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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicaciéon 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) (coparticipacién) con grupos, instituciones,

organizaciones o comunidades, en escenarios reales donde comparten saberes.

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

profesionales de cara a las necesidades y retos del entorno (Aplicacion Profesional).

El PAP es un proceso acotado cuando estudiantes, beneficiarios externos y
profesores se asocian colaborativamente y en red, en un proyecto, e incursionan en
un mundo social, como actores con 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, cocrear 0

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:

1.

El primer componente refiere al ciclo participativo del PAP, donde se
documentan las diferentes fases del proyecto y las actividades del desarrollo
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 desarrolldé en el transcurso de su labor.



Resumen

A continuacion, se comparte el informe generado por un grupo multidisciplinario de
cinco estudiantes y el equipo de consultores del proyecto "Consultoria para la
Competitividad en Pequefas y Medianas Empresas” (PAP otofio 2023). El propdsito
fundamental de esta iniciativa es fomentar el progreso de las habilidades
empresariales y fomentar la adopcion de un enfoque estratégico de gestion. Esto
se lograr4 a través del andlisis detallado, sugerencias e implementacion de
estrategias destinadas a impulsar la competitividad y el desarrollo de la empresa.
Todo ello se fundamenta en proceso de diagndéstico colaborativo llevado a cabo en

esta fase inicial para la empresa FIN recicladora.

Segun las herramientas y plantillas suministradas por los consultores para los
andlisis, o sea, andlisis interno, externo y estratégico, concluyé que la empresa
enfrenta retos en ventas, gestion y operaciones.

Tras identificar el problemay las areas de mejora junto con el analisis de la situacion
actual de la empresa, se decidié concentrarse en la elaboracion de estrategias
novedosas para detectar posibles implementaciones para agilizar la gestion de los
procesos de la empresa, y un plan para captar clientes y aumentar progresivamente

las capacidades de la empresa y elevar su competitividad.

La metodologia consiste en llevar a cabo las 3 etapas de analisis de la empresa,;
interno, externo y estratégico, para poder conocer la empresa por dentro, por fuera
y Su entorno, para de esta manera elaborar conclusiones precisas que ayuden a los
directivos de la empresa a conocer su empresa de pies a cabeza, desde los ojos de

sus empleados y sus clientes a la vez.

Ademas, a partir de los hallazgos encontrados en estas etapas de analisis e
interpretacion y recoleccion de informacion, también se hacen propuestas de
implementaciones que se puedan concretar y llevar a cabo en el semestre.

En cada etapa se explican y se verifican las herramientas que se van a utilizar a los

directivos de la empresa, para que ellos los aprueben. Asimismo, hay que apoyarse



en los directivos para poder obtener informacion clave para esta etapa de andlisis e
investigacion. Igualmente, como equipo se tiene que obtener informacion de fuentes

externas para complementar la investigacion.

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.

1.1 Entendimiento del &mbito y del contexto

De acuerdo con el ultimo censo realizado por el INEGI en 2020, el 45.6% de los
empleos en México son generados por microempresas. Se estima que en México
existen 4.2 millones de PyMEs las cuales contribuyen al 52% del Producto Interno
Bruto del pais.

Generalmente, el tamafio de una empresa determina su clasificacion, dividiéndose
en microempresa, pequefia y mediana empresa. Las PyMEs son negocios con

potencial que buscan obtener beneficios, pero que operan a una escala reducida.

Pequefias empresas en México: En el sector industrial y de servicios, pueden tener
de 11 a 30 empleados y facturar entre $40 y $100 millones de pesos. Su objetivo es
dedicarse a la produccién o prestacion de servicios para satisfacer las necesidades

de los consumidores.

Por otro lado, las empresas pequefias representan mas del 3% total de las
empresas y casi el 15% de empleos en el pais. Asimismo, este tipo de empresas

aportan mas del 14% del PIB (Producto Interno Bruto) de México.


https://www.inegi.org.mx/

Empresas medianas en México: En el sector comercial, pueden tener de 31 a 100
empleados, mientras que, en el sector de servicios, el rango es de 51 a 100
empleados. Ambos sectores pueden facturar entre $100 y $250 millones de pesos

anuales.

Estas empresas se enfocan en desarrollar competitividad con base en la mejora de
organizacion y procesos. Representan el 1% de las empresas del pais y casi el 17%

de los empleos en México.

Por ultimo, las empresas medianas en México generan mas del 22% del Producto

Interno Bruto
PyMEs en México

El soporte econdmico de México son las empresas: lo demuestran 5 millones 546
mil 665 unidades econ6micas que impulsan la actividad productiva del pais, de
acuerdo con los datos del Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econ6micas
(DENUE) del INEGI.

Previo al escenario de la emergencia sanitaria por COVID-19, el INEGI tenia
registrados 4.9 millones de establecimientos en la categoria de micro, pequefios y
medianos. Esto muestra que México es territorio para PyMES, pues aportan 42%

del Producto Interno Bruto (PIB) y generan 78% del empleo.

En la region Bajio-Centro-Occidente operan 991 mil 427 empresas, lo que equivale
a 18% del pais. El 92.9% son microempresas, emplean menos de diez trabajadores;
el 5,7 % entran en la categoria de empresas pequefias por 11 a 50 empleados; el
1,1% son medianas cuya fuerza de trabajo concentra de 21 a 250 obreros y el 0,27%

grandes, al superar las 250 personas.

De los negocios que operan en los seis estados de la region (Aguascalientes,
Guanajuato, Jalisco, Querétaro, San Luis Potosi y Zacatecas), 400 mil 903 tienen
actividades ligadas al comercio al por menor. 143 mil 568 son establecimientos del

ramo “Otros servicios excepto actividades gubernamentales”; 125 mil 586 operan
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en la industria de “Servicios de alojamiento temporal y de preparacion de alimentos
y bebidas”; mientras que 101 mil 320 lo hacen dentro de las actividades de

manufactura.

9 millones 510.000 420 trabajan en empresas de los mas de 22 millones de
residentes en el Bajio. Destaca que Jalisco y San Luis Potosi son los estados que
mas personal ocupado tienen con base en su nimero de habitantes, pues emplean

a 43.78% y 43.22% de su poblacion total, respectivamente.

Jalisco es la entidad que mas unidades econdémicas contabiliza en la regién: 379 mil
177. Esto representa 38.2% del total regional. Predominan las empresas medianas,
pues de las 10 mil 841 establecidas, 40.8% son jaliscienses.

Asimismo, registra el mayor nimero de empresas dedicadas al comercio al por
menor con una suma de 155 mil 011. También es la entidad que mas compafiias
tiene en la categoria de “Otros servicios excepto actividades gubernamentales” con
154 mil, asi como en “Servicios de alojamiento temporal y de preparacion de

alimentos y bebidas” con 48 mil 210
Reciclaje en Jalisco

En Jalisco, se generan 14 millones 343 mil 237.82 toneladas anuales de Residuos
Municipales Especiales (RME), de las cuales se reciclan 29 mil 553 al mes y 3
millones 570 mil 641.09 al afio. Entre los residuos que mas se reciclan, encontramos
plasticos de diferentes densidades, madera, carton, metales ferrosos y no ferrosos,

papel, vidrio y aluminio.

Todas las personas involucradas en la generacion de RME tienen una
responsabilidad compartida para su reciclaje, la promocidén de la separacion de
estos residuos para su aprovechamiento produce grandes beneficios econémicos,

ambientales y sociales; ya que se aprovecha la materia virgen por lo que disminuye



la presion sobre los ecosistemas y el uso de recursos asociados a la produccion del

material como agua y energia.

Ademas se propone una economia circular que proporciona ahorros en costos y
nuevos mercados sustentables, se cumple con la ley constitucional de que toda
persona tiene derecho a un medio ambiente sano para su desarrollo y bienestar,
disminuyen los costos en todas las etapas de manejo de los residuos (generacion
hasta disposicion final), asi como la cantidad de residuos que llegan a sitios de
disposicion final, lo que aumenta la vida util de los mismos y se reducen los dafios

al ambiente y a la salud humana.

Si los procesos de reciclaje se controlan en cuanto a las emisiones generadas, se
reducen las emisiones de gases de efecto invernadero (GEI) y contaminantes a la
atmésfera desde la produccion del residuo hasta la disposicion final, al tener menos
cantidad de residuos en el ciclo de vida del material, se reduce la contaminacion de
cuerpos de agua, suelo y aire. A su vez con el reciclaje de RME se reducen los
conflictos sociales junto con los efectos dafiinos a la salud de los seres humanos y
se promueve la innovacion y el emprendimiento al generar nuevas alternativas a la

economia lineal.

1.2 Caracterizacion de la organizacién

La empresa fue fundada en el 2007, innovando en el ramo de las empresas
chatarreras, ya que fue la primera de este giro en operar con solo 30 m2 en la Zona
metropolitana de Guadalajara. En sus primeros afios exportaban chatarra a China,
pero con los Juegos Olimpicos del 2008, su principal comprador dejo la empresa en
quiebra, pero 6 meses después, el fundador lvan Alvarez Plasencia, decidi6 incluir
a un nuevo socio ya que necesitaba una inyeccion de capital a la empresa y alguien
con experiencia operativa, en este caso fue su papé, Pedro Alvarez, arrancaron las

operaciones nuevamente.



Desde entonces, han tenido un crecimiento gradual, con una estrategia enfocada
en posicionar centros de acopio en puntos especificos en donde tuvieran visibilidad
y facil acceso a empresas, actualmente tienen 5 sucursales ubicadas alrededor de

la Zona industrial y una en carretera Chapala.

La pandemia fue un factor que benefici6 a este giro de empresas y especificamente
a esta, ya que empresas manufactureras se vieron en la necesidad de vender
magquinaria y sacar provecho de su chatarra, también las personas tenian necesidad
de conseguir dinero extra, por lo que vendian sus pertenencias, asi la empresa tuvo
una importante capitalizacion y crecimiento.

Sin embargo, la pandemia termind y decay® la venta y la compra de chatarra, esto
combinado con una estrategia deficiente del manejo de las finanzas, el alto nivel de
inventario, la baja rotacién de este y la volatilidad en el precio de los metales, llevé

a la empresa a una descapitalizacion y a un problema de rentabilidad.

Actualmente la empresa ofrece servicios como:

- Compra de Chatarra al menudeo y Mayoreo
o Compra en los centros de acopio en donde personas llevan su
chatarra, se pesa y se les paga segun su clasificaciéon y el precio que
tenga ese dia, se separan en chatarra larga y corta, cuando la chatarra
es muy larga se corta con soplete para un mejor almacenamiento y
venta.
- Compra de Metales al menudeo y Mayoreo
o Compra en los centros de acopio en donde personas llevan sus
metales, se pesan y se les paga segun su clasificacién y el precio que
tengan ese dia, su principal clasificacion son metales ferrosos y no
ferrosos, su precio es como una bolsa de valores, muy volatil.

- Recolecciones de Material para reciclaje



o Un grupo de trabajadores capacitados en normas de seguridad se
dirigen a las empresas manufactureras o de servicios a recolectar el
material.

- Desmantelado y Demoliciones

o Trabajadores capacitados en normas de seguridad realizan el

desmantelado con herramienta y la maquinaria que tiene la empresa.
- Reciclaje de equipos electronicos

o Desgallinado de equipos: se le llama desgallinado al proceso en el que
separan un producto por sus componentes para conseguir el maximo
valor.

o Los productos que se “desgallinan” o se desarman, son cualquier
producto que al desarmarlo se puedan aprovechar materiales que
contenga el mismo, y que generen un valor mas alto, por ejemplo, un
aire acondicionado que ya no funciona puede contener cobre, si se
desarma se obtiene mas valor vendiendo el cobre por separado, que,
si se vende el equipo como chatarra, y dentro de este tipo de equipos
hay mas piezas de valor dentro.

- Reciclaje de Papel
o Recolecta de papel de personas fisicas tanto como a empresas.
- Compray venta de PET cristal y de color

o No se suele comprar mucho PET ya que la empresa no cuenta con

una prensa, lo que ocasiona que abarque mucho volumen y poco

peso.

- Estrategia Operativa de la Empresa
o Laempresa opera comprando chatarra, esta es la actividad de mayor
importancia, como ya se menciond, comprar en los centros de acopio
o por medio de recolecciones y desmantelado de equipos grandes en
empresas.

- Mencién importante



o Ya se mencionoé el tema del desgallinado, pero hay que resaltar que
la empresa acumula mucha “gallina” o material que se tiene que
desarmar, y no cuentan con un flujo de actividades para estar
desarmando constantemente, por ende, se acumula, ademas no todos
los empleados saben desgallinar, toda esta operacion la dirige Ernesto
(ElI master desgallinador), él tiene que ayudar y ensefar al personal,
pero ademas de esto, no se cuenta con personal suficiente, pues
pueden estar colaborando en otras actividades que se requieran hacer
antes que el desarmado.

La empresa no ha establecido un organigrama formal, sin embargo, se han

identificado los siguientes cargos y areas criticas para su operacion:

- Director General

- Asistente de Direccion

- Encargada Maestra

- Encargado de Sucursal
- Auxiliar de Sucursal

- Secretaria de Sucursal
- Chofer de Recoleccion
- Ayudante de Chofer

- Desgallinador

Para sustentar el proposito y razén de ser de la empresa, a continuacién de

describen los elementos de su identidad institucional:

- Mision:

Gestionar de manera integral los residuos reciclables industriales, comerciales y
domésticos generados por nuestros clientes, contribuyendo en la reduccién de la
explotacion de los recursos naturales logrando un ahorro energético. Generando un

bienestar econdémico y social para nuestros clientes, colaboradores y accionistas.



- Vision:

Lograr Ser una empresa que contribuya con su crecimiento a satisfacer las
necesidades de nuestros clientes, al desarrollo personal de nuestros colaboradores
y a mejorar al medio ambiente obteniendo el mejor beneficio econdémico.
Consolidandonos como la mejor opcién en gestion integral de residuos reciclables

en el Occidente del pais

- Valores:

e Agradecimiento

e Respeto a las personas y al medio ambiente
e Seguridad

e Calidad

e Responsabilidad

e Compromiso

e Colaboracion

e Innovacion

e Liderazgo

1.3 Identificacion de la(s) problematica(s)

En esta fase inicial de la consultoria en colaboracién con la empresa, el diagnéstico
se centro en la identificacion de los principales problemas que impactan el negocio,

asi como los factores importantes para comprender el contexto y sus causas.

En la primera interaccién con la empresa y empresarios, se identificé que tienen
buena relacion con los colaboradores de la empresa, confianza y respeto entre
colaboradores y empresarios, pero no tienen una practica arraigada o cultura

relacionada con la organizacion, el uso de uniformes, entre otros aspectos.



También se observé que se cuenta con informacién financiera confiable y con datos
confiables para el analisis de esta etapa. Por otro lado, se identific6 un area de
oportunidad en el area de gestion, debido a que se observd que no se contaba con
un Layout bien estructurado de tal modo que se pueda evitar los movimientos

innecesarios y la optimizacion de tiempos y movimientos.

En las primeras sesiones antes de realizar el diagnostico con la herramienta
Diagnostico Integral Empresarial, se pudo identificar que tenian alta acumulacion de
material estancado, una alta descapitalizacién, que tuvieron que contrarrestar con
reduccion de personal, la venta del Unico centro de acopio propio y la adquisiciéon
de un préstamo grande por parte del banco.

Por ende, se determiné que la empresa estaba descapitalizada, cabe destacar que
la acumulacion de material se observo en las 4 sucursales que se visitaron; 8 de

Julio, Centro Integral de Desgallinado, 18 de marzo y Santa Ana.

Tras las primeras reuniones con los empresarios donde se detall6 informacién
general de la empresa y de los servicios y operaciones con los que cuenta, se
identificaron las primeras areas de oportunidad antes mencionadas.

Para obtener datos especificos para realizar un analisis profundo, se decidio
implementar la herramienta Diagnostico Integral Empresarial, que consta de
preguntas especificas de cada area para obtener la mayor informacion posible e
identificar con mayor claridad las probleméaticas o areas de oportunidad en la
empresa que pueden impactar el negocio.

Con las reuniones, platicas y entrevistas con los empresarios, se observaron los

siguientes aspectos a mejorar en cada area de la empresa:

1. Gestidn

- Planeacion:



La empresa se fija objetivos en términos del mercado, productos y ventas, igual que
con la implementacion de estrategias muy esporadicas, implementan estrategias de
inversion, financiamiento o estrategias funcionales alineadas con los objetivos del

negocio, que también son irregulares.

- Control:

Control es el area que mas oportunidad de mejora tiene dentro de gestion, ya que
la empresa solo cuenta con un solo objetivo, y este indicador no se transmite hacia
los empleados, no tiene retroalimentacion y la manera de operar para conseguir ese

objetivo es diferente dia a dia, no hay una estrategia.

- Mision, visién y Valores:

La empresa presenta un area de oportunidad, ya que, en las operaciones, los
miembros de la empresa no trabajan de acuerdo a su mision, asi como los valores

solo estan en papel y hay una cultura deficiente.

La gestidon de la empresa es deficiente y centralizada. La empresa opera de manera
reactiva, tomando decisiones basadas en circunstancias y eventos actuales en lugar
de seguir un plan estratégico a corto o largo plazo. En lugar de definir metas y

objetivos, la empresa se adapta a medida que surgen desafios y oportunidades.

2. Operaciones:

La empresa se enfrenta a desafios en tres areas fundamentales: programacion de
la produccidon, mantenimiento de maquinaria y productividad. Se opera sin
estandares ni procedimientos, el mantenimiento de la maquinaria siempre es

correctivo y la produccién es de manera reactiva, es decir, sin un plan.

- Programacion de la Produccién:
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La empresa presenta una oportunidad significativa de estandares y procedimientos
basicos en su gestion de produccién y costos. La ausencia de estandares de
consumo de materiales, tiempos de desmantelado y estimaciones de costos de
procesamiento de material indica una oportunidad en la estructura fundamental para

la toma de decisiones eficiente.

- Mantenimiento y Utilizacién de las Maquinas:

La empresa carece de un plan de mantenimiento preventivo solido y de registros
detallados de todas las actividades de mantenimiento realizadas. Esto genera fallas
en la programacion y seguimiento de las tareas de mantenimiento necesarias para

garantizar la calidad del servicio.

- Nivel de Productividad:

En la gestion de la productividad, no se tiene un control efectivo sobre el nivel de
produccion, asi como un seguimiento y analisis riguroso de las desviaciones en la
productividad. Ademas, la empresa carece de un registro de los paros de produccion
y abordar de manera proactiva el problema critico relacionado con la falta de

desmantelamiento de material para lograr una mayor eficiencia operativa.

3. Mercadotecnia:

- Promocién y Publicidad:

Por el momento la empresa no cuenta con una persona que este destinada a
manejar las redes sociales y la presencia de la empresa en linea, lo que conlleva a
una baja atraccion de nuevos clientes y a un riesgo alto de perder clientes actuales

debido a la presencia de otros competidores en el mercado.

- Conocimiento de los Clientes:
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La empresa informa sobre las caracteristicas de los clientes actuales, la informacion
directa de estos sobre su opinidn sobre la empresa y el servicio que proveen, de las
fortalezas y debilidades de la empresa y de la satisfaccion del cliente es escasa, y
por ahora no se tiene una iniciativa para incrementar el conocimiento de estos

factores sobre los clientes y la competencia.

- Conocimiento de los Competidores:

La empresa si tiene informacion de sus competidores, pero no es de gran
profundidad, saben quiénes son, mas no conocen sus estrategias o su propuesta
de valor, por ejemplo, no se monitorea la entrada de nuevos competidores al

mercado, y la informacién de los clientes indirectos al parecer no se tiene.

4. Recursos Humanos:

El ambiente laboral en la empresa es intermedio, ya que la disposicion colaborativa
y el compromiso de los trabajadores estan vinculados a las remuneraciones, lo que
hace que el nivel de interés de los empleados repercuta en la eficacia y
productividad de la organizacion. Los empleados demuestran competencia en sus
responsabilidades laborales, no obstante, la retroalimentacibn es un aspecto
infrecuente. Como resultado, los empleados carecen de conocimiento acerca de su
rendimiento diario, lo que podria llevar a la confusion y a una falta de objetividad en

sus tareas cotidianas.

5. Finanzas:

- Documentos Contables:
o Los documentos contables con los que cuenta la empresa son dificiles
de obtener, pues el contador es externo a la empresa.
o Dichos documentos son poco detallados y hace falta méas informacion

de la que dispone el contador, esto significa que fue muy dificil
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determinar aspectos de la empresa en términos contables como
activos y pasivos de la empresa o el flujo de efectivo.
- Capital Contable:

o Se dijo antes que la empresa tuvo que obtener un préstamo bancario
sustancial para recapitalizarse ademas de otras estrategias como el
recorte de personal y la venta de un centro de acopio.

o Esto es muy importante mencionarlo pues la empresa sigue en
proceso de recapitalizacion, y actualmente tiene que cumplir con
pagos mensuales al banco.

o Por ende, tienen que ser muy cuidadosos a la hora de hacer gastos o
inversiones, esto de la mano de un flujo de ventas mayor que el actual
y mayor movimiento de inventario.

- Cumplimiento de Acuerdos:

o La empresa se distingue por ser muy cumplidora y responsable con
sus pagos al banco, acuerdos con clientes y proveedores y también
su respectiva declaracion y pago de impuestos, mas que nada su
relacion con hacienda y las obligaciones legales que les
corresponden.

o Cabe destacar que el contador tiene una tendencia a entregar o
reportar documentos hasta el ultimo minuto, y es dificil contactarlo y

obtener informacion o respuestas directas con él.

1.4. Planeacion de alternativa(s)

Ya que este momento del proyecto esté en la fase de diagnéstico, el plan de trabajo
se enfocé en identificar las Areas Claves de Desarrollo (ACD) principales,

habilidades y definicidbn de metas como el resultado Ultimo de esta etapa del PAP.

Para esto se utilizé la metodologia de administracion de proyectos del PMI (Project
Management Institute), que es una metodologia que se basa en un enfoque por
fases, con la idea de que los proyectos pasan por distintas etapas o procesos

interconectados, desde la inicializacion hasta la clausura, con énfasis en la
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planificacion, ejecucion y control. Se decidié considerar esta metodologia para este
proyecto porque se enfoca en la estandarizacion y estructuracion para gestionar
proyectos.

También, para mejorar la planificacion y organizacion de este proyecto, se crearon

los siguientes archivos de trabajo:

Iniciacion y Planeacion
- Acta Constitutiva:

El acta constitutiva es un documento importante que tiene varias finalidades
esenciales, las cuales pueden variar segun la naturaleza y el alcance del proyecto.
La finalidad de este documento es para establecer legalmente el proyecto, es decir,
definir los objetivos y responsabilidades, asignar recursos y plazos, y garantizar que

todos estén alineados con el plan de cada etapa del proyecto.
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ACTA CONSTITUTIVA

Proyecto: FIN Recicladora

35

| PROPOSITO

La empresa tiene una necesidad de mejorar su situacidon actual, buscar una manera mas
eficiente para la rotacion de inventarios, actualments la empresa necesita agilizar su
flujo de efectivo, buscar recapitalizar la inversion, identifica que necesita una vision
global en tiempo real, al ser una empresa familiar se busca dejarla bien establecida

| OBJETIVO

El objetivo general del PAP es contribuir al desarrollo de las capacidades empresariales
y la apropiacion de un modelo de gestion estratégico, a través del analisis, propuesta e
implementacién de acciones gue impulsen su competitividad para el desarrollor
empresarial.

Diagnosticar efectivamente la situacion actual de la empresa para generar una
propuesta de plan de desarrollo factible enfocado en las dreas de operaciones, cultura
organizacional y de gestion estratégica para volverla mas competitiva y obtener una
diferenciacion notable en el mercado actual.

| aLcance

Dentro de este proyecto se ejecutard un analisis interno, externo y estratégico para
obtener un plan de desarrollo, considerando el tiempo del proyecto y su factibilidad, se

realizardn primeras implementaciones relevantes y de alto impacto para |la empresa.
» El trabajo se realizara en un periodo de 16 semanas. Comenzando el 15 de
agosto y terminando el 4 de diciembre de 2023. La implementacidn de acciones

basadas en el plan de desarrollo tendrd continuidad a partir de primavera del
2024,

Imagen. Acta constitutiva del equipo.
- Acuerdo de Comunicacion:

El acuerdo de comunicacién pretende establecer reglas y acuerdos entre las partes
involucradas en el proyecto para mejorar la comprension mutua y tener una

comunicacioén efectiva y fluida.
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Acuerdo de comunicacion equipo ITESO

3¢

Mecanismo

VWhatsapp

Sharepoint

Teams

Cormreo
Electronico

iPara qué?

