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Resumen

En el siguiente documento se presenta el trabajo realizado en el Proyecto de
Aplicacion Profesional Consultoria para la Competitividad (PAP CC) en el cual se
intervino, utilizando el diagnéstico como metodologia clave para proponer
soluciones y mejoras que puedan ser aplicables a una implementacién futura en la

segunda etapa del proyecto.

Durante el periodo de diagnéstico se realizaron dos tipos de andlisis el interno y el
externo. Para el andlisis externo, se emplearon las siguientes herramientas: 5
fuerzas de Porter; andlisis PESTEL; voz del cliente; y Matriz QFD. El andlisis interno
se basoO en la realizacion del formato DIE; desarrollo del macroproceso (VSM);
CANVAS; FODA; entre otros.

Estas herramientas permitieron analizar los aspectos importantes, para generar el
plan de desarrollo basado en las areas claves de desempefio y capacidades

empresariales.

Finalmente se definié el plan de desarrollo basado en la estrategia empresarial,
propuesto para la siguiente etapa que se desarrollara en los periodos de verano y
otofio 2022, con lo que se espera que la empresa maximice su potencial dentro de

la industria en la que se desarrolla y sea mas competitiva.

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 formacién universitaria-

enfrentan retos, resuelven problemas o innovan una necesidad sociotécnica del



entorno, en vinculacién (colaboracion) (coparticipacion) con grupos, instituciones,

organizaciones o comunidades, en escenarios reales donde comparten saberes.

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

1. Ciclo participativo del proyecto de aplicacion profesional

El 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 légica de proyecto, asi como de un estilo

de trabajo participativo y reciproco entre los involucrados.

Se desarrolla una consultoria colaborativa con empresas que contribuyan a la
formacion académica, técnica y social de los alumnos, apoyado por un docente
consultor (DC), a través de un proceso de diagnostico y de implementacion de
mejoras de corto y mediano plazo, en donde se espera que los alumnos obtengan

los siguientes beneficios:

Entrenamiento en competencias genéricas como: trabajo en equipo, gestion,
aprendizaje reflexivo, liderazgo, pensamiento estratégico, comunicacién oral

y escrita.

e Entrenamiento en competencias especificas de la profesion: segun la

problematica de la empresa y sus necesidades.

e Experiencia en un escenario real con posibilidades de incidir en este.

e Aprendizaje de otras carreras importantes para futuros desempefios

profesionales.



Asi mismo se confia en que la empresa obtenga beneficios tales como la
oportunidad de ver mejorada su productividad y operatividad, la estructuraciéon de la
logistica con procesos definidos, cumplimiento de tiempos y costos eficientes.

Incrementar el control en funciones, roles, puestos del personal, etc.; apoyo con las
finanzas de la empresa, tales como verificar flujo de efectivo que permita responder
a las demandas financieras internas y externas de la empresa. Todo esto en un
ambito de ganar—ganar, en donde el aspecto fundamental es la colaboracién entre

todas las partes.

Proceso de gestion estratégica.
El proceso del PAP se divide en dos partes; la primera que se dedica a la
formulacién de la estrategia y del plan de desarrollo, la segunda que se enfoca en

la implementacion de la estrategia y primeras acciones.

A continuacién, se muestra un diagrama que ejemplifica la metodologia que se
siguio durante este periodo de diagnéstico el cual esta representado en color rojo,
gue corresponde a las empresas que ingresan por primera vez a este proyecto de

consultoria para la competitividad.

Andlisis interno y externo y Formulacion Implementacién del Plan de desarrollo,
del Plan de Desarrollo Monitoreo y Evaluacién
\ I

[ ]f |
| T T S

\ J
I [

Implementacién del Plan de desarrollo,
Monitoreo y Evaluacion

Figura 1. Modelo de Procesos PAP CC (Recuperado de: Presentacién Consultoria PAP CC)



1.1. Entendimiento del &mbito y del contexto

La finalidad de apoyar a este sector del mercado se debe a que la economia
mexicana depende directamente de las PyMEs, ya que estas organizaciones
generan el 72% de los empleos en el pais. Segun las cifras del CONDUSEF, las
PyMEs generar aproximadamente tres cuartos del empleo a nivel nacional, estas

también representan el 52% del Producto Interno Bruto (PIB) del pais.

En la actualidad las PyMEs se enfrentan a grandes organizaciones que cuentan con
mayor fuerza financiera y con la estructura tecnoldgica para optimizar sus procesos,
como lo son las empresas trasnacionales. Este fenOmeno se puede relacionar con
el panorama econdmico y politico que se vive en México desde hace unas décadas,
el cual favorece a las grandes empresas ya sean extranjeras 0 nacionales, lo que
dificulta a las PyMEs, su integracion y desarrollo dentro del modelo econémico del

pais.

Como se plantea en el apartado anterior, las PyMEs son una parte esencial en la
economia mexicana, a pesar de esto no todas logran sobrevivir mas de tres afios.
Esta realidad representa grandes problemas para la estabilidad econdomica

nacional, principalmente por la cantidad de empleos e ingresos que estas generan.

Por tanto, este programa para la consultoria propone a la empresa un plan de
gestion, que pueda ayudar al crecimiento y a la competitividad de esta. Se busca
lograrlo mediante un diagnostico, seguido de la implementacion, empleando
herramientas y conocimientos para lograr soluciones de mejora a corto, mediano y

largo plazo que permitiran su desarrollo y rentabilidad.



1.1.2. Caracterizacion de la organizacion.

En el periodo primavera 2022 se trabajé en conjunto con la empresa, la cual es
perteneciente al sector metalmecanico especializado en la industria céarnica

(equipamiento de rastros).

Esta clasificada como una empresa mediana, ya que cuenta con una plantilla de 22
trabajadores, donde cuentan con 6 mandos medios (administracion,

produccion/técnicos, ventas/mercadotecnia, ingenieria, gerentes, direccién general)

MISION:

Soluciones Integrales para la Industria Cérnica.

VISION:

Ser el principal proveedor de equipo para la industria Carnica a nivel nacional.

VALORES:
e Compromiso: Lograr la satisfaccion total de nuestros clientes.
e Eficiencia: Soluciones de calidad con rentabilidad, optimizando los recursos.
e Trabajo en equipo: Integrar los esfuerzos y experiencia, para llegar a una

meta en comun.

POLITICA DE CALIDAD:
Comprometidos a brindar soluciones integrales para convertirnos en el principal
proveedor de equipo para la industria cérnica, logando la total satisfaccion de

nuestros clientes, en un marco de mejora continua.



1.2. Identificacion de la problematica.
Para realizar el plan de desarrollo estratégico de la empresa se trabajé en distintas
etapas, las cuales permitieron profundizar en el diagnéstico y a su vez generar

informacion, que durante todo el proyecto facilité la gestion de esta.

Como primera y segunda parte se realiza el analisis del sector (Externo): En el caso
de esta empresa se utilizaron tres herramientas. La primera fue el andlisis del
PESTEL que permitio identificar el macroentorno de la empresa para definir lo que

puede afectar o beneficiar a la misma.

La segunda fue las cinco fuerzas de Porter, las que al aplicarlas conocimos el poder
gue tiene la empresa, para asi poder analizar el mercado en el que se desarrolla,
(el microentorno). El tercero, la voz del cliente, se realizd6 una encuesta para evaluar
la calidad en el servicio y con ello poder definir el cdmo los clientes perciben a la

empresa.

En la tercera etapa del proceso se encuentra el sector (Interno): En el cual se
utilizaron herramientas y analisis especificos que permitieron conocer mas sobre el
estado interno de la empresa, como primera herramienta se utilizo el DIE, con el
objetivo de conocer a fondo las areas funcionales y por medio de tanto parametros

como gréficos identificar las debilidades de la empresa.

La matriz QFD fue aplicada para conocer la voz del cliente y responder
efectivamente a las necesidades y expectativas. Los analisis utilizados, fueron la
propuesta de valor y el lienzo CANVAS, por medio de ellos fue posible conocer el

modelo de negocio de la empresa.
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El cuarto paso para seguir fue el analisis de la estrategia que durante el proceso se
implementaron dos herramientas, tales como los inductores de Porter y el analisis
FODA cruzado, las conclusiones permitieron una vision mas completa de la
empresa y fue posible identificar las ACD’S (areas clave de desempefio) y

Capacidades Empresariales para proponer el plan de desarrollo.

El plan de desarrollo permitira al siguiente grupo de consultoria en el periodo de
otofio 2022, continuar con la etapa de implementacion en la empresa, por lo que
cada una de las herramientas que se aplicaron generaron informacién para conocer
el entorno interno y externo durante la etapa de diagnostico, permitiendo realizar de

forma estructurada el disefio del plan de desarrollo para la empresa.

1.3.1. Metodologia de herramientas utilizadas.
1.3.2. Analisis PESTEL.
El analisis PESTEL, por sus siglas componen las siguientes palabras: politicos,

econdmicos, socioculturales, tecnoldgicos, ecoldgicos, juridico-legales.

Todos estos son aspectos para indagar para poder conocer en que entorno se

encuentra inmersa y factores que puedan influir en la empresa.

Politico

Econdmico

Tecnolégico

Ecolégico o ambiental

Legal

Figura 2. Ejemplo de andlisis PESTEL

1.3.2.1. Aspecto politico (PESTEL):
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Se proponen diversos factores como apoyos de gobierno a la industria, tratados
comerciales, nuevas legislaciones para la industria. Todo esto tiene un impacto
positivo si lo visualizamos dentro de los proximos 3 afos.

Se ha propuesto un decélogo de 10 acciones para la industria, entre estas nuevas

politicas se encuentran las siguientes propuestas. (ICID 2019)

1. Promover una mayor competencia econdémica para resolver rezagos en materia
de pobreza extrema, alentando y fortaleciendo el mercado interno.

2. Aprovechar la apertura comercial para fortalecer los encadenamientos
productivos que aumenten el contenido nacional y amplien las capacidades
productivas del pais.

3. Mejora regulatoria en los tres niveles de gobierno para reducir el costo regulatorio
y facilitar su cumplimiento.

4. Generar un entorno de negocios que dé certidumbre y atraiga mayores flujos de
inversion nacional y extranjera.

5. Alentar el crecimiento de las pymes y el contenido nacional para la produccion de
bienes y servicios que demanda el gobierno. Es decir, utilizar las compras de
gobierno como una palanca adicional del desarrollo industrial del pais enfocado a
las Pymes y al contenido nacional.

6. Fomentar la digitalizacion del sector manufacturero e impulsar la Industria 4.0,
mediante una mayor capacitacion de nuestro capital humano y una mayor
tecnificacion de la mano de obra en general.

