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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 socio técnica del entorno, en vinculacion (colaboracion)
(coa-participacion) con grupos, instituciones, organizaciones o comunidades, en escenarios

reales donde comparten saberes.

EI 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, cok-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

Para el proyecto PAP del periodo de verano 2022, se trabajé con base en el Plan de
Desarrollo generado para la empresa a partir de la fase de diagndstico. El objetivo fue
contribuir en la mejora de las capacidades empresariales y promover la apropiacién de un

modelo de gestion estratégica.

Mediante el andlisis y comprensién de la problematica de la empresa, fue posible
identificar las tacticas operativas para el desarrollo de los objetivos alineados a la capacidad

empresarial marcada como prioridad.

Mediante la aplicacién de los principios metodoldgicos del Project Management
Institute (PMI), se definieron tanto el alcance como los entregables y demds elementos
integrandolos en un Plan de Proyecto. Los entregables quedaron acotados al drea clave de
marketing y son los siguientes: 1) “Conjunto de herramientas de gestion de distribucion”,
2) “Manual del Distribuidor”, 3) “Herramienta de gestion de clientes” y 4)“Andlisis de

canales de comunicacion”.

El Conjunto de herramientas de gestion de distribucion consistio en la elaboraciéon
de distintas herramientas para gestionar los procesos de distribucion de manera que
permita tomar decisiones con base en las necesidades identificadas por parte de los
distribuidores, como rendimiento por distribuidor, rendimientos por zona y los periodos
con mayor numero de ventas. Esta herramienta tiene la finalidad de potenciar el area de

distribucién para impactar directamente en las ventas de la empresa.

Para la elaboracién del Manual del Distribuidor se identificaron necesidades de los
distribuidores y consistieron en la necesidad de contar con informacion sobre el proceso de
venta, atender la inefectividad en las técnicas de ventas y la falta de comprensién por parte

del consumidor. El objetivo principal para este segundo entregable fue genera documentos



de apoyo para la distribucion en funcion de los clientes, es decir, contar con informacién

suficiente que permita concretar con los procesos de venta.

En cuanto a la Herramienta de gestion de clientes se definieron los productos a
entregar con base a una serie de necesidades identificadas en las dreas de operaciones y
mercadotecnia. Este entregable estd conformado por herramientas que promuevan vy
generen una cultura de registro de informacion, para posteriormente, analizarla y tomar
decisiones enfocadas a un publico objetivo. El propdsito de este entregable es desarrollar
en los distribuidores capacidades de autogestién y control sobre los hdbitos de consumo

del cliente.

En cuanto al Andlisis de canales de comunicacion, es un documento basado en las
areas de mejora en la pagina web y posibles riesgos identificados por el uso de términos no
aplicables para los suplementos. Para este entregable, se elaboré un documento con
recomendaciones y sugerencias, asi también como con acciones para la gestién de posibles
riesgos, para mantener el orden sobre las practicas permitidas en el marco legal de Ila

empresa.

En el presente documento se describe el detalle del desarrollo y los resultados de
cada entregable y en formato electréonico se encuentra la evidencia y soporte de cada

entregable.



1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicaciéon Profesional

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

entre los involucrados.

A lo largo del periodo Verano 2022 se aplicaron metodologias para comprender los
antecedentes del proyecto y asi poder disefiar y presentar propuestas que abonaran al

desarrollo de la etapa y al cierre de todo el proyecto PAP.

Para entender el contexto de la empresa, fue necesario estudiar trabajos elaborados
anteriormente. Como resultado, se generé un diagndstico actualizado que contenia
elementos pasados y de la actualidad. En la primera fase de andlisis, se utilizaron
herramientas de diagndstico y de registro de informacidn con las que constantemente se
necesitaron mejoras y ediciones ya que, con el paso del tiempo, surgen muchos cambios en
distintas areas funcionales, por otro lado, es posible que los productos recibidos por la
empresa anteriormente no hubieran sido implementados. Ante estas posibles situaciones,
fue necesario el corroborar la informacidn de andlisis para estructurar, actualizar y trabajar
con la informacién de primera mano. De la misma manera, se utilizaron bitacoras de

informacidn para sefialar los cambios semana con semana durante todo el periodo PAP.

Para la segunda fase, se trabajé de manera individual para generar propuestas
socialmente pertinentes en el ambito de la empresa. Previo a la elaboracion de propuestas,
se compartio y analizo cada una de las mismas con consultores involucrados, tanto Sr. Como
Jr., logrando asi poder identificar la viabilidad del proyecto a partir del alcance, tiempo y los

beneficios que generarian en la empresa y en los empleados.



De esta manera, se ajustaron las propuestas dia con dia con base en las necesidades

de la empresa, para su adecuacion y apropiacion de un modelo de gestion estratégica.

Posteriormente, se presentaron las propuestas ante los directivos para confirmar la
congruencia con los objetivos de la empresa. Se obtuvo una retroalimentacién especifica y
puntual con base en las necesidades y en los objetivos para asi, poder dar un seguimiento
a las propuestas y generar los entregables necesarios. Seguido de la aprobacién por parte
de los directivos de la empresa. Asi mismo, se trabajé de manera individual por parte de los

consultores Jr. para la elaboracién de los entregables.

Para completar la etapa de implementacion, se utilizaron herramientas de gestion
de proyectos como lo es SCRUM, que ayuda a seccionar por tareas por hacer, en proceso, y
tareas no hechas. De esta manera, se actualizd dia con dia para llevar un control sobre el

proceso de los productos.

Finalmente, se realiz6 una ultima visita con la finalidad de presentar los productos

terminados, en esta sesidon se mostrd su uso, la eficacia y manuales de instruccion.

Fue asi como se concluyé con el proyecto PAP para la consultoria y competitividad
en las MiPyMes, haciendo énfasis de la importancia en el seguimiento, uso de los productos
y su beneficio, asi como la medicion de resultados e interpretacion de datos para la toma

de decisiones.



1.1 Entendimiento del ambito y del contexto

La competitividad es un tema de suma importancia hoy en dia. Existen diferentes
definiciones de este término. Generalmente se define como la capacidad para competir o
la capacidad de desarrollar ventajas competitivas. Segun el Foro Econédmico Mundial (WEF
por sus siglas en inglés), “la competitividad es el conjunto de instituciones, politicas y
factores que determinan el nivel de productividad de un pais” (Cann, 2016). Entonces la
competitividad se mide tomando en cuenta 12 pilares que estan concentrados en 3

conceptos: “requisitos basicos”, “potenciadores de eficiencia” e “innovacién y sofisticacion”

de la siguiente manera:

Requisitos basicos Potenciadores de eficiencia Innovacion y sofisticacion
e |[nstituciones e Educacidn superior e |nnovacion
e Infraestructura e Eficiencia del mercado e Sofisticacion de
e Ambiente de bienes negocios
macroecondémico e Eficiencia del mercado
e Educacion primariay laboral
salud e Desarrollo financiero del
mercado

e Prontitud tecnoldgica

e Tamarfo de mercado

En los ultimos 3 anos el mundo ha vivido una serie de problemas y conflictos que se
han ido entretejiendo en lo que hoy se vive de manera generalizada. A nivel mundial,
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México se encuentra en la posiciéon 55 en la categoria de competitividad y enfrenta
diferentes desafios para el 2022, entre ellos, reducir la volatilidad del mercado, reforzar el
sistema juridico y democratico y la seguridad nacional para mejorar el entorno de negocios,
las relaciones con economias relevantes del mundo y apoyar reformas que busquen

mejoras en la educacidn y en la energia limpia (IMD, 2022).

Desde el inicio de la pandemia por COVID-19 a principios de 2020 en México, el
sistema econdmico se ha visto comprometido por distintas situaciones. Las Micro,
Pequeifias y Medianas Empresas (MiPyMes) que no lograron responder con rapidez ni
adaptarse a la vida en casa, fueron los actores que mas afectaciones presentaron. Al no
tener una alta presencia como las Grandes Empresas (GEs), se vieron obligadas a sobrevivir
en un mercado adverso donde destacd la escasez, y por ende aumento de precios, de
muchos componentes y productos, ademds de los servicios de transporte. Hoy en dia, existe
una incertidumbre generada por conflictos bélicos en el este de Europa, presiones
inflacionarias, afectaciones en cadenas globales de suministros y una posible recesién. Estos
acontecimientos representan amenazas a la economia mexicana y son vispera de una gran
crisis (Martinez, 2022). Sin embargo, y a pesar de estas situaciones negativas, el panorama

econdmico aparenta mejorar, al menos en las empresas del estado de Jalisco.

Una encuesta realizada por el Instituto de Informacién Estadistica y Geografica de
Jalisco (lIEG) a 935 unidades econdmicas en mayo 2022, reveld que son mas las empresas
gue se encuentran laborando con normalidad, 61.6% contra 36.9% del afio pasado, y menos
las que laborar bajo condiciones especiales, 2.7% contra 52.0%. De la misma manera, solo
un 4.2% de las empresas encuestadas se encuentra en cierre temporal, cuando el afio
pasado era un 7.7%. Esto apunta a una estabilizacion en el sector econémico gracias a que
las consecuencias de los paros en las cadenas de suministro comienzan a contrarrestarse

con la reactivacion de las empresas a nivel mundial. Sin embargo, cabe destacar que en este
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afio hay mas empresas en cierre definitivo, 6.5% en comparacion con el 3.4% del afo

anterior (lIEG, 2022).

La encuesta referida también arroja informaciéon sobre los negocios que se
encuentran en cierre definitivo. De los 61 negocios en cierre encuestados, 45.9% cerrd sus
puertas por causa de bajas ventas y 26.2% por falta de liquidez, como comparacién, en 2021
38.6% de los negocios que cerraron fue en consecuencia de falta de liquidez y 43.2% por
bajas ventas (llEG, 2022). Esto da a entender que, aun con el alza en produccion y la
estabilizacién paulatina de las cadenas de suministro, el aumento de precios por la inflacidn,
sumado a las dificultades econdmicas de gran parte de la poblacién, consecuencia de la
pandemia y los conflictos bélicos en Europa, ha obstaculizado la recuperacién del poder

adquisitivo del mercado (Martinez, 2022).

Para comprender el entorno econdmico de la empresa objeto de este proyecto, es
importante enfocar el andlisis de contexto en los indicadores asociados a salud y en

especifico, a calidad de vida, que es en donde se ubica la empresa.