Ponemos de
acuerdo sobre
visilas, sesiones
virfuales,
actividades/irabajos
por hacer, opiniones
=obre |a relacion de
frabajo, dudas.
-Ccrmpartil y elaborar
los archivos
entregables, asi
como también los
archivos que nos
dan soporte para
avanzar en los
archivos
enfregables.
-Organizarnus sobre
como trabajar, qué
tenemos que hacer
en el presents y en
el futuro a corto
plazao, y revisar los
trabajos y avances
realizados.

Compartir
informacion o
archivos, generar
citas o sesiones
virtuales, informar
sobre avances.

iDe quién?

Consultores,

consultores jr_,

equipo
empresarial.

Consultores,

consultores jr.,

Docente
consulior

Consuliores,

consultores jr.,

Docente
consultor

Consultores,

consultores jr_,

equipo
empresarial.
Docente
consulior

£A quién?

Consultores,
consultores jr.,
equipo empresarial.

Conzultores,
consultores jr.
Docente consultor

Conzultores,
consultores jr.
Docente consultor

Conguliores,
consultores jr.,

equipo empresarial_

Docente consultor

éCuando?

En cualquier
momento
necesano.

Durante los horarios|
PAP y fuera de
estos.

Denfro de los
horarios PAP,
cuando el equipo lo
decida.

En cualquier
momento
necesario.

Imagen. Acuerdo de comunicacion del equipo

Acuerdo de RH:

Este documento

tiene como finalidad establecer

reglas,

expectativas 'y

responsabilidades claras entre los involucrados del equipo PAP y los colaboradores

de la empresa.
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Acuerdo de recursos humanos equipo ITESO

Rol Integrantes Responsabilidades

Coordinar intervencidn con equipo
universitario. Facilitadoer de

José Antonio Gerardo aprendizaje. Enlace con
Pujals Acevedo empresario y equipo PAP. Evaluar,
calificar y comunicar las
Consultores Docentes calificaciones.

Acompafiamiento al equipo PAP,
seguimiento y coordinacidn del
plan de trabajo. Asesoria directa
en aspectos especificos del
proyecto

Juan Ramadn Burguefio
Jlames

Fernando De Alba Fonseca,
Fernando Martinez Ulloa,
Brandon Rodriguez
Hernandez, Rodrigo

Obtener informacidn con la
finalidad de elaborar un
diagndstico colaborativo, asi como
participar en las actividades
generales del PAP

Consultores Junior

Maldonado Pimienta

Proporcionar informacion en
tiempo y forma, estar presentes
Ivan Alvarez Sr., Ménica en las sesiones de trabajo en

Gilemes e Ivan Alvarez Ir, empresa y mantener
comunicacion constante con el
equipo de consultoria.

Equipo empresarial

Imagen. Acuerdo de recursos humanos del equipo.
- Matriz de Riesgos:

El documento pretende identificar, evaluar y gestionar los posibles problemas que
se pueden presentar en las etapas del proyecto, para tomar decisiones y controlar

los riesgos eficazmente y reducir el impacto de estos.
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Mo. Riesgo Mivel +0ué hacer?
Comunicacion Promaover la
deficiente por ) comunicacion efectiva y

1 | Bajo )
parte del equipo constante por medio de
empresarial una junta
Que la empresa
2 desista del Bajo Mo se puede hacer nada
proyecto
Hablar con el consultor
Falta de sid
co comprometido
3 compromiso de Bajo po . " ¥
. motivarlo para su
consultores jr . r
integracion
Falta de Promower el compromiso,
puntualidad por _ y hacerle ver el impacto
a4 . Bajo
parte del equipo de que Zenera su
consultores jr impuntualidad
Retraso del Aumentar el ritmo de
5 cronograma de Medio trabajo de todos los
actividades integrantes
Elaborar un i .
. .. 5 Retroalimentacion
& diagnastico Bajo
) constante
deficiente
Volver a hacer el analisis
Mala i _.
! . ~ de infermacion
7 interpretacion de la Medio )
B . considerando las
informacion N .
deficiencias anteriores
Ausencia o falta de .
. Promower el compromiso
interes de .
) v hacerles ver el impacto
8 colaboradores Bajo ~ R
de su poco interes en el
clave de la
proyecto
empresa
Que la empresa .
a . i Bajo Mo se puede hacer nada
cierre operaciones
Identificar los errores
Mal uso de las -
i _ cwometidos y replantear el
ili} herramientas de Bajo

diagndstico

método de uso de las

herramientas

Imagen. Matriz de riesgos del proyecto.

- Diagrama de Red:

Este documento pretende planificar, organizar y visualizar las actividades de

manera ordenada. En este documento establece la secuencia de cada actividad a

realizar a lo largo del proyecto para poder identificar la dependencia, estimar plazos

y encontrar la ruta critica para cumplir con todas las actividades en el plazo

establecido.

Imagen. Diagrama de red del proyecto.
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- EDT (Estructura de Desglose de Trabajo)

Este documento se utiliza para dividir y organizar todas las actividades o
entregables del proyecto en una jerarquia clara para facilitar la planeacion y
asignacion de responsabilidades para cumplir exitosamente los objetivos del

proyecto.

Imagen. EDT del proyecto.

- Cronograma

Este documento es un mapa detallado que divide y organiza todas las tareas y
metas del proyecto en una lista ordenada. Este mapa facilita la planificacion y ayuda
a saber quién es responsable de qué, lo que es esencial para lograr con éxito los
objetivos del proyecto. Es la hoja de ruta que asegura que todas las piezas del
proyecto se muevan en la direccion correcta y en el tiempo adecuado para alcanzar

el destino deseado.
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Cronograma ricio dl proyecio:  ma., 81152023
FIN Recicladora Mo

PAP CC 02023 Por

3%

22z s, 202 act16.2023 an w0 et 0,200
FRR RN R RN Y ) R
[a[m[i[v [+ [e[ [s[[i[ ][]+ [=[m[a] s [o[e[+[m[m[s [+[+[¢[+[m[=[ I [-[ s[5

ForDe Avarodes

Imagen. Cronograma del proyecto.

Analisis Interno
- Propuesta de Valor:

La propuesta de valor de una empresa es una declaracibon o conjunto de
afirmaciones que describen de manera clara y concisa los beneficios y ventajas que
ofrece un producto o servicio a sus clientes o usuarios. En otras palabras, es lo que

hace que tu oferta sea Unica y atractiva para tu publico objetivo.

En esta etapa decidimos que para mejorar la cultura organizacional de la empresa
y optimizar el modelo de negocio, era importante formular una propuesta de valor y
luego divulgar a los miembros de la plantilla.

En resumen, conocer y definir una propuesta de valor sélida es esencial para
destacar en el mercado, atraer y retener clientes, y tomar decisiones estratégicas
efectivas para el crecimiento de tu empresa. También sirve como marco

fundamental para comunicar y comercializar tu negocio.

Se eligi6 esta herramienta porgue la empresa no cuenta con una propuesta de valor
establecida y escrita que les funcione para impulsar la toma de decisiones, la
orientacion del negocio y la satisfaccion de clientes.

- Business Model Canvas:
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El Business Model Canvas (BMC) es una herramienta que facilita la representacion,

analisis y comunicacion clara y precisa de los componentes fundamentales que

conforman un modelo de negocio. Asimismo, posibilita la deteccién de areas de

mejora, la implementacién de cambios estratégicos y el desarrollo de nuevas

estrategias para alcanzar el éxito en la empresa.

Esta herramienta se trata de un lienzo dividido en nueve secciones que representan

distintos elementos esenciales de un modelo empresarial. Las nueve secciones se

respondieron con los empresarios, 0 sea, se tuvieron preguntas con el empresario

donde nos explicaba cada seccion y asi poder obtener la mayor informacion posible.

Estos elementos son:

Segmentos de mercado: Este elemento se refiere al conjunto de clientes a
los que la empresa se dirige, clasificados segun necesidades,
comportamientos, etc. Responde a preguntas como ¢Quiénes son mis

clientes? ¢ A quiénes nos dirigimos?

Propuesta de valor: Este elemento describe los productos o servicios
ofrecidos por la empresa y su diferenciacién respecto a la competencia,
generando una ventaja competitiva en términos de costos, producto o

transaccion.

Canal: Este elemento hace referencia a medios utilizados por la empresa
para entregar su propuesta de valor a los clientes, respondiendo a la
pregunta: ¢, Como pueden adquirir nuestro producto?

Relacion con el cliente: Este elemento se refiere al tipo de interaccion
establecida con diferentes segmentos de clientes, que puede incluir atencién
personalizada, servicio al cliente en linea, comunidades en linea, entre otros

enfoques.
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Fuentes de ingreso: Este elemento es para conocer las maneras en las que
la empresa genera sus ingresos, como la venta de productos, servicios,

publicidad, etc.

Actividades clave: Este elemento describe las tareas fundamentales para
ofrecer la propuesta de valor.

Recursos clave: Este elemento describe los activos necesarios para

desarrollar la propuesta, mantener la relacion con el cliente y el canal.

Socios clave: Este elemento menciona las alianzas y colaboraciones con

otras organizaciones para fortalecer el modelo de negocio.

Estructura de costos: Este elemento nos describe los gastos operativos de la
empresa para ejecutar su modelo de negocio.

Cuando se complete adecuadamente cada apartado anterior se pudo analizar y

comprender la interconexién entre los distintos elementos y cémo afectan el

funcionamiento del modelo de la empresa. Este andlisis facilita el camino hacia una

estrategia empresarial mas acertada.

Se eligi6 esta herramienta para proporcionar una representacion visual y

simplificada de cémo una empresa crea, entrega y captura valor. Este modelo

permite comprender de manera clara y concisa la estructura fundamental de un

negocio, identificar oportunidades y desafios, tomar decisiones informadas,

comunicar de manera efectiva la estrategia empresarial y adaptarse agilmente a un

entorno empresarial en constante cambio.

Macroproceso:
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El macroproceso es el conjunto de procesos o actividades que interconectados son
esenciales para alcanzar el funcionamiento exitoso y los objetivos de la empresa.
El objetivo del macroproceso es organizar los procesos de la empresa para lograr

objetivos estratégicos.

Se decidié utilizar esta herramienta en el analisis interno porque es una valiosa
herramienta de gestion que permite representar y analizar de manera integral las
etapas de un proceso global dentro de una organizacion. Este enfoque proporciona
una vision panoramica de las interrelaciones entre los distintos procesos, facilitando

la comprensién de cémo contribuyen al logro de los objetivos organizacionales.

Para elaborar este diagrama de macroproceso se comenté a los empresarios el
objetivo de este diagrama y la importancia del analisis en la etapa de diagnostico
para conocer las operaciones realizadas en la empresa y asi tener la aprobacion

para la elaboracién del macroproceso.

Se realiz6 la elaboracion del macroproceso mediante informacién general de los
servicios, procesos y operaciones en la empresa, esta informacion fue recabada en
las primeras sesiones con los empresarios. Una vez elaborado el macroproceso se
realizd una revision con los empresarios en la cual se hicieron modificaciones

sugeridas por los empresarios para la aprobacion del diagrama de macroproceso.

- DIE (Diagnostico Integral de la Empresa):

El diagnostico integral empresarial se refiere a un andlisis completo y profundo de
aspectos de una organizacion para comprender su situacion actual, identificar areas
de mejora y desarrollar estrategias para optimizar su rendimiento. Este proceso
implica evaluar diferentes areas funcionales (areas basicas que necesita una
empresa para operar), y diversas areas transversales (areas de apoyo que tiene

cada area funcional).
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Estas son las distintas areas funcionales, con sus respectivas transversales, que se
evaluaran:
- Gestion

o Estrategia

o Calidad

o Sistemas de informacion

o Gestidn de la innovacion y la tecnologia
- Mercado

o Estrategia

o Calidad

o Sistemas de informacién

o Gestion de la innovacion y la tecnologia
- Recursos humanos

o Estrategia

o Calidad

o Sistemas de informacién

o Gestion de la innovacion y la tecnologia
- Operaciones

o Estrategia

o Calidad

o Sistemas de informacion

o Gestion de la innovacion y la tecnologia
- Finanzas

o Estrategia

o Calidad

o Sistemas de informacion

Se eligio esta herramienta para obtener una vision completa, muy precisa, numérica
y visual que evidenciara la situacion actual de la empresa en todas sus areas, y asi
obtener una calificacion de confiabilidad por categoria que nos ayuda a identificar

las fortalezas y debilidades.
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- Andlisis de Cultura Organizacional:

Cada organizacion, empresa y entidad posee una cultura organizacional. Puede que
la empresa se esfuerce conscientemente para construir e impulsar una cultura
organizacional especifica, 0 que esta se haya creado de forma natural.

Asi como cada uno de nosotros tenemos una personalidad que nos hace unicos, la
cultura organizacional es todo aquello que define a una empresa y que influye en el
comportamiento de sus miembros. En esencia, se trata de los valores, la vision y la
filosofia que dan sentido a lo que la empresa hace a diario para alcanzar sus metas

y determinar su futuro.

Entrevistas de cultura organizacional:

Entender la cultura es crucial porque puede tener un impacto significativo en el
desemperio, la satisfaccion laboral y la retencion de los empleados. Algunos

objetivos clave al realizar entrevistas para conocer la cultura son los siguientes:

e Evaluacién de la Alineacion Cultural: Las entrevistas ayudan a evaluar si los
empleados comparten y se alinean con los valores y la mision de la empresa.
Esto es crucial para mantener una cultura coherente y un ambiente de trabajo
armonioso.

e Identificacibn de Subculturas: Grandes organizaciones pueden tener
subculturas en diferentes equipos o departamentos. Las entrevistas permiten
identificar estas subculturas, entender sus dinAmicas y determinar si estan
alineadas con la cultura general de la empresa.

e Recopilaciéon de Percepciones: Las entrevistas ofrecen la oportunidad de
recopilar percepciones subjetivas de los empleados sobre la cultura. Esto
puede revelar aspectos que no son evidentes en documentos formales o
comunicados de la empresa.

e Deteccion de Desafios Culturales: Entender las experiencias y perspectivas

de los empleados puede ayudar a identificar posibles desafios culturales.

25



Estos desafios pueden incluir problemas de comunicacién, falta de alineacion
con valores organizacionales o areas donde la cultura no esta siendo
efectiva.

e Fomentar la Participacion: Las entrevistas pueden ser una forma de
involucrar a los empleados en el proceso de mejora cultural. Al darles la
oportunidad de expresar sus opiniones, se promueve un sentido de
pertenencia y contribucion.

e Mejora Continua: La retroalimentacion recopilada durante las entrevistas
puede utilizarse para realizar ajustes y mejoras en la cultura organizacional.
Esto contribuye a una cultura que evoluciona y se adapta a medida que la
empresa crece y cambia.

¢ Identificaciébn de Mejores Préacticas: Al conocer las experiencias positivas de
los empleados, se pueden identificar practicas y comportamientos que
contribuyen positivamente a la cultura. Estas mejores practicas pueden ser

compartidas y replicadas en otras partes de la organizacion.

En resumen, las entrevistas a los empleados para conocer la cultura organizacional
son una herramienta valiosa para comprender la realidad vivida por los empleados,
identificar areas de mejora y mantener una cultura que respalde los objetivos y

valores de la empresa, es por eso que se eligio el uso de esta herramienta.

Analisis Externo

— 5 fuerzas de Porter:

La herramienta de 5 fuerzas de Porter pretende facilitar la comprension de la
posicion de una empresa en el mercado y anticipar o detectar tendencias en dicho
mercado. Ademas, el analisis de las 5 fuerzas asiste a las empresas en la
comprension de su entorno competitivo y en la formulacién de estrategias para
mantener o fortalecer su posicion en el mercado.

Para este analisis fue necesario centrarse en los siguientes elementos:
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Amenaza de nuevos competidores entrantes:

Este punto se dedica a examinar la probabilidad de la entrada de nuevos
competidores en la industria, lo que incrementaria la competencia actual. Se realiz
una evaluacion del nimero y el impacto potencial de estos nuevos competidores

gue permite resguardar la participacion de la empresa en el mercado.

Poder de negociacion de los proveedores:

Hace referencia al nivel de control ejercido por los proveedores sobre las compafias
dentro de la industria. La importancia del poder de los proveedores en la industria
del reciclaje puede variar, por lo que se determinaron por los siguientes puntos: nivel
de concentracion de proveedores, costos asociados por cambio de proveedor,
disponibilidad de multiples proveedores que ofrezcan un servicio o producto

especifico.

Poder de negociacion de los clientes:

Examina el impacto que ejercen los clientes en las empresas de la industria del
reciclaje. Para este punto se realiz6 un analisis de los clientes o posibles clientes y
se considerd que un cliente tiene una gran influencia o gran poder de negociacién
cuando: compran en cantidades grandes, existe una amplia disponibilidad de
productos similares en el mercado, y el cambio entre proveedores o marcas no

representa un costo significativo para el cliente.

Amenaza de nuevos productos sustitutos:

Hace referencia a productos o servicios que pueden atender requerimientos muy
parecidos a los de la empresa. Se consideré que un producto es sustituto y
representa una amenaza significativa cuando: proporciona una calidad superior, el
costo asociado al cambio no es alto y su precio es mas bajo en comparacion con

los productos y servicios de la empresa.

Rivalidad entre los competidores:
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Hace alusion al nivel de competencia entre las compafiias que trabajan en la misma
industria. Este nivel de rivalidad se evalué a través de la reduccion de precios,

tacticas de marketing y lanzamiento de nuevos productos.

Se optd por utilizar esta herramienta para evaluar la competitividad de la industria
de la chatarra, que seguiin menciona el empresario, va en ascenso. También porque,
aunque se conoce empiricamente el poder de los proveedores, clientes y
competidores, no se tiene la suficiente informacion para poder clasificarlos en un
nivel de poder adecuado. Con este analisis de pueden guiar decisiones estratégicas
de diferenciacion.

- PESTEL:

El objetivo principal de realizar un diagndstico PESTEL (Politico, Econdémico,
Sociocultural, Tecnolégico, Ambiental y Legal) es evaluar y comprender el entorno
externo de una organizacién o negocio para identificar amenazas y oportunidades
estratégicas. Esto permite tomar decisiones mas informadas, anticipar cambios en

el mercado y ajustar estrategias.

El término PESTEL es una abreviatura que surge de la combinacion de los

siguientes elementos:

- Politico: Se encarga de analizar las politicas del pais donde la empresa
opera, la estabilidad del gobierno y las modificaciones en acuerdos

internacionales.

- Econdmico: Examina los factores econdmicos que tienen potencial impacto
en la empresa, abarcando aspectos como el crecimiento econémico, las
tasas de interés, la inflacion, el desempleo, cambios en el poder adquisitivo
de los consumidores, fluctuaciones en el valor de las divisas y ciclos

econdmicos.
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Social: Considera los elementos sociales y culturales que pueden influir en el
entorno empresarial, como el nivel de vida de la poblacion, las costumbres y
tradiciones habituales, tasas de natalidad y mortalidad, nivel educativo,

expectativas salariales y capacidad laboral, entre otros.

Tecnologico: Analiza los avances tecnoldgicos y su impacto en la empresa y
la industria, ademas de la disponibilidad de tecnologias innovadoras, sus

costos y posibles leyes de patentes.

Ecolégico: Se concentra en factores ambientales y de sostenibilidad que
podrian afectar a la empresa, como regulaciones medioambientales,
preocupaciones sobre cambio climético, sostenibilidad, demanda de

productos ecoldgicos y tendencias en conservaciéon ambiental.

Legal: Requiere que la empresa opere de acuerdo con el marco legal en los
territorios donde tiene presencia, estando al tanto de cualquier modificacion
en la ley que pueda influir en sus operaciones, como leyes de propiedad
intelectual, regulaciones especificas de la industria, requisitos de licencias,

regulaciones de seguridad, proteccion al consumidor y legislacién laboral.

ANALISIS PESTEL

P E S T E L

Politico Econémico Social Tecnolégico Ecolégico (T-T.1)

Fiscalidad Inflacion Demografia Desarrollo Regulacién Legislacion
Politica comercial Tipo de cambio Tendencia cultural Automatizacién Cambio climético Litigios
Estabilidad Ciclo econémico Nivel educativo Tendencias Sostenibilidad Normativas

Palitica laboral Mercado Estilo de vida Innovacién Tecnologias verdes Proteccion de datos

DOOFINDER
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Imagen. Ejemplo de un andlisis PESTEL

Se escogid esta herramienta debido a que, aunque los empresarios conocen los
factores externos que afectan a la empresa, todavia hay informacion desconocida
para ellos. La ventaja de esta herramienta es que da un analisis muy claro de los

factores externos y te brinda la facilidad de poder verlos en una sola imagen.

- Voz del Cliente:

La herramienta VOC es una metodologia y conjunto de técnicas utilizadas en la
gestion de calidad y en la toma de decisiones empresariales para comprender y
capturar las necesidades, expectativas y opiniones de los clientes. El objetivo
principal de esta herramienta es recopilar informacion valiosa directamente de los
clientes para orientar la mejora de productos, servicios y procesos, asi como para

desarrollar estrategias de negocio mas efectivas. Consta de los siguientes pasos:

e Recopilacion de datos

e Analisis de datos

e Toma de decisiones

¢ Ciclo de retroalimentacion

e Mejora continua

Se optd por usar esta herramienta ya que la empresa no conoce cOmo se ve
reflejada la propuesta de valor en su servicio, también porque se desea conocer le
percepcion actual del cliente, comprender qué es lo que necesitan y cdmo se les

pueda brindar.

— QFD:

Quality Function Deployment es una metodologia utilizada en la gestién de la
calidad y el disefio de productos o servicios para traducir las necesidades y
expectativas del cliente en caracteristicas y requisitos especificos que deben

incorporarse en el disefio y desarrollo del producto o servicio. El QFD es una
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herramienta que ayuda a garantizar que las decisiones tomadas en el proceso de
disefio estén alineadas con lo que los clientes realmente valoran. Estos son los

pasos a seqguir:

¢ Identificacion de las voces del cliente
e Matriz de calidad

e Priorizacion y ponderacion

e Despliegue de requerimientos

¢ Mejora continua

A continuacion, se muestra un ejemplo del disefio del diagrama para la elaboracion

y analisis del QFD de la empresa.
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Imagen: Ejemplo de Diagrama QFD referencia

Se eligi6 esta herramienta ya que traduce las necesidades del cliente, que aun son
desconocidas, en requerimientos técnicos del servicio y poder plantear estrategias

futuras que lleven al aumento en la satisfaccion de los clientes.
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Andlisis Estratégico

— Inductores de Porter:

Los inductores de Porter, también conocidos como estrategias genéricas, se dividen
en dos tipos principales: costos y diferenciacion. Estos son enfoques estratégicos
que una empresa puede adoptar para obtener una ventaja competitiva en su
industria. Estos inductores fueron propuestos por Michael Porter en su libro
"Estrategia Competitiva".

Liderazgo en costos: Esta estrategia se enfoca en convertirse en el productor mas
eficiente en la industria. Aqui, la empresa se esfuerza por producir bienes o servicios
a un costo menor que sus competidores. Algunas acciones clave para lograr esto

incluyen:

Optimizacion de procesos para reducir costos de produccion.

e Economias de escala para disminuir los costos unitarios mediante la
produccion a gran escala.

e Control estricto de gastos operativos.

e Acceso preferencial a materias primas a bajo costo.

Diferenciacion: En contraste con el liderazgo en costos, la diferenciacion se centra
en la creacion de productos o servicios Unicos y valiosos para los clientes. Aqui, la
empresa busca destacar y crear un valor diferencial percibido por los consumidores.

Algunas estrategias para lograr la diferenciacién incluyen:

e Desarrollo de productos innovadores o Unicos.
e Marketing y branding efectivos para comunicar la singularidad del producto o
servicio.

e Excelente servicio al cliente.
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e Enfoque en la calidad, disefio o caracteristicas exclusivas.

Estas estrategias genéricas, liderazgo en costos y diferenciacion, son dos de las
formas fundamentales en las que las empresas pueden buscar una ventaja
competitiva en el mercado. Algunas empresas también buscan una estrategia de
enfoque, que implica centrarse en un segmento especifico del mercado al aplicar
ya sea liderazgo en costos o diferenciacién dentro de ese nicho particular.

- FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas):

FODA es una herramienta la cual se encarga del analisis estratégico de la empresa
en etapas. Se encarga de analizar y evaluar las fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas de la empresa.

Las fortalezas son aspectos internos positivos que la empresa posee y que le

confieren ventajas frente a la competencia.

Las oportunidades son factores externos positivos que la empresa puede
aprovechar para mejorar su posicién. Las debilidades son aspectos internos
negativos que la empresa debe abordar y mejorar. Las amenazas son factores

externos que pueden representar desafios o riesgos para la empresa.

Segun este analisis, se desarrollan estrategias y planes de accion para aprovechar
las fortalezas, abordar las debilidades, aprovechar las oportunidades y mitigar las

amenazas.