7. Modernizar los procesos de normalizacion e impulsar la infraestructura de la
calidad.

8. Propiciar la economia de la salud como un elemento esencial para aumentar la
productividad y competitividad de mediano y largo plazos.

9. Aumentar el financiamiento de la banca de desarrollo a proyectos industriales con
una mayor coordinacion entre la Secretaria de Hacienda, la Secretaria de Economia
y otras dependencias del Gobierno Federal.

10. Incentivar los proyectos industriales en las regiones mas rezagadas del pais.

12



Con estas propuestas, tenemos la certeza de que por parte del gobierno se van a
estar creando oportunidades para poder generar estos empleos y sobre todo que

crezca la industria.

Con estas propuestas, se pudiera tener la certeza de que por parte del gobierno se
estaran creando oportunidades para poder generar estos empleos y sobre todo que

crezca la industria.

1.3.2.2. Aspecto econémico (PESTEL).

Se analizaron factores como la devaluacion del peso frente al ddlar, el aumento de
precios para la compra de materia prima para la elaboracion de productos, aumento
en las exportaciones de Pymes. Para el afio 2022 desgraciadamente no hay apoyos
como tal para Pymes. “El Presupuesto de Egresos de 2022 elimin6 por completo los

apoyos para las pequefias y medianas empresas (Pymes)” (Gazcon, 2021)

Alguno del que si podria ser participe la empresa seria, por ejemplo:
-Programa emergente de reactivacion economica UDP-FOCIR

https://mipymes.economia.gob.mx/crecer/financiamiento/programa_emergente/

La exportacion puede ser clave para un potencial crecimiento en las empresas. Se

presentaran varios tratados comerciales en la figura 8.

En su nivel mas fundamental, los individuos y las empresas deciden exportar debido
a que existe una demanda de sus productos en un mercado extranjero. Esta

demanda puede explicarse por alguna de las siguientes razones:

e Porqgue los bienes sujetos de exportacién no existen en el mercado destino.

e Porque los productores nacionales son mas competitivos en la produccién de
un bien que el del pais extranjero, y por lo tanto representan una mejor opcion

en precio para el consumidor final; o bien, los consumidores buscan mayor
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variedad y calidad en los bienes que consumen. Motivo por el cual, un
comprador puede elegir adquirir un producto extranjero sobre uno nacional
de un precio similar, pero con diferencias y caracteristicas significativas en el
contenido (PM,2020)

ACUERDOS Y TRATADOS COMERCIALES SUSCRITOS POR MEXICO

Figura 3. Acuerdos y tratados comerciales suscritos por México

Se analizaron las variables como divisa y el comportamiento del dolar vs el peso,

aumento en la tasa de interés y el aumento de las exportaciones como dato.

PRECIO ANUAL ALUMINIO (USD/LB) =
(MAXIMO, PROMEDIO Y MINIMO)

1 -
3 A\ / /
| i
e N )
\\_/{ \/

T
2010 2011 2032 2013 015 2076 2017 2021 2022

(USD/Lb)

=& Precio Maximo Precio Promedio 48 Precio Minimo

Figura 4. Gréfico precio anual aluminio
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Como podemos observar en la figura 5, el precio del aluminio tiene una tendencia
alcista a raiz de la pandemia del 2020. Todavia no se ve que vaya a bajar, esto
podria afectar en los precios al comprar material, esto genera una inflacion y todo
empieza a aumentar de precio. Si no se tiene una estrategia de como contrarrestar

estos cambios en el precio, puede causar pérdidas.

México - Tipos de Interés banco central

= Tipos de interés

[=r]

e

a

2010 202 2014 2016 2018 2020
.

Figura 5. Comportamiento del precio del aluminio anual en délares tomado de:
https://lwww.sgm.gob.mx/SINEMGobMx/precio_hist_metal.jsp

Si bien, la empresa no cuenta con financiamiento o deuda por estrategia de gestion
y finanzas, es bueno considerar la tasa de interés que se encuentra en México,
considerando el panorama de como se ha comportado a raiz de la pandemia
podemos observar que tiene una tendencia alcista. Esto puede ser utilizado a
beneficio si se desea invertir en algin medio o0 si se requiere un préstamo para

innovacién habria que ver cudl seria la tasa final para pagar.

1.3.2.3. Aspecto social (PESTEL)

Se tom6 como primer punto a desarrollar la mano de obra de los trabajadores, ya
gue es un factor que a causa de la pandemia muchas industrias se vieron afectadas
por el desempleo y falta de oportunidades, por consecuencia muchas de las fabricas
tuvieron que despedir y al mismo tiempo contratar nuevo personal, esto va
relacionado con la afectacion de salarios a los trabajadores y como es que tuvo un

impacto en relacion con la mano de obra en relacion con los sueldos.
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Se hizo una investigacion con respecto a las afectaciones de la pandemia en
México, tomados del INEGI y nos sefiala que la mayoria de las industrias fueron
afectadas, sin embargo, un dato mas conciso es que es en el afio del 2020 se
perdieron mas de 12.5 millones de trabajos, donde los cuales el que toma mayor
ventaja sobre los despidos es el area informal, con un numero de 10.4 millones de
empleados perdieron su trabajo. Mientras que el sector formal tuvo la afectacion
restante de 2.1 millones de formalidad.

A continuacién, se muestra una gréafica de desempleo informal:

Grafical
Tasa de Desocupacion*
(enero 2018 - mayeo 2021, porcentaje de la PEA, serie desestacionalizada)

a PEA

en |:r-|'|'|-'|1.:||" ae
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Figura 6. Tasa de desocupacién. Fuente: INEGI

Aungue las empresas se vieron mas afectadas por el aspecto y el area informal,
también tuvo afectaciones en el area formal. Para estar mas claros, cuando nos
estamos refiriendo a formal e informal, se refiere a la que las personas que, si
contaban con todas sus prestaciones, estaban registrados en el seguro, tenian su
sueldo bien establecido y todos los aspectos que conforman un trabajo “formal’.
Cuando hablamos de informal.

Nos referimos a personas que no estan registradas en el seguro, que muchas veces

las tienen registradas con el minimo, no cuentan con seguro ni prestaciones, etc.
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A continuacion, presentaremos una grafica que muestra la relacién con el registro

segun el INEGI de las personas que estan en un trabajo formal y no formal.

Poblacién ocupada formal e informal
(2019 - 2021, millones de personas)
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Figura 7. Gréfica Poblacion ocupada formal e informal.
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Esto nos indica que ambas partes se vieron afectadas al momento de que las
empresas tuvieran que hacer recorte de personal, muchos pensamos que pudiera
ser mas que de otro.

Por otra parte, también se analizé otro aspecto en el area social, donde nos
interesamos por el tema del consumo de carne, ya que consideramos que tiene que
ver con la empresa que estamos trabajando. Es por lo que nos dimos a la tarea de
investigar de dicho tema y estas fueron las investigaciones.

De acuerdo con la revista Forbes, en un estudio del afio 2020, afio en que se inicié
la pandemia, México tuvo una baja en el consumo de carnes, sin embargo, no afecto
en la produccion. En esos momentos la demanda de la carne de res bajo en un
0.2%, la de cerdo en un 2.7%, mientras tanto la carne de pollo tuvo un crecimiento
del 1.6%. Aunque los porcentajes anteriores reflejan bajas, en México crecio la

produccion de carnes entre el 2% y 3%.
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En ese afio tan solo el sector alimentario aporto el 23% al PIB y el 32% al
agroalimentario, ademas de la creacion de puestos de trabajo a mas de 80,000
personas en todo el pais. Para generar una derrama econdmica de 326 mil millones

de pesos.

Asi mismo, los representantes del sector afirmaron en su momento que tendran mas
atencién en cuanto a las medidas de sanidad que se implementan en los rastros y

empresas que se dedican a la industria agroalimentaria.

Por otra parte, también se mencion6 que los tiempos han cambiado y por ello la
forma de consumir y comprar también, por lo que también se actualizaran y veran
las medida y canales de como es que se puede llegar con el cliente de manera
“actualizada”, explorando asi los métodos de aplicaciones de compra, internet, etc.

Como ultimo punto en el aspecto social, nos dimos cuenta de que el uso de
materiales de los que usan en la empresa principalmente es el acero, que viene en
presentaciones de laminas, para después procesarlo y convertirlo en producto, las
maquinarias para el uso de los rastros. Nos dimos a la tarea de hacer una
investigacion de que productos podrian ser utilizados para optimizar y mejorar el

proceso de la creacion de las maquinarias.

Se sabe que el aluminio es un material muy utilizado en diversas areas industriales,
en el caso de esta empresa no es la excepcién, sin embargo, creemos que el uso
de estos materiales es caro y que en un futuro podria llegar a ser sustituido, sus
precios siempre son volatiles, ya que estan en constante cambio de precio, todo en

respecto a los metales.

Es por lo que consideramos que en cierta parte podriamos sustituir o encontrar otro
tipo de materiales que podrian ser utilizados al momento de la fabricacién de
maquinarias. Como primera propuesta tenemos a la fibra de carbono, este material

es muy resistente y facil de manejar al momento de trabajarlo, este material esta
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mas elevado a comparacion del aluminio, sin embrago puede llegar a ser menos
contaminante que el aluminio. Como segunda opcion tenemos a €l grafeno, este

material es muy flexible, resistente, ligero y duro.

El problema con este material es la obtencion de él, y que su comercializacion ha
sido un poco dificil, por la misma razon de dificil transformacion, también es algo
contaminante. Asi bien, tomando en cuenta las opciones de sustituir un material
como lo es el aluminio, se ve algo dificil, ya que adn no existe un material conciso

en que pueda sustituir como tal al aluminio.

1.3.2.4. Aspecto legal (PESTEL)

Se considero el andlisis de la norma oficial mexicana (NOM-008-ZO0-1994) la cual
regula la construccion y equipamiento de rastros. La empresa debera de cumplir las
dimensiones establecidas por la normativa, asi como, considerar las distancias

entre equipos al momento de la instalacion.

MODIFICACION A LA NORMA OFICIAL MEXICANA
NOM-008-Z00-1994

DENOMINADA ESPECIFICACIONES ZOOSANITARIAS PARA LA CONSTRUCCION Y
EQUIPAMIENTO DE ESTABLECIMIENTOS PARA EL SACRIFICIO DE ANIMALES Y LOS DEDICADOS
A LA INDUSTRIALIZACION DE PRODUCTOS CARNICOS, EN AQUELLOS PUNTOS QUE
RESULTARON PROCEDENTES

Al margen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estados Unidos Mexicanos.- Secretaria de Agricultura,
Ganaderia y Desarrollo Rural.