La calidad de vida de las personas esta basada en las condiciones presentes en ocho
necesidades fundamentales, como es el bienestar emocional, relaciones interpersonales,
bienestar material, desarrollo personal, bienestar fisico, autodeterminacién, inclusion
social y derechos. El bienestar fisico, es el nivel de salud relacionado con el funcionamiento
fisico, nutricién y atencidn sanitaria adecuada, realizacién de actividades en la vida diaria,
ropa higiene y seguridad (Cuesta Gomez, y otros, 2017). En la bdsqueda del bienestar esta
incluida una caracteristica implicita qué es el poder adquisitivo, por ser determinante en

excelencia de los servicios.

En este sentido, la adquisicién de bienes y servicios es primordial para aumentar la
calidad de vida. El acceso a estos productos se ve reflejado en el ingreso laboral respecto a

la inflacion, impactando en la economia personal. En México, el cambio de precios esta
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reflejado en el indice de Precios al Consumidor (IPC) y éste representé una inflacién anual
en junio de este afio del 7.99%, que ha sido la mayor desde enero de 2001. De la misma
manera, la inflacién subyacente, la cual se basa de un subconjunto productos con menor
volatilidad de precios, resulté ser de 7.49% (B de M, 2022). La inflacion subyacente es la

gue determina la inflacion general, y por su trayectoria se observa que viene al alza.

Asi mismo, dentro de los IPC, se encuentra el indice de Canasta de Consumo Minimo
(ICCM), proveniente de la variacion de precios en contenidos de las canastas del Consejo
Nacional de Evaluacién (CONEVAL), ha tenido una inflaciéon anual en junio de 2022 del 8.55%
(B de M, 2022). EI ICCM se relaciona con el ingreso laboral para obtener el porcentaje de
pobreza laboral. Derivado a la contingencia COVID, el porcentaje de la poblacién con ingreso
laboral inferior al costo de la canasta alimentaria alcanzé un 46% en el tercer trimestre
2020, mientras que en el primer trimestre de 2022 disminuy6 a 38.8% (CONEVAL, 2022).
La disminucidn de 7.2% representa una recuperacion gradual. Esto se debid por diferentes
aspectos, entre ellos el aumento de ingresos, en el que se destaca el 6.9% dentro del primer
quintil, que es el 20% de la poblacién con los menores ingresos. (CONEVAL, 2022). El
aumento de ingresos para este sector es remarcable, sin embargo, no es mayor a la inflacién
subyacente, generdandose asi un posible problema a futuro. Es por esto la importancia de
las MiPyMEs, dénde la competitividad les ayuda a mantener estabilidad y generar empleos,

disminuyendo la pobreza laboral.

El COVID, también ha causado estragos en la percepcién personal y ha hecho que la
gente se replantara su situacidn y habitos de salud. Es asi, como la tendencia que se prevé
de vida, esta dirigida al consumo natural y saludable, donde se propone ser productor de
los propios alimentos, se busca meditar y ejercitarse, por lo que el ser mas sano pasa a ser
un nuevo lujo (Glatt, 2021). Teniendo una perspectiva de crecimiento, el panorama para las

personas es renovarse y encontrar caminos que les llenen fisica y espiritualmente.
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El contexto en el que se vive se esta perfilando para la apertura de una oportunidad
de crecimiento para la empresa que colabora en este proyecto PAP, en el afio 2021, en
México se vendid 10,026 millones de pesos en suplementos alimenticios, teniendo un
incremento anual del 67.9%. La demanda en el mercado de suplementos ha aumentado
12.8%, segun el estudio de “How the Covid-19 Changed Consumer Behavior” e indica que 3
de cada 10 consumidores han buscado productos que mejoren su salud y el 65% de ellos lo
seguira haciendo, sobre todos a los que estan relacionados al cuidado del sistema
inmunoldgico (Salinas, 2022). Estos datos indican que los productos del laboratorio pueden
tener una aceptacién positiva en el mercado y podrdn tener posibilidad de expandirse en el

futuro a un segmento de clientes mas amplio.
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1.2 Caracterizacion de la organizacion

En el aflo 1983, el Dr. desarrollé una idea que afos después se convertiria en una
empresa dedicada a la fabricacién de productos biotecnoldgicos de origen natural. El
componente principal de sus productos es una mezcla de proteinas denominada “Complejo
Proteico”, proveniente de tejidos de bovino. Este complejo de proteinas fundamenta su
funcionamiento en estudios biotecnolégicos provenientes de la ciencia protedmica, la cual
fue desarrollada a finales del siglo XX y consiste en la caracterizacion de la expresidn de las
proteinas codificadas por un genoma y el establecimiento de sus propiedades funcionales

y estructurales (Mojica, 2003).

La empresa nace a partir de la busqueda de aportar algo positivo a la sociedad y a
mejorar la calidad de vida de las personas. Es asi, que el origen de su nombre, proviene de
una tribu africana situada cerca al rio Nilo, traducido tiene el significado de “no te angusties

y vive el presente, no hay mas que eso”.

La empresa cuenta con 6 productos nucleo, el resultado del efecto de cada producto
depende de las concentraciones y composicion. Los padecimientos de los clientes y el
analisis del diagndstico dictaran el producto que se recomendara aplicar. Hay productos
gue son combinados con dos diferentes productos nucleo, haciendo un total de 12
productos ofertados al publico. Los suplementos pueden ser de dos tipos de dosis, el
REGULAR y el ULTRA, el primero es para clientes que su peso sea igual o menor a 40 kg
mientras que el segundo sera para personas que superen los 40 kg. Esto es debido a que Ia
absorcién proteica es proporcional al peso del paciente, por lo que separandolo habria un

menor desperdicio del producto.

La distribucion y venta de los productos se da a partir de cuatro canales principales:

pagina web, venta directa en consultorios, distribuidores y exportaciones. Actualmente, la
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cartera de distribucidon cuenta con 40 — 43 distribuidores activos. La empresa produce

alrededor de 8,000 dosis que son adquiridos por mas de 2,000 clientes al mes.

La mision de la empresa es poder brindar calidad de vida con productos innovadores
de origen natural, buscando otorgar siempre un trato amable y honesto con unidn y trabajo
en equipo. Su vision es consolidarse como una empresa seria, confiable y rentable, que
gracias a un ambiente de camaraderia generado por colaboradores capaces y dedicados a
la innovacion continua y al cumplimiento de certificaciones internacionales, contribuya a

mejorar la calidad de vida de las personas en México y en otros paises.

Las metas que les interesa alcanzar son apoyar a mejorar la calidad de vida de tanta
gente como les sea posible, consolidarse a nivel nacional e internacional, obtener todas las
certificaciones y regulaciones de los paises a los que se quiere llegar y tener un personal de

trabajo competente y un ambiente laboral de compaiierismo.

Los valores que definen al personal de la empresa son, el profesionalismo, la lealtad
y el respeto. Son profesionales al compartir informacién relevante de sus productos con
palabras adecuadas para cada audiencia, intentan actualizarse y mejorar sus areas
funcionales para consolidarse y siempre otorgan la importancia a cada area. Son leales a
sus clientes al comprometerse a mejorar su calidad de vida, a sus distribuidores al darles
espacio y un ambiente de confianza, y a sus colegas otorgando un ambiente de respeto y
confianza al valorar las funciones del personal en cada area. Y el respeto, ya que otorgan un

trato digno a todos y valoran el derecho que tienen sus pacientes en informarse.

Las dreas funcionales con las que se cuenta son: Produccién, Consultorios, Almacén,
Administracién y Finanzas. El rol de cada integrante del equipo de Laboratorios es

imprescindible para su funcionamiento, se muestra de la siguiente manera:
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Figura 1.

Organigrama del laboratorio.

-
Director General
\.
Secretaria
I
Gerente General
~ |
Gerente de Ventas Jefe de Laboratorio
A h. vy
Laboristas Asistente de ventas Asistente de Laboratorio
- . vy
Almacén
' ™
— Chofer
\. /
' ™
— Intendencia
\. /

Fuente: Elaboracion propia.

Gerente Sucursal

Secretaria sucursal

El Dr. fundador, es encargado de hacer las consultas en Monraz y Agua Blanca y

también es el director general de la empresa, su hija, es quien funge el rol de Gerente

General.
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La empresa inicio su participacion en el PAP CC en verano de 2021, iniciando con un

proceso de diagndstico para posteriormente realizar implementaciones alineadas a su plan

de desarrollo y que permitieran atender las causas raiz identificadas en el andlisis de

problematica.

A continuacidn, se muestra una compilacién de los principales productos generados

en los periodos PAP previos:

Tabla 1.

Productos generados durante periodos PAP

Diagndstico

Diagnéstico Implementaciéon

Implementacidén

Otoino 2021

Verano 2021 Otoino 2021
- DIE - Andlisis de cultura
organizacional
- Andlisis de

comunicacion de la
empresa

- Investigacidn para
comprender el
funcionamiento del
producto (proteinas
funcionales)

- Andlisis de modelo
de negocios

- Actualizacién del
modelo de negocios

- Andlisis de voz de

cliente

- FODAy FODA

Cruzado

-Generacion Plan de

Desarrollo

- Dindmicas para

- 5 Fuerzas de Porter . .,
integracion

_ Operaciones

Fuente: Reportes PAP verano 2021, otofio 2021 y primavera 2022.

Primavera 2022

Desarrollo
Organizacional

Los proyectos de aplicacidn profesional son una apuesta formativa con el enfoque

de desarrollar alternativas de solucion a las principales necesidades y problemas del
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entorno, en un proceso de didlogo y colaboracidn con diversos actores de la sociedad. Los
Laboratorios siempre han trabajado bajo la premisa de “brindarle al cliente una mejor
calidad de vida”, esto ha hecho un cumplimiento humano y servicio al buen vivir. De esta
manera y teniendo los objetivos presentes, teniendo el antecedente de lo ya trabajado
desde los proyectos PAP, el equipo PAP del Periodo 2022, se comprometié a atender
problematicas con un impacto a la estructura empresarial para generar herramientas de

competitividad y mantener su presencia ante la sociedad.

1.3 Identificacion de la(s) problematica(s)

Para el desarrollo del proyecto PAP durante el periodo de verano 2022, se trabajé
distintas dreas dando seguimiento a los hallazgos en el periodo de primavera 2022. Se cred
una Acta de Constitucién de Proyecto, con el fin de dar inicio al proyecto. En él se identificd
lo que se va a hacer, el cdmo, las partes involucradas, el objetivo, las restricciones, la

gobernabilidad y el alcance. Su realizacidn otorgd un panorama general del proyecto.

Tabla 2.