El analisis FODA se utiliza como base para la elaboracion del FODA cruzado porque
proporciona una evaluacion completa de los factores internos y externos que

afectan a una empresa o proyecto.
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POSITIVAS

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

INTERNAS
EXTERNAS

DEBILIDADES AMENAZAS

NEGATIVAS

Imagen: Ejemplo de Analisis FODA referencia

Para esta herramienta es necesario el andlisis interno ya que las fortalezas y
debilidades son internas de la empresa, y el analisis externo, ya que las

oportunidades y amenazas son externas a la empresa, dependen del contexto.

Se eligio esta herramienta ya que es una forma practica de comprender la posicion
actual de la empresa, resumiendo el andlisis interno y externo, ademas de que es
la base necesaria para el FODA, cruzado, donde se plantean las estrategias para

definir el proceso de implementacion.
- FODA Cruzado:

FODA Cruzado es una herramienta que ayuda a la empresa a generar estrategias
especificas que aprovechan las fortalezas y abordan las debilidades en el contexto
de las oportunidades y amenazas, para contribuir a la planificacion estratégica

efectiva.

34



Fortalezas Debilidades

Estrategias Ofensivas Estrategias de Reorientacion

(Fortaleza + Oportunidad) (Debilidad + Oportunidad)
Oportunidades
Estrategias Defensivas Estrategias de Supervivencia
(Fortaleza + Amenaza) (Debilidad + Amenaza)

Amenazas

Imagen: Ejemplo de Analisis FODA Cruzado referencia

Existen 4 tipos de estrategias, las Ofensivas, en donde juntas las fortalezas y las
oportunidades, las defensivas, en donde juntas fortalezas y amenazas, las de
reorientacion, en donde se unen debilidades y oportunidades y finalmente las de
supervivencia, en donde se juntan debilidades y amenazas.

Estos 4 tipos de estrategias se utilizan para guiar y orientar las decisiones
estratégicas de una empresa o proyecto. Cada estrategia aborda una combinacion
especifica de factores internos y externos, buscando aprovechar las fortalezas,

abordar las debilidades, capitalizar oportunidades y mitigar amenazas.

Esta herramienta se escogié debido a la necesidad de la empresa por plantear
diferentes tipos de estrategias y tener consolidada una base para el proceso de

implementacion.

— Plan de Desarrollo:

El plan de desarrollo de la empresa es esencial en la gestion estratégica, ya que
ofrece una estructura sistematica para elevar su rendimiento y posicionarse mas
efectiva en el mercado. Este plan, disefiado, abarca la identificacion precisa de

areas clave de desempefio, la formulacion de capacidades estratégicas a
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desarrollar y la delineacion de objetivos especificos para lograr un progreso

significativo en cada dominio fundamental.

Se decidio utilizar esta herramienta porque se considero crucial porque proporciona
a las organizaciones una estructura estratégica y sistematica para orientar sus
esfuerzos hacia el crecimiento y la mejora continua. Al identificar areas clave de
desemperio, definir capacidades estratégicas y establecer objetivos especificos, el
plan se convierte en un mapa detallado que guia a la empresa en su camino hacia
el éxito. También sirve para que el equipo PAP de los siguientes periodos puedan
basarse y enfocarse en estas areas claves de desempefio para la generacion de

implementaciones que ayuden a cumplir los objetivos de dichas areas.

1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora

Con el objetivo de obtener una evaluacién completa de la empresa y asi establecer
un plan para su crecimiento y la ejecucién de medidas, se optd por llevar a cabo un

analisis interno, externo y estratégico.

Andlisis interno

La finalidad del analisis interno en una empresa es examinar y valorar sus activos,
habilidades, aspectos favorables y desafios que enfrenta. Esto se hace para lograr
una comprensiéon mas profunda de como opera la empresa y, al mismo tiempo,
comenzar a idear estrategias efectivas para mitigar las debilidades identificadas y
seguir potenciando sus puntos fuertes.

Para el andlisis interno de la empresa FIN recicladora se utilizé la herramienta DIE
(Diagnostico Integral de la Empresa), Business Model Canvas, macroproceso de la

empresa, entrevistas al personal y propuesta de valor.

— Propuesta de valor:
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El proceso para completar esta herramienta fue disefiar preguntas clave para

obtener informacion que, al analizarla, se pueda sintetizar en una sola frase.

El equipo consultor se juntd a debatir que preguntas eran las correctas, el reto fue
tropicalizar las preguntas al giro de una empresa chatarrera, después de la

discusion, surgieron las siguientes:

- Describe al cliente

— ¢Cuadles son los desafios mas comunes que enfrentan nuestros clientes
cuando se trata de vender chatarra o materiales reciclables?

- ¢En qué destacamos en comparacion con otras chatarrerias en la zona?

- ¢Cudles son los principales tipos de chatarra o materiales que nuestros
clientes buscan vender?

- ¢ Como ayudamos a nuestros clientes a obtener el mejor valor por su chatarra
0 materiales reciclables?

- ¢ Qué servicios adicionales ofrecemos, como transporte o desmontaje de
materiales, que facilitan la vida de nuestros clientes?

- ¢ Comunicas de forma clara tu propuesta de valor?

- ¢Como medimos la satisfaccion del cliente y el éxito de nuestra empresa
chatarrera?

Después se entrevistd a los empresarios para que contestaran las preguntas segun
su criterio e informacién. Ya que se tenian todas las respuestas, el equipo de
consultores se volvid a reunir para sintetizar la informacion y llegar a una frase que

se le present6 a los empresarios para validarlas.

— Business Model Canvas:

Como se menciona en la seccion anterior, el Business Model Canvas es una
herramienta visual que proporciona una visién general de los elementos clave que

componen un modelo de negocio.

Al momento de elaborar el Business Model Canvas (BMC) se realizaron preguntas
claves de cada seccién del lienzo para poder obtener informacién detallada de cada

segmento, es decir, obtener informacion de los socios claves, actividades claves,
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canales de distribucion, propuesta de valor, recursos claves, estructura de costos,
relaciones con clientes, segmentos de clientes y fuentes de ingreso. Una vez que
se obtuvo la informacion detallada de cada segmento se realizé el andlisis detallado
para poder llenar el formato del Business Model Canvas de la manera mas

comprensible para los empresarios.

Para la elaboracién del modelo de negocio canvas primero se identificd y describio
los diferentes grupos de personas o empresas a las que la empresa intenta servir,
asi mismo, se detall6 las necesidades y caracteristicas de cada segmento de

clientes.

Después se analiz6 la propuesta de valor, donde se definié el valor Unico que la
empresa ofrece a cada segmento de clientes. Para la propuesta de valor se
enumero los producto y servicios claves que proporciona la empresa. Teniendo esta
informacion se realizé una descripcion de los productos y servicios que hacen que

la empresa sea Unica y se pueda diferenciar de la competencia.

Luego, se realizo el analisis de canales de distribucion, en el cual se identificaron
los canales de venta, recoleccion y distribucion para luego detallar las estrategias
de comunicacion y entrega. Con los canales de distribucibn se indicé
detalladamente como la empresa entrega su propuesta de valor a los clientes.

Después, se analizaron las relaciones con los clientes donde se define el tipo de
relacion que la empresa establece con cada segmento de clientes. En este
segmento se identificé el tipo de relacion necesaria para cada segmento de clientes
de la empresa, luego se detallaron estrategias para construir y mantener esas

relaciones con los clientes.

Luego se analizaron las fuentes de ingreso de la empresa donde se especifica como
la empresa genera ingresos a través de cada segmento de clientes. Primero se

identificaron y analizaron las diferentes fuentes de ingreso de la empresa, es decir,
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las recolecciones y ventas que realiza la empresa. Luego se detallaron los modelos
de precios de los productos que la empresa compray vende, y también se detallaron
las estrategias de ingresos, como la compra de materiales y los cambios de precios

de dichas compas y ventas.

Después se analizaron los recursos claves de la empresa donde se enumeran los
activos mas importantes necesarios para hacer funcionar el modelo de negocio. Lo
que se realizdé en este segmento fue identificar los recursos fisicos y humanos
claves para el funcionamiento adecuado de la empresa. Para identificar los recursos
claves fue necesario comprender la propuesta de valor para tener un contexto claro
sobre que recursos son esenciales para entregar esa propuesta de valor. También
se deben comprender las habilidades y competencias claves del personal, ya que
se consideran recursos claves de la empresa y los recursos financieros con los que
puede contar la empresa.

Luego se analizaron las actividades claves. Para este segmento se realiz6 una
descripcion de las acciones méas importantes que la empresa debe llevar a cabo
para que funcione. Primero se identificaron las actividades operativas y estratégicas
claves identificadas en el macroproceso. Una vez identificadas las actividades
operativas, se detallan las actividades necesarias para que el modelo de negocio

de la empresa funcione.

Una vez identificadas las actividades claves de la empresa, se identifico y analizé
los socios claves, es decir, las redes de proveedores y socios claves que la empresa
necesita para operar. En este segmento se identificaron y describieron las
asociaciones que pueden tener un impacto en la empresa y la importancia del

impacto que pueden generar.

Por ultimo, se realizo el andlisis de la estructura de costos. En este segmento se
enumeraron los costos involucrados en la operacion de la empresa, identificando
costos fijos y variables, y detallando los recursos y actividades que tienen un mayor

impacto en costos.
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La elaboracion de esta herramienta fue un reto debido a que se requiere datos
precisos sobre clientes, costos, ingresos, entre otros datos, por lo que al momento
de realizar las entrevistas con los empresarios se obtenian respuestas generales o
superficiales por lo que se tenia que volver a formular otra pregunta para obtener
datos mas precisos que complementaran la informacion de cada segmento y poder
tener un analisis mas preciso y confiable.

Asociaciones Actividades Propuesta Relaciones Segmentos

Clave Clave de Valor Con clientes De
Clientes

3t

Recursos
Clave

@‘o‘\ Estructura Costes

Imagen: Ejemplo Bussines Model Canvas referencia

Los datos y resultados recabados en esta etapa de analisis interno se presentaron
a los empresarios explicando la importancia de entender estos resultados y asi

respaldar la importancia de las implementaciones sugeridas.

— Macroproceso:

Como se comenta en la seccién anterior, la implementacion y analisis de

macroproceso es crucial para las organizaciones que buscan mejorar su eficiencia,
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alinearse con sus objetivos estratégicos y adaptarse a los cambios en su entorno

empresarial.

Para la elaboracién del macroproceso, primero se analizaron los procesos claves
de la empresa, es decir, los procesos existentes en la organizacion para identificar

los procesos criticos y de esta forma poder alcanzar los objetivos estratégicos.

Luego se realizé un mapeo de los procesos de la empresa, se elaboraron mapas
detallados para los procesos clave identificados. Estos mapas proporcionan una
vision de las actividades, entradas, salidas y relaciones entre los diferentes

procesos.

Luego, se identificd la interrelacion de los procesos, es decir, que la salida de un
proceso se puede convertir en la entrada de otro, y asi se asegura y analiza la

transicion fluida entre ellos.

Por ultimo, se realiz6 el disefio del flujo de trabajo. Se realiz6 un disefio de flujo de
trabajo que representa la secuencia l6gica de actividades en el macroproceso, para
de esta forma se puede tener una mejor visualizacion de la ejecucion de tareas y la

coordinaciéon entre procesos.

En el disefio del flujo de trabajo hubo méas complicaciones porque es un proceso
iterativo que requiere ajustes segun se implementa y se recopila informacion sobre
cada proceso y sus interrelaciones, por lo que se realizaron modificaciones junto a

los empresarios y se validaron cada proceso y disefio del macroproceso final.

Por altimo, se realiz6 un analisis detallado junto con los empresarios y consultores
seniors para validarlo y de ser necesario, realizar las modificaciones detalladas para
el buen entendimiento de dicho macroproceso. Con esta revision fue validado el
macroproceso, de tal forma que fue entendible y claro para los empresarios e

integrantes del equipo.
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— Andlisis DIE:

El andlisis DIE analisis toma una perspectiva integral de la empresa examinando
sus funciones centrales: administracion, ventas y marketing, operaciones, recursos
humanos y finanzas, y ciertos procesos que atraviesan horizontalmente: estrategia,
calidad, sistemas de informacién, innovacién y gestion tecnolégica. Consideramos
transversal a aquel proceso que es un resultado de la empresa en su conjunto, pero
se destaca por su influencia en todas las areas operativas.

Para lograr un desempefio exitoso en esta primera etapa, se utilizé un formato de
Excel en donde se encuentran las preguntas a contestar mediante entrevistas con
los empresarios. La herramienta se estructura en cuatro secciones a completar, las

cuales son las siguientes:

Primera seccion - Visita inicial: En esta seccidn se recolectaron datos generales
sobre la empresa FIN recicladora, el propietario y otra informacién relevante para
orientar el trabajo durante el diagnostico. En esta seccion se obtuvo el giro de la
empresa, datos generales del empresario (hombre, edad y experiencia previa),
aspectos que le gustaria mejorar al empresario y resultados que espera obtener con

la realizacién del proyecto.

Datos generales: Las primeras semanas se comenz6 con la obtencion de datos
generales de las areas de la empresa. En esta etapa se recopil6 informacion basica
sobre las areas principales de la empresa: gestion, ventas y marketing, operaciones,

recursos humanos y finanzas mediante entrevistas y platicas con los empresarios.

Informacion para el diagnoéstico: Una vez obtenidos los datos generales, se realizo
otra serie de preguntas donde se obtuvieron datos mas detallados sobre las
funciones principales de la empresa y los procesos que atraviesan horizontalmente:

estrategia, calidad, sistemas de informacion, gestion de la innovacion y tecnologia.
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Resultados: Una vez concluidas las series de preguntas y obtenido un porcentaje
alto y aceptable de respuestas de las entrevistas, se obtuvo una evaluacion general
de la empresa, desde donde se analizan los resultados en cada funcién y procesos
transversales evaluados para conocer las areas con mas posibilidades de aplicar

implementaciones de mejora y clasificar prioridades.

Después de completar las etapas previas, se accede a la seccion de "Resultados”
para revisar el diagndstico. En esta seccion, se visualizan los resultados generales
de la empresa, incluyendo una tabla que desglosa los resultados obtenidos en cada
una de las cinco areas operativas y los cuatro procesos que atraviesan
horizontalmente, donde se ha categorizado la informacion recopilada.

Los resultados globales y de cada area de la empresa siguen la siguiente escala de

clasificacion:
o AR L | NOMBRE DE LA CATEGORIA| YA OR A
COMPETENTE 10,0 75
CONFIABLE 7.4 5,0
BASICA 49 3,1
I SOBREVIVENCIA 3,0 0,0

Imagen: Escala valoracion DIE, elaborado por Centro Universidad Empresa ITESO

Asi mismo, la herramienta también genera graficos de tipo “Radar” donde se reflejan
visualmente colores los cuales indican las zonas mas criticas y zonas de problemas
con menor importancia. También muestra nUmeros en cada vértice que significan la

calificaciéon o puntaje obtenido en cada area.

Con estos resultados se realizé una lluvia de ideas con todo el equipo, en la que se
obtuvieron mas de 30 propuestas de mejora basadas en las necesidades de la
empresa que identificamos después de nuestro primer analisis y acercamiento en

la empresa FIN recicladora.
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Uno de los principales retos que se enfrentaron, fue tropicalizar las preguntas a esta
empresa, debido a que la plantilla de Excel que se utilizé esta pensada para una
empresa manufacturera, muchas preguntas no aplicaban o se tenia que cambiar el
contexto, entonces primero se tenia que analizar la pregunta y después plantearla
de una manera asertiva de acuerdo al giro de la empresa. Otro reto importante fue
obtener sintetizar la informacién, ya que, en ocasiones, las respuestas fueron muy

largas y variadas que se volvia dificil contestar las preguntas de la plantilla.

— Andlisis de la Cultura:

En el andlisis de la cultura organizacional, lo partimos en distintos rubros, como lo
son el dominio de la cultura, la experiencia al cambio, definicion estratégica,
movilizacion y fortalecimiento de las capacidades.

En esta primera parte como dominio de cultura podemos observar, que las personas
gue dia a dia laboran, desde que ingresan, no se les hace saber las condiciones de
la empresa, se tiene muy poco conocimiento de la estructura de la organizacion,
pero si se tiene mas claridad en cuanto al objetivo o el fin de la recicladora, y las
reglas que tiene cada uno de ellos con la entidad, pero una vez enterados de esto,
el deseo por mejorar la calidad o el desempefio termina siendo algo poco habitual y
denota que mas alla del horario establecido, es baja la posibilidad que el personal
acceda a apoyar, sin antes ser redituados econémicamente, aunque al final de las
actividades en cada una de las sucursales se tiene una subcultura independiente, y
se tiene que reportar de la misma forma a la sucursal principal.

En la parte de la experiencia del cambio, observamos en esta parte del analisis,
observamos que las propuestas que el mismo personal propone, a pesar de la
iniciativa de innovacion, se tiene al final una resistencia al cambio, por lo que el
resultado no es el esperado por la empresa.

Continuando con esta parte nos dimos cuenta de que, dentro de la definicién
estratégico, analizamos que la forma de atacar el mercado carece de un plan de
accion basada en su mision real de operaciones, por lo tanto, se desconoce del
impacto que puedan tener, ya que dé misma manera no se tiene un analisis de sus

competidores directos.
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La empresa en la definicion estratégica, comienza en su proceso de contratacion
tanto los nuevos integrantes y actuales desconocen la estructura organizacional y
con ello, la constitucion de la misma, lo que se conoce a la perfeccion es el dia a
dia en la entidad para llevar a cabo la operacién, por momentos existen
remuneraciones a trabajos fuera de horario laboral, pero si no se llegara a presentar
alguna actividad posterior a la finalizacion de sus maniobras, carecen de iniciativa
a la mejora continua.

En la movilizacion de sus capacidades podemos observar que se tiene que reforzar
la comunicacién en todas las lineas para que se suban en tiempo y forma las
comandas de venta del dia a dia, finalizando con un proceso que es repetitivo para

el personal en todas las sucursales.

Entrevistas de cultura organizacional:

El primer paso para realizar las entrevistas fue que el equipo se juntd para discutir
gue preguntas aportarian mas al analisis de la cultura, al final, se dieron 4 categorias

con las siguientes preguntas:

Experiencia Laboral y Motivacion
¢,Cuanto tiempo tienes trabajando en la empresa?
¢, Qué aspectos de tu trabajo disfrutas mas y por qué?

¢ Qué te motiva para seguir trabajando en la empresa?

Desafios y Apoyo

¢, Qué es lo mas dificil de tu trabajo?

¢ Te sientes apoyado o respaldado por tu equipo de trabajo?

Al presentar una dificultad o problema en tu trabajo, ¢se te brinda apoyo para

resolverlo?
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Ambiente Laboral y Relaciones Interpersonales
¢,Como describirias la relacion entre empleados y el personal directivo de la
empresa?

En general, ¢ como describes el ambiente laboral de la empresa?

Desarrollo Profesional y Comunicacion

¢, Qué mejorarias en tu area de trabajo y/o en la empresa?

¢ Qué comportamientos de tus comparfieros de trabajo y/o superiores dificultan
realizar tus actividades diarias?

¢, Recibes o has recibido capacitacion para realizar de forma correcta tus actividades
diarias? Si tu respuesta es afirmativa, ¢en qué temas estas capacitado?

¢ Recibes alguna retroalimentacién sobre el trabajo que realizas?

Después, se validaron estas preguntas con los empresarios y comenzaron las
entrevistas con el personal, para que se sintieran con confianza de decir la verdad,
el proceso fue que se les preguntaba y se anotaban las respuestas. Visitamos las
sucursales de 18 de marzo, Santa Ana, 8 de Julio y CID, esto para poder entrevistar

a todo el personal.

Uno de los retos fue que los empleados confiaran en decir lo que pasaba, ya que
algunos se presentaron muy cerrados y sin disposicion de decir informacion, pero
se notd que entre mas posiciones de poder tenian en la empresa, mas cosas tenian

gue decirnos.

Andlisis Externo

El andlisis externo implica examinar y comprender el entorno en el cual opera la
empresa que se esta evaluando. Este proceso busca comprender e identificar los
elementos externos de la empresa que podrian ser determinantes para el éxito o
fracaso del negocio. Esta comprension permite detectar las amenazas que podrian

afectar y, crucialmente, identificar las oportunidades presentes en el mercado.
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En el caso de la empresa FIN Recicladora, se emplearon herramientas especificas
como PESTEL, 5 fuerzas de Porter, voz del cliente y QFD para llevar a cabo el
andlisis externo. Estas herramientas permitieron una evaluacion detallada del
contexto en el que opera la empresa, identificando factores claves que podrian influir

en su desempefo y posicionamiento en el mercado.

- 5 fuerzas de Porter:

1. Identificacion de la industria: En primer lugar, comprendimos en qué
industria operaba FIN y qué productos o servicios ofrecia. Empezamos
evaluando el campo de accion y delimitando claramente su mercado.

2. ldentificacion de competidores: Investigamos quiénes eran sus
competidores directos e indirectos. No solo miramos a las empresas con
productos o servicios similares, sino también a aquellas que podrian ser una
amenaza en el futuro.

3. Evaluacién de la competencia: Analizando la rivalidad entre FIN y otras
empresas. Considerando cdmo compiten, sus estrategias, fortalezas y
debilidades, asi como también la forma en que FIN Recicladora se diferencia
de ellos.

4. Analisis de la amenaza de nuevos participantes: Evaluamos si es facil o
dificil para nuevas empresas o Individuos entrar en la industria chatarrera.
Considerando las barreras de entrada, como regulaciones, costos de inicio y
acceso a recursos.

5. Andlisis del poder de negociacién de los proveedores: Estudiamos
cuanto poder tienen los proveedores sobre la empresa. Considerando su
capacidad para influir en los precios, la calidad de los productos y la
dependencia que tiene FIN con estos.

6. Andlisis del poder de negociacion de los clientes: Evaluamos cuanto

poder tienen los clientes sobre la empresa. Considerando si son sensibles a
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los precios, si buscan productos o servicios Unicos y cémo es la relacion con
ellos y si puede impactar en su estrategia.

Evaluacion de la amenaza de productos/servicios sustitutos:
Analizamos la posibilidad de que los clientes recurran a productos o servicios
alternativos. Considerando la disponibilidad de opciones sustitutivas y qué
tan facilmente podrian reemplazar lo que ofrece FIN Recicladora.

Sintesis y conclusiones: Después de analizar cada una de estas fuerzas,
sacamos conclusiones sobre como estas dindmicas podrian impactar en
nuestro negocio. Buscando oportunidades para mejorar la posicion
competitiva de la empresa y mitigar posibles amenazas en el mercado, a su

vez evaluando el poder de cada una de ellas.

PESTEL:

El andlisis PESTEL, una herramienta estratégica reconocida la cual proporciona un

panorama de los factores externos que pueden influir significativamente en las

operaciones empresariales. Esta metodologia abarca seis areas clave: politicas,

econdmicas, sociales, tecnoldgicas, ecoldgicas y legales. Al evaluar estos factores,

las empresas comprenden profundamente y completa el entorno en el que operan,

lo que les permite anticipar escenarios potenciales y tomar decisiones informadas.

Luego se explica la informacién que abarca cada factor.

La dimensién politica abarca regulaciones gubernamentales, politicas fiscales y

estabilidad politica, aspectos que pueden impactar la viabilidad y estrategia

empresarial. Por otro lado, los factores econdmicos como tasas de interés, inflacion

o ciclos econémicos son cruciales para la planificacion financiera y la determinacién

de estrategias de precios.

Las tendencias sociales, como cambios demogréficos o preferencias del

consumidor, son fundamentales para identificar oportunidades de mercado y
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adaptar productos o servicios. El analisis tecnoldgico evalla avances disruptivos,
innovaciones y tendencias que pueden cambiar las dinamicas del mercado y los

modelos de negocio.

La perspectiva ambiental considera aspectos como sostenibilidad, impacto
ambiental y responsabilidad social corporativa, temas cada vez mas criticos en la
toma de decisiones empresariales. Por ultimo, la dimension legal analiza leyes,
regulaciones y marcos legales que pueden influir en la actividad empresarial, desde
cuestiones laborales hasta normativas sectoriales especificas.

Al integrar estas perspectivas, las organizaciones pueden anticiparse a cambios,
identificar oportunidades estratégicas y mitigar posibles riesgos, lo que les brinda
una ventaja competitiva al estar mejor preparadas para enfrentar cualquier situacion

gue pueda surgir en su entorno operativo.

Antes de iniciar la investigacion, se entrevistd con preguntas especificas a los
empresarios para saber qué grado de conocimiento tienen de cada factor de este
analisis, y asi saber de donde partir con la investigacion para recabar informacién

gue los empresarios no han considerado, desconocen o falta reforzar.

Después, cada miembro del equipo se fue a investigar a fondo un factor de los antes
descritos, se consultaron fuentes como el INEGI, BANXICO, El financiero, entre
otros, después del proceso de investigacion, el equipo se reunio para evaluar los
principales hallazgos encontrados por categoria, para tener la mejor estructura en

cada punto.

