecuencia de mencion

Entrevistas a colaboradores
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Las entrevistas que se realizan a los colaboradores de la empresa nos permiten conocer la
percepcion interna de la misma, y comparar la congruencia entre lo que identifican los
directivos y lo que visualizan los trabajadores. Esto ayuda a identificar de forma mas precisa
las areas de oportunidad para la empresa, y priorizar las dificultades que deben resolver, pero

también conocer sus fortalezas, y hacer aprovechamiento de ellas.

ANALISIS EXTERNO

PESTEL
El anélisis PESTEL es un instrumento de planificacion estratégica que se usa para conocer
el contexto ajeno a la empresa pero que influye en ella. Los factores que analiza son los
siguientes:

e Politicos

e Econdmicos

e Sociales

e Tecnoldgicos

e Ambientales

e Juridicos

Se realiza el analisis e identificacion de las mismas para determinar a nivel macroeconémico

la influencia que podrian tener sobre la empresa.

Las 5 fuerzas de Porter
Es un modelo de negocio que permite desarrollar nuevas estrategias de negocio para analizar

la competencia de una empresa dentro del sector al que esta pertenece.

Definidas por Michael Porter en su libro Estrategia competitiva, las 5 fuerzas son las
siguientes:

Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Rivalidad entre competidores existentes.

Amenaza de productos y servicios sustitutos.

Poder de negociacion del proveedor.
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Poder de negociacion del cliente.

Nuevos
Competidores

Amenaza de Entrada potencial
de Nuevos Competidores

Poder de Negociacidon
de los Proveedores |

| Proveedores |

Amenaza de Desarrollo potencial
de Productos Sustitutos

Productos
Sustitutos

Competidores
en el mercado

Clientes

Intensidad de la

Rivalidad Poder de Negociacion

|' de los Clientes

Voz del Cliente

Es una herramienta usada para la investigacion de mercado de la opinion de los clientes sobre

su experiencia en los bienes y servicios de una empresa. Para que con los resultados poder

tomar mejores decisiones basadas en las necesidades del cliente, limitando los riesgos y

teniendo un mejor entendimiento del mercado. Normalmente es aplicada por medio de

entrevistas directas a los clientes.
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Encuesta de satisfaccién del cliente ...

Buen dia, somos un equipo que se encuentra realizando su Proyecto de Aplicacidn Profesional (PAPR) del
ITESO que tienen como finalidad dar consultoria en busca de competitividad para las PYMES.
Actualmente estamos trabajando con con la finalidad de saber la opinién del cliente respecto a
los servicios/productos que ha adquirido. Me tomarfa 10 minutos de su tiempe. [Muchas gracias!

Atributos
1. Ordena de mayor a menor los atributos que tomnas en cuenta a la hora de adquirir un servicio con
San Car. Siendo el 1 el mas importante y 7 el menas prioritario.
{_} Tlempo de cotizacidn (Atencidn rdpida, oportuna y precisa)
() Atencidn personalizada
L ) Calidad {pureza de preductos y mejores formulas, desempefio del producta)
() Precio
L} Relacién precio/calidad
L ) Tiempo de entrega (Satisfaccidn con tiempos de entrega)
() Asesoria téenica (Informacidn necesarla de los productes y como utillzarlos de forma mds
optima)
Otros:

2. pCudl es tu nivel de satisfaceidn del iempe de eotizacién?

2 3 4 5

3. gCudl es tu nivel de satisfaceidn con la atencidn personalizada?

3 4

4. g Cudl es tu nivel de satisfaceidn de calidad?

4 B

5. ¢Cudl es tu nivel de satisfaceidn con el precio?

4 B

Benchmarking

La herramienta del Benchmarking, es el proceso de comparacion entre empresas de su mismo
giro, para poder analizar y medir la calidad de los productos / servicios / procesos, para asi
mismo entender su estrategia y posteriormente aplicarla en la propia empresa o bien ajustarla
a las necesidades del cliente. Inclusive se pudiera realizar un “mystery shopper” en este rubro

para detectar dichas estrategias de sus competidores
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ANALISIS DE LA ESTRATEGIA

Inductores de Porter

Los inductores definen la estrategia competitiva de la empresa a través de un cuestionario,
esta nos sirve para Lograr proporcionar a los compradores lo que buscan al mismo tiempo
que la empresa obtenga una ventaja competitiva al superar la competencia de los rivales

El liderazgo en costos consta de contar con costos generales menores a los de sus
competidores. Lideres en encontrar la forma de reducir costos de operaciones.