Acta de Constitucion de Proyecto

PROPOSITO GOBERNABILIDAD
Promover la cultura de registro de informacién De este modo, el Equipo de Consultores Sr. sera el encargado
para comunicar con éxito los beneficios del de guiar alos Consultores Jr. junto los Colaboradores de la
producto ademads de generar estructuray solidez Empresa Mohama, asicomo Consultores Externos, para
en la empresa para el beneficio de la marca terminar con Eficacia los entregables.
EQUIPO DE GESTION DE PROYECTO
Equipo de Consultores Jr.
Fomentar el desarrollo organizacional para generar Diego Antonio Sepulveda Félix
capacidades y herramientas que ayuden en la toma Aniel Esthefania Villanueva Mendoza
de decisiones e impulsen el alcance del producto Jorge Esteban Hernandez Fernandez
Luis Carlos Dominguez Rodriguez
SUPUESTOS Y RESTRICCIONES
Seguimiento y cierre a actividades planteadas en el -La falta de experiencia hacia diferentes Operaciones
plan de desarrollo elaborando por lo menos dos Tacticas sera sujeto de acompafamiento de un Consultor, ya
entregables, entendiéndose como herramientas sea Sr. o Externo.
para potencializar el area de marketing de la -Para la elaboracién de los entregables estamos sujetos a la
empresa. Disefio de planes de continuidad para las disponibilidad de informacidn, lo cual, en casode no tenerla,
actividades que no selogren implementar. seranelementos de elaboracion propia
Desarrollode capacidades de registroy captura de -Estamos pasando por un momento de incertidumbre en
informacién. Contaremos con 4 semanas de cuestiones de pandemia, lo cual podria repercutiren las
trabajo. sesiones de trabajo

Fuente: Elaboracidn propia con apoyo de Metodologia PMI.

21



Para comprender y actualizar la problematica principal de la empresa se aplicé la

herramienta del arbol de problemas, la cual permiti6 comprender cudles eran sus

principales situaciones o efectos y cudles eran sus causas. Se reconocieron las situaciones

problematicas identificadas desde la fase de diagndstico tales como; “Comunicacién poco

efectiva ante el publico objetivo”, “Inconsistencias en los canales de venta”,

“Poca

coordinacion en los equipos de trabajo” y que “no se genera suficiente confianza en los

consumidores”. En la Figura 2 se muestra con mayor detalle los efectos referidos y su

complejo causal.

Figura 2.

Arbol de problema para el Andlisis de Causa Raiz

consumidor

No hay confianza
Poca coordinacién en enerada por parte del
los equipos de trabajo & por p

Comunicacion interna y externa ineficiente. Objetivos de la organizacion desalineados.

Cada area cuenta con
sus propios objetivos

\

Descuido en la cultura
organizacional

r

x

Areas de trabajo no
alineadas con los

objetivos generales )

Fuente: RPAP primavera 2022 Laboratorios

certificaciones

é No hay evidencia
cientifica sobre casos

Los produt:tus no
cuentan con

'

(_ No se cuenta con
estudios clinicos que

Qie éxito como sutentc_)j

~

avalen el producto
- _J
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Una vez que se analizé el arbol de problemas, inicid la aplicacién de la metodologia
PMI y en especifico, se inicid con los diagramas de EDT (Estructura de Desglose de Trabajo)
y de RED, en donde se plasmaron las areas de oportunidad de la empresa como entregables
para dicho periodo (verano 2022) de manera cronolégica y ordenada. Para este periodo, se
trabajo Unicamente sobre el drea de mercadotecnia debido al corto periodo de tiempo para

concretar el proyecto.

Las actividades corresponden principalmente a los diagndsticos elaborados en
periodos pasados, junto con un diagndstico actual, los cuales formaron la base para la
generaciéon de alternativas y propuestas. Esto con la finalidad generar estrategias vy
contenido mas claro y dirigido para tener un acercamiento mas asertivo y ofrecer una mejor

experiencia al consumidor.

1.4 Planeacion de Alternativa(s)

La etapa de planeacién se inicié retomando el Plan de Desarrollo derivado del
trabajo de diagndstico de los periodos anteriores aplicando la metodologia de PMI. Una vez
gue el equipo de consultores Jr revisé y comprendid las areas clave, capacidades y objetivos
propuestos en el Plan referido, realizé una primera propuesta de tacticas operativas y
actividades y fue entonces que se buscé un acercamiento con la contraparte de la empresa,
en especifico con la Gerente Maria José Aceves y David Coutifo, quienes especificaron sus

prioridades y expectativas para el trabajo en este periodo.

Tabla 3.

Plan de desarrollo PAP primavera 2022.

ACD Capacidad Objetivo
Gestiono formas estratégicas de Objetivo 1
llegar al mercado objetivo Generar estrategias y contenido mas
aplicando las mejores practicas claro y dirigido para tener un
MERCADOTECNIA para comunicar la propuesta de acercamlento' mas ase'rtlvo' y ofrecer
valor y desarrollar canales de una mejor experiencia al
distribucion. consumidor.
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Objetivo 2
Ingresar el producto a nuevos
canales de venta para facilitar la
compra al cliente, optimizando los
ya existentes buscando incrementar
los ingresos y el alcance del
producto.

Gestiono formas estratégicas de
llegar al mercado objetivo
aplicando las mejores practicas
para comunicar la propuesta de
valor y desarrollar canales de
distribucion.

Potencializar la cultura
organizacional para generar un
impacto en las formas de trabajo,
actividades y actitudes que
conforman un clima laboral
adecuado a los objetivos que pueda
establecer la organizacion.

Alineo la cultura organizacional

CULTURA ORGANIZACIONAL .
con el modelo de negocio

Objetivo 1
Avalar los resultados con evidencia
cientifica que pueda dar sustento a
productos de la empresa.

Objetivo 2
OPERACIONES Sistematizacion los procesos Estandarizar elaboracién de
productos

Objetivo 3
Disefar nuevos productos que sean
aceptados.

Fuente: RPAP Primavera 2022

De acuerdo con el plan de desarrollo anterior y con la identificacion de las areas de
mejora en el arbol de problemas (Figura 2), se decidié dar un enfoque en el area de
Marketing mediante la herramienta de Estructura de Desglose de Trabajo (EDT), la cual
consistid en la descomposicion jerarquica basada en el resultado final del proyecto. Con el
fin de dar continuidad al proyecto y ademas proponer nuevas estrategias para mejorar la
comunicacidn y gestidn de la empresa tanto internamente como externamente, se llegd a
la conclusién de generar cuatro productos a entregar con sus respectivos paquetes de

trabajo para tener una mayor organizacion a la hora de ejecutar los entregables.
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Figura 3.

Estructura de desglose de tareas.

3.1 Plantilla para =l
1.1 Herramienta para 2.1 Diagrama del registro de 4.7 Fichas técnicas
repares menssakes process de venta infarmacitn y para redes seciales
repaorie de venlas
g ? ' £ v ' i ") i kL '\
e Mm_ual LR 2.2 Guia ron 3.2 Manual para el 4.7 sugerencia de
HEmamienta para tecnicas de Venta registro.de clientes usz de informacicn
repares mensuales ¥ reparie vientas
L — L — o -
. B, . S k4
e
1.3 Directorio de e 4.3 Continuidad a
CArtera y Z.BdFich:;dle;um las mejoras de
prospeccion e A paging web
L L — —
1.4 Manual de usa
Directorio de cartera
¥ Brospeccidn
—

Fuente: Elaboracion propia.

El diagrama de RED se utilizé para planificar el proyecto de manera visual, para una
mejor comprension para aquellos que participaron en él y seialar las tareas que pudieron
estar relacionadas con cada actividad, asi como la ruta sugerida para su correcta ejecucion.

En otras palabras, es otra forma de ver el EDT, pero horizontalmente a través del tiempo.
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Figura 4.

Diagrama de red.

r ~ s )
1.2 Manual de uso

1.1 Herramienta para -
P —»  Herramienta para
7| reportes mensuales s menfuales
- S - J
s ™ g ™ ¢ : a
1.3 Directorio de 1.4 Manual de uso ;:rrg(r:]l{;l:tg; gz
I cartera v —| Directorio de c_z?rtera — Gestion de
prospeccion y prospeccién Distribucian
\ J - J \ J
7~ N e ™ 7 1
2.1 Diagrama del 2.2 Guia con ) 2.3 Fichas técnicas ) 2.0 Manual del
proceso de venta técnicas de venta de productos distribuidor W
\ / “ / " J
Marketing Moham
s N ! 4 ) 4 3
3.1 Plantilla para el 3.2 Manual para el 'y
registro de ) re. istro de clientes ) 3.0 Herramienta de
d informacion y 9 Gestion de Clientes
y reporte ventas
reporte de vent ) 4§ ) | y
s N f ™\ a4 )
4.1 Fichas técnicas 4.2 Sugerencia de ) 4‘; Egn;qg:gg;: a ) 4'06::::':5'5 d[;ara
para redes sociales uso de informacion pégiéa web comunicacin
\ / \ J \ J

Fuente: Elaboracion propia.

El cronograma permitid la programacion del proyecto de inicio a fin, dividiendo
tareas con sus respectivos responsables. Ofrecié al equipo un plan de accién, asi aumento
la responsabilidad ayudando a evitar posibles obstaculos, pues el tiempo fue el recurso que

mas se buscé optimizar por su escasez, es aqui donde comenzd el desarrollo del proyecto.
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Figura 5.

Cronograma de actividades PAP verano 2022.

Actividades Responsables

Etapa de planeacion
Disefio de plan de proyecto Equipo PAP
Comunicacion Equipo PAP 21-jun-22|  22-jun-22| 23-un-22{ 28-jun-22| 29un-22| 30-un-22|  05-jul-22]  06-jul-22|  07-jul-22]  12-jul-22 13-jul-22 14-jul-22
Analisis del plan de trabajo y validacion |Equipo PAP Semana 5 Semana b Semana 7 Semana 8
Etapa de gjecucion Martes Midreoles  [Jueves MMartes Miéreoles  |Jueves MMartes Miéreoles  |lueves Martes Midreoles  |lueves
E1. Conjunto de herramientas de

Gestion de Distribucién
Herramienta para reportes Jorge
Manuzl de uso de herramienta Jorge
irectorio de Cartera y Prospeccion Diego
Manuazl de Directorio de Cartera y .