Al completar la evaluacién PESTEL, se obtuvo una vision mas completa del entorno
que rodea a la empresa. Esto proporciona una base mas solida para desarrollar
estrategias adaptadas al contexto actual. También es crucial destacar que al

comprender los factores que impactan a la empresa, se optimiza la gestion de los
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recursos disponibles, ya que se adquiere conciencia de la existencia de elementos

gue podrian influir en el negocio.

Voz del cliente:

El primer paso fue plantear las preguntas a los clientes, el equipo hizo una lluvia de

ideas en la que llegamos a 20 preguntas que, consecuentemente, se le presentaron

a los

empresarios para validarlos, al final, terminamos con las siguientes 14

preguntas.

10.

11.

¢, Cudl es tu nivel de satisfaccién con el tiempo de recoleccién?

¢, Cual es tu nivel de satisfaccion con la atencidon personalizada?

¢,Cual es tu nivel de satisfaccion con calidad en la interaccién del servicio?
¢, Cudl es tu nivel de satisfaccién con los precios que manejamos?

¢ Cudl es tu nivel de satisfaccion con la relacion precio/calidad?

¢ Nuestros técnicos recolectores se adaptaron a sus normas de seguridad?
¢,Cual es la satisfaccion con relacion al conocimiento técnico de los
recolectores?

¢, Cudl es su nivel de satisfaccion con respecto al seguimiento posterior de
nuestro servicio?

¢,Cuenta con uno o mas proveedores alternos para adquirir los
productos/servicios que FIN RECICLADORA ofrece?

( Si
() No

¢,De ser afirmativo, escriba el nombre o nombres de los proveedores y la
razon (de ser posible)?
Del 1 al 5 (siendo 1 peor que y 5 mejor que) como noS compara con esa

competencia
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12. ¢ Desde su punto de vista, contamos con toda la documentacién legal?
(si/no)

13.¢,Qué mas te gusta del servicio de FIN RECICLADORA?

14.;Qué mejoraria del servicio de FIN RECICLADORA?

Después se realizé una recopilacion de los principales clientes de la empresa,
obteniendo los nombres de los clientes y un contacto que nos podia ayudar a
recabar informacion fundamental para analizar la voz del cliente. A continuacion, se
enuncian los 13 clientes principales, los marcados en rojo no contestaron, asi que

solo se obtuvo informacién de los 7 marcados en verde.

Clientes
Amcor Bemis Packaging Mexico
Grupo Kasto Molinos S.A. de C.V.
Cemex Concretos
Cemex Operaciones Mexico
Cemex Transporte SA de CV
KUBOTA MEXICO S.A. DE C.V.
Cuprum
Productos de Trigo S.A. de C.V (Maribel)
Caabsas Eagle Guadalajara SA DE CV
Malta Cleyton
Seven Eleven
Consejo de la Judicatura Federal
Secretaria Ejecutiva de Administracion
Coordinacién de Administracion General
Administracién Regional en Zapopan, Jalisco
SUPERBIRD HOLDINGS INC

Imagen. Clientes encuestados para voz del cliente.

El siguiente paso del proceso fue que los empresarios avisaran a los clientes que
un equipo externo de consultores iba a tener contacto con ellos para realizar una
encuesta de satisfaccion. Después, el equipo buscéd a los clientes por teléfono,

cuando contestaban, se hacia la encuesta guiada con ayuda de un formulario de
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Google, el equipo le dio la pregunta al cliente, ellos contestaban y el equipo llenaba
el formulario.

Las preguntas fueron las siguientes:

Uno de los principales retos fue encontrar a los clientes, ya que siempre estaban
ocupados 0 no se encontraban con la disponibilidad de contestar una encuesta,

pero lo resolvimos insistiendo.

Una vez realizada la encuesta, se analiz6 la informacion, se obtuvieron las
necesidades del cliente y se evalud la satisfaccion que tienen con respecto al

servicio de la empresa.

— QFD:
Quality Runction Deployment -
' : Correlation: +

Project Title: Recoleccienes FIN *

Date: 01/11/2023 . 8

. ) ; § N Relationships: ] 3
* strong Moderate
+ + - + +

Competition x o

Desired direction of improvement (1,0,44 T T N L L T T Them Qurs
Functional Requirements (How)

Cumplimiento

recuenciade Capacidadde = Tiempode  Tiempoenla . Estado de
Customer . coleccion  recoleccion | respuesta | recoleccion i e | e
imporntance Customer Requirements - [What| seguridad w;:?;“ a a ]
rating +
5 : Disponibilidad Horaria/ recoleccidn rapida 3 9 9 9 3 3 3
=
5 ] Confiabilidad en |a recoleccign [ L] 1 3 ] L] a
]
2 seguridad en el transporte 0 1] [i] 9 3 @ 9
5 Lineas de comunicacian a 3 3 3 o o
5 ; Cotizacion rapida 0 o 9 0 1 1 0
3 Comunicacidn post servicio 1 9 0 1 0 1
5 Calidad en el servicio ] 9 9 ] 9 9 9
o
S Cumplir regulaciones R R R R R . R
i medioambientales/documentacion
5 Buen precio 3 ] 3 1 ] 3 3 1
Technical importance score 187 183 218 188 157 166 174
Importance % 145 14% 17% 14% 15% 13% 13%
Priorities rank. 4 5 1 3 2 7 6

Imagen. QFD de referencia.

Una vez que se obtuvieron los requerimientos del cliente, se realiz6 el llenado de
una plantilla estandar y se les asigno una importancia numeérica del 1 al 5 a cada
requerimiento (1), siendo 1 bajo, 5 alto, esto se concluyd segun la encuesta previa,
el segundo paso fue transformar los requerimientos del cliente (Qué quieren) en los

requerimientos funcionales (Cémo lo quieren), estos requerimientos significan como
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vamos a cumplir con los requerimientos del cliente, generalmente son conceptos
medibles y tienen una direccion de mejora, si tienen una flecha hacia abajo es
porque quieres reducir o minimizar y si tienen una flecha hacia arriba es porque

quieres aumentar o maximizar (2).

Teniendo estos 2 requerimientos se hace una relacion entre ellos, del 0 al 9, siendo
9 una relacion inexistente y 9 siendo un alta, para ver como es esta relacion entre
factores (3).

Después se realiza una correlacion entre los requerimientos funcionales, si tienen
un + es porque puedes llevar esos 2 factores a su respectiva direccion de mejora al
mismo tiempo, si tienen un — es porque al mejorar uno, afectas el otro y si no tienen

nada es porque no hay una correlacion.

Por ultimo, encuentras que requerimiento es el mas importante y armas estrategias

para llevar estos requerimientos a sus respectivas direcciones de mejora.

Tras estos pasos, el QFD se le presentd a los empresarios para validarlo y realizar
la version final, ya que tienen mayor conocimiento de las operaciones, asi que
pueden llenar la plantilla de forma mas asertiva y obtener los requerimientos

principales para crear estrategias de diferenciacion.

Anadlisis Estratégico

— Inductores de Porter:

Esta herramienta se eligio pues nos da una vision global del destino de los recursos
de la empresa para poder determinar donde tienen mas peso, ya sea en los costos

o en la diferenciacion de su producto o servicio.

Se aplicaron 2 cuestionarios a los miembros directivos de la empresa.

Las preguntas que se hacen son los siguientes ejemplos:

53



A. Control de los Inductores de Costo

INDUCTOR DESCRIPCION - 1 2 3 COMENTARIO

¢ Se aprovechan las economias de escala?
Se aumenta el volumen de produccion para reducir los costos unitarios

1. Control de escala Se fijan politicas para reforzar la economia de escala en actividades 3
sensibles a la escala

Se enfatizan las actividades de valor guiadas por los tipos de escala donde la
empresa obtiene ventaja

- ¢Se aprovecha la curva de aprendizaje?
2. Control del aprendizaje o la .
La empresa es mas eficiente y produce con menores costos, por el efecto 2

experiencia " N
experiencia, basado en el aprendizaje de los trabajadores.
¢Se regula el nivel del fiujo de produccién?
3. Control del uso de capacidad |La empresa nivela las fluctuaciones de volumen aumentando el uso de su 2

capacidad y utilizando subcontratistas, en funcién de la demanda.

¢Se explotan los eslabones internos de la cadena de valor?
4. Control de los eslabones . . . 1
internos de la Cadena de Valor |L@ Empresa asigna un mayor valor y pone mas atencion a las actividades

que le permiten reducir los costos.

¢Se explotan los eslabones verticales de la cadena de valor?

5. Control de los eslabones . 1
verticales de la Cadena de Valor |L@ empresa mantiene relaciones de cooperacion con sus proveedores y

clientes, como un medic de eficientar su produccién y reducir los costos.

¢ Se comparten las actividades de valor con otras lineas de productos?
6. Control de interrelaciones en la 2

Cadena de Valor La empresa reduce sus costos compartiendo las actividades de valor con
ofras lineas y con el desarrollo de nueves productos.

¢Se transfiere el conocimiento (know how) para la gestién de actividades
7. Control de interrelaciones en la [Similares? 2

Cadena de Valor La empresa transfiere el conocimiento y las competencias adquiridas a otras
lineas de productos y al desarrollo de nuevos productos

A. Exclusividad al d fiar sus actividades de valor

INDUCTOR DESCRIPCION N 2 3 COMENTARIO

¢ Se aumentan las fuentes de diferenciacion o exclusividad?

La empresa utiliza fuentes de diferenciacion (cualidades distintivas que sean
importantes para el comprador, que se distingan de la competenciay que
sometan la demanda a la oferta). Algunas de las principales son:

1. Producir las fuentes de Disefio de producto.
diferenciacién Imagen de marca

Avance tecnolégico.

Apariencia exterior.

Servicio postventa

Cadenas de distribuidores

¢ Se facilita la coincidencia entre el uso real y el uso te6rico?

La empresa elabora productos que se distinguen por su facilidad de uso para 0]
los consumidores

2. Facilitar que el uso real coincida
con el uso tedrico

¢ Se refuerza la diferenciacién con el cliente?

La empresa emplea criterios de uso y sefialamiento que permiten al cliente 0]
percibir las caracteristicas que diferencian sus productos.

3. Emplear sefiales de valor para
reforzar la diferenciacion

1Se explotan las fuentes de diferenciacién no costosas?

La empresa busca ventajas controlando el costo de la diferenciacion a través 1
de un uso mayoritario de las fuentes de diferenciacién menos costosas.

4. Explotar las fuentes de
diferenciacion no costosas

¢, Se minimiza el costo de |a diferenciacién?

5. izar el costo de B )
diferenciacién confrolando  los |L@ Empresa busca ventajas controlando rigidamente los inductores del costo ol

inductores de costo d_e la diferenciacion, para que ésta no se traduzca en un aumento
significativo del precio para el comprador.

6. Enfatizar las formas de ¢ Se enfatizan |as formas de diferenciacién que tengan ventajas de costos?

diferenciacién que tengan ventaja 0|
S e s e e I 2 amnraca alina farmas da Aifaranciacidn ans al miema fiamna tannan

Estos ejemplos se contestan basados en una escala de seméaforo como esta:




Semaforo para calificar los Inductores

Mo se concede

ninguna
importancia.
Incluso No se le ha
considerado ni se
ha hecho nada.

Se concede una

baja importancia.

Se le presta poca
atencién, se ha
heche muy poco al
respecto.

Se le concede
regular

importancia.

Se estan haciendo
algunas cosas al
respecto.

Se le concede gran

importancia.

Se monitorea
permanentemente y
se buscan mejoras
continuas en ello.

Imagen. Semaforo para calificar inductores.

Y después de realiza un calcula con los siguientes pasos:

a)

b)

d)

Una vez calificados los dos grupos de inductores de acuerdo al 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 nimero 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 gue se pudo obtener si todos los inductores respondidos tuvieran la
puntuacion maxima (suma ideal n x 3).

Se comparan los resultados de los dos tipos de inductores y se evidencia

cual es la estrategia de la empresa y a través de qué inductores.
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Anexo al punto 1.6 se encuentran las recopilaciones y los porcentajes de los
resultados de los cuestionarios, asi como también la conclusion del analisis de

dichos resultados.

- FODA:

El andlisis FODA es una herramienta estratégica fundamental para evaluar la

posicion actual y futura de una empresa.

Para la realizacion del analisis FODA primero se identificaron las fortalezas de la
empresa. Para identificar las fortalezas se entrevistaron con empresarios y
colaboradores clave para identificar recursos internos, capacidades distintivas y
experiencias que posicionan a la empresa de manera destacada en el mercado.

Tras identificar las fortalezas, se identificaron las oportunidades con entrevistas con
empresarios y una revision exhaustiva del entorno externo, incluyendo andlisis de
mercado, tendencias del consumidor y cambios tecnoldgicos, para identificar

oportunidades emergentes que podrian beneficiar a la empresa.

Tras identificar oportunidades, se avanza hacia la evaluacién de las debilidades de
la empresa recopilando datos internos, colaborando con los empresarios en
entrevistas. Este proceso tiene como objetivo identificar areas especificas donde la

empresa pueda enfrentar limitaciones o debilidades operativas.

Tras identificar las oportunidades que ofrece la empresa, se procedié a analizar las
posibles amenazas que podrian ejercer un impacto significativo. Este analisis se
centré en factores externos, tales como la competencia, cambios en el entorno legal
y economico, con el fin de identificar amenazas que pudieran afectar adversamente

a la empresa.

Una vez elaborado el andlisis FODA con la identificaciéon de los factores obtenidos
con la informacion recabada de las entrevistas e investigaciones, se presento y

explico cada factor a los empresarios para obtener la aprobacion de dicho andlisis.
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Uno de los retos de este analisis fue que hubo ocasiones donde el equipo PAP tenia
evaluaciones o perspectivas diferentes sobre los mismos factores, lo que resultaba
en inconsistencias y falta de consenso para identificar elementos claves. Pero cabe
destacar que al finalizar cada factor se realizaban analisis detallados de forma que
todo el equipo estuviera de acuerdo para que el andlisis fuera lo mas entendible y

conciso posible.

— FODA cruzado:

La realizacién de un andlisis FODA cruzado implica la combinacion de las cuatro

dimensiones del andlisis FODA.

Para realizar esta herramienta se realizdé una sesion con todo el equipo PAP para
analizar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas obtenidas en la
herramienta de analisis FODA realizada anteriormente. Con base en este analisis
detallado se empezaron a generar propuestas de como se podian hacer estrategias
de fortalezas con oportunidades, debilidades con oportunidades, amenazas y
debilidades con amenazas, para después redactar cada estrategia de manera que

hicieran coherencia y alineadas a los objetivos de mejora de la empresa.

Primero se combinaron fortalezas y oportunidades para generar estrategias
ofensivas, que implican identificar las fortalezas internas de la empresa que pueden

utilizarse para aprovechar oportunidades externas.

Una vez realizada la combinacion de fortalezas con oportunidades, se procede a
combinar las fortalezas y amenazas para generar estrategias defensivas, en las
cuales se exploran estrategias para utilizar las fortalezas internas para mitigar las

amenazas externas.
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Después de tener estrategias defensivas, se combinan debilidades y oportunidades
para conseguir estrategias de reorientacion, basadas en analizar como las

oportunidades externas pueden superar las debilidades internas.

Por ultimo, se realizan las estrategias de supervivencia en las que combina
debilidades y amenazas. En estas estrategias se busca desarrollar estrategias para
abordar las debilidades internas y mitigar los impactos de las amenazas externas.

Una vez identificada cada estrategia, se hizo la redaccién de manera comprensible
y coherente para los empresarios, ya que con este analisis pueden tomar decisiones
y acciones basadas en los analisis realizados para aprovechar las fortalezas y
oportunidades, para luego contrarrestar las debilidades internas y amenazas

externas de la empresa.

Una vez terminado el andlisis de FODA cruzado, se realizé el andlisis con los
empresarios con la explicacion de cada estrategia para la realizacion de

modificaciones y la aprobacion de los empresarios de dicho analisis realizado.

Uno de los retos de esta herramienta de analisis estratégico fue identificar factores
cruzados efectivos que conectaran las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas de manera coherente y alineadas a los objetivos, ya que se requiere un
profundo conocimiento de la organizacion, del entorno y del estado actual de la
empresa para que cuando los empresarios analicen las estrategias comprendan la

importancia e impacto de la implementacion de cada estrategia.

— Plan de Desarrollo:

El plan de desarrollo se realiza a partir del andlisis de las propuestas que se generan
en el FODA cruzado, pero primero tuvimos que identificar 3 areas clave de
desemperio para la empresa, para cada una elaborar capacidades empresariales
gue se tiene que desarrollar, basadas en las propuestas del FODA cruzado que ya

se mencionar antes y finalmente se determina el objetivo de cada area clave de
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desempefio y basicamente estos objetivos explican el porqué de las capacidades

empresariales que se tienen que desarrollar y mejorar en la empresa.

1.6. Valoracion de productos, resultados e impactos

La experiencia PAP hasta el momento ha sido muy efectiva, teniendo respuestas
positivas de los directivos de la empresa, reconociendo que se ha hecho un buen
trabajo de investigacion, pues para ellos nuestras conclusiones han sido muy
acertadas y las propuestas que gqueremos aplicar son atractivas para ellos y han

expresado que les seran de gran ayuda un vez terminadas e implementadas.

Como consecuencia de un examen constante y estructurado de la situacion a la que
se enfrenta la empresa FIN recicladora, se crearon una serie de productos que
ayudan con el analisis de la etapa de diagndéstico para facilitar la identificacion de

areas que presentan oportunidades de mejora.

A continuacion, se detallan los productos que se han desarrollado en las etapas de

analisis interno, externo y estratégico.

Andlisis interno:

Los productos, referentes al analisis interno, son cultura organizacional, propuesta
de valor, Macroproceso, Business Model Canvas y DIE, para esto fue importante un
andlisis previo de la empresa, y también fue necesario recabar informacion con los
empresarios para identificar y analizar aspectos importantes que facilitan nuestro

entendimiento y conocimiento de la industria del reciclaje.

— Propuesta de valor:

Al final, terminamos con el siguiente enunciado que fue validado por los

empresarios:
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"Ayudamos a personas y empresas de la zona metropolitana de Guadalajara a
liberar espacio y obtener el mejor valor por su chatarra y materiales reciclables,
ofreciendo transparencia y servicios personalizados en la gestion de residuos,
contando con una reacciéon de respuesta rapida de nuestro personal capacitado,

maquinaria especializada y documentacioén legal."

Tener este enunciado es de gran valor ya que es la base para las estrategias de
diferenciacion, las campafas de marketing y la percepcion que el cliente tiene de la

empresa.

— Business Model Canvas:

Para esta herramienta se utilizé un formato estandar de este modelo, donde se
llenaron socios claves, actividades claves, recursos claves, estructura de costos,
propuesta de valor, relaciones con clientes, canales, segmentos de mercado y

fuentes de ingreso.
Una vez que se realizd el llenado de estos 9 puntos claves junto con los

empresarios, mediante platicas y entrevistas, obtuvimos como resultado el siguiente

formato:
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Imagen. Modelo de negocios, elaborado por equipo de consultores Jr.

En los resultados de la herramienta de modelo de negocios de la empresa, se
obtuvo que, en términos de socios clave, la empresa establece relaciones con
bancos para gestionar transacciones financieras, con clientes que son los
vendedores de materiales reciclables, proveedores de equipo de transporte,
arrendadores de locales, entidades gubernamentales para la regulacion de
licencias, asi como brokers y comisionistas que pueden facilitar la intermediacién y

venta de materiales reciclables.

En cuanto a las actividades claves del negocio se incluyen la adquisicion de
materiales reciclables a través de compras en centros de acopio y recolecciones, el
desarmado de material, la clasificacion y separacion de los materiales, y la logistica
interna para organizar entregas eficientes.
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Hablando de los recursos clave, se recabd que la empresa cuenta con personal
capacitado, capital para la compra de materiales, herramientas mecanicas

especializadas y transporte para la recoleccion y entrega de materiales.

Otro de los resultados que se obtuvo fue que la propuesta de valor se centra en
ayudar a personas y empresas a liberar espacio y obtener el mejor valor por su
chatarra y materiales reciclables. La empresa destaca la transparencia, servicios
personalizados y una respuesta rapida gracias a su personal capacitado,

maquinaria especializada y documentacioén legal.

En cuanto a la relacidén con los clientes, se obtuvo que la relacién con los clientes
se caracteriza por ser personalizada, ofreciendo soporte para consultas y problemas
relacionados con la gestién de residuos.

En la informacién obtenida de los canales con los que cuenta la empresa se destaca
que la empresa utiliza motores de busqueda, publicidad a través de flyers,
recomendaciones boca a boca y el atractivo visual de las sucursales para atraer a

sus clientes.

Hablado del segmento de clientes se obtuvo que los clientes a los que se dirige son
diversos e incluye siderurgicas, centros de reciclaje, papeleras, brokers de metales
y scrap electrénico, asi como empresas manufactureras que generan una variedad

de residuos.
En términos de estructura de costos, la empresa incurre en costos asociados con
personal (ndminas y beneficios sociales), arrendamientos, mantenimientos,

intereses de créditos, herramientas y consumibles.

Por ultimo, se recabo que la principal fuente de ingresos para el negocio proviene

de la venta de materiales reciclables.
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En conclusion, con esta herramienta, el modelo de negocio demuestra una
estructura integral que aborda eficazmente la gestion de residuos y el reciclaje, con
un enfoque claro en la transparencia, servicios personalizados y diversificacion en

los segmentos de clientes.

Esta herramienta es de alta importancia porque agrega valor en el analisis de la
empresa porque permite ampliar la vision y percepcion de la situacion actual de la
empresa y asi poder cumplir con los objetivos establecidos del PAP, y siendo pieza
clave para la innovacion y vision estratégica de la empresa, asi como los

entregables y la realizacion de un diagndstico mas completo y conciso.

— Macroproceso:

Una vez que se recabd toda la informacién detallada de las actividades y
operaciones claves de la empresa, y una vez terminado el disefio que muestra las
interrelaciones y secuencias de cada operacion, se procedié a analizar el disefio
final del macroproceso destacando también las funciones de apoyo que ayudan a
la ejecucion de las actividades de la empresa para la generacion de valor a los

clientes.

Como resultado se obtuvo que lo primero que se hacen en el proceso es la
cotizacidon y negociacion con los proveedores y vendedores de chatarra para llegar

a un acuerdo de los costos por peso.

Luego se realiza la compra de materiales. Para comprar materiales, algunas
compras las realizan en las sucursales porque llegan vendedores directos a las
sucursales para vender material, pero también la empresa cuenta con el servicio de
recoleccion de materiales, 0 sea, la empresa trata con clientes para ir a comprar y

recoger el material acordado.
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Cuando se compra el material, se trasladard en alguna de las 8 sucursales con las
que cuenta la empresa. Ya que el material se encuentra en alguna de las
sucursales, se procede a realizar la clasificacion de todo lo que se obtuvo de
compras. Después de la clasificacion se realiza el almacenaje de los materiales, ya
gue las sucursales tienen secciones donde se separan y almacenan los diferentes
materiales obtenidos de las recolecciones y compras. También es importante

mencionar que se lleva un registro de todo el material que ingresa en cada sucursal.

Después, de ser necesario, se desarma de piezas o productos para conseguir mas
materiales para vender, y después se venden, contacta con los clientes para

negociar la venta.

Por ultimo, se realiza la venta final con clientes, es decir, se le hace entrega del

material al cliente.

Mientras se recababa informacion y se realizaba el macroproceso se fueron
obteniendo funciones de apoyo, las cuales son las areas especializadas que brindan
apoyo para la ejecucion y buen funcionamiento de cada proceso analizado en el
diagrama. Cada funcién de apoyo cuenta con roles y responsabilidades especificas
que con su cumplimiento ayudan a la realizacion y funcionamiento de la secuencia
de actividades descritas en el macroproceso. Como funciones de apoyo se
obtuvieron el &rea de finanzas, coordinacion de logistica, mercadotecnia, publicidad
y recursos humanos. Estas fueron las areas que se consideraron indispensables

para el funcionamiento y el buen servicio de la empresa.
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Imagen. Mapa del macroproceso de la empresa

- DIE:

Una vez que se recabo toda la informacion de la empresa y empresarios, asi como
la informacién necesaria de cada area funcional de la empresa mediante las

entrevistas realizadas, se pueden analizar los siguientes resultados:
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Se obtuvo un porcentaje de respuestas del 96%, lo cual es un porcentaje suficiente
para analizar los resultados obtenidos, debido a que nos proporcionan resultados

muy apegados a la realidad de la empresa.