JORGE MORENO COLLADO, Director General Juridico de la Secretaria de Agricultura, Ganaderia y Desarrollo
Rural, con fundamento en los articulos lo., 30., 4o0. fraccion I1I, 12, 13, 21, 22, 31 y 32 de la Ley Federal de Sanidad
Animal; 45, 46 fraccion 11, 47 y 51 de la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacion: 35 fraccion IV de la Ley
Organica de la Administracion Pablica Federal; 12 fracciones XXIX y XXX del Reglamento Interior de esta
dependencia, y

CONSIDERANDO

Que las adecuadas instalaciones en corrales y sitios de recepcion de animales proporcionan mejores condiciones de
mangjo y, por lo tanto, favorecen la calidad de los productos y subproductos carnicos.

Que las instalaciones y equipamiento apropiados son indispensables para el procesamiento adecuado y facilitan la
correcta inspeccion ante y post-mortem de los animales en beneficio de la salud piblica.

e o 1 ~ 1 1y g, 151 g ~, g T oy 1 1

Figura 8. Ejemplo de NOM

De la misma manera, se analizé los requerimientos a cumplir establecidos por la
secretaria del trabajo para las instalaciones de la empresa impuestos en la horma
(NOM-001-STPS-2008).
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En la cual, se establecen ciertos parametros que se deberan de cumplir como lo
son: delimitacion de areas, sefalizacion, equipo de seguridad (extintores), rutas de

evacuacion, ventilacion de aire, entre otras cosas.

NORMA Oficial Mexicana NOM-001-STPS-2008, Edificios, locales, instalaciones y dreas en los centros de trabajo-Condiciones de seguridad.

Al margen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estados Unidos Mexicanos - Secretaria del Trabajo y Prevision Social
JAVIER LOZANO ALARCON, Secretario del Trabajo y Prevision Social. con fundamento en los articulos 16 y 40 fracciones | y X1 de la Ley Orgdnica de la Adminisiracion Publica Federal, 512, 523 fraccion |, 524 y 527 Ulimo parrafo de la Ley
Federal del Trabajo; 3o. fraccion XI, 38 fraccion |1, 40 fraccion VI, 46, 47 fraccion IV, 51 cuarto pérrafo y 52 de la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacion; 28 del Reglamento de la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacion; 4o, del 19
al 25, y 103 del Reglamento Federal de Seguridad, Higiene y Medio Ambienie de Trabajo, y 18 del Reglamento Interior de la Secretaria del Trabajo y Prevision Social, y
CONSIDERANDO

Que con fecha 13 de noviembre de 2007, en cumplimiento de lo previsto por el articule 46 fraccion | de la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacién, la Secretaria del Trabajo y Prevision Social presentd ante el Comité Consultivo Nacional
de Mormalizacion de Seguridad y Salud en el Trabajo, el Anteproyecto de Modificacion de la presente Norma Oficial Mexicana y que el citado Comité lo considerd correcto y acordd que se publicara como Proyecto en el Diario Oficial de la
Federacion;

Que con objeto de cumplir con lo dispuesto en los articulos 69-E y 63-H de la Ley Federal de Procedimiento Administrativo, el Anteproyecto correspondiente fue sometido a la consideracion de la Comision Federal de Mejora Regulatoria, la
que dictamind favorablemente en relacién al mismo;

Que con fecha 29 de abril de 2008 en cumplimienio del Acuerdo del Comité Consultivo Nacional de Normalizacion de Seguridad y Salud en el Trabajo y de lo previsto por el articulo 47 fraccion | de |a Ley Federal sobre Meirologia y
Mormalizacion, se publico en el Diario Oficial de la Federacion el Proyecto de Modificacion a la Norma Oficial Mexicana NOM-001-STPS-1999, Edificios, locales, instalaciones y areas en los centros de trabajo-Condiciones de seguridad e higiene,
para guedar como PROY-NOM-001-STPS-2007, Edificios, locales, instalaciones y dreas en los cenfros de trabajo-Condiciones de seguridad, a efecto de que, denfre de los siguientes 60 dias naturales a dicha publicacion, los interesados
presentaran sus comentarios al Comité Consultivo Nacional de Normalizacion de Seguridad y Salud en el Trabajo;

Que habiendo recibido comentarios de seis promoventes, el Comité referido procedio a su estudio y resolvié oportunamente sobre los mismos, publicando esta dependencia las respuestas respectivas en el Diarie Oficial de |a Federacion el 2
de octubre de 2008 en cumplimiento a lo previsto por el articulo 47 fraccion 11l de la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacian;

Que derivado de la incorperacion de los comeniarios procedentes, presentados para el Proyecio de Modificacion a la Morma Oficial Mexicana NOM-001-STPS-1998, Edificios, locales, instalaciones y areas en los ceniros de irabajo-
Condiciones de seguridad e higiene, para guedar como PROY-NOWM-001-STPS-2007, Edificios, locales, instalaciones y éreas en los ceniros de trabajo-Condiciones de sequridad, asi como de |a revision final del propio proyecto, se realizaron
diversas modificaciones con el propdsito de dar claridad, congruencia y certeza juridica en cuante a las disposiciones que aplican en los centros de trabajo, y

Que en atencion a las anteriores consideraciones y toda vez que el Comité Consultivo Nacional de Normalizacion de Seguridad y Salud en el Trabajo otorgo la aprobacion respectiva, se expide Ia siguiente

NORMA OFICTAL MEXICANA NOM-001-STPS-008, EDIFICIOS, LOCALES,
INSTALACIONES Y AREAS EN LOS CENTROS DE TRABAJO-CONDICIONES DE SEGURIDAD

INDICE

Figura 9. Ejemplo de NOM

1.3.2.5. Aspecto ambiental (PESTEL)

Se observo que las instalaciones de la empresa colindan con un espacio destinado
al almacenaje de basura/reciclaje, lo cual, genera ciertas afectaciones en las
oficinas, como, por ejemplo: la continua aparicién de moscas/insectos dentro de las

instalaciones.

De acuerdo con estudios se sabe que el aire transporta millones de
microorganismos de la basura que al ser inhalados provocan infecciones en las vias
respiratorias como laringitis y faringitis. Ademas, La fauna nociva como los roedores
(ratas, ratones), que al consumir cultivos y alimentos almacenados los contaminan;
las pulgas, moscas, etcétera, son un factor importante en la transmision de bacterias

y virus que causan enfermedades en el ser humano.

En algunas circunstancias, las condiciones climatolégicas pudieran afectar el
proceso de instalacion de los equipos, lo que pudiera generar retrasos en las

entregas. Se considera que previo a este proceso debera de realizarse una revision
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al pronéstico del tiempo de los dias que se estara laborando, para evitar alteraciones

al cronograma de trabajo.

1.3.2.6.

Representacion grafica PESTEL

Analisis PESTEL

MASRME//

Politico

Factor

Apoyo de gobiernos
para industria

Detalle

Hay apoyo de gobierno para MyPes y
cudles son.

Corto plazo
(1 mes o
menos)

Mediano
plazo (de 1
a 3 afnos)

Largo plazo
(mas de 3
anos)

Impacto

X

Gobierno

Nueva politica industrial. Decélogo que
regira la politica industrial.

Tratados comerciales

Beneficios que ofrecen todos los tratados
comerciales con distintos paises.

Econdmico

Divisa

La devaluacion de nuestra moneda frente
al délar ha aumentado el precio de la
materia prima para la fabricacién de
productos.

Aumento en la tasa de
interés

La empresa no cuenta con
apalancamiento.

Indiferente

Mano de obra

Como ha afectado la pandemia en la
mano de obra, sueldos

Aumento de la
conciencia de
consumo de carne

Se analizan las ventas de carne y como
se ha consumido a través de los afios

Materiales

Qué cosas materiales se pueden uilizar
para mejorar procesos. Software
utilizado

Tecnoldgico

Impresién 3D

Puede ser posible que se realice la
impresion de ciertos componentes, lo
gue podria optimizar los tiempos de
produccioén vy los costos

Patentes

se cuenta con una patente para
respaldar proyecto

Ambiental

Area de deposito de
basura/reciclaje en
terreno vecino a las
instalaciones de la
empresa

Genera mosca e insectos en las oficinas

Instalacion de
estructuras

Suele ser afectada por cambios
climaticos y genera retrasos en la
instalacion del producto

Regulaciones de
instalaciones
(Secretaria del trabajo)

Normativa que regula las instalaciones
de la empresa.

Nom-008-z00-1994

Normativa que regula la instalacion de
equipos en rastros (dimensiones y
distancias)

Figura 10. Representacion grafica PESTEL




1.3.3. 5 fuerzas de Porter.

El modelo de las 5 fuerzas de Porter del analisis competitivo es un enfoque utilizado

para desarrollar estrategias en muchas industrias, donde la intensidad de la

competencia entre organizaciones varia mucho de una industria a otra, pero se

observa como factor comun que la intensidad de la competencia es mas alta en

industrias de bajas ganancias.

De acuerdo con Porter, la competitividad en una organizacion estaria conformada

por 5 fuerzas o pilares fundamentales:

Fuerza 1: Entrada potencial de Nuevos Competidores.
Fuerza 2: Entrada potencial de Nuevos Competidores.
Fuerza 3: Poder de Negociacion de los Proveedores.
Fuerza 4: Poder de Negociacion de los Clientes.

Fuerza 5: Rivalidad entre Empresas Competidoras.

Nuevos
Competidores

Amenaza de Entrada potencial
de Nuevos Competidores

Poder de Negociacién

de los Proveedores .
Competidores
en el mercado

Proveedores Clientes

Intensidad de la

Rivalidad Poder de Negociacién

de los Clientes

Amenaza de Desarrollo potencial
de Productos Sustitutos

Productos
Sustitutos

Figura 11. Ejemplo de diagrama 5 fuerzas de Porter
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1.3.3.1. Proveedores- Bajo.

La empresa cuenta con 35 proveedores que se encuentran en proceso de
evaluacion. Cada semestre se realizan analisis de proveedores.

Si hay varias opciones de proveedores para el material que se utiliza sin embargo
se determina a quien comprarle por precios, tiempo de entrega y calidad.

En caso de desabasto, al igual que nuestros productos, nuestros servicios son muy
especializados por lo que los materiales siempre son lo mismo por los pesos que se

manejan e inocuidad de los materiales al tener contacto directo con el producto final.

1.3.3.2. Clientes- Alto.

El poder de los clientes se podria calificar como alto, ya que son pocos los clientes
gue compran maquinaria para rastro. No hay tanta facilidad ni existen en este
momento las estrategias fijas y exitosas para aumentar la cartera de clientes. Algo
que distingue a la empresa, es la calidad y tiempo de entrega.

Las lineas de producto con el que cuentan son, equipamiento para rastros, salas de
corte, deshuese, automatizacién de procesos en la industria carnica, estructuras y
complementos para el correcto funcionamiento de sus procesos.