R Diego
Prospeccion

E2. Manual del Distriouidor
Ciagrama del proceso de venta Carlos
Guia con Técnicas de Ventz Jorge
Fichas técnicas de productes Carlos
E3. Herramienta de Gestion de
Cligntes

Flantillz para el registro de .
. p 5 Diego
informacién v reporte de ventas
Manuzl parz el registro de clientes y .

> 2 ! Diego
reporte ventas
E4. Analisis para canales de
comunicacian
Fichas técnicas para Redes Sociales Aniel
Sugerencia de Uso de Informacidn Aniel
[Continuidad al Andlisis de mejoras en .

Aniel

Sitio Web

Etapa de clerre: Itad

Presentacidn de resultados a Lab.
Mohama

Miembros de la empresa y
consultores Jr

Preparacion de reportes (R-pap y los
enitrgables del periodao)

Consultores Ir

Presentacidn final en el ITESO

Consultores Ir

Fuente: Elaboracidn propia.

Al presentar las propuestas generadas por los Consultores Jr. y obtener validacion

por parte de las Consultoras Sr. a cargo, se generaron espacios por medio de las vias de

trabajo establecidas, en el que cada integrante del equipo de consultores Jr. comenzé a

trabajar en las propuestas y actividades para cada entregable. A pesar de trabajar en un

periodo de tiempo de poca duracién, se logrd establecer un orden para llevar a cabo las

actividades y la comunicacion necesaria con la empresa de tal manera que se pudiera recibir

la retroalimentacion adecuada y trabajar en las modificaciones necesarias en tiempo y

forma.
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En el Plan de Proyecto se establecieron los roles y responsabilidades para crear

compromiso en la implementacion de las actividades y que esto asegure el éxito de la ruta

propuesta de trabajo. La siguiente tabla explica el rol y responsabilidad de cada integrante

para este periodo PAP 2022:

Tabla 4.

Roles y responsabilidades PAP verano 2022.

Responsable por

Hernandez Fernandez y
Diego Antonio Sepulveda
Félix

parte de la Seguimiento y validacion
La empresa
empresa del proyecto PAP
Asesor sobre el
area de ciencia/ | Aportar retroalimentacion
La empresa
sustento al proyecto PAP
cientifico
Enlace dela . . .,
Proporcionar informacién
empresa para el .
La empresa . del drea de
area de .
. mercadotecnia
mercadotecnia
Enlace dela
Adrian Galvan Coronay empresa pare el | Proporcionar informacion
. , La empresa i , .
Luis Zazueta Caceres drea de del drea de operaciones
operaciones
, Docente Gestionar al equipo de
Elena Rios ITESO 9 .p
Consultora consultores jr
. . Consultora de Apoyar en la gestion del
Leticia Quintero ITESO P .y &
apoyo equipo de consultores Jr
Asegurar que el proyecto
Gustavo Viruega ITESO Coordinadores cumpla con los objetivos
y Fatima Silva Contreras PAP establecidos desde ITESO
para los proyectos PAP
Luis Carlos Dominguez
Rodriguez, Aniel
Esthefania Villanueva Gestionar el provecto
Mendoza, Jorge Esteban ITESO Consultores Jr. proy

PAP

Fuente: Elaboracidn propia.
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Con la finalidad de desarrollar un trabajo colaborativo entre Consultores Jr.,

Consultores Sr. Y la empresa, se establecidé un acuerdo de comunicacidn y de trabajo por

medios, tales como Microsoft Teams, Zoom, Google Drive, y WhatsApp. Se utilizaron estos

medios con la finalidad de establecer una comunicacién directa y efectiva como se

demuestra a continuacion:

Tabla 5.

Medios de comunicacidn y plataformas de trabajo PAP Verano 2022.

Medio de
Comunicacion y
Plataformas de

trabajo

Funcionamiento

Accesibilidad/Interaccién

Microsoft Teams

Zoom

Google Drive

WhatsApp

Fuente: Elaboracion propia.

Funciona para generar salas
virtuales de para equipos de
trabajo

Apartado de archivos para
generar carpetas de trabajo con
documentos y anexos

Permite la edicién de
documentos para trabajar de
manera simultanea.

Funciona para generar salas de
reunion e interaccion

Funciona para enviar
documentos a una serie de
destinatarios con cuentas de
enlace “Gmail”

Permite la edicién simultanea por

parte de los incluidos.
Funciona para establecer una
comunicacion directa e
interactiva

Permite adjuntar archivos,
documentos, contenido
multimedia y mas.

- Equipo de consultores Jr.
- Consultores Sr.
- Coordinadores PAP

- Equipo de consultores Jr.
- Consultores Sr.
- Laempresa

- Equipo de consultores Jr.

- Equipo de consultores Jr.
- Consultores Sr.

- Coordinadores PAP

- Laempresa
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Asi mismo, la Evaluacion de Riesgos es una herramienta que permitié analizar cuanto

riesgo tendrad un acontecimiento en el proyecto. Para ello, se utilizaron valores cuantitativos

de la probabilidad e impacto, para asi obtener la evaluacién cualitativa del nivel de riesgo

existente. Esta herramienta principalmente fue preventiva, pues a pesar de los eventos

adscritos, hay situaciones imprevistas que pudieron ocurrir.

Figura 6.

Evaluacion de Riesgos durante el transcurso del Periodo

N° Tipo de Riesgo

Riesgo

Valor Nivel

1 Sanitario

El proceso y funcionamiento de las
empresas estan ligados al sector
salud. La cultura al acatar protocolos
de sanidad puede provocar una
situacion pandémica nuevamente,
pudiendo afectar en el desarrollo
del proyecto.

32

Alto
Riesgo

2 Comunicacion

Los clientes y pacientes pueden no
estdr disponibles, satisfechos o
atentos para atender lallamaday
puede no tenerse acceso por ser
datos sensibles del cliente.

32

Alto
Riesgo

3 | Flujo de Informacion

Conforme sea la lentitud en el flujo
de informacién por parte de la
empresay outsourcing, el proyecto
se veria obligado a pausarse hasta
que se cuente con esainformacidn,
disminuyendo la cantidad de
tiempo disponible.

43

12

Riesgo
Excesivo

4 Juridico

Utilizar palabras fuera del marco
juridico permitido que pudiera
causar problemas legales entre el
organismo reguladory la empresa.

Fuente: Elaboracion propia

41

Riesgo
Medio
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Después de la evaluacidon de riesgos, se integraron las consecuencias que dicho

evento puede causar al proyecto. De la misma manera, se identificaron las acciones

preventivas que pudieran aplicarse a cada evento antes de que este sucediera. La situaciéon

puede o no estar relacionada con otros eventos, sin embargo, se buscd abundar en areas

gue puedan impactar de manera aislada.
Figura 7.

Plan de Respuesta contra Riesgos

Tipo de Riesgo Consecuencias

Acciones Preventivas

Afectacién ala salud de los
colaboradores, detencion de
actividades presenciales,
efectos ala economiade la

Sanitario

empresa.

Seguir la protocolizacion
otorgada por la Secretaria
competente y seguir las
medidas preventivas en el
area laboral. Trasladar la
comunicacion via remota.

Poca obtencién de
informacion, lo cual reduce
el alcance del proyecto.

Comunicacion

Establecer medios de
comunicacién de paciente-
doctor, presentar
claramente los objetivos
para tener acceso ala

Las actividades planeadas se
atrasarian y no se
entregarian en tiempoy
forma los entregables
planeados. Incluso podria
ocurrir gue no se
concluyeran las actividades
de alguna drea.

Flujo de Informacion

Mantener una comunicaciéon

activa y tratar de mandar la
informacidn para que el
equipo ITESO pueda
continuar con sus
actividades planeadas.

Habria represalias legales,
afectaciones alaimagen de
la empresay desconfianza
ante el equipo de gestién.

Juridico

Fuente: Elaboracion propia.

Mantener al tanto la
informacion juridica
pertinente y vigente sobre
los productos.
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1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora

La planificacidn es la capacidad de poder entender la situacion, el contexto en la que
se desenvuelve, desarrollar propuestas e implementar las estrategias. Por ello, una vez
teniendo la planeacion y el cdmo se abordara el problema, lo que resta fue desarrollar las

propuestas.

Los entregables para el Desarrollo del Proyecto son los siguientes: (1) Herramienta
de Gestion de Distribucion, (2) Manual del Distribuidor, (3) Herramienta de Gestion de

Clientes y (4) Analisis para canales de comunicacidn.

Para llevar a cabo el Conjunto de Herramientas de Gestion de Distribucion, se
identificaron cuatro principales paquetes de trabajo para su elaboracién: 1) Herramienta
para reportes mensuales, 2) Manual de uso de Herramienta para reportes mensuales, 3)
Directorio para Prospeccion de Clientes y 4) Manual para Directorio de Prospeccion de

Clientes.

El primero de estos paquetes, la Herramienta para reportes mensuales, se realizé
en un archivo de Excel. Para su armado, se conversé con la empresa donde se identificaron
las necesidades que presentaba en el drea de distribucién, se enfocd en las herramientas
con las que se cuentan actualmente, siendo este un punto de partida para generar
informacién relevante sobre sus ventas, asi como la informacién que estos recursos
generaban. Este primer analisis tuvo como objetivo el conocer el proceso de registro de su
informacién y cdmo la procesa para plasmarla en reportes ejecutivos que ayuden a la toma

de decisiones.

Se concluyd que hacia falta una herramienta que mostrara de manera simplificada,
gué se vendia, cuanto se vendia, y cuando se vendia. Esto se debe a que la empresa no tenia
manera de saber cudl de sus distribuidores era quién vendia mas de un producto
determinado. En otras palabras, la empresa tenia la capacidad de saber quién era su mejor

distribuidor en términos monetarios, mas no por producto.
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Con la guia trazada, se comenzé a elaborar un archivo de Excel segmentado en hojas
para cada mes a peticion de la empresa, para su facilidad de uso. Se extrajo la informacién
de una base de datos de pedidos y se consolidé de forma que se puedan representar las
ventas de los distribuidores por productos especificos. El archivo consté de dos tablas con
ingreso manual de datos, en las que se registra los distribuidores presentes en la hoja de
“DATOS”, y los pedidos respectivamente, y una tercera tabla de acumulados donde se
contabilizan las ventas de los pedidos. Cada hoja cuenta con su tabla de pedidos,
acumulado, y con cuatro graficas en los que se representa la informacion del producto

elegido en el selector resaltado en naranja.

En las figuras se mostré una comparacion de las ventas de cada distribuidor segun
el producto elegido a representar, los tres mejores distribuidores en ventas tanto en
términos monetarios como en cantidad, y por ultimo se muestra cuales son los productos
gue mas y menos se venden, en términos monetarios y de cantidad, informacién que antes
era complicado obtener con los reportes que generaba la empresa. En la siguiente figura se

puede apreciar la representaciéon de la ultima informacion mencionada.