% de respuestas

Imagen. Porcentaje de respuestas alcanzado en DIE.
Areas funcionales
Gestion:

En el area funcional de gestion se obtuvo la categoria de “BASICA”, obteniendo los
siguientes resultados en los cuales se puede analizar que la mayor fortaleza que se
tiene en el area es la toma de decisiones con una puntuacién de 6.2, debido a que
se considera que la empresa cuenta con personal altamente capacitado para tomar

decisiones claves en los procesos y servicios que proporciona la empresa.

Las areas de oportunidad son control, con una puntacién de 1.1 porque se considera
que se tiene un control limitado, sin retroalimentacion precisa. La mision, vision,
valores, objetivos y organizacién es de 2,5 puntos, ya que los colaboradores de la
empresa los desconocen y no guian a los comportamientos de dichos

colaboradores.

Gestidn: BASICA
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Imagen. Grafica del area de gestion.

Mercado:

En el area funcional de mercado se obtuvo la categoria de “SUPERVIVENCIA”,
obteniendo los siguientes resultados, en los cuales se puede analizar que las
fortalezas de esta area son la gestion de la facturacion y la cobranza, con una
puntuacion de 7.8, debido a que se considera que se tiene un buen registro de
facturas y una facilidad de consulta de dicha informacién. Otra de las fortalezas son
los canales de distribucion con una puntuacién de 6.7, debido a que se tiene

conocimiento y apoyo de los canales de distribucion.

Se analizan las areas de oportunidad que son promocion y publicidad con una
puntuacion de 1.1, ya que se tienen estrategias de mercadotecnia limitadas. Otra
area de mejora es conocer a los clientes con una puntuacién de 1.3, ya que se

conoce limitado las caracteristicas de los clientes.
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Imagen. Grafica del area de mercado.

Operaciones:

En el &rea funcional de operaciones se obtuvo la categoria de “BASICA”, obteniendo
los siguientes resultados donde se puede analizar que la fortaleza de esta area es
el abastecimiento de materiales con una puntuacion de 6.3, debido a que no cuentan

con problemas con la obtencion y resguardo de materiales.

Por otro lado, se puede analizar que las areas de oportunidad en esta area son la
planeacién, programacion y control de la producciéon con una puntuacién de 1.7 y el
area de nivel de productividad con una puntuacion de 2.2, debido a que no se tiene
un control de produccién y nivel de productividad basados en indicadores de

desempefio o indicadores de cumplimiento.

Operaciones: BASICA
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Imagen. Grafica del area de operaciones.

Recursos humanos:

En el &rea funcional de recursos humanos se obtuvo la categoria de “CONFIABLE”,

obteniendo los siguientes resultados donde se puede analizar que las fortalezas de

esta area son el cumplimiento de reglas con una puntuacion de 7.2 y la motivacién

y clima organizacional con una puntuaciéon de 7.3, debido a que los colaboradores

de la empresa cuentan con conocimiento y respeto por el reglamento de la empresa,

asi como un ambiente laboral positivo a través del reconocimiento de logros.

Recursos Humanos: CONFIABLE
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Imagen. Grafica del area de recursos humanos.

En el area funcional de finanzas se obtuvo la categoria de “COMPETENTE”,

obteniendo los siguientes resultados donde se puede analizar que las fortalezas de

esta area son la estrategia de precios con una puntuacion de 10 y la administracién

de propiedades, planta y equipo con una puntuacién de 10, debido a que se tiene

una seleccién cuidadosa y planificada de los precios manejados por la empresa.

Por otro lado, se puede analizar que el area de oportunidad en finanzas es la

informacion contable y financiera con una puntuacion de 6.3, debido a que se tiene

informacion contable y financiera limitada y no disponible en todo momento.

Finanzos: EOMBETENTEN
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Imagen. Grafica del area de finanzas.

Con la informacién recabada de cada area funcional, se obtuvieron los siguientes
resultados generales de cada area funcional, en la cual nos indica la calificaciéon y

categoria de cada &rea anteriormente analizada:

B-75y<=10 O>=5y<75M==31y<5 MWE>=0y<3i

CALIFICACION
{click para
MAXIMO detalles)

PUNTAJE

GESTION
AFZ. |VENTASY MERCADOTECHIA k0 120,0
AF3.  [OPERACIONES 45,0 1380
AF4. |RECURSOS HUMANOS 1020 1730 COMNFIAELE
AFZ. |FINAMZAS 1250 163,0
TOTAL DE LA EMPRESA 359.0 7280

Tabla. DIE valoracion areas funcionales, elaborado por Centro Universidad
Empresa ITESO.
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De los resultados de la tabla de areas funcionales, se destacd que las areas de
oportunidad de mejora son el area de ventas y mercadotecnia, y el area de
operaciones, las areas con menor puntaje. Sin embargo, las areas de gestion y
recursos humanos tienen puntos de mejora a trabajar, pero son menores a los de
las otras areas. En cuanto al area de finanzas se clasifico6 competente porque tienen

un sistema de administracion y captacion de datos financieros confiables.
Areas transversales
Gestion:

En el area transversal de gestién se obtuvo la categoria de “BASICA”, obteniendo
lo siguientes resultados en los cuales se puede analizar que el area con mas
oportunidad es la gestion de la innovacién y tecnologia con una puntuacion de 3,
debido a que la empresa no esta generando avances significativos en términos de

introduccién de nuevas ideas, procesos o enfoques.

Gestidn: BASICA

ESTRATEGIA

GESTION DE LA
INNOVACION Y
TECNOLOGIA

CALIDAD

SISTEMAS DE
INFORMACION

Imagen. Grafica de las areas transversales de gestion.
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Mercado:

En el area transversal de mercado se obtuvo la categoria de “SOBREVIVENCIA”,
obteniendo los siguientes resultados en los cuales se puede analizar que el area
con mayor oportunidad de mejora es el area de innovacién y tecnologia con una
puntuacion de 1.7, debido a que no se ha identificado una gestion en tecnologias
para tener presencia en el mercado digital y los sistemas de informacién no estan

vinculados con las actividades de mercadotecnia.

Mercado: Elel={2NN 3«

ESTRATEGIA

GESTIONDE LA
INNCVACION
TECNOLOGIA

CALIDAD

SISTEMAS DE
INFORMACION

Imagen. Grafica de las areas transversales de mercado.

Operaciones:

En el area transversal de operaciones se obtuvo una categoria de
“‘SOBREVIVENCIA”, obteniendo los siguientes resultados en los cuales se puede
analizar que el area con mayor oportunidad de mejora es en los sistemas de

informacion con una puntuacién de 2.4, debido a que las operaciones de la empresa
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no se encuentran adecuadamente medidas en sistemas de informacion, por lo que
se dificulta la planeacion de las operaciones a realizar para el cumplimiento de los

servicios de la empresa.

Operaciones: FHel: YN A«F.

SISTE
NFORMACION

\S o€

Imagen. Grafica de las areas transversales de operaciones.

Recursos humanos:

En el area transversal de recursos humanos se obtuvo una categoria de “BASICA”,
obteniendo los siguientes resultados en los cuales se puede analizar que el area
con mayor area de oportunidad de mejora es en estrategia con una puntuacion de
4.1, debido a que no se cuenta con una estrategia de recursos humanos alineada

con la estrategia global y de negocios de la organizacion.

El area transversal de recursos humanos tiene la fortaleza de que los colaboradores
tienen un buen enfoque en la calidad del servicio de la empresa, por lo que el area
de calidad tiene una puntuacion de 4.8, siendo una de las areas fuertes en las areas

transversales de recursos humanos.

Recursos Humanos: BASICA
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Imagen. Grafica de las areas transversales de recursos humanos.
Finanzas:

En el &rea transversal de finanzas se obtuvo una categoria de “BASICA”, obteniendo
lo siguientes resultados en los cuales se puede analizar que el &rea con mayor
oportunidad de mejora es en los sistemas de informacion con una puntuacion de
6.8, debido a que no se cuenta con un software administrativo que contenga la

informacion financiera de la empresa.
Por otro lado, las areas fuertes son en estrategia con una puntuacion de 10 y calidad
con una puntuaciéon de 8.1, debido a que se tiene una buena respuesta y

cumplimiento con el compromiso con clientes y proveedores. Y también se tiene

bien establecida una estrategia de precios de manera conveniente.

Finanzas: BASICA
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Imagen. Grafica de las areas transversales de finanzas.

Con los resultados recabados de cada area transversal, se obtuvo la siguiente tabla
con los resultados generales de las areas transversales, con las calificaciones y
categoria de cada area y analizar las areas transversales con mayor oportunidad de

mejora.

m 5=76y<=10 [F5y<75M=31y<5 ME0y<3]

CALIFICACION .
{cickpara  CATEGORIA
detalles)

PUNTOS PUNTAJE

OBTENIDOS MAXIMO

ESTRATEGIA

PT4.  [GESTION DE LA INNOVACION ¥ LA TECNOLOGIA 21,0 50,0

TOTAL DE L& ENMPRESA 545,0 1299.0

Tabla. DIE valoracién areas transversales, elaborado por Centro Universidad
Empresa ITESO.

A partir de los resultados de la tabla de las areas transversales, se pudo identificar
que las 4 areas transversales tienen una categorizacion basica, por lo que todas las
areas tienen areas de oportunidad y puntos de mejora, siendo gestion de la
innovacion y la tecnologia el area con menor puntuacién, con un puntaje de 3.5, por

lo que se consideré como area prioritaria a mejorar.
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A continuacion, se presentan también los resultados en forma grafica tipo “Radar”
donde el area azul y los numeros en los vértices representan el puntaje y la posicion
de cada area. Entre mas acercar al perfil verde, es mayor la calificacion y mejor el
resultado, y si se acerca al centro, es decir, a la zona amarilla, naranja o roja, es

menor la puntuacién, por lo que esas areas son de mayores oportunidades.

PT1. ESTRATEGIA
AF1. GESTION

AF2. VENTAS Y
MERCADCTECKIA PT4. GESTION DE LA
NNOWVACION Y LA
TECMOLOGIA

AFS. FINANZAS
FTZ CALIDAD

44 RECURSOS R
" huanes AF3. DFERACICNES PT3. SISTEMA DE

INFORMACION

Imagen. DIE resultados de valoracion, elaborado por Centro Universidad Empresa
ITESO.

Este analisis fue clave para el proceso de diagnostico de la empresa, ya que mide
y puntia cada una de las categorias de cada area de la empresa, es una
herramienta que aporté mucho valor, ya que los empresarios conocian a grandes
rasgos que fortalezas y debilidades tienen, esta herramienta muestra de forma

cuantitativa y cualitativa las areas de oportunidad internas.

— Andlisis de la cultura:

En los resultados podemos observar que la cultura de la empresa, después de
varias entrevistas con el personal, hemos llegado a tener la conclusién o el
razonamiento de que el clima dentro de la organizacion es regularmente neutral,
con esto podemos decir que en ocasiones estd muy movido y que todos estan en

una misma sintonia de alguna u otra forma las cosas estan tranquilas, hasta que
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por momentos se pone un poco hostil debido a las formas en que a veces se buscan
hacer las cosas, y con esto quiero decir, que las personas que tienen mas tiempo
dentro de la empresa conocen, la forma adecuada o el seguimiento que se le debe
de poner a la operacion, entonces concluimos que esto esta afectando en otros
aspectos la parte del clima laboral, la parte donde identificamos este impacto, fue
en la experiencia del cambio y a esta se le suma la del fortalecimiento de las
capacidades, en conclusion de ambas que en grupo llegamos al razonamiento que
se debe a que los empleados solo hacen su trabajo porque les reditia en lo
econdmico, pero no los motiva a aprender mas o a mejorar su puesto, la disposicion

creo que es un tema super importante y por lo tanto se ve reflejada en esta parte.

Entrevistas de cultura organizacional

El resultado de las entrevistas fue el siguiente:

¢Cuanto Tiempo tienes trabajando en la empresa?

20 respuestas

Imagen. Grafica de respuestas

¢, Qué aspectos de tu trabajo disfrutas mas y por qué?

e Valoracion del Trabajo Fisico y la Actividad Constante: La parte practica y

gue estan en constante movimiento.
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e Interaccion Social y Trabajo en Equipo: La interaccion social y la relacion con
compairieros.
e Variedad de Tareas y Aprendizaje Continuo: La oportunidad de aprender y

realizar una variedad de tareas dentro de la empresa.

¢ Qué te motiva para seguir trabajando en la empresa?
e Valoracion de la Familia y el Apoyo Personal: La respuesta mas frecuente y
destacada es que la familia.
e Compensacion y Ambiente Laboral Adecuado: La remuneracién, el sueldo y
los bonos son aspectos significativos que motivan a los empleados.
e Interés en el Trabajo y Oportunidades de Crecimiento: Aprender cosas

nuevas es fuente de motivaciéon

¢, Qué es lo mas dificil de tu trabajo?
e Cargas Pesadas y Trabajo Fisico Intenso: Cargar objetos pesados y realizar
tareas que requieren fuerza fisica.
e Desafios en la Comunicacion y Coordinacion: Varios empleados mencionan
dificultades relacionadas con la comunicacion y la coordinacién en su trabajo.

¢ Dificultades con la Conformidad y la Supervision: Ordenes contradictorias.

¢ Te sientes apoyado o respaldado por tu equipo de trabajo?
20 respuestas

® si
® No

@ A veces
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Imagen. Grafica de respuestas

¢, Como describirias la relacion entre empleados y el personal directivo de la

empresa?

e Respeto y Comunicacion Positiva: La relacion entre empleados y directivos
es respetuosa y confiada.

e Variabilidad en la relacion: La relacién varia, a veces hay roces, resaltando
la importancia de gestionar conflictos para mantener una relacion
constructiva.

o Diferencias por Nivel jerarquico: La relacion entre los encargados de sucursal

es mas cercana que la de los trabajadores

¢,Como describes el ambiente laboral de la empresa?

e Ambiente Mayoritariamente Positivo: La mayoria describe el ambiente como
bueno y agradable

e Destacada Relacién entre Empleados: Se indica que las relaciones
interpersonales son una parte importante del trabajo

¢ Algunas tensiones y Desafios: Tensiones ocasionales en el ambiente laboral

relacionado a la carga de trabajo

¢, Qué mejorarias en tu area de trabajo y/o en la empresa?

e Necesidades de Mejoras en el Entorno Fisico de Trabajo: Ventilacion,
iluminacién, comodidad, aspecto visual de las sucursales, control y
organizaciéon de herramientas de trabajo (5s).

e Comunicacién y Organizacion: Comunicacion de tareas y atencion al cliente,

gestion y verificacion de inventarios.
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e Recursos y capacidades: Contar con suficiente personal en ciertas areas y
contar con herramientas, camiones 0 maquinaria para cargar materiales de

manera mas eficiente.

¢Qué comportamientos de tus compafieros de trabajo y/o superiores

dificultan realizar tus actividades diarias?

e No hay comportamientos problematicos en su mayoria: no experimentan
comportamientos problematicos por parte de sus comparieros de trabajo o
superiores.

e Comunicacion: Ordenes contradictorias.

¢Recibes o has recibido capacitacion para realizar de forma correcta tus

actividades diarias? Si tu respuesta es afirmativa, ¢en qué temas estas

capacitado?

e La mayoria menciona que si, pero que es una capacitacion bajo la marcha,

ya que estan haciendo las cosas.

‘¢ Recibes alguna retroalimentacion sobre el trabajo que realizas?

20 respuestas

® si
® No

A veces

Imagen. Grafica de respuestas.
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Se puede analizar en las respuestas que algo de lo que mas se repite, son las
ordenes contradictorias y la falla en la comunicacion. Respuestas relevantes fue
gue los empleados tienen su mayor motivacion en la familia y que se sienten bien

de trabajar en la empresa, ya que la convivencia y el sueldo son buenos.

Esto es de gran impacto para la empresa, ya que sirvié para conocer la real opinion
de los empleados con respecto a su trabajo, saben que los motiva, que les gusta y
gue no les gusta, con base en eso, pueden plantear estrategias para mantener y
capacitar al personal y crear politicas para elementos que quieran cambiar, por

ejemplo, el uso del equipo de seguridad.

Andlisis externo

Los productos, referentes al analisis externo, son PESTEL, 5 fuerzas de Porter, Voz
del cliente y QFD para esto fue importante identificar el entorno por el que esta
rodeado la empresa, asi como entender el entorno de la industria del reciclaje, para

después analizar los factores externos que pueden tener un impacto en la empresa.

— 5 fuerzas de Porter:

- Riesgo de Nuevas Empresas:
Porcentaje de Circularidad en México de 15.14 %.

Actualmente, a nivel nacional hay 4.528 empresas recicladoras, 284 que reutilizan,

121 que recuperan y 71 que reducen y reparan (INEGI, 2022).

René Solinis indica que la principal zona donde se reciclan los residuos en Jalisco
es en el Area Metropolitana de Guadalajara, porque es donde hay mas empresas
que reciclan plastico, vidrio y metales, “los cuales son mas de industrias, talleres y

comercios”.
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El riesgo de nuevas empresas es ALTO, pues se concluye que la economia circular
y en este caso la industria chatarrera y del reciclaje va en aumento, siendo

Guadalajara una de las ciudades con mas aptas de Jalisco en este tipo de negocio.

Un hallazgo importante es que se detecta un area de oportunidad en la industria del
reciclado electrénico, pues no muchas empresas estan puramente dedicadas a este

rubro.

- Poder de Negociacion de Proveedores:

En México una persona produce casi un kilo de residuos sdlidos al dia. En México

se generan poco mas de 42 millones de toneladas de residuos sélidos al afio.

Esto quiere decir que las empresas, asi como los habitantes de la ciudad generar
residuos constantes, y esta cifra va en aumento, por ende, el nimero de clientes
potenciales aumenta, pero el nimero de opciones en la ZMG aumenta también, y
al tener mas opciones los proveedores adquieren mas poder y la empresa tiene la

mision de retener y adquirir el mayor numero de clientes disponibles posible.

El poder de negociacion de los proveedores es ALTO, esto se debe a que el nUmero
de empresas en la ZMG que pueden ser compradores potenciales de chatarra y
productos reciclables es alto y esto brinda muchas opciones para los individuos y

empresas, para que estos busquen donde encuentran mas valor por su chatarra.
También cabe destacar que los residuos que se generan en México se estima que
se generan diariamente 120,128 toneladas de RSU, siendo un pais con un indice

alto de residuos.

- Poder de Negociacion de Clientes:
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En México, se estima que se generan diariamente 120,128 toneladas de RSU, de
los cuales en promedio se recolecta el 84%, lo que significa una cobertura a nivel

nacional de 100,751 toneladas de residuos al dia.

El poder de negociacion de los clientes es alto, tomando en cuenta el nimero de
proveedores disponibles en la ZMG y el nimero de clientes recurrentes que tiene
FIN para vender volumen. Y también cae en la mismos situacion que el punto
anterior, pues el numero de opciones disponibles en empresas de chatarra y
reciclaje en la ZMG es alto y va en aumento, teniendo los clientes varias opciones

y una sensibilidad alta al precio.

- Amenaza de Productos o Servicios Sustitutos:

Consumo responsable: La tendencia hacia un consumo mas responsable implica
comprar menos Yy elegir productos duraderos en lugar de productos desechables.
Esto reduce la cantidad de productos que necesitan ser reciclados.

Sistemas de recompensa: En algunos lugares, se estan implementando sistemas
de recompensa, como depoésitos en envases, para fomentar la devolucién y

reutilizacion de productos en lugar de reciclarlos.

Productos sostenibles: Los productos sostenibles y ecoldgicos estan compitiendo
con los productos tradicionales. Las empresas y los consumidores a menudo eligen
productos fabricados con materiales reciclados o biodegradables en lugar de

productos convencionales.

Reduccion de residuos: La conciencia sobre la reduccion de residuos esta en
aumento, lo que lleva a que las personas y las empresas busquen formas de reducir
la cantidad de productos desechados en primer lugar. Esto compite con la
necesidad de reciclaje.

Como ya se menciond en una fuerza pasada, una oportunidad y en este caso un

producto sustituto que no tiene muchas opciones en Guadalajara es el segmento de
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los productos electrénicos, esta seria una gran oportunidad para incurrir, pues
después de la investigacion que se llevd a cabo se ve como un segmento

prometedor y no con mucha competencia por el momento.

En la amenaza de productos o servicios sustitutos la fuerza seria MEDIA, pues los
puntos que se tocaron anteriormente son una gran amenaza a la industria, pero esta
en etapas iniciales y por el momento no representa mucho poder, pero si estan en
crecimiento dichas tendencias y comportamientos por parte de las empresas y los

individuos.

- Rivalidad entre Competidores Existentes:

La rivalidad es ALTA, cabe destacar que es primordialmente por el gran nimero de
empresas chatarreras y de reciclaje registradas en la ZMG, y las sucursales de FIN
se encuentran rodeadas por varias de estas, generando gran rivalidad en la fijacién
de precios, estrategias de mercadotecnia, movilidad, retencién de clientes, y
muchos factores mas, que se tendran que combatir con estrategias precisas en el

tiempo por venir.

Conocer a fondo las Cinco Fuerzas de Porter puede ofrecer una serie de beneficios
significativos a una empresa:

e Identificacion de areas de oportunidad y riesgo: Al comprender las
fuerzas que afectan su industria, la empresa puede identificar areas donde
puede expandirse, innovar o mejorar. Asimismo, puede reconocer las
amenazas que podrian afectar su rentabilidad o posicién en el mercado.

e Desarrollo de estrategias competitivas: La comprension de estas fuerzas
permite a la empresa desarrollar estrategias mas efectivas. Por ejemplo, si
se identifica que los clientes tienen un alto poder de negociacion, la empresa
puede trabajar en programas de fidelizacibn o en la mejora de sus
productos/servicios para mantener la lealtad del cliente.
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e Mejoraenlatomade decisiones: Al tener un conocimiento profundo de las
dindmicas del mercado y de la competencia, la empresa puede tomar
decisiones mas fundamentadas. Esto incluye decisiones sobre precios,
inversiones en investigacion y desarrollo, expansiéon a nuevos mercados,
entre otros.

e Creacion de ventajas competitivas sostenibles: Al entender como operan
las fuerzas competitivas, la empresa puede desarrollar estrategias que le
otorguen una ventaja competitiva sostenible. Esto podria incluir enfoques en
costos mas bajos, diferenciacion de productos o servicios, o enfoque en
segmentos de mercado especificos.

e Mejora en la gestion de riesgos: ldentificar las amenazas potenciales
puede ayudar a la empresa a anticipar y mitigar riesgos. Esto permite una
gestibn mas proactiva de situaciones que podrian perjudicar la rentabilidad o
estabilidad del negocio.

e Adaptaciéon a cambios en el entorno empresarial: Al monitorear
constantemente las Cinco Fuerzas de Porter, la empresa puede adaptarse
mas rapidamente a cambios en el entorno empresarial. Puede ajustar
estrategias ante la entrada de nuevos competidores, cambios en el poder de
negociacion de los clientes o proveedores, entre otros.

En resumen, comprender las Cinco Fuerzas de Porter en profundidad brinda a la
empresa una base sélida para comprender su entorno competitivo, lo que le permite
desarrollar estrategias mas efectivas, anticipar cambios y mantener una posicion
competitiva en su industria.

- PESTEL:

El analisis PESTEL a través de una investigacion profunda de distintos factores y
tendencias que pueden tener impacto en la empresa, proporcioné una Vvision
detallada de las amenazas y oportunidades relacionadas con factores politicos,

econdémicos, sociales, tecnoldgicos, ecolégicos y legales.

Después de las investigaciones realizadas se obtuvo la siguiente informacion para

cada uno de los factores:
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Comportamiento

Tecnologias de

Regulaciones Fluctuacion en o clasificacion y Politicas Permisos y
Gubernamentales z
los Precios SAreiridores separacion ambientales Licencias
avanzadas
. Tecnologia de
Tendenci n
Programas de Io: E(r’: pli)::rieos Movimientos compactacion, Cambio Seguridad
Incentivos {otaies sociales y ONG’s trituracion y Climatico laboral
procesamiento
" Sistemas de -
Politicas en Inversion Cultura de la sailnaionte de Tendenciasde  Responsabilidad
Desarrollo Extranjera Sostenibilidad g consumo Legal
contenedores
Sos;::;t:::i:d y TIbo de camblo Nivel de Energia Riesgos Estandares de
: po educacion sostenible naturales Calidad
circular
¢ Sensores de .
Reguiaciones en Percepcion de la SO y sensores Procesos de Nornathios de
Importaciones y Inflaciéon Pe pesoy Transporte y
3 Calidad de nivel en produccion b
Exportaciones Logistica

contenedores.

Imagen. Grafico analisis PESTEL, elaborado por equipo de consultores jr.

Factores Politicos:

Las regulaciones gubernamentales en México pueden afectar directamente la
industria del reciclaje de chatarra. Las Normas Oficiales Mexicanas (NOMSs) para el
manejo de residuos no peligrosos en ocasiones son esenciales para garantizar que
las empresas de reciclaje cumplan con estandares de seguridad y medio ambiente.
Aungue no haya un programa de incentivos gubernamentales especificos para
fomentar la industria del reciclaje, los créditos pueden ser una fuente
de financiamiento. Por lo que evaluar las condiciones de la posible competencia y
buscar una diferenciaciébn como empresa puede ser una fuerte ventaja competitiva

ante la competencia que surge.