En la zona no se encuentran competidores, pero en Jalisco si hay. Los mismos

productos que ofrece la empresa también los ofrece la competencia.

1.3.3.3. Rivalidad competitiva.

La empresa cuenta con una cartera de clientes que respaldan la calidad de su
trabajo, sin embargo, a lo largo de su trayectoria se han enfrentado a lo que se
conoce como: competencia desleal, en la que diversas compafias alternas realizan
los mimos trabajos que la empresa con una menor calidad y a un menor costo.

El director general cuenta con el conocimiento de la existencia de estas empresas
y Nos menciona que sus irregularidades en el ambito contable y legal es lo que les

permite ofrecer un precio mas bajo al mercado.
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1.3.3.4. Competidores entrantes.

Esta es una empresa bien estructurada y con procesos ya establecidos, cuentan
con sistemas operativos cuantificados, sin embargo, como era de esperarse la
competencia de otras empresas no fue la excepcion. Aunque la empresa como
dijimos anteriormente cuenta con un sistema de trabajo ya establecido, que vienen
siendo precios de productos, la calidad de estos, el tiempo de entrega, la garantia

con la que se entregan y entre otros aspectos.

Aun asi, la competencia puede afectar a la empresa, con productos mas baratos y
con un tiempo de entrega mas rapida. Con la informacién obtenida del empresario,
menciona que existen empresas, también ya formalizadas que realizan las mismas
actividades que ellos, sin embargo, ellos no son su principal afectacién a la
empresa, son las personas que realizan trabajos de manera individual (no son
empresas, solo son herreros) ya que ofrecen los mismos productos con un costo
mas bajo, pero con una calidad muy por debajo de lo que se trabaja en la empresa,

que no cumplen con ninguna normativa que establece la ley.

Aunque pareciera que estas personas obreras, no pueden afectar a la empresa, si
lo hace. Ya que las personas ganaderas por lo regular solo buscan una herramienta
con la que se pueda trabajar y pagar por el menor costo posible y de esa manera

acuden con ellos en lugar de acudir con la empresa.

1.3.3.5. Productos sustitutos.

La empresa maneja una amplia gama de productos los cuales pudieran ser

afectados por métodos alternativos, siendo un poco especificos, analizando el
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producto de “noqueadora”, como bien se conoce, aun existen rastros con técnicas
austeras, en el caso de este producto una sustitucion seria un golpe con un marro

en la cabeza del animal.

Otro ejemplo pudiera ser que se ofrece un sistema de rieles para transportar el
animal para continuar con el proceso, esto es sustituido en algunos rastros por
simples cuerdas donde montan al animal y lo transportan a otras secciones del

proceso.

1.3.4. Matriz QFD.

QFD son las siglas inglesas de Quality Function Deployment (en espafiol
Despliegue de la Funcién Calidad). Es una herramienta de planificacion que
desarrolla una sistematica para transmitir las caracteristicas que deben tener los

productos a lo largo de todo el proceso de desarrollo.

La metodologia QFD también se conoce popularmente “como la voz del cliente”
(debido a su filosofia de transmision de requisitos) y también como “la casa de la

calidad” (debido al aspecto de una de sus construcciones graficas).

El QFD sirve esencialmente para:

* |dentificar las necesidades y expectativas de los clientes, tanto externos como
internos.

* Priorizar la satisfaccién de estas expectativas en funcién de su importancia.

* Focalizar todos los recursos, humanos y materiales, en la satisfaccion de dichas
expectativas.

Si se alcanzan los objetivos anteriores, debe redundar en:

* Reduccion de los tiempos de desarrollo de nuevos productos y servicios.

» Optimizacién del producto o servicio para las expectativas del cliente objetivo.

» Mas eficacia: se concentran los esfuerzos en “hacer lo que hay que hacer”.

» Mas eficiencia: se reducen los costes por fallos.
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Relacidn entre
los COMOs

3
COMO implantaresas
necesidades

i 5
Relacién entre QUE y
comMo

QUE quiere o necesita el
usuario

6
Anélisis de los COMOs

Figura 12. Ejemplo matriz QFD

2

Anélisis delos QUEs

1.3.4.1. Elaboracion Matriz QFD
Al
PONDERACION:
9 FUERTE
a)
3 MEDIA < I
o | DesaEllo G Asesoriade | Planeacion de StEEEIy A Control de " Servicio Post-
1 DEBIL X | proyecto para s Compra de Produccion " Instalacion
o S venta produccion S calidad venta
z cotizaciones materia prima
o
1. REQUERIMIENTOS DE
LOS CLIENTES
1 3 1
9 3 1
1 1 1
1 1 9
1 1 3
3 9 1
EVALUACION ABSOLUTA 74 84 52
DE
IMPORTANCIA RELATIVA (%) 14 1 12 8

Figura 13. Matriz QFD (Elaboracion Propia)
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1.3.5. Analisis FODA cruzado.

La matriz amenazas-oportunidades-debilidades-fuerzas (FODA cruzado) es un
instrumento de ajuste importante que ayuda a los gerentes a desarrollar cuatro tipos
de estrategias.

ESTRATEGIAS FODA

Estrategias motivadas por el entorno

1.- Fortalezas (F) 3.- Debilidades (D)

5.- Estrategias FO 6.- Estrategias DO
(ofensivas) (proactivas)

2.- Oportunidades

8.- Estrategias DA

7.- Estrategias FA
= (defensivas)

(preventivas)

Estrategias internas de la organizacion

4.- Amenazas (A)

Figura 14. Ejemplo anélisis FODA cruzado

Estrategias de fuerzas y debilidades, estrategias de debilidades y oportunidades,

estrategias de fuerzas y amenazas, y estrategias de debilidades y amenazas.

La matriz FODA cruzado podemos llevarla a cabo en ocho pasos principales:
v' Oportunidades externas clave del negocio o empresa.

Amenazas externas clave del negocio o empresa.

Fuerzas internas clave del negocio o empresa.

Debilidades internas clave del negocio o empresa.

ASEENEE NN

Fuerzas internas a las oportunidades externas y registrar las reglas FO

resultantes en la celda adecuada.

(\

Debilidades internas a las oportunidades externas y registrar las

estrategias DO resultantes en la celda adecuada.
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v' Fuerzas internas a las amenazas externas y registrar las estrategias FA
resultantes en la celda adecuada.
v' Debilidades internas a las amenazas externas y registrar las estrategias

DA resultantes en la celda adecuada.
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Debilidades

Estrategias de reorientacion

Fortalezas
Estrategias ofensivas
Aprovechar el
conocimiento sobre el

mercado y la experiencia,
asi como su mano de
obra, para la exploracién
de nuevos mercados (ej.
productos de la industria
alimentaria, agropecuaria,
tequilera, etc.)

Para esta estrategia es importante
profundizar el conocimiento al
cliente, quienes son, que es lo que
buscan, que se les puede ofrecer. Y
con esta informacién atacar los
mercados alternativos para asi tener
una estrategia mas enfocada hacia
lo que se puede ofrecer.

@ e Definir una estrategia comercial
<DE e Aprovechar el mercado y adecuada, para asi saber a quién
> sus clientes para hacer nos tenemos que dirigir, que es lo
F_) una venta de refacciones gue tenemos que ofrecer y como
% de la industria. llegar a esos clientes.
a
o .
e Existe una demanda por
el area de los productos
automatizados, se puede
aprovechar, pero se tiene
gue tomar en cuenta que
se necesita: personas
capacitadas, un area de
desarrollo e innovacion.
Estrategias defensivas Estrategias de supervivencia
e Aprovechamiento del e Generar un area de implantacion de
personal con el que se nuevos mercados, innovacion en la
cuenta, para la innovacion empresa, ampliacion de cartera de
de nuevos clientes.
productos(automatizados)
2 e Crear una base de datos donde se
g e Exploracion de nuevos pueda identificar las caracteristicas
b mercados para cubrir la del cliente, para asi saber qué es lo
"'EJ baja de rastros, tomando que se debe ofrecer.
< en cuenta que se cuenta
la maquinaria, tiempo, e Explorar nuevas alternativas en
personal y experiencia. tecnologia, para cubrir la necesidad
de los rastros que requieren equipos
automatizados.
1.3.5.1. Estrategias ofensivas.
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Para este bloque del FODA cruzado pudimos localizar y resaltar varios puntos como
estrategias ofensivas, donde nos dimos cuenta de que la empresa tiene una ventaja
de conocer a los clientes fieles, es decir quienes han comprado con frecuencia en
la empresa y asi ofrecer refacciones de la industria en la que se encuentra
localizada. Otro de los puntos que se pueden utilizar a su favor es aprovechar la
demanda que existe en el momento por la necesidad de las industrias de obtener
productos y maquinarias automatizadas, pero solo seria posible y se debe tomar
cuenta que para tomar ventaja de esto se necesita tener un area de innovacion y
desarrollo, con personas capacitadas para esta area. Y, por ultimo, es importante
destacar un punto ofensivo de la empresa, es la experiencia con la que cuenta
donde puede hacer frente a diferentes nuevos mercados que trabajen y manejen

los mismos materiales que ellos.

1.3.5.2. Estrategias de reorientacion.

En las estrategias de reorientacion se deben tomar en cuenta que areas se deben
de voltear a ver dentro de la empresa para emparejarlas con las oportunidades que
notamos que se presentan. Se considera importante profundizar en el conocimiento
del cliente para poder saber dénde buscarlos, que es lo que quieren, de qué manera
podemos llegar hacia ellos. Esto hara que se tenga una estrategia comercial mas

clara.

1.3.5.3. Estrategias defensivas.

La empresa cuenta con mucha fortaleza en el area de en la manufactura e ingenieril.
Aqui es donde podemos voltear a ver para aprovechar y restar contra las amenazas.
Es el total aprovechamiento del personal con el que se cuentay junto con ellos crear
productos mas automatizados. La empresa ya cuenta con el area ingenieril, seria

reorientarlos para que se vayan creando productos mas automatizados.

También es aprovechar la maquinaria, tiempo, personal y experiencia para la

exploracion de nuevos mercados. Como se ha mencionado antes, dentro del area
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manufacturero y alimenticio hay mucho campo por donde explorar que se podria
entrar. Seria cuestion de dedicarle un espacio a esta exploracién, donde todos son
beneficiados. Ya que habria mas trabajo en todas las areas y de esta manera la

empresa se consolida.

1.3.5.4. Estrategias de supervivencia.

Es de vital importancia que la empresa se encuentre a la vanguardia en tecnologia
y equipos. Actualmente se esta innovando con el fin de optimizar tiempos vy
recursos. Se sugiere que la empresa tome en cuenta estos posibles escenarios

alternativos para que aumente su competitividad en el mercado.