Y el liderazgo en diferenciacién consta en ofrecer atributos Unicos para ampliar la variedad
de clientes

Se utiliza este semaforo de importancia para contestar el cuestionario

valo [Descripcion
r

No S?] conced nlgguna IR’I ortancia. Incluso no
se le ha considera Nl s€ na ecﬁo nada.

de concede una b%jahlmlﬁ)ortanaa. NYS Ieepresta
ecC S

poca atencion, se O muy poco al r pecto.
L Re le C ncefde re%ular |mrportanC|a y se estan
acien algunas cosas al especto.

de le concede gran Importancia. >€ monitorea
gﬁrmanenteme tey buscan mejoras continuas en
O.
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Mintzberg

Mintzberg es una herramienta que ayuda a definir el tipo de estandarizacién en el cual la
empresa se encuentra, existen 5 tipos, para ello solo consta de leer cada tipo de

estandarizacion que hay e identificar cual es el que se identifica mas con la empresa.
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Andlisis de estrategia (Mintzberg

Continuo Estandarizacién — Personalizacidn

Estandarizacién
pura

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 todoes los clientes. No existen diferencias entre los clientes.
El eomprador tiene que adaptarse o camblar de producto. No puede influir
directamente en las decisiones de disefio, fabricacién ni la distribucién.
Toda la empresa estd organizada para empujar al producto de una etapa a
la siguiente, comenzanda en el disefio y terminando en el mercado.

Las empresas r alas de los grupos de
compradores, pero cada uno de los conjuntos se mantiene agrupado. De
este modo, los productas estdn estandarizados dentro de una reducida
variedad de caracteristicas. El disefio basico se modifica y se multiplica
para abarcar las diversas dimensiones del producto, pero no a peticién de

los i i De esta manera, la eleceidn individual se

segmentada (80%
materia prima)

prevé, pero no se satisface directamente.

Estandarizacién
personalizada

los productos se hacen a medida partiendo de componentes
estandarizados. Por lo tanto, se personaliza el montaje, pero no la
fabricacién, de ahi gue la denominemos estandarizada, aunque poedriamos
llamarla  personalizacién  estandarizada, "modularizadén” o "
configuracién”. El disefio bdsico no se personaliza, y los componentes se
fabrican todos ellos en serie para el mercado agrupade. 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 alrededer de un nucleo estandarizado como, por
ejemplo, la carrocerfa del coche.

Personalizacién
adaptada

La empresa presenta un prototipo de producto a un comprador potencial y
después |o ajusta o adapta a los deseos o necesidades de la persona. En
este caso, |a personalizacién opera hacia atrds hasta la fase de fabricacién,
pero no hasta |a etapa de disefie. Muchos negocios tradicionales se llevan
a cabo de esta forma; por ejemplo, en la construccién de viviendas, el
constructor modificard un disefio estandarizado para satisfacer los deseos
de un cliente concreto.

Personalizacién
pura

La individualizacién 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. Quizis tiene mayer repercusién la
personalizacién pura en los grandes productos y servicios, entre los que se
incluye la maquinaria de produccién a gran escala, la instrumentacion
industrial y muchas tareas de construccién. La tradicional polarizacién
entre compradores y vendedores se convierte en una auténtica asociacion,
en la cual cada una de las partes interviene en la adopcidn de las
decisiones de la otra.

FODA

El analisis FODA es una técnica que te permite identificar las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas de la empresa. Con el objetivo de identificar las oportunidades de

mejoras y a partir del poder crear un plan de estratégico, ya que toma en cuenta tanto factores

externos como internos.