El monitoreo constante de las politicas en desarrollo es esencial. Cualquier nueva
legislacién relacionada con la gestidon de residuos y reciclaje podria tener un impacto

significativo en la industria. El estar al tanto de las discusiones legislativas y los
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cambios propuestos que puedan afectar la industria puede ayudar a estar un paso

por delante ante situaciones que puedan surgir.

Evaluar la postura del gobierno en relacion con la sostenibilidad y la economia
circular. Si el gobierno promueve practicas sostenibles y la economia circular, esto
podria resultar en un aumento de la demanda de materiales reciclados, lo que puede

ser un beneficio si se prepara para esta situacion.

Acuerdos internacionales relacionados con el comercio de materiales reciclables y
la gestion de residuos pueden influir en las oportunidades de exportacién e

importacion de materiales reciclables.

Factores Econdmicos:

La fluctuacién de precios de los materiales reciclados es un factor econémico clave.
analizar cémo los precios de la chatarra han variado en los ultimos afios y qué
factores, como la pandemia, la oferta y la demanda, han influido en estas
fluctuaciones. También es importante considerar la estabilidad a largo plazo de

estos precios.

El comportamiento de los empresarios locales, incluyendo su disposicion para
invertir en la industria, puede influir en la dindmica del mercado. Si figuras
influyentes como estan persuadiendo a otros inversores, esto puede cambiar la

competencia y las oportunidades de negocio en la industria.

La entrada de empresas extranjeras, y la inversion extranjera en México pueden
tener un efecto significativo en la industria. Entender como estas inversiones pueden
aumentar la demanda de materiales reciclados o generar nuevas oportunidades de

negocio.
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La entrada de empresas extranjeras, y la inversion extranjera en México pueden
tener un efecto significativo en la industria. Entender como estas inversiones pueden
aumentar la demanda de materiales reciclados o generar nuevas oportunidades de

negocio.

Factores Sociales:

La conciencia ambiental en México esta en desarrollo. Aunque se estdn tomando
medidas como la separacién de la basura en los hogares, todavia existe una falta
de cumplimiento y un problema de contaminacion debido al arrojo de basura en la

via publica.

Las actitudes de los consumidores hacia el reciclaje son influenciadas por su nivel
de conciencia. Cuando los consumidores entienden qué puede reciclarse y como

hacerlo, estan mas dispuestos a adoptar practicas de reciclaje adecuadas.

Los habitos de reciclaje parecen ser consistentes en todo México. Sin embargo, la
percepcion es que el conocimiento sobre el reciclaje es limitado en algunas areas,

y los precios pueden variar.

La sostenibilidad y el reciclaje son temas importantes en la conciencia social.
Algunas comunidades y fraccionamientos estan implementando practicas de

reciclaje y compostaje.
La idea de que la basura puede convertirse en un recurso valioso esta ganando
terreno, lo que podria incentivar a mas personas a participar en el reciclaje y la

gestion sostenible de residuos.

La informacion sugiere que los consumidores estan considerando mas activamente

la sostenibilidad al elegir productos. Este cambio en la toma de decisiones de
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compra puede tener un impacto positivo en la demanda de productos reciclados y

promover la economia circular.

Factores Tecnologicos:

La implementacion de tecnologias avanzadas, como sistemas de deteccion optica
y separadores magnéticos, mejora la eficiencia y calidad del reciclaje al identificar y

separar materiales de manera mas precisa.

El uso de compactadoras reduce el volumen de materiales, ahorrando espacio y

disminuyendo los costos de transporte.

Sistemas de seguimiento de contenedores optimizan la logistica, asegurando la

ubicacion adecuada de los contenedores y mejorando la toma de decisiones.

La exploracion de energias renovables, como paneles solares, reduce los costos

operativos en instalaciones de reciclaje.

La incorporacion de sensores en contenedores facilita el monitoreo de materiales y

una recoleccion eficiente, contribuyendo a un reciclaje mas efectivo y sostenible.

Estos avances tienen impactos positivos en la gestién de residuos y la calidad de

los productos reciclados.

Factores Ecolégicos:

La industria del reciclaje en Guadalajara destaca la importancia de las regulaciones
locales, como el Reglamento de Residuos Sdlidos y la normativa de SEMADET,
para una gestion integral de residuos. Se reconoce la influencia del cambio climatico
en las operaciones de reciclaje, especialmente en areas propensas a eventos

climéaticos extremos.
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Segun Elizabeth Meza Rodriguez una analista de la pagina web “El Economista”, la
creciente preferencia por productos reciclados en el mercado, evidenciada por el
76% de los consumidores mexicanos, subraya la necesidad de alinear las practicas
de reciclaje con las demandas del mercado.

Otro factor ecoldgico que puede tener un impacto notable en la empresa es la
implementacion de estrategias de preparacion y respuesta ante desastres
naturales, como infraestructura resistente y protocolos de seguridad, es crucial para
asegurar la continuidad de las operaciones de reciclaje. En conjunto, estos aspectos
resaltan la complejidad del entorno y la importancia de una gestion integral que
aborde regulaciones, cambio climatico, demanda del mercado y preparacion ante

contingencias.

Factores Legales:

Las recicladoras a menudo requieren permisos y licencias especificas para operar
legalmente. Estos permisos pueden variar segun la ubicacion y la naturaleza de las

operaciones de reciclaje.

La seguridad laboral es un aspecto fundamental en el sector del reciclaje. Las
empresas deben cumplir con requisitos legales relacionados con la seguridad en el
lugar de trabajo, como la disponibilidad de extinguidores, equipo de seguridad para
los empleados, seguro social, salidas de emergencia y medidas preventivas para
manejar sustancias peligrosas. Ademas, se mencionan requisitos relacionados con

la fumigacion y el conocimiento sobre primeros auxilios.
La disposicion de materiales peligrosos en la chatarra esta sujeta a regulaciones y

requerimientos legales, que incluyen la obtencion de permisos de la SEMARNAT y

la contratacion de empresas especializadas en la recoleccion y disposicion
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adecuada de estos materiales. El cumplimiento de estas regulaciones es esencial

para evitar sanciones legales y dafios ambientales.

Dependiendo de algunos clientes, las recicladoras deben cumplir con estandares
de calidad especificos para los productos reciclados, lo que puede estar regulado

por leyes y normativas.

Las regulaciones relacionadas con el transporte y la logistica de materiales
reciclables pueden afectar la recogida, el almacenamiento y la distribucién de los

materiales.

Con esta informacién recopilada se obtuvo una vision mas amplia de lo que puede
afectar a la empresa, incluso factores que no son principalmente del sector del
reciclaje, pero que generan situaciones que pueden beneficiar o afectar a la

empresa, una herramienta bastante (til para estar prevenidos ante cualquier

situacién y poder tomar ventaja sobre ella.

— Voz del cliente:

Los resultados obtenidos de la encuesta fueron los siguientes:
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¢Cuadl es tu nivel de satisfaccion con el tiempo de recoleccién?
7 respuestas

4 (57,1 %)
3
3 (42,9 %)
2
1
0(0 %) 0 (0 %) 0(0 %)
. | | |
1 2 3 4 5

Imagen. Pregunta 1, Grafica de respuestas

¢Cudl es tu nivel de satisfaccion con la atencién personalizada?
7 respuestas

6
6 (85,7 %)
4
2
0(0 %) 0 (0 %) 0(0 %) 1(14,3 %)
0 | | |
1 2 3 4 5

Imagen. Pregunta 2, Grafica de respuestas
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. Cudl es tu nivel de satisfaccién con calidad en la interaccién del servicio?
7 respuestas

4 (57,1 %)
3
3 (42,9 %)
2
1
0(0 %) 0 (0 %) 0(0 %)
. | | |
1 2 3 4 5

Imagen. Pregunta 3, Gréfica de respuestas

¢Cudl es tu nivel de satisfaccion con los precios que manejamos?
7 respuestas

4
4 (57,1 %)
3
3 (42,9 %)
2
1
0(0 %) 0 (0 %) 0(0 %)
0 | | |
1 2 3 4 5

Imagen. Pregunta 4, Grafica de respuestas
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¢Cudl es tu nivel de satisfaccion con la relacién precio/calidad en el servicio?
7 respuestas

4 (57,1 %)
3
3 (42,9 %)
2
1
0(0 %) 0 (0 %) 0(0 %)
. | | |
1 2 3 4 5

Imagen. Pregunta 5, Gréfica de respuestas

¢Nuestros técnicos recolectores se adaptaron a sus normas de seguridad?
7 respuestas

6
5 (71,4 %)
4
2
0(0 %) 0 (0 %) 1(14,3 %) 1(14,3 %)
0 | |
1 2 3 4 5

Imagen. Pregunta 6, Grafica de respuestas
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.Cudl es la satisfaccién con relacion al conocimiento técnico de los recolectores?
7 respuestas

6
5 (71,4 %)
4
2 2 (28,6 %)
0(0 %) 0 (0 %) 0(0 %)
0 | \ I
1 2 3 4 5

Imagen. Pregunta 7, Gréfica de respuestas

¢Cudl es su nivel de satisfaccién con respecto al seguimiento posterior de nuestro servicio?
7 respuestas

4
ITTEED)
3
3 (42,9 %)
2
1
0(0 %) 0 (0 %) 0(0 %)
0 | | |
1 2 3 4 5

Imagen. Pregunta 8, Gréfica de respuestas
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i Cuenta con uno o mas proveedores alternos para adquirir los productos/servicios que FIN
RECICLADORA ofrece?

7 respuestas

®si
® No
@ Clasificado

Imagen. Pregunta 9, Gréfica de respuestas

¢ De ser afirmativo, escriba el nombre o nombres de los proveedores y la razon (de ser posible)?

3 respuestas

Clasificado, pero es nuevo proveedor
Clasificado

metales taurino

Imagen. Pregunta 10, Gréfica de respuestas
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Del 1 al 5 (siendo 1 peor que y 5 mejor que) como nos compara con esa competencia
4 respuestas

1(25 %)

0 (ol %) 0 (o‘ %) 0(0 %)

Imagen. Pregunta 11, Gréfica de respuestas

¢Fin Recicladora cuenta con toda la documentacion legal? (si/no)

7 respuestas

®si
® No

Imagen. Pregunta 12, Grafica de respuestas
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:Qué es lo que mas te gusta del servicio de FIN RECICLADORA?

7 respuestas

El trato personalizado

El personal ayuda en todas las recolecciones, y tiempo y forma para hacerlo.
Servicio de atencion a cliente y tiempo de recoleccion

Atencidn y servicio de recoleccion

Atencién inmediata y buen servicio

La rapida cotizacion y el seguimiento de erika

Todo en general

Imagen. Pregunta 13, Gréfica de respuestas

¢ Qué mejoraria del servicio de FIN RECICLADORA?

6 respuestas

Los tiempos de respuesta después del servicio otorgado.

Sistema de seguridad, que lleven lo necesario para que no batallen en el ingreso a las instalaciones, equipos
de recoleccidn, para que entraran a recolectar.

Precio

tiempo de agenda para el servicio, debido a que muchas veces tienen agenda llena y pueden tardar hasta una
semana para atenderte.

Trabajan muy bien

Nada, todo bien

Imagen. Pregunta 14, Grafica de respuestas

Se observa que, en todas las respuestas, a excepcion de una, la satisfaccion esta
en 4 o0 5, lo que dice que estan satisfechos y el cliente si ve reflejada la propuesta
de valor en el servicio de la empresa.

También se concluye que, la pregunta en la que salieron mas bajos fue la del

cumplimiento de normas de seguridad, con esto, la empresa puede crear estrategias
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para que los técnicos recolectores siempre porten su uniforme y equipo al momento
de hacer una recoleccion. Otra cisa que se nota es que, en todos los criterios hay

area de oportunidad para que la satisfaccion sea siempre de 5.

Continuando con el andlisis, puede concluir que los requerimientos de los clientes
actuales que encontramos fueron los siguientes:

e Disponibilidad horaria

e Confiabilidad en la recoleccién

e Seguridad en el transporte

e Lineas de comunicacién

e Cotizacion rapida

e Comunicacion Postservicio

e Calidad en el precio

e Cumplir regulaciones medioambientales

e Buen precio

Como impacto en la empresa podemos ver en cuales de estos rubros estamos mas
bajos y plantear estrategias de mejora continua para subiendo y manteniendo la

calificacion del buen servicio.

— QFD:
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Quality Function Deployment

A : Correlation: + 5
Project Title: Recolecciones FIN * AN < P Positive  No correlation
Date: 01/11/2023 . s - g .
. . . Relationships: 9 3
- Strong Moderate
N ~
+ < + + .
" » . > . - Competition X [+]
Desired direction of improvement {1,0,.) T T J & b T 4 Them Ours
Functional Requirements (How)
Ci | it ST T e R R e, Ce
g = Frecuencia de Capacidad de | Tiempo de Tiempo en la Estado de umplimiento LErEACE ZEINETTET BB LT 0, 25 e
GEamer " recoleccién recoleccidn respuesta recoleccién Costo Madquinaria SIDES i
importance ‘Customer Requirements - (What) seguridad W;gh[gﬂ X . .
rating ore
5 Q Disponibilidad Horaria/ recoleccion rapida 9 9 9 9 3 3 3 225
5
g
5 b Confiabilidad en |a recoleccidn 9 3 1 3 9 9 3 2
el
<1
4 = Seguridad en el transporte 0 0 o El 3 9 9
4 5 Lineas de comunicacion 1 0 El 3 3 ] o
S
"
5 2 Cotizacion rapida 0 0 9 0 1 1 0
£
3 8 Comunicacion post servicio 1 1 9 0 1 ] 1
5 Calidad en el servicio 9 ] 9 k] 9 3 3
o
5 2 Cumplir regulaciones o N o o N 1 5
; medioambientales/documentacion
5 Buen precio ] 3 3 1 3 3 3
Technical importance score 187 133 218 188 137 166 174 313
Importance % 14% 14% 17% 14% 15% 13% 13% 100%
Priorities rank a4 5 1 3 2 7 6

Imagen. QFD propuesto por el equipo

Este es el QFD propuesto por el equipo y podemos analizar lo siguiente:

e Correlaciones positivas (puedes llevar el requerimiento funcional a su
respectiva direccién de mejora al mismo tiempo, es el techo de la casa):
o Frecuencia de recoleccion con capacidad de recoleccion
o Frecuencia de recoleccion con tiempo de respuesta
o Frecuencia de recoleccion con tiempo en la recoleccion
o Frecuencia de recoleccion con costo
o Capacidad de recoleccion con tiempo de respuesta
o Capacidad de recoleccion con tiempo en la recoleccion
o Tiempo en la respuesta con tiempo en la recoleccion
o Tiempo en la recoleccién con estado de la maquinaria
o Costo con estado de la maquinaria
o Estado de la maquinaria con cumplimiento en las normas de seguridad
e Correlaciones negativas (si llevas un requerimiento a su direccion deseada otro se
ve afectado)
o Capacidad en la recoleccién con costo
o Tiempo en la recoleccién con costo

o Costo con cumplimiento de las normas de seguridad
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Observamos que la parte derecha no se completdé porque no se tiene suficiente

informacion de la competencia para hacer la comparacion.

Por ultimo, el requerimiento mas importante que se encontré fue el tiempo de
respuesta, sin embargo, esta informacion posiblemente cambie, ya que, como se
menciono previamente, los empresarios deben de hacer ajustes a los niumeros.
Esta herramienta es de alto valor, ya que traduce especificamente las necesidades
que tienen sus clientes en requerimientos técnicos del servicio, esto les ayuda a
plantear estrategias de diferenciacion y de satisfaccion al cliente.

Andlisis Estratégico

— Inductores de Porter:

Inductores de Costo

Suma de valores de Inductores de Costo

39

Inductores de Costo

Total de inductores Respondidos
30 27
Respondidos/Total 0,9 90,00%
Suma ideal de Suma real de valores de
inductores respondidos | inductores respondidos
90 39
Suma real/ldeal = 0,433333333 43,33%
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Imagen. Resultados de inductores de costo.

Inductores de Diferenciacion

Suma de valores de Inductores de Diferenciacion
22
Inductores de Diferenciacion
Total de inductores Respondidos
21 21
Respondidos/Total = 1 100%
Suma ideal de Suma real de valores de
inductores respondidos inductores respondidos
63 22
Suma real/ldeal = 0,349206349 35%

Imagen. Resultado de inductores de diferenciacion.

En conclusién, la empresa se enfoca mas en sus estrategias hacia el &mbito de
costos, saber esto es importante, pues podemos determinar dénde esta el area
limitada o area de oportunidad de la empresa, o decidir si potenciamos el area con
menor porcentaje. En el caso presente, salieron muy parejos los porcentajes, por lo
que se deben tomar otros factores a consideracién, como la preferencia del director

de la empresa y donde cree que seria mas importante enfocar sus recursos.

- FODA:
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Después de completar el analisis interno y externo, el equipo se juntd a discutir que

fortalezas y debilidades encontramos de la parte interna y oportunidades y

amenazas existen por la parte externa de la empresa. Se concluy6 con lo siguiente.

FORTALEZAS

1.

El personal encargado de las sucursales, estan capacitadas para la toma de
decisiones administrativas y operativas.
La empresa cuenta con un amplio conocimiento en oportunidades de

compra, ya que identifican el valor anticipado de los productos.

3. Ambiente laboral positivo.

9.

La empresa cumple efectivamente con los compromisos establecidos con
clientes y proveedores.

La empresa cumple con los requisitos solicitados de acuerdo al cumplimiento
y certificados de Ley.

Baja rotacion de personal.

Al menos el 70% del personal tienen por lo menos 2 afios en la empresa.
Los colaboradores consideran que las recompensas y las remuneraciones
son adecuadas.

Percepcion positiva del cliente.

10.Hay coherencia de la propuesta de valor de la empresa contra la percepcion

de valor del cliente.

OPORTUNIDADES

2 R A

Crecimiento del mercado en zona metropolitana de Guadalajara.
Adquisicion de maquinaria para optimizacion de espacios.
Aprovechamiento de materiales aptos para su renovacion y venta.
Capacidad para el manejo de residuos peligrosos.

Las empresas que reciclan productos electronicos son pocas.

Convenio con empresas Yy planteles educativos para la instalaciéon de

contenedores para recoleccion.
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7. Alta generacién de residuos solidos per capita.
8. Apertura de nuevas empresas en México gracias al nearshoring.

9. Campafia de concientizacion del reciclaje para la captacion de clientes.

DEBILIDADES

1. La planeacion diaria se da manera improvisada, ya que no se cuenta con
objetivos previamente establecidos.

2. La mision, vision y valores no guian al personal, son desconocidos por ellos
y estan desactualizados.

3. Fallas ocasionales en compromisos con clientes o proveedores a causa de

falta de personal o fallas en equipo de transporte.

No hay una planeacion estratégica.

No hay indicadores ni métricas de desempefio.

No existe estrategia de mercadotecnia.

No hay organigrama.

Desempefio sujeto a remuneraciones econdémicas.

© © N o o b

No existen descripciones de puesto.

10. Estancamiento de inventario. (Gallina)

11.Procesamiento de operaciones de desmantelamiento, separacion vy
clasificacion (Desgallinado), estan centralizadas en una persona.

12.No hay flujo de procesos y hay desaprovechamiento del espacio en las
sucursales.

13.La empresa esta descapitalizada.

14.Baja capacidad de procesamiento de la Gallina.

15.Desempeiio sujeto a la subcultura creada dentro de cada sucursal.

16. Cumplimiento deficiente de las medidas de seguridad.

17.Cultura organizacional débil

18.No hay sinergia entre areas funcionales.

19.Objetivos desalineados con el propdésito basico de la empresa.

20.Falta de una estrategia de diferenciacion.
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AMENAZAS

Sensibilidad al precio dentro del mercado.

Riesgo por endeudamiento.

Tendencia a la alta disminucion de residuos en México.

Aumento en la produccion y venta de productos sostenibles.
Aumento en la tendencia al consumo responsable en los ciudadanos.

Alta volatilidad en los precios de los materiales base.

N o ok~ wDbdRE

Riesgo de aprovechamiento de factores tecnoldgicos por parte de la
competencia.

8. Alto indice de empresas del rubro alrededor de FIN.

9. Las barreras de entrada en la industria de la chatarra son bajas.
10.Desastres naturales que afecten la integridad de la sucursal y personal de la

empresa.

Este analisis tiene un alto impacto ya que te ayuda a priorizar y formar estrategias
relevantes de mejora, asi como regresar en un futuro a plantear nuevas metas y

areas de oportunidad.

— FODA cruzado:

Con la informacién del FODA, el equipo consultor discutié que se pueden plantear
estrategias segun el formato de FODA CRUZADO, el equipo concluyo con estas,
pero es necesario un filtro extra del empresario para verificar cuales quiere realizar.

Estrategias Ofensivas (Fortalezas con Oportunidades):

1. Aprovechar el conocimiento en oportunidades de compra (Fortaleza) para
identificar y adquirir maquinaria de vanguardia que optimice la gestion de

residuos (Oportunidad 2).

106



2. Aprovechar la percepcion positiva de los clientes (Fortaleza 9) para atraer a
empresas Yy planteles educativos hacia convenios de instalacion de
contenedores (Oportunidad 6).

3. Utilizar la baja rotacion de personal (Fortaleza 6) para retener, capacitar y
desarrollar expertos en el manejo de residuos, desmantelamiento y
desgallinado (Oportunidad 4).

4. Impulsar programas de informacion y concientizacion del reciclaje
(Oportunidad 9) basados en la percepcion positiva de los clientes (Fortaleza
9).

5. Establecer alianzas con empresas de reciclaje de productos electrénicos
(Oportunidad 5) aprovechando la coherencia de la propuesta de valor
(Fortaleza 10).

6. Utilizar las referencias de cumplimientos efectivos y formales de
compromisos con clientes actuales (Fortaleza 4) para negociar alianzas con
nuevas empresas (Oportunidad 8).

7. Aprovechar el conocimiento en oportunidades de compra (Fortaleza 2) para
identificar materiales aptos para su renovacion y venta sin necesidad de ser

procesados (Oportunidad 3).

Estrategias Defensivas (Fortalezas con Amenazas):

1. Establecer un punto de diferenciacién en el servicio (Fortaleza 10) para
contrarrestar la sensibilidad al precio (Amenaza 1).

2. Establecer un plan de Fortalecimiento de la cultura organizacional (Fortaleza)
para sostener y apoyar los planes de mejoramiento e innovacion dentro de la
empresa (Amenaza 7).

3. Establecer un organigrama (Fortaleza 7) para mejorar la sinergia entre areas
funcionales y abordar la falta de alineacion de objetivos (Debilidad 16).

4. Desarrollar un programa de cultura de seguridad laboral (Fortaleza 3) para
contrarrestar el cumplimiento deficiente de las medidas de seguridad
(Debilidad 13).
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5.

Aprovechar la percepcion positiva del servicio por parte del cliente (Fortaleza
9) para desarrollar un programa de lealtad y fidelizacion para disminuir la

sensibilidad al precio (Amenaza 1).

Estrategias de Reorientacion (Debilidades con Oportunidades):

1.

Desarrollar una campafia de mercadotecnia (Debilidad 6) para promover la
concientizacion del reciclaje (Oportunidad 9).

Invertir en herramientas y maquinaria para optimizar el procesamiento y
poder (Oportunidad 2) superar el estancamiento de inventario (Debilidad 10).
Disefiar un flujo de procesos agil (Debilidad 9) para optimizar el manejo de
materiales aptos para su renovacion y venta (Oportunidad 3).

Revisar las descripciones de puesto (Debilidad 9) para implementar un
programa de capacitacion de personal que mejore la toma de decisiones
(Oportunidad 2).

Implementar métricas de desempefio (Oportunidad 9) para mejorar la toma
de decisiones informadas en cada area funcional de la empresa. (Debilidad
1)

Explorar alianzas con empresas y planteles educativos (Oportunidad 6) para
ampliar la captacion de materiales adicionales.

Desarrollar un flujo de procesos eficiente en todas las sucursales
(Oportunidad 3) para reducir el desaprovechamiento de espacio (Debilidad
11).

Implementar un sistema de medicion y control (Debilidad 5) para aumentar la
capacidad de procesamiento de Gallina (Debilidad 10 y 14) y aprovechar el
crecimiento de mercado en la AMG.

Implementar un plan de retencion, capacitacién para desarrollar expertos en
el manejo de residuos, desmantelamiento y desgallinado (Oportunidad 4)
para aumentar la capacidad de procesamiento y reducir el impacto de la
ausencia de la persona que esta mas familiarizada con el proceso (Debilidad
11).
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10.Disefiar un plan de remuneraciones (Debilidad 8) sujetas a las métricas de

desempeiio (Debilidad 5) y cumplimiento de normas de seguridad y
presentacion para diferenciarse de la competencia en temas de requisitos

tanto de la empresa como de clientes (Oportunidad 1).