Asi mismo, es recomendable conocer las caracteristicas ideales del cliente, para

tener visualizado un perfil al cual enfocarse y dejar de hacerlo de manera arbitraria.

1.3.6. Modelo lean Canvas.
Es una herramienta que sirve para conceptualizar y disefiar el modelo de negocio

de tu proyecto, centrandose Uunicamente en lo importante.
Gracias al Lean Canvas conseguimos dos cosas:

v Visualizar de forma completa las diferentes areas de tu empresa y como se
relacionan entre ellas.

v" Poner foco en los aspectos clave.

Al igual que el Bussines Model Canvas, tiene 9 segmentos que se interrelacionan

entre ellos:

1. Clientes: Se identifica y conoce al usuario que va a usar o0 comprar nuestros
servicios o productos.
2. Problemas: Se investigan los 3 principales problemas de nuestro segmento

de clientes para solucionarlos:
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v’ ¢qué es lo que hace actualmente ese cliente para solucionar ese
problema?

v' ¢ Qué alternativas existen en el mercado?

v' ¢ Qué estan utilizando y creemos que no funciona?
Propuesta de valor: Tener claro cual es nuestra propuesta de valor. Se
redacta una frase que sea clara, simple y sencilla pero que te haga especial,
gue haga que el cliente se enamore de tu producto y esté deseando utilizarlo
y que, légicamente, aporte la solucién a su problema.
Solucién: Se han identificado los problemas y se establecen cuéales son las 3
caracteristicas mas importantes del producto que van a ayudar a resolver los
problemas.
El canal: ¢Como nos buscan y encuentran? ¢(Cémo vamos a entregar
nuestra propuesta de valor a cada segmento de clientes?
Flujo de ingresos: ¢ Como fijamos el precio de nuestro producto o servicio?

¢, De qué manera monetizamos?

Estructura de costes: ¢ Qué costes fijos y variables determinan nuestro
modelo de negocio? ¢ Es un modelo escalable?

Métricas clave: ¢ Qué procesos de produccion, marketing... son necesarios
para realizar y entregar la propuesta de valor?

Ventaja diferencial: reflejar ese “algo” que hace diferente a la empresa. Este

concepto suele surgir con el tiempo y cuando la empresa ya esta en activo.

PROBLEMA SOLUCION PROPOSICION DE VENTAJA ESPECIAL SEGMENTO
VALOR UNICA DE CLIENTES

METRICAS CLAVE CANALES
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1.3.6.1. Elaboracion de modelo lean canvas.
MASAME Apr 05, 2022
PROBLEM SOLUTION UNIQUE YALUE PROPOSITION | UNFAIR ADVANTAGE CUSTOMER SEGMENTS
Asesoria especializada para el Relackén con clientes Exportadores de came

Falta de ventas constantes
Falta de liderazgo por encargados
Falta de compromiso

Prospeccidn

Redes sociales
Descripcitn de puestos
Cultura organizacional

equipamiento de rastros.
Productos de calidad

Ubicacitn: México

Equipos de reventa
Maguila de acero

KEY METRICS CHANNELS
Departamenta de ingenieria Prospeccidn via telefdnica
ecomendackén de cliente
EXISTING ALTERNATIVES HIGH-LEVEL CONCEPT :Edﬁ.s sociales (grupos) t EARLY ADOPTERS
Sacrificio bovine (1000 al dia)
COST STRUCTURE REVENLE STREAMS
womina Maguinaria fabricada de sacrificio

Figura 16. Modelo lean CANVAS (Elaboracién propia)
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funcionamiento de la empresa en las areas funcionales y procesos transversales,
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mostrando las causas de los costos que se producen, es decir que los inductores

de costo y diferenciacion permiten medir como se incurre en un costo, y como se

incorporan estos al costo de las actividades de la produccién.

Forma de calcular:

a)

b)

d)

Una vez calificados los dos grupos de inductores de acuerdo con el nivel
de importancia que se les reconoce en la empresa, se suman los valores
obtenidos tanto de los inductores de costo como de los inductores de

diferenciacion.

Se divide el niumero de inductores que si tiene en cuenta la empresa
(respondidos) entre el total de inductores posibles y se obtiene el
porcentaje de inductores de costo y de inductores de diferenciacion.

La suma de los valores de los inductores respondidos se divide entre al
total maximo que se pudo obtener si todos los inductores respondidos

tuvieran la puntuacion maxima (suma ideal n x 3).
Se comparan los resultados logrados de los dos tipos de inductores y se

hace evidente cual es la estrategia que sigue la empresa y a través de

gué inductores principalmente.

Seméaforo para calificar los Inductores

34



No se concede | Se concede una |Se le concede | Se le concede gran
ninguna baja regular iImportancia.
importancia. importancia. importancia. Se monitorea
Incluso No se le | Se le presta poca | Se estan | permanentemente
ha considerado ni | atencién, se ha | haciendo algunas |y se buscan
se ha hecho | hecho muy poco | cosas al | mejoras continuas
nada. al respecto. respecto. en ello.
2
Importancia Ninguna Baja Regular Alta
Atencién Ninguna Baja Regular Permanente
Mejora
Realizado Nada Muy poco Algunas continua
cosas

1.3.6.2. Resultados de diferenciadores de Porter

Suma de valores de Inductores
de Costo

Suma de valores de Inductores de
Diferenciacion

39

41

Inductores de Costo

Inductores de Diferenciacion

Total, de Respondidos Total, de Respondidos
inductores inductores
30 16 21 21
Respondidos/Total 53% Respondidos/Total 100%

Inductores de Costo

Inductores de Diferenciacion
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Suma real de Suma ideal de Suma real de Suma ideal de
valores de inductores valores de inductores
inductores respondidos inductores respondidos

respondidos respondidos

39 90 41 63
Suma real/ldeal = 43% Suma real/ldeal = 65%
1.3.7. DIE

El DIE (Diagnéstico Integral Empresarial) es una herramienta que se utiliza para
conocer la informacion interna de la empresa, esta se compone por las diferentes
areas que existen dentro de una organizacion, tales como finanzas, operaciones,
RH, mercadotecnia y gestion, cada una de ellas cuenta con su propia seccion que
contienen ciertos elementos clave que permiten durante el llenado de esta obtener

informacion importante para la contribucién del proceso de diagndstico.

El enfoque de esta herramienta se basa dentro de una estructura sistémica ya que
abarca el andlisis de todas las funciones principales de la empresa y algunos
procesos transversales que permiten conocer el estado de esta dentro de su
estrategia, calidad, sistema de informacién y gestibn de la innovacién y la
tecnologia. Esta herramienta tiene como objetivo que sea objetiva, profunda y

relevante.

1.3.7.1. Resultados del area de gestion.

G2. MISION,
VISION,
VALORES,... ESTRATEGIA 36

G4 GESTION DE LA
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Analizando el area de gestién, se concluye que la empresa cuenta con una

planeacion deficiente (puntaje de 3.3). Para obtener los resultados del area de

gestion se realizaron diversas preguntas como: ¢Qué tipo de liderazgo hay en la

empresa? ¢Cual es su misién, vision, valores? ¢ Como se transmite la informacién

a los demas colaboradores? Lo que arroja esta grafica es ponerle atencion al area

de planeacion que es donde se fijan los objetivos a corto, mediano y largo plazo, si

se cuenta con estrategias de inversion y se prevén fuentes viables de financiamiento

entre otras. Por consecuencia, en el plano general, se observa, que hay

nuevamente una deficiencia considerable en la gestion de innovacion y tecnologia.

1.3.7.2. Resultados del area de Mercado.

M4. GESTION DE LA

DEMANDA

M5. POLITICA DE
PRECIOS

M7. PROMOCION Y
PUBLICIDAD

» eﬂ)&)ﬂlﬂbﬂﬁmﬂsaente y
M10. SERVI 9. GESTION DE LA
Insegosdagm el anglisadrukapolitica de precios

e

(P

ESTRATEGIA

GESTION DE
LA
INNOVACION
Y
TECNOLOGIA

CALIDAD

|la competenciasi$tEmpsBenera
_ INFORMACIO
intaje de 4.4). Por otro lado, se

Figura 19. Grafico resultados area de mercado

Figura 20. Grafico comparativo con las areas
transversales




puede observar que los canales de distribucién que se han tomado no han sido los
ideales (puntaje de 4.4y 2.2).

Es realmente importante el conocer a tus competidores, de lo contrario, sera
complicado saber contra qué estas compitiendo si contra calidad, precio, eficiencia.
Y por lo tanto la politica no sera adecuada, porque se esta muy susceptible a las

negociaciones con tu cliente.

1.3.7.3. Resultados del area de operaciones.

P3. PLANEACIQN,
PROGRAMACION'Y...

ESTRATEGIA

P5. ABASTECIMIENTO

[ 1
P9. LOGISTICA
ODE MATERIALES GESTION DE

LA
INNOVACION CALIDAD
P8. MANTENIMIENTO P7.NIVEL DE Y o
Y UTILIZACION DE... PRODUCTIVIDAD TECNOLOGIA
P6. GESTION D 4. SEGUIMIENTO DE SISTEMAS DE
STOCK 9.3 LOS PEDIDOS INFORMACIO

N

Figura 21. Grafico de resultados area de operaciones

Figura 22. Grafico comparativo con las areas
transversales

Se puede mencionar que un nivel de productividad es bajo cuando, no se realizan
las cosas a su manera o cuando el proceso no se esta midiendo bajo los criterios
establecidos (puntaje de 4.4).

Asi mismo, se observa que no se tiene una planeacion adecuada del trabajo, por
consecuencia se genera una comunicacion deficiente y las instrucciones de trabajo

no se reciben de manera adecuada.

1.3.7.4. Resultados del area de recursos humanos.

38



H2. CUMPLIMIENTO
DE REQA5

H3.
RECLUTAMIENTO,
LECCIONE

RPORACION

H10. EVALUACION
DEL DESEMPENO

H5. FORMACION Y
ESARROLLO DEL
PERSONAL

HO. CLIMA LABORAL
Y ACTITUDES DEL
PERSONAL

H7. CONDICIONES

DE TRABAGOD H6. REMUNERACION

H8. MOTIVACION Y
CLIMA
ORGANIZACIONAL

ESTRATE
GIA

GESTION
DE LA
INNOVACI
ONY
TECNOLO
GIA

CALIDAD

SISTEMA
SDE
INFORMA
CION

Figura 23. Grafico resultados area de recursos humanos.