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Amenazas

FODA Cruzado
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El analisis FODA Cruzado es una técnica que parte del analisis FODA, su objetivo es definir
qué estrategias se deben implementar a partir de los factores que se tomaron en cuenta en el
FODA. Esta dividido en cuatro tipos de estrategia:

- Estrategias Ofensivas (Fortalezas + Oportunidades)

- Estrategias Defensivas (Fortalezas + Amenazas)

- Estrategias de Reorientacion (Debilidades + Oportunidades)

- Estrategias de Supervivencia (Debilidades + Amenazas)

Plan de Desarrollo

Para la parte de diagnostico el conjunto de todo lo aprendido del analisis interno, externo y
estratégico para crear una propuesta del plan del desarrollo, el cual son las bases de lo que se
Ilevaré a cabo en la parte de implementacion. Especificamente para la parte del diagnostico

se define las areas clave de desarrollo con su capacidad empresarial y objetivos.

oo — i | T ‘
| pomce | s Benefido |

o | cpcin
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3. Reflexion critica y ética de la experiencia
El RPAP tiene también como propdsito 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.

3.1 Sensibilizacion ante las realidades

Andrea Flores Fernandez: El problema principal que pude identificar sobre las empresas
Pymes es la falta de formalizacion en ellas. Se desconoce para la mayoria como elaborar
documentos y manuales que les permitan desarrollarse con una estructura que le facilite su
crecimiento. Considero que con la preparacion que he tenido hasta esto momento he podido
aportar para descubrir las necesidades de la empresa, pero sobre todo he aprendido bastante
del proceso largo que hacer esto conlleva. La realidad a la que las empresas se enfrentan
puede ser dura, pues no se cuenta con el suficiente apoyo ni conocimientos de cdmo ser un
“empresario,” pero al vivir la experiencia te das cuenta de que con la direccion correcta
puedes lograr muchas cosas. En tal solo unos meses pude ver que era lo hacia a la empresa
funcionar: su conocimiento claro de como funciona la empresa, su creatividad para
sobrevivir, su ambiente laboral y sobre todo sus ganas de crecer. Considero que el PAP le da
las herramientas necesarias a las empresas para ser mas competitivas dejando una huella

esencial en nuestra economia.

Jessica Paulina Gomez Bernal: El contexto de las Pymes que a mi me tocé vivir fue dentro
de una empresa Familiar, que esta por pasar a la segunda generacion, la presencia de los hijos
estd siendo cada vez mas interactiva, y el problema que se identifico es que no existe una
formalizacion ni asignacion de roles, los proyectos quedan inconclusos, y no se contaba con
ningun analisis de cualquier tipo (mercadotecnia, financiero, de operaciones...). Las Pymes
en la actualidad no cuentan con ninguln tipo de apoyo y eso dificulta el crecimiento y hasta
la sobrevivencia de muchas. El problema que se atendio es el diagnosticar dentro de las cinco
areas funcionales de la empresa como esta se encuentra y los problemas que esta tiene, desde
problemas actuales que se deben de solucionar con brevedad hasta potenciales amenazas que

pueden llegar, se ayudo a los empresarios a tener un panorama mas general de su mercado,
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del funcionamiento y del estado de la empresa y esto les ayudara a tomar mejores decisiones
a corto y largo plazo. Fue fundamental trabajar en equipo, y junto con la consultora para
lograr crear una huella en la empresa, el trabajo en equipo brindo mejores ideas, propuestas
innovadoras y un excelente ambiente dentro del PAP, los empresarios también fueron parte
de un gran trabajo ya que siempre estuvieron con disposicion y motivacion de trabajar con
nosotros. La gran importancia de apoyar a las Pymes es por el trabajo que estas generan y lo
que aportan a la economia del Pais, de ahi la importancia de hacer que las empresas sean mas

competitivas, para que crezcan y permanezcan dentro del mercado.

Anthony Erad Mariscal Villafuerte: En primera instancia, las empresas PYME (Pequefias
y medianas empresas) tienden a tener un comdn denominador, donde es la falta de la
formalizacion, y la empresa, no fue la excepcion, por lo que esta empresa familiar, que esta
a punto de pasar a la segunda generacion, que participan 3 hijos que cuentan con mucha
disposicion para mejorar y formalizar la empresa. Por ello, el problema que se abordo fue el
diagnosticar las areas funcionales de la empresa, determinando como se encuentra en la
actualidad, para partir de ello y enfocar el analisis a estas problematicas. Asi mismo este
proceso fue un apoyo mutuo desde el equipo PAP Iteso, junto a mis compafieros, consultores
y los propios empresarios, generando un impacto y relacion positiva. Dando como resultado
a que esta PYME, pueda dar un impulso e impacto positivo de manera local y nacional hacia
la economia de México, y por ende a los trabajos dignos que se generan haciendo un clima

laboral ideal.