Estrategias de Sobrevivencia (Debilidades con Amenazas):

1.

Implementar medidas de seguridad mas estrictas (Amenaza 10) para abordar
el cumplimiento deficiente en las normas de seguridad de las empresas que
atienden, con el fin de reducir el riesgo de accidentes y conservar los clientes
actuales (Debilidad 13).

Desarrollar un plan de contingencia financiera (Debilidad 10) para mitigar el
riesgo de endeudamiento y descapitalizacion (Amenaza 2).

Establecer un plan organizacional (Debilidad 7) para mejorar la sinergia entre
areas funcionales y acentuar la diferenciacion con competidores emergentes
y actuales (Amenaza 8).

Evaluar la viabilidad econdmica de implementar nuevas tecnologias de
procesamiento (Debilidad 16) para contrarrestar las posibles entradas de
competidores mas eficientes (Amenaza 7)

Desarrollar un plan de accion (Debilidad 4) para aprovechar la tendencia de
productos sostenibles hechos a base de plastico reciclado (ropa, calzado,
bienes de consumo, etc.) (Amenaza 4).

Desarrollar una campafia de mercadotecnia y publicidad (Debilidad 6) para
aprovechar el aumento en la tendencia al consumo responsable dentro de
las empresas (Amenaza 5).

Desarrollar ventajas competitivas sostenibles (Debilidad 17) para enfrentar el

alto indice de empresas en el sector del reciclaje (Amenaza 8).
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En conclusion, con esta herramienta, se decidié implementar porque afiade un valor
sustancial al proceso estratégico al interconectar fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, permitiendo identificar estrategias especificas vy
accionables. Al cruzar fortalezas con oportunidades (FO), se destacan las
capacidades internas que pueden maximizar el aprovechamiento de oportunidades
externas. Asimismo, la relacion entre fortalezas y amenazas (FA) sugiere
estrategias para mitigar riesgos externos capitalizando ventajas internas. Por otro
lado, la interseccion de debilidades con oportunidades (DO) orienta a superar
limitaciones internas para aprovechar oportunidades externas, mientras que
debilidades frente a amenazas (DA) sefiala la necesidad de contrarrestar posibles
desafios externos abordando debilidades internas. Este enfoque facilita la toma de
decisiones estratégicas mas informadas, prioriza acciones y promueve la

adaptabilidad a cambios en el entorno empresarial.

— Plan de desarrollo:

PROPUESTA DE PLAN DE DESARROLLO

Area Clave de Desempefio Capacidad Empresarial Objetivos

Control de procesamiento e inventario de material para venta facilitando la toma de
decisiones y el logro de metas estratégicas.

Diferenciarse de la competencia disminuyendo los tiempos de
Control de Cadena de Suministro Desarrollo de estrategias operativas para optimizar tiempos de recoleccion y entrega. | recoleccion y entrega de material mediante la optimizacidn de la
capacidad de procesamiento asi como la reduccion del inventario

Aprovechamiento eficiente del espacio, equipos y materiales para aumentar la
efectividad en el procesamiento y entrega de material.

Gestidn del desempefio del recurso humano mediante el cumplimiento normativo para el

desarrollo de beneficios y compensaciones.
Contar con colaboradores capacitados y responsables que cumplan

Organizacién y Desarrollo del Talento o § - i
con los requerimientos de la empresa y del cliente para distinguirse

Humane
de la competencia
Formacidn de personal altamente calificado en la toma de decisiones administrativas, de
procesamiento y de servicio al cliente.
Desarrollo de estrategias para aprovechar el crecimiento del mercado del reciclaje y las
nuevas tendencias de consumo responsable.
Desarrollo Integral de Mercadotecnia y Posicionar a la empresa de manera favorable en un ambiente

Compras altamente competitivo buscando nuevas oportunidades de mercado

Analisis de mercado para comprender las tendencias, las necesidades del cliente y
conocimiento de la competencia.

Imagen: Propuesta Plan de Desarrollo elaborado por el equipo.
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Un plan de desarrollo en una empresa agrega valor de diversas maneras, ya que
proporciona una direccion estratégica y establece un marco para el crecimiento
continuo.

1. Establece metas claras y objetivos alcanzables: Un plan de desarrollo
define metas y objetivos realistas a corto, mediano y largo plazo para la
empresa. Esto proporciona una vision clara de hacia donde se dirige la
empresa y qué se necesita para llegar alli.

2. Fomenta el enfoque estratégico: Ayuda a la empresa a centrarse en sus
prioridades estratégicas. Al identificar areas clave para el crecimiento, se
pueden asignar recursos de manera mas eficiente y tomar decisiones que
estén alineadas con los objetivos a largo plazo.

3. Optimiza el uso de recursos: Permite una mejor gestion de los recursos, ya
que el plan de desarrollo puede ayudar a identificar &reas donde se pueden
asignar recursos financieros, humanos y tecnolégicos de manera mas
efectiva para maximizar su rendimiento.

4. Facilitalatoma de decisiones: Un plan de desarrollo sélido proporciona un
marco de referencia para la toma de decisiones. Esto ayuda a los lideres y
empleados a tomar decisiones que estén alineadas con la vision y los
objetivos de la empresa.

5. Fomentalaalineaciony lacoherencia: Un plan de desarrollo brinda a todos
en la empresa una comprension clara de los objetivos y la direccion de la
organizacion. Esto ayuda a alinear los esfuerzos individuales y de equipo,
fomentando la coherencia en todas las operaciones.

6. Promueve el crecimiento y lainnovacién: Al identificar oportunidades para
el crecimiento, la expansion y la innovacion, un plan de desarrollo puede
impulsar a la empresa a explorar nuevos mercados, productos o servicios, lo
gue fomenta su evolucion y competitividad en el mercado.

7. Mejora la medicién del progreso y el rendimiento: Proporciona una base
para evaluar el progreso hacia los objetivos establecidos. Esto facilita el
seguimiento y la mediciébn del rendimiento, lo que permite ajustes o
correcciones necesarias en el camino.

En resumen, tener un plan de desarrollo en una empresa ofrece una guia
estratégica que promueve el crecimiento sostenible, optimiza los recursos
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disponibles y ayuda a la organizacion a adaptarse a los cambios del mercado,
manteniendo su relevancia y competitividad a largo plazo.

Este plan de desarrollo sera la base con la que el equipo de implementacion va a
trabajar, es el principio de un plan muy especifico que tiene objetivos, capacidades
y estrategias para aumentar la competitividad de la empresa.
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1.8. Anexos generales

2. Productos

— Organigrama:

Un organigrama es una representacion gréfica de la estructura organizativa de una
empresa o de una parte especifica de la misma. Este diagrama muestra la
disposicion de los diferentes departamentos, divisiones, posiciones y las relaciones
jerarquicas entre ellas.

El propésito principal de un organigrama es ofrecer una vision clara 'y comprensible
de la estructura organizativa de la empresa. Algunas de las razones por las que las

empresas deben tener un organigrama son:

e Claridad en la estructura interna: Proporciona una representacion visual de
cdmo se organiza la empresa, mostrando quién reporta a quién y como se
distribuyen las responsabilidades.

e Facilita la comunicacion: Permite a los empleados entender la cadena de
mando y las lineas de comunicacién, lo que ayuda a agilizar la toma de
decisiones y la comunicacion dentro de la organizacion.

e Asignacion de responsabilidades: Ayuda a definir claramente las funciones y
responsabilidades de cada empleado, departamento o area de la empresa.

¢ |dentificacion de problemas de estructura: Puede revelar posibles problemas
en la organizacién, como cuellos de botella en la comunicacién, falta de
claridad en las funciones o redundancia de roles.

e Facilita la planificacion y la toma de decisiones: Al comprender la estructura
de la organizacion, los lideres pueden tomar decisiones estratégicas sobre

cambios, contrataciones, reorganizaciones, entre otros aspectos.
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En resumen, un organigrama es una herramienta valiosa para comprender y
representar la estructura y las relaciones dentro de una empresa. Ayuda a mejorar
la eficiencia, la comunicacion y la toma de decisiones al proporcionar una
representacion visual clara de la organizacion.

Para el organigrama fue simple, primero se tuvo una sesion con el personal directivo
de la empresa para hacer una lista de todos los empleados y sus puestos, después
a base de esta lista se elabord en conjunto con los directivos un borrador a mano
de como les gustaria que quedara el, organigrama, que finalmente fue una
combinacion de un organigrama y una vision global de la empresa, pues decidieron
incluir las sucursales de acopio y las actividades extraordinarias como;

desmantelamientos, recolecciones y renovacion de equipo electrénico.

Gererte Operativa
l Asistants Operalivo
L J
a Industrial 18 e Marz 8 de Juio Santa Ana

l I ! l

Encargace Encaigaco ‘

Encargac ‘ Encargado
I

Encargace Encargao ‘ Encargady

l L] l l l v i
Encargado Operativo Encargada Encargado Operatvo
Encargedo Operativa| | Encargado Opersiiva| |Encargado Operativo | | Encargado Operaivo Bocks Encargedo OReraiva) | oovoqveit o calinadol Chater ans

l ! ! } } l | !

Desamacor
Elactrbnico

Ayudante Operativo

L] l l l
Cortador Conador Gonador Ayusante 72

Después de hacer el borrador del organigrama junto al director de la empresa, se

Ayudants Operativo

Ayugants Opsrativo

Ayudante Operativa

paso6 a un programa de disefio para poder obtener este:

El director quedo muy contento con el resultado, pues se pudo incorporar la
visualizacion de las sucursales y las actividades adicionales que la empresa lleva a
cabo como son la renovacion de productos electrénicos, el desmantelado de

empresas Y la recoleccion de producto.

— Descripciones de Puesto:
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Una descripcion de puesto es un documento que detalla las responsabilidades,
tareas, habilidades necesarias, competencias, relaciones y cualquier otra
informacion relevante relacionada con un cargo especifico dentro de una
organizacion. Estas descripciones son fundamentales en las empresas por diversas

razones:

= Claridad en las funciones y responsabilidades: Definen claramente lo que se
espera de un empleado en su rol particular, Io que ayuda a evitar confusiones
y malentendidos sobre sus responsabilidades.

» Facilitan el reclutamiento y la seleccion: Las descripciones de puesto son
Utiles en la contratacion al especificar los requisitos y las habilidades
necesarias para ocupar determinado cargo, ayudando a atraer a candidatos
adecuados.

» Evaluacion del desempefio: Establecen criterios claros para evaluar el
desempefio de un empleado en su rol especifico, lo que facilita la realizacion
de revisiones de desempefio y el establecimiento de metas alcanzables.

» Desarrollo de empleados: Sirven como guia para identificar las areas de
desarrollo y las capacitaciones necesarias para mejorar el desempefio en un
puesto de trabajo.

» Establecimiento de expectativas: Ayudan a los empleados a comprender lo
gue se espera de ellos, fomentando asi la alineacién con los objetivos de la

empresa y mejorando la productividad.

Las descripciones de puesto son esenciales para la gestion eficaz de recursos
humanos y proporcionan claridad tanto a los empleados como a los empleadores
sobre las funciones y responsabilidades de cada cargo dentro de la organizacion.
Esto permite una mejor alineacion entre las metas individuales y las metas

organizacionales, contribuyendo al éxito general de la empresa.
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Para las descripciones de puesto, se elabordé un formato que pudiera cubrir los
requerimientos que la empresa necesitaria al publicar una vacante, evaluar a un
candidato o calificar las habilidades de un empleado contratado, una vez terminado,
se pidio al director de la empresa evaluarlo para poder utilizarlo, una vez aprobado

el llenado de las descripciones con el empresario.

Descripciones de Puestos:

Tras entregar el formato de las descripciones de puesto al director de la empresa,
se lograron hacer 2 junto con él y después él se comprometié a seguir llenandolas
por su parte, se lograron completar 4 y es una tarea pendiente, abajo anexo una de

las 4 que se completaron.

1. Informacién General:

ENCARGADO DE OPERACIONES
OPERACION DE LA _SUCURSAL
SUCURSAL

MANTENER LA SUCURSAL COMO UN NEGOCIO REDITUABLE

53.5 horas por semana

L. V. 8:30 am a 6:30 pm con 1 hora de comida
S 8:30 a2:30 pm

SUCURSAL

2. Perfil de Competencia:
Perfil de Competencia

LEER, ESCRIBIR Y REALICE
OPERCIONES MATEMATICAS
BASICAS, MANEJO DE PERSONAL,
CONOCIMIENTOS DE MATERIALES
RECICLABLES, CORTE DE METAL
CON MAQUINA ESMERILADORA DE
4%, CORTAR FIERRO CON
OXICORTE, CONOCIMIENTOS DE
SEGURIDAD INDUSTRIAL Y QUE
SEPA MANEJAR VEHICULOSDE 3.5
TONELADAS

SECUNDARIA O SECUNDARIA TRUNCA

-RESPONSABILIDAD

-PUNTUALIDAD
-HONESTIDAD

-FUERZA PARA CARGAR
-INTELIGENCIA

-TRATO CON EL CLIENTE

-COMPARTA CONOCIMIENTO
-BUEN LIDER MOTIVADOR
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Imagen. Formato de descripcion de puesto

-TENER INICIATIVA
-COMPROMISOQ DE REALIZAR BIEN SU
JORNADA DE TRABAJO
-ACTITUD POSITIVA
-LIDERAZGO CON SU PERSONAL
-COMUNICACION (FORMA HABLAR,
EXPRESAR IDEAS ¥ COMPANERISMO)
-PERSEVERANTES
-CREATIVOS

-RESOLUCION DE PROBLEMAS
-BUENA ACTITUD PARA ATENDER AL
CLIENTE

QUE SEPA EL MANEJO DE UNA COMPUTADORA,
CON EL SOFTWARE DE EXCEL, WORD E INTERNET,
CONFIABLE ADMINISTRADOR DE DINERQ, MANEJO
DE MONTACARGAS Y BODCAT, BUEN NEGOCIADOR,
QUE TENGA CONOCIMIENTOS DE MANEJO DE
ALMACEN

-BUENA PRESENTACION
-RESPONSABILIDAD
-TRABAJO EN EQUIPO
-BUEN LIDER
-QUE SEAN SERENOS Y DOCIL
-TOLERANCIA
-RESPETO
-SALUDABLES
-DINAMICOS

18 ANOS EN ADELANTE

MASCULINO

INDISTINTO

ESPANOL
“SOLICITUD DE EMPLEO BIEN ELABORADA
RP

-CARTA POLICIA
-CONSTANCIA DE SITUACION FISCAL

Imagen. Formato de descripcion de puesto
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GERENTE DE
OPERACIONES

GO, GA, EA

AO, CORTADOR Y DESG

RECOLECTOR

APERTURAR DE MANERA

ENCARGADO . GO Y EA VERBAL VISUAL
ORDENAR A LOS
CHOFERES QUE
PREPAREN CAMIONETAS
ENCARGADO | R A e, | GO Y EA VERBAL VISUAL
PARA ATENCION A
CLIENTES
PAPELETA
COMPRAS DESCARGA Y VERBAL/PAPELET | CON PESAJE
ENCARGADO ATENCION CIENTES GO/EA A DE
MATERIAL
ACOMODO DE
ENCARGADO DD, Go VERBAL VISUAL
MANTENER ORDEN ¥
ENCARGADO | | MENTENER ORDENY. | EA VERBAL VISUAL
PAPELETA
VENTAS/CARGA DE VERBAL/PAPELET | CON PESAJE
ENCARGADO WSS GOIEA . e
MATERIAL
PAPELETA
ENCARGADO DESGALLINAR GOIEA PAPELETA CON SESAJE
MATERIAL
PREPARAR SUCURGAL
ENCARGADO EPARAR SUCUR: GO Y EA VERBAL VISUAL

Imagen. Formato de descripcion de puesto
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iQué debo  de| ;Paraqué lo debo de hacer? ;Con que A quién debo
hacer? frecuencialo | de entregar?
debo de
hacer?
APERTURAR LA PARA OFRECER UN BUEN DIARIO GERENTE DE
SUCURSAL PUNTUAL SERVICIO OPERACIONES
PREPARAR
SUCURSAL PARA PARA TENER UNA BUENA
ATENDER AL PRESENTACION DIARIO GOYEA
CLIENTE
RECIBIR AL CLIENTE | paps oFRecER UNBUEN | AL MOMENTO | oepenre pE
DE MANERA SERVICIO QUELLEGUE | opepacionEs
INMEDIATA EL CLIENTE
PARA CHECAR QUE ES LO QUE
ey | YA | 49| evcuncion
CLASIFICAR EL ADMINISTRATIV
TATEIAL LLENAR LA PAPELETA CON | DESCARGUE ’
LOS KILOS DEL MATERIAL YA | EL MATERIAL
CLASIFICADO
RECBIR EL PAGO DE ALCLIENTE
LA ENCARGADA PARA ASEGURAR QUEEL | SEMOMENTO | DESPUES DE
ADMINISTRATIVA Y CLIENTE NO ALTERE LA e QUELO
ENTREGAR AL PAPELETA ek AUTORIZO LA
CLIENTE EA
PARA ASEGURAR DE QUE 51
HAY ALGUN MATERIAL DE EN CADA
RECLASIFICAR MEJOR VALOR SE SEPARE, SE | COMPRA QUE
MATERIAL HAGA OTRA PAPELETA CON LA | SE HAGA DE GOYEA
COMPRADO NUEVA CLASIFICACION Y SE | MATERIAL
OBTENGA UNA MEJOR
UTILIDAD PARA LA EMPRESA
FARA MANTENER CADA TIPO
DE MATERIAL EN SU
POSICION.
ALMACENAR LOGRAR VENDER RAPIDO LOS AEE"S&”E’;TEO
MATERIAL MATERIALES LIMPIOS. ETRE B GO
COMPRADO -LOGRAR TENER UN MEJOR CLIENTE
CONTROL DE INVENTARIOS.
-MANTENER ORDEN Y
LIMPIEZA DEL AREA.
LIMPIEZADE AREA | PARA MANTENER LIMPIA LA
DE TRABAJO BODEGA ALDIA Go

Imagen. Formato de descripcion de puesto

— Plantillas de Indicadores Clave de Desempefio

Durante las sesiones de trabajo con el equipo empresarial, se identificaron areas de
mejora cruciales en el seguimiento de diversas actividades. Como resultado, se
concluy6 que era necesario implementar indicadores especificos para monitorear el
abastecimiento de materiales, establecer metas de compras diarias, determinar un
umbral 6ptimo de gastos para las operaciones y medir el nivel de inventario éptimo,

incluyendo la rotacion del inventario.

La implementacién de estos KPI's tiene como objetivo central la creaciéon de un
sistema de seguimiento para las actividades fundamentales de la empresa.

Ademas, busca proporcionar informacién precisa y oportuna para respaldar la toma
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de decisiones empresariales. Estos indicadores no solo permitiran medir el
rendimiento en tiempo real, sino que también facilitaran la identificacién de areas de
mejora y el establecimiento de estrategias eficaces para optimizar los procesos

operativos.

Los KPI's no solo seran herramientas para evaluar el desempefio, sino que también
ayudaran a alinear las actividades diarias con los objetivos globales de la empresa.
Ademas, ofreceran la capacidad de ajustar estrategias y tacticas en funcion de datos
concretos y cuantificables, permitiendo una toma de decisiones mas informada y
agil. Esta implementacion se traducira en una gestiéon mas eficiente y efectiva de los
recursos, lo que puede llevar a mejoras significativas en la rentabilidad y

competitividad de la empresa.

A continuacion, se presentan las plantillas que se desarrollaron:

REVISION DE INDICADORES

FI “ Objetivo del indicador: Conocer el nivel de compras real vs el nivel de compras ]
provectadas Proceso: Compras
Indicador Especifico: Cumplimiento del Plan de Compras Frecuencialf ] Mensual
Unidad de H Pesos
Responsable del cumplimiento: Periodo evaluado:
Meta:

100% m% de cumplimiento meta

90%

20%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC
RS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DiC TOTAL

Planeado 0
Comprado 0
% de cumplimiento #DIVI0L | #DVOL | #DIVIO! | #DIV/OL | #DWI0L | #DI/0! | #DNL | #DWOL | #DIV0L | #DIVIDL | #DIVIOL | #DIVIOL | #DIviol
meta

Imagen. Plantilla indicadores Compras, elaborado por equipo de consultores jr.
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REVISION DE INDICADDRE'S.

FIN Objetvo ol inicagor: | CEA9CHT 1l a8 el s compras

Indicador Especifico: Cumglimianto des

Responsable del cumplimiento:

o

T EREEEEREE]
PP EERRERE

wraos | aesou | waaos | ovace | 950w | sssow | sreo | enaow | onaos | wooe | Maaw | taow | maoy | seao | #oow | wao | waoe | maou | waos | miece | sraos | erans | rreow | eaos | meoe | saew | #rece | reeos | snece | meev | voral

Planssto

Imagen. Plantilla indicadores Compras, elaborado por equipo de consultores jr.

Esta plantilla disefiada para el area de abastecimiento de materiales incluye campos
para los objetivos del indicador, el proceso, la unidad de medida, la frecuencia, el
periodo de evaluacion y la meta a alcanzar. El método de esta plantilla se detalla
asi: se asigna una hoja especifica para cada mes, en la que se registra la cantidad
planificada de compras por sucursal y la cantidad adquirida. Este procedimiento
permite determinar el grado de cumplimiento del objetivo. Una vez recopilada esta
informacion, al finalizar el mes se trasladan los datos a una hoja de resultados
mensuales. Esta ultima hoja proporciona una visién global del desempefio del mes

y revela si se ha alcanzado la meta establecida.

En dado caso que la meta no sea alcanzada se llenara la siguiente parte de la

plantilla:
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Observaciones o Notas que Afectan el Comportamiento del Indicador

Toma de correcciones
Actividad Responsable Fecha Compromiso

Seguimiento de Avances
Fecha Seguimiento por Comentarios

Imagen. Plantilla indicadores Llenado de Acciones Correctivas, elaborado por

equipo de consultores jr.

En esta seccion, si durante 3 periodos consecutivos no se alcanza la meta
establecida, se registraran los factores que afectan el resultado. Ademas, se
implementaran acciones correctivas disefiadas para alcanzar la meta establecida.
Estas acciones consistiran en actividades especificas que se propondran con el fin
de asegurar el cumplimiento de la meta, las cuales requerirdn un seguimiento

detallado para evaluar su efectividad y realizar ajustes si es necesario.

La misma secuencia de procedimientos se replica en las demas plantillas, las cuales

se detallan a continuacion:
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REVISION DE INDICADORES

FI “ Objetive del indicador: Gestionar los recursos Proceso: Operacién
Frecuencia: Mensual
Unidad de medida: Pesos
Periodo evaluado: nov-23
Meta:

Indicador Especifico: Gasto Optimo

R ble del cumplimiento:

3% de cumplimiento Meta

30%

20%

10%

0%

Sem 1 Sem2 Sem 3 Sem 4

CONCEPTO | MES Sem 1 sem 2 Sem 3 Sem 4 Sem5 TOTAL

#DIV/0!

Gasto #HDIVI0! a

% de imi #DNID! #HONIO #DNVI0! #DIVi0! #HDNI0 #DNID!

Imagen. Plantilla indicadores Gasto Optimo, elaborado por equipo de consultores

jr.

REVISION DE INDICADORES

FI “ Objetive del indicador: Gestionar los recursos y maximizar la rentabilidad Proceso: Ventas/Compras

Frecuencia: Mensual
Unidad de medida: Pesos
Periodo evaluado: nov-23

Meta:

Indicador Especifico: Nivel de Inventario Optimo

Responsable del cumplimiento:

=% de cumnplimiento meta

sem1 Sem 2 Sem 3 S5em4

CONCEPTO | MES Sem 1 Sem2 Sem 3 Sem4 Sem & TOTAL

Valor de i #HOIVi0!

Ventas #HDIVin! .

% de imie #DIVI0! #DIVI0 #DW/O! #HDIViD! #DIVI0! #DIVI0

meta

Imagen. Plantilla indicadores Nivel de Inventario Optimo, elaborado por equipo de

consultores jr.
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REVISION DE INDICADORE S

s
s
BN
2%

o

Clooy oo Gam | Oloe | Ges  Oes  Wex e | e oo tlew | Mow | Do Moo feo oo Das  Bes  Sew | Bex  Now  Don  Dos | Mew | Sow  Nes  Dew Moo Besw  Beos

T I L I S S S R R R I T S I R I R T E R T R T

\hane e

Imagen. Plantilla indicadores Procesamiento, elaborado por equipo de consultores

jr.