Figura 24. Gréafico comparativo con areas transversales

Para el area de recursos humanos se puede observar que el diagrama es una

muestra de lo que arroja una serie de resultados al momento de ser analizada, se

puede decir que esta area de la empresa no cuenta con un area de preocupacion o

de alerta, ya que no cuenta con areas en colo rojo. Si bien podemos decir que el

area de mayor atencion de esta area es la de evaluacion de desempefio, con una

calificacion de 4.8, no es un nivel bajo, pero podria tener un area de mejora para

lograr un mejor rendimiento de este rubro. Por otro lado, podemos destacar que se

puede tener un area de mejora en el rubro de la motivacion y clima organizacional,

cuenta con una puntuacion de 6.7, no es un nivel bajo, pero se puede mejorar.

1.3.7.5. Resultados del area de finanzas.
INFORMACION
CONTABLE Y
FINANCIERA 39
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Para el departamento de finezas, se puede observar que tiene varias areas de

mejora en la empresa, es notorio un color rojo, que nos indica alerta, principalmente

en el area de estrategia de precios, con una puntuacion de 1.1, este nivel si es de

preocupar, ya que se encuentra en un nivel de sobrevivencia. Es importante tomar

acciones para lograr cubrir y mejorar esta area. Otra de las areas que merece un

area de mejora es el pago de impuestos y otras obligaciones, ya que cuenta con

una puntuacion de 5.7, no es bajo, pero esta area es importante para que pueda

seguir funcionando la empresa. Los resultados mostrados fueron limitados, ya que

se tuvo que trabajar con la informacion que se pudo obtener.

1.3.7.6. Razones Financieras
/ 1 de dic al 31 de dlc‘
Periodo del 2021
Active total $3,305,076.00
Pasivo total 3,804, 362.77
Deuda $176,266.36
Activo circulante $ 3,264,608.12

Periodo

Saldo promedic en la cuenta de inventarios durante un
pericdo determinado

Costo de wentas del mismo pericdo determinado

Dias del periodo

Rotacién de inventarios

5.57571945

Objetive del empresario

Saldo promedio en la cuenta de clientes durante un
pericdo determinado

Generar rentabilidad el

P ————



Para el area de las razones financieras contamos con numeros negativos, ya que
solo se pudo trabajar con la informacion que nos otorgo la empresa. Se puede notar
un nivel bajo de razén circulante, ya que al momento de que la empresa se tenga
gue enfrentar a una deuda no podré ser capaz de liquidar una deuda de un nivel

alto.

Los objetivos del empresario no se podrian cumplir con éxito si no se realiza una

Optima organizacion financiera.

Por ultimo, debemos de poner atencion a el ciclo operativo de la empresa, ya que

cuenta con nimeros negativos elevados.

1.3.7.7. Resultados de las areas transversales
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Figura 29. Resultados de Estrategia

DELA
INFORMACION
EN LA
EMPRESA

S6. SISTEMA S3. SISTEMA
DE 1. DE
INFORMACION INFORMACION
CONTABLE Y DE MERCADOS
FINANCIERA Y CLIENTES
S5, SISTEMA 4. SISTEMA
DE DE

. -
INFORMACION NFORMACION

DE
DEHE%A%F;SSOS PRODUCCION
Y LOGISTICA

Figura 31. Resultados de Sistemas de informacién

.
ESTRUCTURA
Y USO DE LA
TECNOLOGIA

T3.IMPACTO A7 .

COMPETITIVO T2. MEJORA
DE LA DELA

INNOVACION TECNOLOGIA

Figura 32. Resultados de Gestidn de lainnovacion y
tecnologia

Como se puede observar en este apartado encontramos a las areas trasversales de

la empresa, esta es un reflejo de los resultados de diagnéstico, en conjunto, se

muestra un resumen general de las areas de la empresa.

Para ser mas especificos podemos notar que las areas que se deben atender al

momento son: Estrategia y gestion de la innovacion y tecnologia.
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1.4.

Planeaciéon de alternativas.

1.4.1. Acta de constitucion de proyecto.

Se definié un acta de constitucion del proyecto, con el fin de establecer claramente

el propésito del equipo PAP, se dividi6 en 4 apartados:

Propésito: Incrementar la competitividad de la empresa generando un plan
de desarrollo con la interaccion de consultores y directivos mediante el
trabajo colaborativo, aplicando conocimientos de las diferentes carreras,

amplia investigacion y experiencia del empresario.

Objetivo: En el periodo de primavera 2022, se estara llevando a cabo un
proceso de consultoria de tipo colaborativo con la empresa , en la cual se
generard un diagnostico de todas las areas transversales y funcionales de la
empresa para posteriormente iniciar un plan de desarrollo de capacidades
empresariales enfocadas en areas claves de desempefio. Asi mismo, se

haran propuestas de mejora para una implementacion futura.

Alcance: Se realizaran diferentes entregables: diagnostico, plan de
desarrollo y una posible implementacién. Utilizando herramientas que nos
ayuden a identificar areas de oportunidad en distintitas ramas de la empresa

durante el periodo primavera 2022.

Gobernabilidad: El proyecto estara liderado por el consultor senior el cual
supervisara las propuestas del equipo de consultores jr, que finalmente el
director general de le empresa sera el que defina si estas se aplicaran de la
misma manera que fueron planteadas o si se vera la manera de modificarse

a nuevas necesidades futuras.
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Equipo de gestiéon de proyecto:

Nombre Puesto Dato de contacto

Jesus Alejandro Carrillo Lerma Consultor Jr. Im713987@iteso.mx

Claudia Estefania Meza Fonseca Consultor Jr. 1f729930@iteso.mx

José Reyes Mora Angel Consultor Jr 1i704632@iteso.mx

Rafael Manuel Garcia Maldonado Consultor Sr. rafaelmgarcia@iteso.mx

Supuestos y restricciones:
e La empresa deberé proporcionar la informacién necesaria para la
continuidad del proyecto.
e Se definiran y se respetaran los horarios establecidos para juntas o visitas a
la empresa.
e Se debera trabajar dentro de los horarios PAP los martes, miércoles, jueves
en un horario de 9:00am-1:00pm.

Actividades para realizar:

Anadlisis interno:

Areas funcionales
Gestion- Mercado Operaciones Recursos Finanzas (José
(Estefania) (Alejandro) (Alejandro) Humanos Reyes/
(José Reyes) Estefania)
Llenado del Llenado del Llenado del Llenado del Llenado del
apartado apartado apartado apartado apartado
correspondiente | correspondiente | correspondiente | correspondiente | correspondiente
DIE DIE DIE DIE DIE
Entrevistas a Entrevistas a Entrevistas a Entrevistas a Andlisis de
colaboradores. | colaboradores. | colaboradores. | colaboradores. razones
(cultura (trato con (experiencias (ambiente financieras
organizacional) clientes) previas) laboral)
Revision del Andlisis del Andlisis de Andlisis de
modelo de plan comercial | macroproceso plantilla de
negocio. de la empresa. personal.
(metodologia (herramientas)
canvas)

Analisis externo:
e Analisis PESTEL.
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e Diagrama QFD.

e Voz de cliente.

e 5 fuerzas de porter.

e Visitas constantes a la empresa.

Analisis de la estrategia:
Una vez que se obtenga toda la informacion de ambos andlisis (interno y externo)

se podran organizar con el apoyo de algunas herramientas:
+» FODA cruzado.

% Lean Canvas.

2.

1. Analisis
[T )

Analisis Snalsis

2.1 PESTEL interno /ERasers 3.1 Modelo de

negocio (Canvas)

2.2 Fuerzas de

1.2 Mercado 3.2 FODA

Porter
2.3 Vozde . 3.3 Analisis
Cliente 0GR LI FODA cruzado
2.4

. . 1.4 Recursos 3.4 Plan de
DENEnE e Humanos desarrollo
de Porter o
2.5QFD 1.5 Finanzas

Figura 33. Grafico de plan de proyecto. (Elaboracion propia)

1.4.2. Diagrama de red.

A
PESTEL Fuerzas de Diagrama Analisis de Modelo de
porter QFD competidores negocios
PAP . .
DIE

Voz de cliente




1.4.3. Diagrama EDT

PAP

2. Documento 3.4nalisis

de analisis estratégico
externo

1. Documento
DIE

3.1 Modelode
negocio
[Canvas)/DIE

2.15fuerzas de

1.1 Gestion e

2.2Vozde

3.2 Analisis

cliente
1.2 Mercado FODA cruzado
B 3.3 Analisisde
130 2.3QFD
peracion Q competidores.
1.4Recursos 2 4 PESTEL

Humanos

1.5 Finanzas

1.4.4. Cronograma de

Figura 35. Diagrama EDT (Elaboracion propia)

Se realiz6 1 una de las

actividades del proceso de diagnostico de este periodo (primavera 2022). Se utilizé
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un formato en el software de Excel en donde se definieron las distintas actividades

a realizar junto con sus respectivas fechas limite y responsables.

Este mismo, se encuentra dividido en 16 semanas, las cuales conforman el periodo

escolar de primavera 2022 del ITESO.

Editar Resumen
7”3 Actual PR"\'\::V?EII\?MAZ)ZZ
Total
ey | | Fecha actual
Mes Actual lunes, 25 abril Semana
No. Iniciode | Fin de g &
Actividad | Actividad Subactividad R Recursos | Dependencia | actividad actividad % %
DIE 2100212022 18/03/2022 m [ | |

S5 Fnenms  RyeEewe 1z w02
2 Analisis Externo 040032022 18/03/2022 [ | | | | |
200 SFuemsdePorer R 1 o2 w2
S 200 Vozdeciete R 130 a2 w02
S208 0P e 12012000 M2 02

2.04 PESTEL Equipo PAP

Figura 36. Formato de cronograma de actividades.

1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora.

47



En base a todo el andlisis que se realizé previamente (interno/externo), el equipo

PAP cred un plan de desarrollo a seguir para la siguiente etapa del proceso de

consultoria: implementacion.