Manuel Alejandro Carreto Ruiz: Las PYMEs al ser el 99.98% de las empresas segun
datos del IMCO (Instituto Mexicano para la Competitividad), pero su desempefio se podria
generalizar relativamente pobre ya que su gran mayoria enfrenta diversos obstaculos, y tuve
la oportunidad de ver y aprender mas a fondo la vivencia y realidad de este contexto con la
empresa, identificando problematicas clave, entre los cuales mi equipo y yo pudimos afirmar
en primera instancia la informalidad empresarial, la ausencia de una definicién puntual de
roles, y una organizacion interna nula. Gracias al diagndéstico integral pudimos tanto afirmar

como descartar ideas, problematicas y proposiciones, entre las cuales en esta y otras PYMES
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son relevantes la baja diferenciacion competitiva, la brecha en destrezas técnicas y de
negocios, la dependencia de intermediarios, y en ciertos casos un alto costo unitario. En
posicion a lo mencionado con anterioridad, nos permitimos detallar su contexto con claridad,
y brindar una propuesta con sustento que le permite a la empresa un crecimiento que no solo
favorece a la misma con procesos eficientes, adopcion de instrumentos tecnologicos,
preparacion y adaptacion estratégica ante el cambio, formalizacién y un refuerzo en
innovacion y diferenciacion, si no que al aumentar la tasa de supervivencia de empresas, y
aumentar su competitividad, se genera un impacto positivo que tanto a nivel regional como
nacional es traducido en mas fuentes de empleo, desarrollo y crecimiento de capital humano,
aumento del PIB, mejores condiciones laborales que suponen un incremento en la motivacion

y satisfaccion de los empleados y por ende un amento de su productividad y rendimiento.

3.2 Aprendizajes logrados

Andrea Flores Fernandez: En este PAP aprendi incontables cosas, la primera es como llevar
a cabo un proyecto y el extenso trabajo y tiempo que se requiere para llevarlo a cabo. Aprendi
la importancia de la planificacion y formalizacion, ya que con ello se permite crecer el
proyecto y realmente cumplir los objetivos. Ademas, como ingeniera financiera, muchas
veces lo que se ensefia es muy teorico y fue interesante realizar un proyecto que me permitia
ver mas en la practica. Existen contratiempos que no siempre son previstos, pero la
adaptacion ante ellos fue parte del aprendizaje. También, aprendi a tomar liderazgo y como
trabajar en conjunto con mi equipo, tomando en cuenta sus distintos puntos de vista y
conocimientos que cada uno tiene de su carrera. Pero sobre todo conocimientos financieros
de contabilidad y finanzas corporativas, ya que mi carrera no tiene ese enfoque. La ensefianza
mas importante que el PAP me deja, es el atreverme a proponer, a compartir lo que puedo

identificar y sobre todo a ser més analitica para ver mas alla de la superficie.

Jessica Paulina Gomez Bernal: Durante el PAP tuve varios y diferentes aprendizajes, desde
como tener un mejor trabajo en equipo, aprendizajes profesionales, como aprendizajes que
me dieron mis comparieros y consultora. Participe en la etapa de diagndstico de la empresa,