Figura 8.
Cantidad contra ingresos por producto; Herramienta para reportes
mensuales
Cantidad contra ingresos por producto
&0 $40,000
< $35,000

50

40

30

20

D A HDHIII

W Cantidad ¢ Ingresos

530,000

525,000

520,000

515,000

$10,000

$5,000

50

Fuente: Elaboracidn Propia con informacion de prueba.
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El producto obtenido de esta herramienta es un dashboard con el que se pueden
tomar decisiones en el drea comercial gracias a la informacién que genera sobre los
distribuidores y los productos de la empresa. Se puede identificar cual es el producto mas

vendido, cual el menos vendido, y quienes son los que mds venden de cada producto.

El Manual de uso de Herramienta para reportes mensuales requirié en primera
instancia, tener terminado el archivo de Excel de la Herramienta para reportes mensuales
y determinar el contenido que debia llevar. Las instrucciones de uso se plasmaron en un
archivo de Word, en el cual se describen detalladamente los procesos de Registro de
informacion, Ajuste de tablas grdficas y Generacion de informacion para reporte
acompafados de imagenes del archivo de Excel para su facil comprension. El objetivo de
este manual es que cualquier individuo que requiera hacer uso de la Herramienta para
reportes mensuales pueda realizarlo sin dificultad alguna, apoyandose del material

presentado en el mismo.

Para el Directorio de Cartera y Prospeccion fue necesario realizar una sesién de
trabajo en donde fue posible identificar necesidades sobre el area de Ventas para
posteriormente proponer la elaboracién del directorio. Estos primeros pasos fueron de
suma importancia ya que, para poder analizar los posibles clientes clave por areay por giro,
se establecieron los criterios de busqueda acorde a la misidn, la visidn y los valores de la
empresa. Esto con la finalidad de mantener y sobre todo establecer una conexién y una
relacion personalizada con el cliente. Finalmente, se elaboré un archivo de Excel para el
Directorio de Cartera y Prospeccion el cual contiene una primera hoja de explicacién
general de resultados encontrados por area y relevancia, también cuenta con informacion

de contacto de primera mano de prospectos potenciales.
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Figura 9.

Tabla de Prospectos; Directorio de Cartera y Prospeccion

Estado Numero de prospectos

Ciudad de México 26
Muevo Ledn 12
Sonors 5
Querétars
Jalisco
(Coahiila
Durango
eracruz
Sinaloa
Guanajuato
Hidalgo
Tamaulipas
Mayarit
Campeche

[ ™) Y PSP iR IR PR PO Y R

Fuente: Elaboracion Propia con informacion de DENUE.

Con el objetivo de facilitar el uso e interpretacion de la herramienta entregada, fue
necesario elaborar un Manual de uso Directorio de Cartera y Prospeccion para explicar de
manera detallada cuestiones como la fuente y los criterios de busqueda utilizados,
contenido de los campos y un espacio para sugerencias de uso. El documento fue elaborado
en un archivo de Word con pdrrafos explicativos, listados con el contenido indicado a
continuacion proveniente de DENUE y con una seccion bibliografica para su beneficio en un

determinado caso.
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Figura 10.

Tabla con elementos extraidos de DENUE; Directorio de Cartera y

Prospeccion
Do Acerca de

Nombre de la Unidad Econdmica Mombre comercial que sirve para el
publico general

Rardn Social Momibre para identificar una empresa de
forma oficial y legal

Descripcitn estrato personal ocupado Mimiero de trahajadores que operan en ls

Cadigo de la clase de actividad SCIAN El cidigo SCIAN (Sistema de
Clasificacion Industrial de América del
Morte) es ¢l clasificador de actividades
econimicas

Nombre de clase de ks actividad Actividad econdmica efectuada por la
empresa, sepiin ¢l eddipo SCIAN

Tipo de Vialidad Especificacitn del tipo de vialidad (calle,
avenida, boulevard)

MNombre de la Vialidad Nombre de la vialidad

Tipo de entre Vialidad 1 Especificacitn del tpo de vialidad (calle,
avenida, boubevard)

MNombre de entre vialidad 1 Mombre de la calle enire La vialidad 1

| Nimero extersor o kilbmetro Nimiero exterior o kilkmetro

Edificis Piso Mimern del edificio o piso

Tipo de asentamicnto humano Tipo de asentamicnto humano

Codigo Postal Codigo Postal

Entidad Federativa Estado de la repliblica

Clave municipis Clave del municipie

Municipio Municipio

Localidad Arca lerritorial o sdministrativa para un
micled de poblacion

MNimero de teléfone M o de teléfono

Carmren electrdnice Corren glectninico, puede ser de un
profesionists o de una empresa

Silio en inlernet Piigina web de ln empresa

Latitud Coordensdas

Longitud Coordenadas

Fecha de mcorporacitn al DENUE Fecha en la que formd parte de bos
registros del DENUE

Fuente: Elaboracidn Propia con informacion de DENUE.

Para llevar a cabo el segundo entregable, Manual del Distribuidor, se identificaron
tres principales paquetes de trabajo para su elaboracion: Diagrama del proceso de venta,

Guia Técnicas de Venta y Fichas Técnicas de Productos.

Dentro del Diagrama del Proceso de Venta, se diagramaron los canales de
distribucién con los que actualmente cuenta la empresa para poder llegar a sus
distribuidores y pacientes. En la elaboracidn de este entregable, se trabajoé en el analisis del
proceso de venta, para saber identificar los canales de distribucién y, a su vez, de estrategia
de venta de los empresarios junto sus distribuidores. Por ultimo, se indagd mas a fondo en
los tiempos de cada etapa del proceso. Esta herramienta visual apoyaria en la direccidon y

comunicacion hacia los representantes de ventas para comunicar los pasos que se llevan a
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cabo para la distribucion de productos y poder observar oportunidades de crecimiento y
expansion. Asi también, los distribuidores pueden planear su reabastecimiento con
antelacion, teniendo en cuenta los tiempos de la empresa desde la recepcion del pedido

hasta la entrega de guia, como ejemplo se observa la Figura 8.

La Guia con Técnicas de venta, segundo paquete del entregable en cuestién es un
archivo de Word en el que se enlisté los pasos de un proceso de venta completo, algunas
de las diferentes técnicas de cierre de ventas y una explicacién de lo que es el manejo de
objeciones. Para este paquete fue necesario identificar y comprender el giro del producto
gue se distribuye, para adaptar la guia y no incluir informacion innecesaria o irrelevante
para los distribuidores de la empresa. Una vez realizado esto, se seleccionaron los tipos de
cierre de ventas sugeridos y se incluyeron algunos ejemplos en el apartado de manejo de

objeciones.

Figura 11.

Diagrama de Venta para Envios Internacionales, Nacionales y de Promocion Regional.

Recepcidn de Envio a
Pedido hasta Llenado de Guia Pagueteria FEDEX Entrega de ID de
3:00PM 5:00PM Rastreo

Envio Lienado de Envio a Entrega de

. Permisos / Paqueteria DHL Mimero de
Internacional Documentacién 5:00PM Rastreo

:‘I‘O"n CICII(:;'I Oportunidad de Preparacion de Entrega y firma
egional ae Visita 1vezal Stock desde
mes almiacén de recibido

Producto

Fuente: Elaboracidn Propia con informacion de Laboratorios.

Las Fichas Técnicas consistieron en una recopilacion de informacién que representa
un producto, con esta herramienta se busca que los distribuidores de la empresa refuercen
o adquieran habilidades de venta para poder realizar su trabajo de una manera mas efectiva

y completa. Para llevarlo a cabo, se necesitdé de una comparacién de otras fichas técnicas
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de suplementos alimenticios que pudieran tener una representacion de informacién similar

a la que la empresa busca transmitir.

Para tener un orden, se hizo una recopilacion de posible informacién que se pudiera
requerir dentro del alcance, para asi estructurar una cédula para implementar un modelo
de informacién. Esto ayudd a delimitar y buscar el alcance que requerian las fichas para asi
poder recabar la informacion. Recabando la informacién proporcionada por PAPs pasados
y sus productos, se obtuvo la informacion requerida para llenar las fichas y asi ajustarse a
la representacion del envase, producto y dosis. Una vez desarrolladas, las fichas se
presentaron a la empresa para su revision y validacion, lo cual sirvié para redirigir el alcance

de éstas y poder asi complementarlas.

Para realizar el desarrollo del tercer entregable, la Herramienta de Gestion de
Clientes, se identificaron dos principales paquetes de trabajo; Plantilla para el registro de

informacion y reporte de ventas y Manual para el registro de clientes y reporte de ventas.

La elaboracién de la Plantilla para el registro de informacién y reporte de ventas
fue elaborada en un documento de Excel para beneficio de los distribuidores de manera
gue les permitiera llevar una cartera de clientes mediante el registro de informacion de

contacto con sus respectivos apartados.

Figura 12.

Hoja de registro de clientes; Plantilla para el registro de informacion y reporte de

Registro de Clientes

Distribuidor

Fuente: Elaboracion Propia con informacion de DENUE.
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Para su elaboracion, fue util corroborar los campos de registro necesarios tanto para
la informacion de contacto como el disefio de la herramienta, con la intencidén de facilitar
el llenado de datos, sumado a esto, se separd los registros y reportes de venta, fue asi como
se crearon elementos de apoyo para capacitacién en el uso y beneficio de la herramienta
llevando a un mejor entendimiento como son el formulario para el registro de datos de
manera escrita para adaptarse al estilo de venta de los distintos distribuidores, un manual
donde se explicé de manera detallada la estructura y los pasos para el registro de
informacién en la plantilla de Excel y un video de contenido multimedia con un pequefio

ejemplo de registro de datos.

Otra de las funciones de dicha plantilla, es el registro de ventas por cliente, que
constd de funciones predeterminadas para rastrear al cliente, sefialar el producto

requerido, la dosis requerida, totales, puntos de recompra sugerido, una seccion para el

control sobre inventarios.

Figura 13.

Hoja de registro de ventas; Plantilla para el registro de informacion y reporte de ventas.