. . . . - Indicadores
ACD Capacidad Objetivo TActica Operativa Actividades —
Producto Uso Beneficio
i . o ) . . Se establece un formato
Creacion de un sistema de Verificar y validar el organigrama, | Cronograma de trabajo. N ——— TR R
gestion. descripcion de puestos, planeacion, Actividad con los X ! . X
ronogramas de trabai molead ; cual se definan las mejora continua
Definir estrategia basada - cronogramas de trabajo. empleados para actividades a realizar, | en los sitemas
) U T ) G Redefinir la cultura Establecer una manera ideal de comunicar objetivos y responsable y tiempo Gerabaio
negocios que determine organizacional. comunicar el plan de gestion. buenas practicas. maximo por trabajo,
. ; los objetivos y metas de
Gestionar una estrategia I\ G TS, O S5 G ) )
E— adecuada a los objetivos ” i ! - _ Formato para registro Se realiza un registro
SRR | o s vl preatle | COL0 © MRS (17D Asignacion adecuada de Establecer una buena tactica . mensual de los ingresos y .
P! y ara tener un mayor X . . de ingresos y egresos Tener un mejor
de negocio p Y recursos. financiera, en cuanto los ingresos y egresos de la empresa, .
9 . entendimiento de la ; de la empresa. . o manejo de los
egresos, para tener un registro y para asi poder anilizar de
misma. Mediante - X s Modelo lean canvas . recursos de la
alis Redefinir la cultura control de hacia donde se dirige la POt . donde es que se dirigen empresa
procesos eficientes con organizacional. empresa. Documento cor'1 10s los recursos. Vision clara'del
indicadores de medicion. objetivos de la El modelo lean canvas T
Definir objetivos a corto, Crear un modelo de negocio con todas empresa arroja informacion valiosa negocio
mediano y largo plazo. las etapas de un lean canvas. : como canales distribucion, :
clientes ,etc.
Identificar el perfil del cliente, Incrementar el
Identificar el perfily los Centrar la atencién en los necesidades, ubicacion, que Realizar encuestas, Encontrar el cliente ideal | flujo de efectivo
requerimientos de los resultados de voz de cliente. estrategias funcionan para llegar al benchmarking. para la empresa. debido a mayor
’ liente. lientela.
clientes para con ello el s
ampliar el conocimiento
- . del mercado y disefiar " ;
9 Definir y ejecutar una Analizar cuales son los Mayor nimero
Gestion de X X nuevos productos. Con el ) X Y .
—— estrategia comercial fin de posicionar a la productos més vendidos dentro (Investigacion profunda en conjunto con de ventas
efectiva. empresalenelsestor de la industria que la empresa | la empresa para voltear a ver nuevos Investigacion de Desarrollar un catalogo de |porque el cliente
metal-mecanico y que pudiera desarrollar con su mercados. mercado, los productos y servicios conoce las
sea reconocida por los capacidad manufacturera. Disefio de nuevos productos. catélogo de productos, | que ofrece la empresa. capacidades
proyectos que la Crear nuevos e innovadores | Adaptar la capacidad productiva para | creacion de productos. que tiene la
productos y servicios. introducir nuevos productos. empresa.
respaldan
Tener mayor
produccion.
" . . Mejora en la
- Validar el modelo de calidad existente ,l
Ofrecer una Establecer indicadores y ) . X . . calidad de los
' T ) | y realizar plan de implementacion en Sistema de calidad ;
diferenciacion en los |protocolos de calidad para medir toda la empresa, estableciendo T — Productos con calidad y | productos y por
productos con la la eficiencia en el proceso de - o - 0% en retrabajos. lo tanto menos
- métricos de cumplimiento de los indicadores. -
Ofrecer productos y capacidad de manufactura. objetivos de calidad tiempo en
Sistemas de servicios de alta calidad en manufacturar los ) errores y mas
calidad tiempo y forma de tal pedidos en tiempo y Conocer la capacidad de Se realiza un registro de Tener una
manera que destaquen | forma, con el fin de que | produccion de la empresa, asi | Realizar un esquema de organizacién Crear un sistema de las activiages mejora con los
frente a la competencia. | el cliente identifique ese | como medir los tiempos de los | preestablecido, en conjunto con los organizacion reestablecido de las tiempos de
factor y seleccione a la procesos. Para asi tener tiempos de entrega, el equipo de g P entrega

empresa como su opcion
primordial.

procesos estandarizados y
optimizados, evitando los
retrabajos.

trabajo y los que intervienen en las
entregas finales.

estandarizado con el
equipo de trabajo.

entregas, para tener una
medicion de los tiempos,
fechas de entregas.

establecidos y
evitar perdidas
de tiempo.

Figura 37. Plan de desarrollo. (Elaboracion propia)

1.6.

Valoracién de productos, resultados e impactos.

Para la elaboraciéon de todos los productos, se consideraban diversos

aspectos, principalmente los requerimientos/necesidades de la empresay a
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1.7.

Su vez una investigacion de por medio. Por lo que se puede concluir que
todos los resultados que se muestran en este reporte PAP se encuentran

sustentados y avalados por la empresa.
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1.8. Anexos generales.
Se crearon carpetas compartidas en la plataforma de one-drive donde se
adjuntan todos los documentos generados en este periodo primavera 2022
gue estaran disponibles para la empresa en todo momento.

2. Productos.

2.1. Analisis PESTEL

Anélisis PESTEL MASAMEN
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2.2. Matriz QFD
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2.3. Diagrama de Macroproceso.
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2.5. Resultados DIE (Areas transversales)
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2.7. Anélisis FODA

Fortalezas Oportunidades

Tiempo, mano de obra caopacitada vy
capacidad  para  la  fabricacion  de
herramientas de rastro.

Experiencia en el ramo de manufacturero.
Servicio Pre v Post venta.
Disponibilidad  de  horas
maagquinaria.

ociosas de

Sistema de calidad no adoptado en foda la
empresd.

Perfil del cliente con definicién superficial.
Cartera de clientes limitada.

Estrategia comercial por desarrollar

Deudas heredadas.

Innovacion esporadica.

Entregas fuera del tiempo acordado.

Menos tecnologia que la competencia.

Mercados alternativos con alto crecimiento.
Alza en el mercado bovino.
Automatizacién de productos.

Explorar clientes en otros estados.

Venta de consumibles o refacciones.

Debilidades Amenazas

Mano de obra barata.

Baojo porcentagje de apertura de nuevos
rastros.

Rastros requieren
autormatizados.

equipos mas

2.8. Analisis FODA cruzado
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Debilidades

Estrategias de reorientacion

OPORTUNIDADES

Fortalezas
Estrategias ofensivas
Aprovechar el
conocimiento sobre el

mercado y la experiencia,
asi como su mano de
obra, para la exploracién
de nuevos mercados (ej.
productos de la industria
alimentaria, agropecuaria,
tequilera, etc.)

Aprovechar el mercado y
sus clientes para hacer
una venta de refacciones
de la industria.

Existe una demanda por
el area de los productos
automatizados, se puede
aprovechar, pero se tiene
que tomar en cuenta que
se necesita: personas
capacitadas, un area de
desarrollo e innovacion.

Para esta estrategia es importante
profundizar el conocimiento al
cliente, quienes son, que es lo que
buscan, que se les puede ofrecer. Y
con esta informacién atacar los
mercados alternativos para asi tener
una estrategia mas enfocada hacia
lo que se puede ofrecer.

Definir una estrategia comercial
adecuada, para asi saber a quién
nos tenemos que dirigir, que es lo
que tenemos que ofrecer y como
llegar a esos clientes.

Estrategias defensivas

Estrategias de supervivencia

AMENAZAS

Aprovechamiento del
personal con el que se
cuenta, para la innovacion
de nuevos
productos(automatizados)

Exploracion de nuevos
mercados para cubrir la
baja de rastros, tomando
en cuenta que se cuenta
la maquinaria, tiempo,
personal y experiencia.

Generar un area de implantacion de
nuevos mercados, innovacion en la
empresa, ampliacion de cartera de
clientes.

Crear una base de datos donde se
pueda identificar las caracteristicas
del cliente, para asi saber qué es lo
que se debe ofrecer.

Explorar nuevas alternativas en
tecnologia, para cubrir la necesidad
de los rastros que requieren equipos
automatizados.
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2.9. Lean CANVAS

MASAME Apr 05, 2022
PROBLEM SOLUTION UNIQUE VALUE PROPOSITION | UNFAIR ADVANTAGE CUSTOMER SEGMENTS
Falta de ventas constantes Prospeccidn Asesoria especializada para el Relackén con clientes Exportadores de carme

Falta de liderazgo por encargados

Falta de compromiso

EXISTING ALTERNATIVES

Redes sociales
Descripcitn de puestos
Cultura organizacional

KEY METRICS

Departamento de ingenieria

equipamiento de rastros.
Productos de calidad

CHANNELS

Prospeccidn via telefdnica
Recomendacidn de cliente
Redes sociales (grupos)

HIGH-LEVEL CONCEPT

Ubicacitn: México

EARLY ADOPTERS

Sacrificio bovino (1000 al dia)

COST STRUCTURE

Ramina

REVENUE STREAMS

Maguinaria fabricada de sacrificio
Equipos de reventa
Maguila de acero
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2.10. Plan de desarrollo

. B o . R Indicadores
ACD Capacidad Objetivo Téctica Operativa Actividades —
Producto Uso Beneficio
. . o . ; . Se establece un formato
Creacién de un sistema de Verificar y validar el organigrama, | Cronograma de trabajo. N p—————_ TR
gestion. descripcién de puestos, planeacion, Actividad con los cual se definan Ié\s T GTE
Definir estrategia basada - CEREFRIIES @ fEER. ST FEVE actividades a realizar, | en los sitemas
Redefinir la cultura Establecer una manera ideal de comunicar objetivos y R .
én un modelo de organizacional comunicar el plan de gestién buenas practicas SR A0 g (ST EOURIErS:
negocios que determine g : d P g 5 penasip ; maximo por trabajo.
. . | los objetivos y metas de
Gestionar una estrategia B GTarESE, v SEE @ - -
) adecuada a los objetivos o I - o Formato para registro Se realiza un registro
Estrategia de la empresa y al modelo corto o mediano plazo Asignacion adecuada de Establecer una buena tactica o e mensual de los ingresos y Trera U
de neqocio para tener un mayor recursos. financiera, en cuanto los ingresos y egresos de la empresa, )
e, entendimiento de la ’ de la empresa. ) ke manejo de los
3 ) egresos, para tener un registro y Modelo lean canvas | Para asi poder anilizar de . e
misma. l\_/lgd|ante Redefinir la cultura control de hacia donde se dirige la tualizad donde es que se dirigen
(B ef|0|entes_ e organizacional. empresa. Dociir;itléac;; los los recursos. Vis?émnp(;;?: del
indicadores de medicion. objetivos de fa El modelo lean canvas i
Definir objetivos a corto, Crear un modelo de negocio con todas empresa arroja informacién valiosa negocio
mediano y largo plazo. las etapas de un lean canvas. : como canales distribucion, :
clientes ,etc.
Identificar el perfil del cliente, Incrementar el
Identificar el perfil y los Centrar la atencién en los necesidades, ubicacion, que Realizar encuestas, Encontrar el cliente ideal | flujo de efectivo
requerimientos de los resultados de voz de cliente. estrategias funcionan para llegar al benchmarking. para la empresa. debido a mayor
. cliente. clientela.
clientes para con ello
ampliar el conocimiento
- . del mercado y disefiar . .
o Definir y ejecutar una Analizar cuales son los Mayor nimero
Gestion de ) X nuevos productos. Con el . - S .
—— estrategia comercial fin de posicionar a la productos méas vendidos dentro (Investigacion profunda en conjunto con de ventas
efectiva. empresa en el sector de la industria que la empresa | la empresa para voltear a ver nuevos Investigacion de Desarrollar un catalogo de | porque el cliente
TR ) e pudiera desarrollar con su mercados. mercado, los productos y servicios conoce las
sea reconogidal por los capacidad manufacturera. Disefio de nuevos productos. catalogo de productos, | que ofrece la empresa. capacidades
proyectos que la Crear nuevos e innovadores Adaptar la capacidad productiva para | creacion de productos. que tiene la
productos y servicios. introducir nuevos productos. empresa.
respaldan
Tener mayor
produccioén.
) " . Mejora en la
Lo Validar el modelo de calidad existente °l
Ofrecer una Establecer indicadores y " . . . ) calidad de los
. L ) .| y realizar plan de implementacion en Sistema de calidad )
diferenciacion en los  |protocolos de calidad para medir ) . Productos con calidad y | productos y por
S toda la empresa, estableciendo eficiente con X
productos con la la eficiencia en el proceso de P - S 0% en retrabajos. lo tanto menos
X métricos de cumplimiento de los indicadores. X
Ofrecer productos y capacidad de manufactura. objetivos de calidad tiempo en
Sistemas de servicios de alta calidad en manufacturar los i errores y mas
calidad tiempo y forma de tal pedidos en tiempo y Conocer la capacidad de Se realiza un registro de Tener una
manera que destaquen | forma , con el fin de que | produccion de la empresa, asi | Realizar un esquema de organizacion . 1eg mejora con los
. ) ; I - . : ) Crear un sistema de las activiades :
frente a la competencia. | el cliente identifique ese | como medir los tiempos de los | preestablecido, en conjunto con los o ) tiempos de
. X ) . organizacion preestablecido de las
factor y seleccione a la procesos. Para asi tener tiempos de entrega, el equipo de entrega