muchas de las herramientas no las conocia, tal como el Pestel o la voz del cliente, dos
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herramientas de un analisis externo que te ayudan a entender el entorno de la empresa,
analizar el mercado y saber la realidad de la precepcion de los clientes hacia la empresa.
Dentro del andlisis interno el DIE fue una herramienta a la cual le aprendi muchas palabras
técnicas, las preguntas que se realizaron sirven de guia para entender el funcionamiento del
area que se trabaja, que es lo que realmente se hace ahi y las caracteristicas que esta necesita
(finanzas, operaciones, mercadotecnia...) No solo el DIE me brindé més vocabulario técnico,
también al momento de redactar en grupo el anélisis de cada herramienta me dio el
conocimiento de una redaccién mas profesional. Desarrolle méas facilidad al hablar en
publico, algo que siempre me ha costado mucho, en el PAP se trabajé después de tantas
presentaciones a los empresarios. Lo que aprendi como ingeniera industrial en este PAP fue
ver la realidad de lo que he estudiado a lo largo de mi carrera, ya estar en una situacion real,
gue se necesita y que caracteristicas tiene que tener el rea de operaciones para que esta opere
de la mejor manera posible. Aprendi a como se interrelacionan todas las areas de una
empresa, como todas son igual de importantes y que siempre hay un area de oportunidad que
trabajar, es importante una constante innovacion y siempre esta actualizado en el entorno del

mercado en el que la empresa se mueve.

Anthony Erad Mariscal Villafuerte: En este PAP, me deja un gran sabor de boca positivo,
ya que superd mis expectativas. Ya que a lo largo de mi carrera adquiri muchos
conocimientos de las herramientas requeridas para esta etapa de diagnostico, y los pude
aplicar en un escenario real, organizando y planificando una estructura de plan de trabajo que
nos daba pauta para ejecutar dichas herramientas. Asi mismo, se estableci6 dentro del equipo
un gran compromiso, donde se trabajo de manera eficaz y eficiente a relacion a los tiempos
y herramientas por entregar. Generando confianza por parte de nosotros y nuestra consultora.
También los saberes aplicados a esta etapa de diagnostico, si pudieran ser transferidos a otras
situaciones, ya que las herramientas son globales sin embargo el enfoque es distinto, por lo
que se puede dar una pauta general para brindar impactos positivos. Por Gltimo, me gustaria
compartir que este PAP, adquiri experiencia mas “tangible” de la teoria aprendida a lo largo

de mi carrera, sumando un escenario distinto como lo es las materias quimicas, siendo un
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tema ajeno a mi, pero con una estructura general para realizar un diagnéstico a cualquier

empresa.

Manuel Alejandro Carreto Ruiz: EI PAP de Consultoria a PYMES ha creado un impacto
que se queda corto en palabras para explicar lo que ha generado de forma interna en mi.
Durante las 16 semanas que conlleva el proyecto de aplicacion profesional, puedo decir que
me permiti explotar y hacer valer con un enfoque tanto académico como profesional todos
los conocimientos y aptitudes que me ha brindado a lo largo de mi Carrera el ITESO.
Reafirmé de la importancia del trabajo en equipo y pude notar la importancia del impacto
positivo que cada licenciatura tiene en las diversas areas en las que se trabajo con la empresa,
siendo todas ellas igual de importantes entre si una vez interrelacionadas.

Mi principal reto fue saber que esto ya no era s6lo una materia estudiantil, si no que era a la
par algo que impactaria en una empresa de la vida real, y que nuestros conocimientos y
desarrollo en la misma se verian traducidos con un impacto en sus resultados finales. Pero al
mismo tiempo, también se veria traducido en mi mismo, puliendo mis areas de mejora,
haciendo brillar mis principales habilidades, e inclusive descubriendo otras ocultas y
anteriormente desconocidas, por lo que me enfoqué en dar lo mejor de mi, ser entregado y al

mismo tiempo humilde.

Entre los aprendizajes que logre al ser parte de este proyecto destaca en el ambito profesional
mis saberes, principalmente implementando estrategias para desarrollar herramientas de
determinacion y potencializacion de su mercado, y la gestion eficiente de recursos humanos,
pero también mi desarrollo en saberes comunes a otras carreras se pudo fortalecer en las areas
de finanzas, gestion y operaciones de la empresa.

También puedo decir que aprendi a preparar un proyecto que tiene impacto y aporte social
ya que, al aprender a solidificar su empresa, ahora esto también lo podré aplicar a futuros
proyectos tanto personales como laborales y siempre tendré muy grabado el valor de crear
sinergia entre todas las partes. Por ultimo, pero no por eso menos importante, este PAP ha
impactado de forma personal en mi al obligarme a ser mas responsable, flexible, abierto,

solidario, creativo, adaptativo y sobre todo versatil para la vida.
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