Registro de Ventas

Distribuidor Entradas (cajas) Salidas (cajas) En existencia

Producto No. 1 Producto No. 2

8
osleo|als|d
aaana;
oloololo|4

Fuente: Elaboracidn Propia con informacion de DENUE.
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Finalmente, para el reporte de ventas, se elaboré una hoja con el nombre de
“CONCENTRADO” en donde se establecieron férmulas a través de una tabla comparativa
para el contenido de cada mes. Las fdrmulas extraen los datos de las hojas de registro de
venta para mostrar la cantidad de ventas y cajas totales vendidas por mes y también, realiza
una serie de calculos para sefalar la diferencia mes con mes sobre los datos previamente

indicados.

Figura 14.

Tabla comparativa por mes; Plantilla para el registro de
informacion y reporte de ventas

Reporte de Ventas

Concentrado de ventas por mes

Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre
Ventas totales 0 0 0 0 0 0 0
Cajas totales 0 0 0 0 0 0 0

Diferencia mes
con mes sobre 0 0 0 0 0 0 0
ventas

Diferencia mes
con mes sobre 0 L] L] L] 0 0 0
cajas

Fuente: Elaboracion Propia.

Seguido de la plantilla se elaboro el Manual para el registro de clientes y reporte de
ventas con la finalidad de proporcionar una herramienta para asegurar tanto el uso como

la edicion de este.

En la primera seccidén del manual se desarrollé una explicacion de la estructura de la
plantilla con imagenes de apoyo y sefialamientos enumerados para su descripcion
correspondiente al numero previamente establecido, esto permitiria el uso constante y

efectivo por parte de los distribuidores.

La siguiente seccién del manual, consistié en los modos de uso y los pasos
recomendados para obtener los registros necesarios y las especificaciones puntuales para

completar todos los campos requeridos, ademds cuenta con respuestas para casos
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concretos en donde se necesite aclarar cuestiones sobre la edicion de datos o registro de

compras.

Posteriormente contd con una seccion llamada accesibilidad y restricciones donde
practicamente se sefialaron las casillas o las celdas que estan habilitadas para la edicién ya
que el contenido de la plantilla es amplio a comparacion con las celdas modificables, las
cuales son muy pocas. La parte de las restricciones esta disefiada basicamente para indicar
las hojas que se encuentran protegidas bajo una contrasefia, ademas de indicar los pasos a
seguir para desbloquearla. Cabe mencionar que se le proporcioné a la empresa la cuenta

con la contrasefia necesaria.

Finalmente, se incluyd una seccién con las férmulas utilizadas por hoja, y por rango
de celdas. Esto permitiria identificar el auto llenado de datos y facilitar la comprension de
la plantilla, ademas permitird modificar las férmulas segin como sea necesario por

distribuidor.

Por ultimo, para llevar a cabo el entregable Andlisis para Canales de Comunicacion,
se identificaron tres principales paquetes de: Fichas Técnicas para Redes, Sugerencia de

uso de informacion y Continuidad al Andlisis de Mejora en Sitio Web.

Las Fichas Técnicas para Redes se crearon con el fin de darle variedad al contenido
en Facebook, informar sobre los productos y sus beneficios. En este tipo de fichas se recabd
toda la informacidn existente sobre los suplementos, se realizé un vaciado de informacién
el cual se revisé de manera cuidadosa para expresar solo lo fundamental en las fichas de los
suplementos, de la misma forma para la ficha general de los productos, todo esto se hizo

pensando en las preguntas mas frecuentes del publico.

Para la sugerencia de uso de informacioén, se investigd en el Reglamento de La Ley
General de Salud en Materia de Publicidad las palabras que no deben de ir en la publicidad
de un suplemento alimenticio con la finalidad de que en publicaciones futuras no se tenga

ningun percance con las autoridades correspondientes. También se desarrollaron
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sugerencias de qué tipo de contenido generar para crear mas interaccion en Facebook, asi

como el ejemplo del uso de las fichas.

Por ultimo, se revisé el analisis previo en esta area y se retomd para darle
continuidad, sin embargo, se encontraron mas areas de mejora en la pagina web de la
empresa. Se enlistaron en un documento Word todas las sugerencias de cambio que puede
ser agregar o eliminar informacién o contenido, finalmente, también se considerd
importante el uso de Cookies con el fin de hacer un analisis de informacion de las personas

que visitan el sitio.

1.6. Valoracion de productos, resultados e impactos

Al fin, una vez realizado el desarrollo de las actividades, los entregables fueron
medidos en dos dimensiones: resultados obtenidos para cada uno de ellos y el

cumplimiento de los alcances. A continuacién, se describen los impactos generados:

Comenzando con el entregable “Conjunto de Herramientas de Gestion de
Distribucion”, se destaca que una de estas herramientas nace de la necesidad del Gerente
de Ventas, David Coutifio, de poder plasmar de forma mas clara y concisa los datos sobre la
venta de los productos. Para ello se requirié la informacion sobre el distribuidor que mas

vende en monto y en producto, el producto estrella que mas se vende y temporalidad.

Al tener este conjunto de herramientas, se pudo llevar a cabo una mejoria en Ila
interpretacion de datos para una toma de decisiones efectiva. Esta integracion permitio
ampliar x3 veces el nivel de alcance de analisis siendo el punto de comparacidn el alcance
de cantidad de ventas por clientes que era el documento inicial. Para ello, la ampliacién de
este alcance esta respaldado con la prospeccidon de clientes, la representaciéon de los
productos mas vendidos por distribuidor y el distribuidor que mas productos vende. Esto
permitio la reduccién del tiempo empleado para procesar informacién y se anticipd al
objetivo de aumentar las ventas al ampliar los limites de clientes potenciales (prospectos).

El potencial de esta herramienta llevo al disefio de la siguiente estrategia operativa en el

42



area comercial: Conforme se expanda el alcance de las ventas se buscaran otros nichos en

el segmento de cliente previsto en funcién de su modelo de negocios.

Respecto al segundo entregable, “Manual del Distribuidor”, se realza la necesidad
de apoyar en la distribucion, para ello se planted una estrategia enfocada en el aumento de
la fuerza de venta y en la confianza de los clientes hacia productos. El desarrollo de este
entregable consistid en tres paquetes de trabajo, cada uno especifico en apoyar en la
estrategia, reabastecimiento y apoyo con informacidén. Las bases para el entregable estan
situadas desde el inicio del PAP, siendo aceptado por la Gerente General. El alcance del
entregable estd como indicador de uso, pues se busca observar los beneficios en como
dirigirse a los clientes de manera asertiva y clara al momento de ser implementado a sus

distribuidores.

El primer paquete de trabajo que se desarrollo fue el Diagrama de Venta, en este se
plasmé de manera gréfica la forma en que se organiza la empresa para poder llevar a cabo
una venta. El segundo paquete de trabajo consistiéd en la generacion de una la Guia de
Técnicas de Ventas, en este se presentaron algunos lineamientos que pudieran seguir los

distribuidores para dirigirse a los clientes y asi concretar una venta.

Por ultimo, en el tercer paquete de trabajo se desarrollaron las Fichas Técnicas de
12 productos. Las fichas técnicas se consideraron como un apoyo para aumentar la fuerza
de los distribuidores y proveer a las diferentes areas de la organizacién con informacidn. Se
hizo una cédula la cual se vaciaria la informacidn de los productos, cdmo se observar en la

siguiente figura.
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Figura 15.

Cédula para Fichas Técnicas

FICHA TECNICA

SUPLEMENTO PROTEGMICO DE USQ PERSONAL

1. GENERALIDADES
1l Mombre Comercial: *__"
12 Clase: Suplementn alimentii
13 Farmulacién: Liguido Oral

2. DESCRIPCION DEL PRODU

personss  con
" hpoys activando

el gen " para estimular”___" haciendo "___"

3. COMPOSICION
Tamah ién:T___"

Ague, Compleja Prateice, Clorura de Sedia,

Mezcla propia de Complejo Proteica, contiene:

* valar Diario na establecidn
4. DOSIS
___"t USUarias euyo pest sugeve 1os 40 k.

"___"t Usuarios cuyo pes sea menor 2 40 kg.

Aglicar 0.5 mL de solucién 2 veces por semana

FICHA TECNICA

5. OTRAS PRESENTACIONES COMERCIALES
Nombre: " "

6.MODO DE USO
Sublingual. Aplicar la dosis indicada justo entes de dormir.

i .
#) an s &

7.CONSUMIDOR PREFERENTE

Parsonas gue padecen problemas de * *, como san

FICHA TECNICA

8 ANATOMIA
DE UN VIAL

.............

9. CONDICIONES DE CONSERVACION
Consérvess en lugar fresco, seco y protegido de la lux
TMPORTANTE: Debe ser refrigerado despugs de abrir para su
Tiempo de vida Gil: 15 dias despuds de abisrto

Este productn NO es un medicamento.

10.FABRICADO Y DISTRIBUIDO POR:

conservacitn

Fuente: Elaboracidn propia con informacion de PAP pasados.

Al entregar la herramienta se concluyé lo siguiente:

= Los meses donde hay mayor venta directa puede reducirse el tiempo de espera

aumentando la capacidad de Stock que hay en el almacén temporal.

= Al hacer una prospecciéon y obtener el punto de venta maximo, se puede situar un

consultorio para el aumento de confianza y expansion.

= Andlisis de aminoacidos para mostrar cudles son mds representativos en cada

producto. Y ordenarlo de manera que, los aminodacidos se presenten de mayor a

menor dependiendo de su composicién.

En cuanto al tercer entregable “Herramienta de Gestion de Clientes”, se atendid a

la necesidad de organizar y registrar informacion para fomentar la cultura de reporte,

ademas de promover la autogestion de recursos y el analisis sobre los habitos del consumo

del cliente. Esta parte se enfocd en los distribuidores, el brazo fuerte de venta de la

44




empresa. En este apartado se implementdé una estrategia de proceso para llegar a un orden
en sus ventas, sus finanzas personales y anticiparse para reabastecerse de productos,
trabajando bajo la premisa: “lo que se mide puede mejorar”. Una vez afinada la
herramienta, se sugiere tomar las cualidades de esta e implementar un Customer
Relationship Management (CRM) para dar seguimiento a las ventas de cada distribuidor al

momento, teniendo asi un contacto mas directo, manejo y prospeccion de los clientes.

Al entregar la herramienta se concluyé lo siguiente:
e La automatizacién de las férmulas permitiria al usuario de la plantilla mantener la
informacién de los clientes sin necesidad de elaborar un nuevo registro.
e El recuadro de inventarios permite al usuario llevar un control de manera

automatica sobre las existencias, con relacion a las entradas y salidas.

Figura 16.