empresa como Ssu opcién
primordial.

procesos estandarizados y
optimizados, evitando los
retrabajos.

trabajo y los que intervienen en las
entregas finales.

estandarizado con el
equipo de trabajo.

entregas, para tener una
medicion de los tiempos,
fechas de entregas.

establecidos y
evitar perdidas
de tiempo.

3.

3.1. Sensibilizaciéon ante realidades.

Claudia Estefania Meza Fonseca:

Reflexion criticay ética de la experiencia.

Trabajar en conjunto con la empresa ha sido un gran aprendizaje ya que te abre

las puertas a conocer el funcionamiento de una empresa real, con problemas reales

y en un contexto que jamas te imaginarias estar. La empresa tiene muchas areas

de crecimiento y poder voltear a verlas hara que sea favorable para todos los

colaboradores que dedican su tiempo y esfuerzo a esta empresa.
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Se le apuesta a que los mercados mejoren y sobre todo es irse adaptando a las
tendencias que marca el entorno, en un futuro no sabemos si habré suficiente agua
para darles a los animales que consumimos o si aumentara el consumo de carne
de cerdo debido a nuevas investigaciones. Como todo en el mundo hay muchos
factores estocasticos, me doy cuenta de que tienes que estar alerta a todo esto

cuando se tiene una empresa.

El objetivo tanto del empresario como del equipo de consultoria es poderles brindar
herramientas que puedan utilizar a corto plazo para guiarse. No han sido unos afios
faciles debido a la pandemia, hemos visto como no se han abierto la cantidad de
rastros como antes, se necesita mas automatizacion lo cual requiere mas inversion
entro otras cosas. Es por eso por lo que como equipo logramos llegar a distintas
soluciones que la empresa podra hacer uso. Fue una experiencia muy grata poder
plasmar los resultados de todas las investigaciones, horas dedicadas y sobre todo

de planeacion.

Jesus Alejandro Carrillo Lerma:

El participar en este proyecto sin duda alguna, fue una muy buena experiencia.
Anteriormente cursé otro PAP similar a este de consultoria, sin embargo, logré notar
algunas diferencias que me ayudaron a crecer tanto personal como
profesionalmente. Colaborar con una empresa como lo fue esta, trae consigo el reto

de adquirir habilidades de aprendizaje y desarrollo profesional.

Cabe mencionar que siempre como estudiantes buscamos jugar el rol de consultor
colaborativo, ya que es el objetivo principal de este proyecto PAP, el obtener el
contrato psicolégico y de confianza con la empresa es de vital importancia y fue un

factor clave que desde el inicio del proyecto estuvimos enfocados a lograr.
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Jose Reyes Mora Angel:

En cuanto a mi experiencia en el proyecto de aplicacion profesional con el que tuve
la oportunidad de colaborar fue muy grata y ademas enriquecedora, ya que nunca
me imaginé todos los retos a los que me iba a enfrentar. Al inicio crei que ser parte
de un proyecto de consultoria seria un tarea que llevaria mucho proceso, ya que el
punto de hacer una consultoria es analizar mas a fondo las areas que conforman
una empresa, en este caso fue un gran reto, tanto en el ambito personal, como
profesional, nunca crei que el colaborar con esta empresa me dejaria tantos
conocimientos y de diferentes areas, cuando entre al proyecto crei que solo haria
una parte del area financiera, pero con el paso del tiempo pude aprender de todas

las areas que integran y conforman una empresa.

Uno de las experiencias y aprendizajes de este proyecto de aplicacion profesional
gue me marco mucho es que se deben de tomar en cuenta todos los datos, todas
las areas, todo el personal, los departamentos y sobre todo tomar en cuenta lo que
rodea a una empresa, porque todo lo anterior hacen un conjunto de resultados, ya
sean para favorecer o perjudicar a la empresa. En este caso, se trabajé en
colaboracion con la empresa y el equipo de consultores, tanto como jr's y seniors,

para asi poder sacar un resultado y una gestién optima de la empresa.

3.2. Aprendizajes logrados.

Claudia Estefania Meza Fonseca:

Durante este periodo de consultoria en el proceso de diagnéstico aprendi que es
vital contar con una excelente planeacion para realizar una consultoria de calidad.
Muchas veces era tener todo bien planeado conforme a tiempos, estructuras,

division del trabajo para que todo pudiera salir de la mejor manera.
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Me llevo bien aprendidas todas las etapas del proceso de diagndstico, desde el
analisis externo, el INEGI que es una gran herramienta para realizar este tipo de
investigaciones de cdmo va el mercado y que tendencias esta siguiendo. El analisis
interno con el DIE, el FODA, etc., es grato ver como los resultados que arroja el DIE
concuerda con lo que se esta viviendo en la empresa y te da informacion mas
certera de a donde tienes que ponerle atencién. Y por ultimo las areas clave de
desempeiio que, aunque es solo una pequefia tabla que plasma lo que se ha
trabajado en todo el proceso, tiene que ser funcional para el siguiente equipo que
se queda a aplicar todo lo que creemos junto con el empresario va a ser el mejor

rumbo para la empresa.

También reafirmo los valores que el ITESO quiere ver en sus estudiantes, en el
equipo se ve reflejado en cada uno de nosotros a la hora de realizar trabajos.
Siempre se esta en la busqueda de dar el MAGIS con cualquier situacion que se
nos presentara, si no teniamos la informacion necesaria no importaba, buscabamos
otra cosa que hacer o investigar. Las ganas de aprender y colaborar, el respeto,

siempre estuvieron ahi y creo que eso facilitaron los resultados.

Jesus Alejandro Carrillo Lerma:

Con la realizacién de este proyecto, logré adquirir nuevos conocimientos para la
vida profesional como personal. Primeramente, es de gran importancia establecer
un plan de organizacion (cronograma de actividades) y tratar de seguirlo al pie de
la letra, en caso de tener alteraciones, modificar el tiempo para no generar retrasos

en el proyecto.

Por otro lado, considero que el tener un canal de comunicacién abierto y de
confianza es de suma importancia, ya que estamos en un proyecto de consultoria
colaborativa en el que tanto el equipo PAP como el empresario deben de estar en

constante comunicacion para juntos lograr el objetivo del proyecto.
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Ademas, quisiera recalcar el aprendizaje que logré en medios de investigacion, en
la vida cotidiana, es importante adquirir estas habilidades, ya que se cuenta con
bastante informacién, pero no todos conocemos la manera apropiada de llegar a

ella.

Por ultimo, me gustaria mencionar que mejoré mis habilidades de trabajo en equipo,
aprendi a escuchar a mis compafieros y sobre todo a juntos lograr un trabajo digno.
Es asi, como puedo recalcar los valores que trae consigo estudiar en ITESO, la
formacion humanitaria con la que contamos todos los integrantes fue de gran ayuda

para que este proyecto pudiera concluir de una manera exitosa.

Jose Reyes Mora Angel:

Durante todo el proceso de consultoria puede ir adquiriendo diferentes tipos de
conocimientos personales y profesionales, ya que este proyecto de aplicacion
profesional te permite trabajar en distintas areas colaborativas, no te centras en una
sola area, es todo un proceso de ir agregando informacién a los departamentos que
se van analizando durante el transcurso de la consultoria. En mi caso yo soy un
estudiante de administracion financiera y tuve la oportunidad de meterme de lleno
al area de recursos humanos, algo que jamas imaginé poner en practica siendo
estudiante de otra carrea. Tomando en cuenta el comentario anterior, este proyecto

te permite trabajar en colaboracién con la empresa y con el equipo de consultores.

Algo que me marco mucho, es gue tuve la oportunidad de poder estar en contacto
directo con una empresa real, que te permite conocer todas las areas que conforma
una empresa, como es que se desarrollan los proyectos, las ventas, el proceso de
produccion, la recobracion de datos, la importancia de una buena planeacién, lo real
gue tiene que ser las respuestas de los clientes y entre otras cosas mas, para que
al final sea un conjunto de ideas y de acciones que hagan posible el funcionamiento

de la empresa.
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Otro punto que me gustaria mencionar es la importancia de la comunicacién, tanto
de la parte del equipo de trabajo interno, como la parte de comunicacion con el
equipo de trabajo y la empresa con la que se colabora, esto es muy importante, ya
gue si se mantiene un buen canal de comunicacién por ambas partes siempre se
podran lograr los objetivos deseados, de lo contrario no se tendria un objetivo en

comun y cada quien iria por el lado que cree que es correcto.

Por ultimo, me gustaria enfatizar todo lo que se pudo lograr con este trabajo
colaborativo, en especial conmigo mismo, ya que pude obtener distintos
conocimientos de areas diferentes, pero sobre todo un crecimiento personal y
profesional. El trabajar en equipo me ayudo a comprender mas las cosas de como

es que se obtienen buenos resultados.
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