Recuadro de inventarios; Plantilla para el registro de informacion y reporte de

ventas
Entradas (cajas) | Salidas (cajas) En existencia

100 34 66

Fuente: Elaboracion propia.

El usuario de la plantilla tendra la habilidad para registrar la compra de dos
productos diferentes a través de un solo registro.

Figura 17.

Recuadro de inventarios; Plantilla para el registro de informacién y
reporte de ventas

Producto No. 1 Producto Mo. 2

Fuente: Elaboracidn Propia.
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La columna con fecha sugerida de recompra indica la fecha ideal para
realizar un seguimiento y servicio a clientes oportuno.

Figura 18.

Columna para fecha sugerida de recompra; Plantilla para el registro de
informacion y reporte de ventas.

Fechade compra ]  Fechasugerida de recompra [
! 12/01/22 01-feb

Fuente: Elaboracion Propia.

e Las tablas de productos permiten identificar los habitos de consumo por parte de

los clientes, asi también como las caracteristicas del consumidor.

Figura 19.

Tabla de totales por producto y dosis; Plantilla para el registro de
informacion y reporte de ventas

Total de selecciones por
dosis de producto

Total de selecciones Total de cajas por
por producto producto

Lista de productos Dosis de productos

REGULAR
ULTRA

= =A== AL A L A L
N OO |~ D || O~ MWW | W

w
=

Fuente: Elaboracion propia.

El entregable de “Analisis para Canales de Comunicacidon”, buscé implementar una
mejor estrategia de comunicacién con su publico. La Gerente General, Maria José Aceves,
externd sus preocupaciones hacia los comentarios en redes sociales y de web sobre la
comunicacién y veracidad de la pagina e informaciéon que en ella se encuentra. Para

demostrar una imagen mas autentica se propuso una estrategia de presentacién de
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informacidn, éste para apoyar en una comunicacion mas profunda y facil hacia el cliente.
También, se propusieron mejoras en la pagina web para darle mas formalidad. Cabe
mencionar que actualmente ya se tuvieron citas con la agencia que lleva las redes y pdgina
web y estdn trabajando en las mejoras sugeridas, ademas, de aspectos que la misma

agencia identificd como mejoras necesarias en pro de una comunicacion mas efectiva.

Coémo se menciond con anterioridad a la fecha, la empresa ha desarrollado cuatro

periodos en el PP CC.

Tras el dialogo con la empresa sobre el seguimiento, el uso y planeacién que tienen
en relacion con los diferentes entregables, se identifico que mds que recordar entregables
con nivel de detalle por periodo, en la empresa, se asocia los diferentes periodos con
acciones especificas que los empresarios han tomado o piensan tomar. Es asi como en la
Tabla 2 se muestra un resumen por periodo de las herramientas elaboradas. En la siguiente

tabla se presenta los planes que tienen los empresarios respecto cada PAP.

Tabla 6.

Cuadro de Planeacion de productos, beneficios y acciones identificados
por la empresa asociados a periodo PAP.

Verano 2021 Otoro 2021

Entendimiento de bases en areas claves de | Seguimiento de informacién para inicio de
mejora con Herramienta DIE. También, se | cambio de imagen y beneficio de valoracion.

generd una base para obtener un acervo
cientifico. Esclarecimiento de dudas por falta de
informaciéon mediante puntos clave de
modificacidon en pagina web, como la anatomia

del producto.

Primavera 2022 Verano 2022
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La informacién gréfica se pondra en la pagina
para tener claridad con los clientes.
El sistema de costos se mantiene al dia y el

permiso de COFEPRIS esta en proceso.

Las fichas técnicas seran utilizadas como
herramienta de apoyo a los distribuidores, asi
también las fichas de redes se seguiran
completando con informacién.

Se aplicara una prospeccién de nuevos clientes
y agentes de ventas.

El sistema que se gestiond para los reportes de
venta ya estd siendo llenado y la primera
reunion con los de la pagina web para la

actualizacion.

Fuente: Colaboracion con Empresarios de Laboratorios.
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1.8. Anexos generales

Anexo 1. Metodologia de administracion del proyecto.

La estructuracion de proyecto se trabajé con apoyo de documentos y elementos
relacionados con trabajos anteriores y, también, se establecieron métodos de trabajo
propios. Una buena administracién de proyecto se basa en la estructura asertiva, para ello
se implementd la metodologia PMI (Project Management Institute, en inglés) con el
objetivo de gestionar el proyecto de manera profesional, generando resultados medibles y

facilitar la generacién de informacion para la toma de decisiones.

Figura 20.

Procesos de la administracion de proyectos

PROCESOS DE LA ADM DE PROYECTOS

Seguimiento
y control

METODO PMI®

Fuente: Metodologia PMI.

El método PMI cuenta con una estructura de iniciacion, planificacién, seguimiento y

control, ejecucién y cierre.

Para la iniciacion, se generan acuerdos sobre el proyecto en donde basicamente se
abordan temas relacionados al compromiso por las partes involucradas en el proyecto, el

propésito tanto del proyecto como del trabajo, objetivos esperados, se especifica el equipo
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de gestion para su control, se establece en alcance para identificar hasta donde se avanza
en el proyecto y se elabora un plan con supuestos y restricciones para la gestion de riesgos
y limitantes que se pudieran presentar. Estas partes conformaron el conjunto de procesos

necesarios para definir el proyecto, como es el PMI.

Para la parte de planeacidon y poder cumplir con el alcance establecido se utilizaron
diversas herramientas que permitieron tener un mejor control y claridad en cuanto al

establecimiento de prioridades y objetivos del proyecto.

En la etapa de ejecucion, se llevd a cabo los requerimientos definidos en la
planificacion para tomar rumbo de la planificacion del proyecto. Se definen las personas
gue seran responsables de cada entregable, paquete de trabajo y actividad. De tal manera,

el cronograma tomo parte fundamental para llevar a cabo los entregables de cada paquete.

Por otro lado, se utiliz6 de manera de apoyo para los integrantes del equipo de
Consultores Jr. la herramienta SCRUM. La metodologia permite identificar, el progreso
actualizado por actividad y por dia o por periodo de trabajo establecido, seccionando por
campos el estado actual de la actividad como “Lo que se hizo”, “lo que se estd haciendo”,
“por hacer” y finalmente “lo que no se hizo”. Esta herramienta permitid llevar un control
sobre los entregables por parte de cada uno de los integrantes del equipo consultor y al
mismo tiempo, trabajar de manera coordinada y simultanea entre los equipos de trabajo
involucrados. A pesar de no ser parte de la metodologia PMI, se decidié apoyarse con un
fragmento de esta otra metodologia para tener un mejor resultado de trabajo en equipo

sin perder el enfoque de la metodologia principal.
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Figura 21.

Metodologia SCRUM

Lo que mo se hiz

MARTES

MIERCOLES

JUEVES

Fuente: Metodologia SCRUM.
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2. Productos

2.1 Conjunto de herramientas para la gestion de distribucion
e Herramienta para reportes mensuales
Este producto es una herramienta desarrollada en Excel que sirve para llevar un
registro de pedidos y generar reportes graficos. Esto con la finalidad de ser utilizado por

parte de los niveles gerenciales y generar informacidn esencial para la toma de decisiones.

Figura 26.

Herramienta para reportes mensuales

il inullu

Fuente: Elaboracion propia.

e Manual de uso de Herramienta para reportes mensuales
Este producto es un archivo de Word en el que se redactan las instrucciones de uso
de la herramienta para la elaboracion de reportes mensuales, con la finalidad de
conceptualizar los elementos recabados sobre la misma y facilitar la comprension, ademas

esta herramienta de apoyo genera efectividad sobre los procesos de implementacion.
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Figura 27.

Manual de uso de Herramienta para reportes mensuales

Fuente: Elaboracion propia.

e Directorio de Cartera y Prospeccion

En formato de Excel, la finalidad de este producto es generar procesos de venta para
adquirir distribuidores y clientes estratégicos, cuidando la misién y los objetivos de la

empresa, cuenta con una estructura de explicacidon general y prospectos por estado.

Los campos de busqueda cuentan con la funcion de filtrar a los prospectos deseados
con base en el elemento requerido, ademas la diferencia por color hace referencia a los

prospectos de mayor relevancia frente a los de menor relevancia.
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Figura 28.

Directorio de Cartera y Prospeccion
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Fuente: Elaboracidn propia con Informacion de DENUE.

e Manual para Directorio de Cartera y Prospeccion

El producto “Manual para Directorio de Cartera y Prospeccion” se elaboré con la finalidad

de conceptualizar los criterios de busqueda para la seleccidn de prospectos.

Se hizo la seleccién de datos de acuerdo con los requerimientos de la empresa para que

fuera posible generar estrategias de venta basadas en objetivos, mision y valores de la

empresa.

Figura 29.

Manual Directorio de Cartera y Prospeccion

Criterios de biisqueda Data

at
Nombre de la Unidad Econdmica

Razon Social

ra identificar una empresa de
ial y legal
Namero de trabajadores que operan en 1a

Descripeién estrato personal ocupido

a
:6digo SCIAN (Sistema de

Clasificacién Industrial de América del
Norte) es el clasificador de actividades

Cédigo de la clase de actividad SCIAN

silos y otras residencias del sector privado para el cuidado de

ancianos
© 623111- Residencias del sector privado con cuidados de enfermeras para
enfermos convalecientes, en rehabilitacién, incurables y terminales

Nombre de clase de la actividad

CIAN
icacion del tipo de vialidad (calle,
avenida,

Tipo de Vialidad

* Tamafo del establecimiente

Unicamente para aquellos estados de |a repiblica que no Nombre de la Vialidad

Tipo de entre Vialidad 1

lecimientos de mas de treinta personas.

Nombre de entre vialidad 1
Nimero exterior o kilémetro
Edificio Piso

Tipo de humano

Codigo Postal Codigo Postal
Entidad Federativa Estado de la repablica
Cl unicipio municipio

administrativa para un

no

Namero de teléfona

Corre o, pucde ser de un
profesionista o de una empresa
Sitio en internet Pagina web de ln empresa
&
1 C
incorporacion al DENUE Fecha en la que formé parte de los

Ta
registros del DENUE

o Campeche

Fuente: Elaboracidn propia con informacion de DENUE.
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2.2 Manual del distribuidor

o Diagrama de proceso de venta

El producto destinado en “Diagrama de Proceso de Venta”, es una herramienta visual

que contiene el proceso de la empresa para entregar su producto desde la recepcién

del pedido hasta el usuario final.

La distribucion de productos esta dada de la siguiente manera:

Envio Nacional: es toda aquella venta que se envia dentro del territorio mexicano.

1. Todos los pedidos llegan a recepcién hasta las 3:00PM, pedidos después de esta
hora se procesan hasta el siguiente dia.

2. Llenado de formularios CFDI con complemento de Carta Porte

3. Envio a Paqueteria FEDEX a partir de las 5:00PM

4. Entrega de ID de Rastreo. Tiene una duracién de 4-26 horas.

Envio Internacional: es toda la venta que se exporta a Estados Unidos.

- Llenado de formularios (Wayhbill), factura comercial, certificaciones y permisos de la
FDA.

- Envio a Paqueteria DHL a partir de las 5:00PM.

- Entrega de NUumero de Rastreo a cliente/distribuidor. Tiene una duracién de 4-26
horas.

Promocion Regional de Producto: es todo aquel producto que se promociona en la

presencia de un distribuidor y el Dr.

- Se ofrece la promocién regional del producto 1 vez al mes por regidn cumpliendo
con los requisitos de la empresa.

- El Stock es preparado por almacenistas para ser entregado en el sitio de promocidn.

- Entrega y firma de recibido del distribuidor, se otorga su comisién respecto a la
venta.

Venta Directa: es todo aquel producto vendido en las instalaciones de la empresa.

- El pedido es recibido, dependiendo de la cantidad de productos varia el tiempo.
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- Un pedido menor a 40 es surtido desde el almacén temporal para ser después
cotizado y ser entregado. Duracién aproximada de 10 minutos.
- Un pedido mayor a 40 se hace un traspaso a almacén, para después ser surtido y

encuadrado. La duracién aproximada es de 30 minutos.

Figura 30.

Estructura y Descripcion del Diagrama

Estructura y Descripcion del Diagrama

Un dizgrama de ventas es una representacion visual apoye a los represantantes de ventz
=n |z direccian y comunicacion asertiva. £n ella se describen procedimisntos requeridos
para gl derre exitoso de la misma. €l diagrama de ventzs tiens |z finalidad de representar
graficamente los pasos clave para la promacidn y colocacion de productos de Leboratorios
Mghama, El disgrama s meramente informativo y no estd pensado como estrategia de
venta.
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Fuente: Elaboracidn propia con informacion de la empresa.

e Guiade ventas
Archivo de Word que sirve como introduccidn al proceso de venta y sus pasos a seguir

como vendedor. Incluye algunas técnicas de cierre de ventas y una explicacién de

manejo de objeciones.
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Figura 31.

Guia de ventas

inclice

Fuente: Elaboracion propia.

¢ Fichas Técnicas
Las fichas técnicas tienen como objetivo apoyar a los distribuidores como herramienta de
apoyo al momento de implementar una estrategia de venta. De esta manera, la edicién final
de las fichas técnicas esta conformaba con los siguientes apartados:
1. Generalidades: es una visién general, desde nombre, clase y formulacién.
2. Descripcion del Producto: se describe brevemente el producto para darlo a conocer.
3. Composicion: viene todo ingrediente en la solucidn y los compuestos que mantienen.
4. Dosis: diferencias entre Ultra y Regular, y la dosis de aplicacién.
5. Otras presentaciones comerciales: son las mezclas que hay con otros productos
nucleo.
5. A. Otras presentaciones comerciales: no presente en las fichas de mezclas.
6. Modo de uso: explica el modo de aplicacién y condiciones, asi como uso de jeringa e
instruccién de extraccion de vial.
7. Consumidor preferente: son los consumidores a las que se considera preferente el

uso del producto.
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8. Anatomia de un vial: descripcidn de las partes del vial y su propdsito.

9. Condiciones de conservacion: son las especificaciones para conservar la calidad del

producto.

10. Fabricado y distribuido por: informacién del fabricante y distribuidor.

Figura 32.

Fichas Técnicas para Productos.
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Fuente: Elaboracidn propia con informacion de la empresa.

2.3 Herramienta de Gestion de Clientes

e Plantilla para el registro de clientes y reporte de ventas

El paquete de trabajo “Plantilla para el registro de clientes y reporte de ventas” esta

conformado por tres herramientas de apoyo y una herramienta conjunto. La herramienta

conjunta es un “Manual para el registro de clientes y reporte de ventas” mientras que
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entre las herramientas de apoyo se encuentran “Plantilla para el registro de clientes y

»n «u

reporte de ventas”, “Formularios de registro” y “Video Ejemplo Plantilla”

La elaboracion de “Plantilla para el registro de clientes y reporte de ventas” tiene las

siguientes funciones:

Registro de clientes: El objetivo es llevar un registro con informacién de contacto del cliente

como medio de comunicacién y servicio.

Registro de ventas: La finalidad es llevar un registro de ventas por producto, por cliente,

por dosis, por cantidad, por fecha y, ademas, un punto sugerido de recompra.

Control de inventarios: Su finalidad es controlar y gestionar el inventario en base a entradas
y salidas para asi, planificar acorde a las existencias.
Figura 33.

Plantilla para el registro de informacion y reporte de ventas

Registro de Ventas

Distribuidor Entradas (cajas) | Salidas (cajas) En existencia

Producto No. 1 Producto No. 2
i0 B Nombrel Apelido Bl  Municipio B  Producto B Dosis [  Cantidad (cajas) Producto2 [l Dosis2 [ Cantidad (cajas)2 [

Fuente: Elaboracidn propia.

Reporte de ventas: Su objetivo es visualizar e interpretar, de manera numérica y visual, las
ventas y cantidades totales por mes, de tal manera que promueva la toma de decisiones en

funcion de los resultados obtenidos.
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Figura 34.

Concentrado; Plantilla para el registro de informacion y reporte de
ventas

Ventas totales por mes Cajas totales por mes

!
a

Eje Vertical (Valor) Lineas de divisién principales

Fuente: Elaboracion propia.

El documento “Plantilla para el registro de clientes y reporte de ventas” fue
elaborado en formado Excel, de manera que facilitara el manejo de datos y las férmulas

automatizadas para la obtencién de resultados

La estructura de la plantilla cuenta con un disefo y una serie de féormulas que
traspasan los datos de las hojas de registro de clientes a las hojas para el registro de ventas,
de tal manera que se enlaza al cliente (con su respectiva informacion de contacto) con la
compra efectuada por el mismo. Por otro lado, permite al editor seleccionar al cliente ya
sea por un codigo preestablecido en la plantilla o por nombre, apellido, municipio, producto

y fecha de compra.

Finalmente, los totales de los registros de ventas por mes son redirigidos a la hoja
de concentrado para comparar un mes con otro, para esto, se utilizé una férmula de tipo

“resta” para generar los resultados objetivos.

Las estrategias utilizadas para poder asegurar la obtencion de los beneficios
esperados se basaron en los métodos de trabajo de los distribuidores, por medio de los

cuales se plantearon tres escenarios distintos tales como:
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Registro de informacion directa

El registro de informacién directa consiste en registrar la informacién de manera

simultanea, es decir al obtener los datos, se registra en el archivo Excel.

Registro por medio de la herramienta “Formulario de reqgistro”

Se disefio un formulario con base en las necesidades de ciertos distribuidores para llevar un
registro escrito por cuestiones de practicidad, su principal objetivo es obtener Ia
informacidn necesaria para posteriormente vaciar/llenar la informacién en los campos de

la plantilla en Excel.

Registros propios

Se planted este caso para situaciones en las que se lleve un registro por otro medio o
herramienta diferente a las expuestas anteriormente, sin embargo, la herramienta de
apoyo “Manual para el registro de clientes y reporte de ventas”, contiene

recomendaciones para dichos casos.

El “Formulario de registro” tiene como finalidad, facilitar el registro de informacién por un

medio impreso.
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Figura 35.

Formularios de registro

Formulario Para registro de clféntes
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Fuente: Elaboracion propia.
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TF

Fecha de compra

El “Manual para el registro de clientes y reporte de ventas” tiene como finalidad, generar

una comprension sobre elementos y resultados obtenidos, contextualizar los beneficios

esperados sobre el entregable y generar una cultura de autogestién y de registro.

Figura 36.

Manual para el registro de clientes y reporte de ventas

a) Registro de clientes (Hoja= REGISTRQ)

Registro de Clientes

0 @ Nomwdd  Aperso B vunisso @ enosold  siwe B oot B reiiona B corruo swcuonicl] rea e regizefd

Imagen 1.0

Descripcién de la hoja: "REGISTRO”

-

. Campos para indicar el distribuidor a cargo y Ia zona preferente.

~

. Encabezados para el registro de informacion, cuentan con la opcién de filtrar datos
al presionar la flecha desplegable.

3. Campos para el llenado de datos carrespondientes al dliente

Modo de uso

IMPORTANTE: en caso de contar con registras previos, vaciar los datos mantenienda el
orden de la plantilla sin amitir elementos de contacto.

1. Obtenery registrar la informacién de contacto
Para los siguientes puntos utilizar: Imagen 1.0
a. Llevar el registro a mano con apoyo del formulario para el registro de
clientes y posteriormente vaciar la informacién en los campos

correspondientes.
b. Llenar los campos correspondientes directamente en excel
c. Encasode usar otro método (propio), asegurarse de solicitar la
informacién que requiere la plantilla para posteriormente vaciarlos en la
plantilla de excel.
2. Obtenery registrar la informacion de venta
Para los siguientes puntos utilizar: Imagen 1.2, 1.3
a. Llevar el registro a mano con apoyo del formulario para el registro de
ventas y posteriormente vaclar la informaci6n en los campos
correspondientes.
b. Llenar la informacién directamente en los campos habilitados, DENTRO de
Ia hoja con el MES correspondiente a la venta.
¢ Encaso de usar otro método (propio), asegurarse de solicitar la
informacion que requiere la plantilla para posteriormente vaciarlos en la
plantilla de excel
3. Afiadir el numero de cajas solicitadas en el apartado de inventario
i. Llenar el apartado de "Entrada (cajas)”. (imagen 1.2, punto 2)
4. Interpretacién de datos
. Analizar y corroborar dates provenientes de las tablas anexadas al

final los registros de ventas. (Imagen 1.4, 1.5)

. Analizar el progreso o el cierre del mes correspondiente en la hoja
con el nombre “CONCENTRADO” (Imagen 1.1)
5. Servicio al diente/Seguimiento
i. Analizar el campo “Fecha sugerida de recompra” para mantener
abastecido y satisfecho al cliente con la anticipacion debida.
(Imagen 1.3, puntos 7 y 8)

Fuente: Elaboracidn propia.
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