— Redistribucién de la sucursal 18 de marzo

Una de las areas de oportunidad mas grande que encontramos es la optimizacion
del espacio y la creacién de flujo de materiales para aumentar la rotacién del
ineventario y la capacidad de procesamiento de gallina, es por eso que en esta

etapa.
El proceso para crear la propuesta fue obtener la lista de materiales que almacenan,

cudles de esos tienen mas movilidad dentro de la sucursal, cdmo se almacenan y

cudles son las dimensiones de su respectivo modo de almacenamiento.
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Clasificacion Sub clasificacion Almacenamiento Volumen Flujo

Chatarra ferrosa Chatarra corta Contenedor chico 3x1.38x2.2 3
Carton . Remolque 5x3x2.4 3

ALUMINIO DELGADO Cuarto Tambos 3
ALUMINIO GRUESO Cuarto Tambos 3
ALUMINIO PERFIL 1A Cuarto Piso 3
CABLE FORRADO PARA MOLER Cuarto Tambos 3
COBRE DE PRIMERA MAYOREO Cuarto Tambos 3
COBRE DE SEGUNDA MAYOREO Cuarto Tambos 3
TARJETA ELECTRONICA DESGALLINADO Cuarto Tambos 3
BASURA . Jumbo . 3

Chatarra ferrosa Chatarra larga Contenedor mediano  4.8x2.77x2.28 2
Chatarra ferrosa Mixto o lamina Contenedor Grande  5.75x1.82x2.22 2

Papel . Jumbos 2

ACERO INOXIDABLE MAYOREQ Cuarto Tambos 2
ALUMINIO RADIADOR Cuarto Piso 2
ALUMINIO RHIN Cuarto Piso 2
ANTIMONIO Cuarto Caja 2
BRONCE(MAYOREQ) Cuarto Tambos 2
BRONCE(NIQUELADO) Cuarto Caja 2

RVC RADIADOR DE ALIMINIO C/ COBRE Cuarto Piso 2
BATERIA POR KILO AUTOS Cuarto Caja 2
BATERIA POR KILO MOTO Cuarto Caja 2
PLOMO BLANDO Cuarto Caja 2
ARMADURA Cuarto Caja 2
Periodico . Jumbos . 1

Tarima . Piso 1.5x1.5 estiban 20 1

Tarjetas electronicas . Tambos 1
Tarjetas electronicas . Jumbos 1
Tarjetas electronicas . Cajas de plastico 1
Tarjetas electronicas Microprocesadores Tambos 1
ALUMINIO CABLE DESNUDO Cuarto Jumbos 1
ALUMINIO PLANCHA Cuarto Caja 1
COBRE ESTANADO Cuarto caja 1
COBRE RADIADOR Cuarto Piso 1
PLOMO RADIADOR Cuarto Caja 1
PLOMO DURO Cuarto Caja 1
VOLADOR (MAGNESIO) Cuarto Caja 1
ACEITE Cuarto Dique 1

Chatarra ferrosa Placa y estructura corta Contenedor chico 0
Chatarra ferrosa Placa y estructura larga Contenedor mediano 0
Chatarra ferrosa Fierro vaciado automotriz  Contenedor chico 0
Gallina De primera Tambos 0

Gallina De segunda Tambos 0

Imagen. Lista de materiales

Después fue hacer el layout del estado actual en AutoCAD y mapear los flujos
usando un método llamado diagrama de espagueti, entonces fuimos a la sucursal y
estuvimos mapeando el flujo de los materiales y de las personas para obtener el
estado actual de los flujos.
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Papel Jumbos

Feriddico
Gallina Cartén r—a“
N & Gallina
Corta
Lamina /\

Metales

Contenedo( Bacura |
|

W Gallina M Chatarra corta Papel y periddico

W Metales, tarjetas M Chatarra larga Carton
Lamina Basura

Imagen. Flujo de los materiales en estado actual.

Se pueden observar claramente los transportes innecesarios y los cuellos de botella,
€s por eso que se hicieron 2 propuestas para una nueva distribucion, una en la que
todo el desgallinado se hiciera en el CID y otra en la que mantenemos un area para

desgallinar en la misma sucursal.

Como condiciones generales, se propuso usar la metodologia 5’s, que cada
contenedor esté identificado con una lona diferente y que traiga una imagen del tipo
de material almacenado ahi, que las zonas delimitadas estén identificadas en el piso

yl/o pared, y colocar letreros colgantes para cada zona.
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L | |Perifigicd| |
Cartén §
[Gallina [Gallina Gallina g
\J Segundal Primera Primera La rga 3 —— -
Gallina — | IC
Primera \ | g
Gallina Lém |n a
— =
: el
s 3 — (B
8 E E Corta :]
83 o
L/ [/ c
Basura

Basoul,

&3 3 Metales
&8

W Gallina B Chatarmra corta Papel y periddico
W Metales, tarjetas |l Chatarra larga Carton
Lamina Basura

Imagen. Nueva distribucion sin area de desgallinado

Para esta propuesta, iniciamos con el cuarto de metales, se propone poner tambos
por toda la pared en forma de U para aprovechar el espacio, en el cuarto largo, se
propone un rack para poner los metales que van caja, cada columna es un tipo de
metal que debe estar etiquetado. Para los metales que no caben en los tambos,
ahora los enciman en los tambos, lo que entorpece el flujo de los materiales, se
proponen en la parte de en medio poner los carritos de la siguiente imagen,
entonces la parte central del cuarto largo son los carros, y del lado izquierdo se deja
un espacio en el piso para poder los perfiles muy largos y no caben en los carros.
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Imagen. Referencia de carritos para guardar metales.

Después se propone juntar los contenedores de chatarra corta, larga y lamina, el
papel y periédico dejarlos al fondo, se acercan los jumbos a la bascula y se colocan
en tarimas para que mejore el flujo del almacenamiento del papel. El contenedor de
cartdn se acerca a la bascula y se dejan 3 hileras de tambos para guardar gallina,
tomando 2 hileras para gallina de primera y una para gallina de segunda. También
se colocan 2 contenedores para la gallina que es muy grande y no cabe en los

tambos, asi como un contenedor solo para la gallina de equipo electrénico.

También se acercan los tambos y las cajas ala bascula de la entrada para que sea
mas corto el trayecto al momento de almacenar los materiales que lleguen.
Por altimo, se coloca un contenedor para basura ya que actualmente se coloca en

el piso.
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Imagen. Propuesta 2 de distribucion con &rea para desgallinar

Para esta propuesta lo Unico que cambia es la posicion de ciertos contenedores,
primero se acerca la gallina al cuarto de metales, ya que al desgallinar los materiales
se llevan al cuarto, es por eso que al acercar la gallina reduces el trayecto. Se ponen
2 grupos de 3 hileras de tambos para separar la gallina de primera y de segunda y
ahi mismo se colocan las estaciones para desgallinar, también se agregan los 2

contenedores de gallina a un lado.

El contenedor de chatarra corta se va al fondo, después se deja espacio para los
contenedores de chatarra larga, lamina y por ultimo el carton, ya que es lo mas

liviano de transportar.
En las 2 propuestas se puede apreciar como se corrige el flujo de los materiales, sin

embargo, puede ser que cierto acomodo de contenedores no sea posible debido al

movimiento que necesita hacer el camion para sacarlos, otra delimitante es todo el
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tiempo necesario para limpiar y acomodar la sucursal para llevarla al nuevo estado,

es por eso que se pueden plantear layouts de transicion.

Es importante recalcar que se necesitan mas estudios y pruebas practicas para
llegar a la mejor distribucién para el local, sin embargo, estos planos pueden servir

de base para crear algo nuevo y mejorado.

3. Reflexion criticay ética de la experiencia

El objetivo del RPAP es documentar la reflexion sobre los aprendizajes en sus
multiples dimensiones, las implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto
para compartir una comprension critica y amplia de las problematicas en las que se

intervino.

3.1 Sensibhilizacién ante las realidades

Brandon Rodriguez:

Mi participacién en este proyecto me ha revelado realidades que difieren de mis
preconcepciones iniciales. Muchas personas involucradas en la empresa enfrentan
necesidades y desafios personales diversos. Considero que uno de los objetivos
primordiales de las empresas es el desarrollo integral de sus colaboradores, tanto
a nivel profesional como personal. Esta iniciativa beneficia a la empresa con un
personal mas capacitado, lo que facilita las operaciones diarias y también podria
tener repercusiones econOmicas positivas al permitir a los colaboradores dar

mejores oportunidades a sus familias.

Las actividades del proyecto permitieron ampliar la perspectiva de los empresarios,
alentandolos a adoptar una mentalidad similar a la de las grandes empresas. Iniciar

el desarrollo del personal interno se convirti6 en un obijetivo clave. En este caso
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particular, el empresario muestra un gran cuidado por su personal, considerando los
entornos en los que se desenvuelven y emprendiendo acciones concretas para
apoyar su progreso. Esta situacion amplia mi comprension, demostrando que los
beneficios de una empresa no se limitan Unicamente a los propietarios 0 socios,
sino que, en muchas ocasiones, los recursos se utilizan para el beneficio del

personal.

Fernando De Alba Fonseca:

Fue una experiencia muy enriquecedora, ir conociendo poco a poco a todos los
integrantes de la empresa, mientras iba conociéndolos me daba cuenta de sus
maneras de pensar y sentir respecto a la empresa, cuales eran sus motivaciones y
sus frustraciones, y en general sus metas, con los directivos y la plantilla gerencial,
fueron las personas con las que mas convivi, por ende mi di cuenta que son
personas muy trabajadoras y algo que me impresiono mucho, pues me ha costado
trabajo aplicar, es la manera de tomar decisiones y de ver la empresa de manera
global, en este caso el director operativo Ivan, era muy directo, y no toma decisiones
dificiles en cuanto a personal o0 acciones correctivas en la empresa, mientras Ménica
su esposa Yy directora administrativa/tesorera de la empresa, era muy puntual,

organizada y ademas dura con los empleados, de una manera amable.

Con mi equipo pude tener una buena relacion que se fue formando a lo largo de las
semanas de trabajo, y se desarroll6 una dinamica de confianza y amistad que sirvio
para poder comunicarnos mas facil y tener mas confianza de pedirnos las cosas

entre nosotros, ademas de que hizo mas relajado el proceso.

Yo no tenia idea de como se trabajaba en una chatarrera ni cual era el modelo de
negocio, pero por mi experiencia en trabajos anteriores si conocia las condiciones
de un trabajo en donde los obreros tiene mucha carga fisica, y que la mayor parte
de la gente que trabaja ahi tiene una vision muy diferente del mundo a mi, en

realidad mis supuestos no cambiaron, pero si fue muy interesante ver la manera de

132



trabajar dentro de una chatarrera y como se desenvolvian los miembros del plantel,
la vision que yo tenia siempre fue la misma, pero la experiencia que obtengo por
haber colaborado con esa empresa si me marca, por las ubicaciones de los centros
de acopio, el tipo de personas que eran los trabajadores, y el ambiente en general

que se tenia.

Mi sentir al momento y mi actuar viene completamente de razonamientos, pues una
vez que ya viviste las cosas, no puedes basarte en creencias, ya que conoces la
realidad de primera mano, yo siempre he trabajado como obrero en la empresa
familiar, he interactuado con todo tipo de personas, y eso no me genero conflicto
alguno, lo que mas me gueda de la experiencia es ver como se trabajaba el dia a

dia en una empresa de chatarra y reciclado.

La verdad es que, si te das cuenta de la realidad que viven muchas personas y si
batalla de cada dia, y a pesar de ser un trabajo muy duro y poco higiénico el de la
chatarrera, después de todas las implicaciones que vivimos, sé que los patrones
pueden hacer mucho por sus empleados para que estos trabajen en condiciones
mas optimas, entre los aportes que dejamos mi equipo y yo, puedo decir con
seguridad que de ser aplicados efectivamente en la etapa de implementacion,
pueden traer grandes beneficios, no solo para el patrén, sino para los empleados y

por ende para la sociedad.

Actualmente creo que uno de los problemas mas importantes de las PyMEs, o
bueno mas bien le podriamos llamar necesidad, es la de innovar y actualizarse
constantemente, hasta ahora se da mucho la situacion de una empresa que empezé
hace unos afios, empieza a tener mucho éxito, pero con el paso del tiempo va
perdiendo clientes, la competencia a su alrededor va creciendo, y precisamente eso
le paso a FIN, y a muchas otras empresas con las que he entrado en contacto
recientemente, y parece que solamente las que se actualizan prevalecen, entonces

creo que esa necesidad constante de irse acoplando a la realidad es muy
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importante, yo diria que de las actividades mas importantes, mas que nada poder

actuar antes de, y no en el momento.

Creo que un papel importante que desempefie fue el de contribuir a la generacién
de ideas, para poder atacar areas de oportunidad de la empresa, en los momentos
gue necesitabamos, pero mas importante, me esforcé mucho en siempre ponerme
en los zapatos del empresario, a la hora de escucharlo mientras obteniamos
informacion, al momento de generar propuestas y todavia mas importante, cuando
comunicaba con él los resultados y propuestas que habiamos obtenido, a esto me
refiero a poner todo en términos que el pudiera entender, decirle en que le podria
ayudar una propuesta o plan que habiamos generado, de manera que él lo viera

desde su perspectiva y olviddndome de los términos rebuscados y complicados.

Para el logro de objetivos entre los factores importantes que yo identifico, para tener
éxito estuvieron; planeacion y ejecucion anticipada, proactividad dentro y fuera de
las sesiones grupales y la mas importante, poner atencion a lo largo del proceso, en
especial atodo lo que los miembros de la empresa comentaban e irlo documentando

para poder utilizarlo después.

Los involucrados deben tener en mente ayudar, no solo a la empresa, sino al
empresario, a los empleados y al medio ambiente, para que los empleados trabajen
en condiciones favorables, facilitarles el trabajo a ellos, lo haré igual que el duefio y

la sociedad y el medio ambiente.

Siento que los dilemas éticos son muy importantes, el trato que tiene la empresa
con los empleados y cdmo hacen negocio, siempre habra actividades y actitudes
gue los directivos realizan, que pueden perjudicar a un tercero, y hay que tener la

certeza y criterio para intervenir y hacer las cosas bien.

Para mejorar la cultura organizacional, se deben establecer normas y actitudes que

comuniquen y transmitan los valores de la empresa y la misién a todos los miembros
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de la plantilla, pero se debe analizar detenidamente, y valorar si se cumple o no,
para hacer pequefos ajustes y garantizar que los empleados de verdad profesan la

cultura organizacional que quieren obtener los directivos.

Aplicaré los conocimientos adquiridos en este PAP en cualquier empresa que
trabaje en el futuro, o en cualquier emprendimiento, para poder obtener el mejor
desemperio sin importar el rubro, modelo de negocio, o el recurso humano con el

gue me encuentre trabajando.

Rodrigo Sanchez:

Mi participacion en el Proyecto de Aplicacion Profesional (PAP) en la empresa
dedicada al reciclado no solo fue una experiencia profesional, sino también un
profundo encuentro con las personas y las realidades que enfrentan en su dia a dia.
Al sumergirme en sus problematicas, me encontré no solo con desafios
empresariales, sino también con historias de vida y una conexién emocional con los

individuos involucrados.

Inicialmente, mi perspectiva estaba centrada en los aspectos técnicos y operativos
del negocio. Sin embargo, al interactuar con las personas y comprender las
complejidades de su entorno fisico, social y cultural, mi visibn del mundo social
experimentd una transformacion significativa. Antes, podria haber subestimado la
influencia de factores externos en el desarrollo de una empresa, pero ahora
reconozco la importancia de considerar el contexto en todas las decisiones

empresariales.
Mis supuestos sobre la realidad cambiaron drasticamente. Antes, podia ver las

dificultades empresariales de manera aislada, pero ahora entiendo que estan

interconectadas con una red compleja de variables sociales y culturales. Esta hueva
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perspectiva no solo afecta mi enfoque profesional, sino también mi comprension del

tejido social y econémico en general.

El involucramiento emocional que experimenté no solo se debié a mis creencias,
sino también a razonamientos mas profundos sobre la interdependencia entre el
exito empresarial y el bienestar de la comunidad. Mis acciones estaban guiadas
tanto por la empatia hacia las personas como por la l6gica de que una empresa

sostenible y ética contribuye positivamente al entorno en el que opera.

En cuanto a mi ejercicio profesional actual, la experiencia en el PAP ha influido
directamente en mi enfoque. Reconozco la importancia de no solo abordar los
problemas operativos de una empresa, sino también considerar su impacto social y
ambiental. Mi préctica profesional ahora esta enfocada también en un sentido de
responsabilidad hacia la comunidad y el medio ambiente. Las implicaciones éticas
de mis decisiones profesionales se han vuelto mas prominentes, y busco contribuir

no solo al crecimiento econdémico, sino también al desarrollo sostenible.

En conclusion, el proyecto en la empresa no solo me proporcioné una visibn mas
completa de los desafios empresariales, sino que también me permitié desarrollar
una conexion emocional con las personas afectadas. Esta experiencia ha moldeado
mi enfoque profesional, orientdndolo hacia la ética, la sostenibilidad y la contribucion

social.

Yoltic Maldonado:

Estoy consciente del problema que han traido las grandes empresas, el
neoliberalismo y la globalizacion a México, los empleos de los operadores de las
grandes empresas andan rondando los 8 mil mensuales, y eso por los bonos
nocturnos, en ese sentido, lo que me gusto de trabajar colaborativamente con esta
empresa, es que una de sus principales fortalezas es que preocupa por sus

empleados, tienen un salario digno, seguro y los empresarios se preocupan por su
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integridad fisica y mental, eso me hizo querer involucrarme de una manera activa
para que mis propuestas sean valiosas para los empresarios y que con eso, la
empresa mejore su competitividad y con ello, se mantengan y mejoren los empleos

gue esta brinda.

Sinceramente no tengo una nueva vision de la realidad, pero es grato ver que hay
pequefias empresas que ofrecen trabajo y salarios dignos a sus empleados, es por
eso que voy a referenciar al duefio de la empresa en una de las sesiones que
tuvimos, “Para mi es inhumano ver que, en una empresa grande de manufactura,
esta el gerente sentado ganando 100 mil pesos, mientras que la sefiora del aseo
que esta todo el dia trabajando duro gana 6 mil, no tiene sentido, es una burla.” Yo
estoy de acuerdo con esa frase, en una empresa manufacturera, si ingeniero falta
un dia no hay gran problema, pero si falta un operador, se retrasa toda la
produccion, ellos son méas importantes y deberian de tener un salario digno con el

gue puedan tener calidad de vida.

En este sentido, el mayor problema que encuentro con las PyMEs es el bajo salario,
después son las condiciones en las que las personas trabajan, puede que los traten
muy mal o que el trabajo sea muy demandante fisicamente y no cumpla con las

normas de seguridad.

Hasta el momento mi aportacién no ha tenido grandes impactos, ya que todo lo que
hemos propuesto sigue en una idea, considero que nuestra aportacién fue muy
grande y muy buena, pero depende de Ivan que toma de nuestras aportaciones, y
de los siguientes semestres de implementacion en como lleven a cabo el proceso
de su trabajo, lo que creo es que encontramos muchas areas de oportunidad y
dimos ideas nuevas, lo que espero se traduzca el mejoramiento de la empresa, lo
que lleva consecuentemente, a aumentar la cantidad de empleos dignos y

mantenerlos.
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Las actividades mas fundamentales que hicimos fueron el DIE, ya que esa muestra
un diagnéstico a detalle de toda el area interna de la empresa, la encuesta de la
Cultura, ya que vimos cuales son las cosas con las que estan mas inconformes los

empleados y las evidenciamos a los empresarios.

Los dilemas éticos que se presentan en las PyMEs son varios, puede ser que
exploten a los trabajadores, que no tengan un salario digno, que no estén inscritos
al seguro, que estén realizando actividades como invadiendo impuestos, que estén
involucradas con el narco, pero si te pones a analizar, cada uno de estos problemas
tiene su causa raiz dentro de factores econémicos, politicos y culturales, asi que es
facil de entender de dénde vienen, no de justificarlo, pero si de entenderlo, en este
sentido, en esta empresa no habia nada asi, todo estaba funcionando bajo regla, y
como mencione antes, es uno de los pocos empleadores que conozco que en

realidad se preocupa por sus trabajadores.

Una de las maneras en las que puedo apoyar el mejoramiento de la cultura es la
siguiente, recientemente lo vi en una clase complementaria, y quiero experimentar
con eso, se le llama capital social, es ese intangible que tienes cuando la gente esta
organizada para cumplir un objetivo, el bien comun, algo que ellos quieren, y se
logra asi, construir acuerdos, verificar cumplimiento y sancionar, si la gente se
reune, construye acuerdos entre ellos, verificando su cumplimiento y sancionando.
En este sentido, me gustaria implementar un modelo en el que los empleados
interactien, después de plantearles que hagan listas de todo lo que quisieran tener
diferente en la empresa, y con base en que se dialoguen con los duefios o jefes
directos sobre cémo se puede lograr, asi muestran que no esta bien para ellos, pero
también da oportunidad a los jefes de construir acuerdos, en este caso, los
empleados quieren comunicarse mas efectivamente y los empresarios quieren que

usen el uniforme.

Al final, no me queda duda, no quiero trabajar para una grande empresa en donde

acaban con los recursos naturales, explotan a los trabajadores, no les dan un salario
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digno y el capital se queda estancado en la punta de la pirAmide, me queda claro
gue quiero que mi trabajo tenga un propdsito social, algo en lo que pueda beneficiar
alos demas, y no creo que las empresas PyMEs sean la solucién, sé que las PyMEs
son la base de la economia Mexicana y que generan aproximadamente el 80% de
los empleos, pero la pobreza no solo se mide en dinero, son multi factores que
tienen que ver con los derechos humanos de las personas, asi que mejorando un
trabajo en una empresa tradicional no es suficiente, pero al menos, quiero creer que

es parte de un inicio.

Fernando Martinez:

TEXTO AQUI

3.2 Aprendizajes logrados

Brandon Rodriguez:

En este proyecto, exploramos diversas areas dentro de la empresa. En la etapa
inicial de diagnéstico, fue crucial comprenderlas como un conjunto. Esto nos
condujo a involucrarnos en actividades que podrian no estar directamente ligadas a
nuestras carreras. Desde mi perspectiva, esta diversificacion ha sido acertada,
manteniéndonos comprometidos con todos los ambitos de la empresa.

Tradicionalmente, en mi campo de estudio, se ha considerado al recurso humano
como una herramienta de trabajo. Sin embargo, esta experiencia me revelo la
importancia de cuidar profundamente esta faceta en una empresa. En muchos
casos, representa la imagen inicial que proyecta la empresa hacia los demas.
Aprendi que un negocio exitoso demanda un soélido trabajo en equipo y una cultura

organizacional arraigada. La alineacion precisa de estos factores nos capacita para
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realizar un trabajo excelente. Una cultura organizacional sélida puede contagiar a
los colaboradores, otorgandonos incluso una ventaja competitiva respecto a

aguellos que no la tienen bien definida.

Este Proyecto me ha brindado herramientas que seran fundamentales para mi
gestion de proyectos futuros. La ejecucion correcta y la dedicacion que requiere un
proyecto de este tipo demandan una gestion cuidadosa de actividades y tiempos.
Frecuentemente, estas actividades estan interrelacionadas y requieren atencion

secuencial o simultanea.

Al concluir este proyecto, crezco mi deseo personal de generar un impacto social a
través de proyectos propios. Anhelo poder decir en algin momento que he
contribuido significativamente a mejorar la vida de muchas personas, ya sea
ayudandolas a desarrollar habilidades o compartiendo conocimientos para impulsar

un cambio positivo.

Fernando De Alba Fonseca:

En cuanto a mis aportes, creo que mi manejo y administracion del recurso humano,
en este caso mi equipo, me ayudo a poder comunicarme eficazmente con ellos y
tomar un rol de lider para impulsarlos a trabajar juntos y sacar adelante las tareas y

actividades correspondientes.

Puse a prueba mi conocimiento acerca de contabilidad y es las herramientas que
utilizamos en el andlisis interno y externo, pues se tocaron varios temas que ya
habia visto en mi carrera y tuve que recordar y retomar, también fue un reto poner
a prueba mis conocimientos acerca de mercadotecnia, habiendo llevado ya varias
materias de este tipo, esto para poder determinar que hacia falta, en la empresa.

Desarrolle aspectos de mi profesion, en especial el de tener que analizar
informacion y crear propuestas atractivas y nada utiles para la empresa, y dejarlo

en papel, sino hacer planes factibles y posibles a corto y mediano plazo.
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Desarrollé saberes comunes mas que nada de la carrera de ingenieria,
familiarizandome con herramientas como los KPI’s y armar un Layout, ademas pude
ver opciones para poder llevar a cabo un estudio y analisis de una empresa mas a
fondo, con la herramienta DIE, de manera que ahora yo cuales son los factores

importantes para determinar la funcionalidad de areas en una empresa.

Dentro del contexto sociopolitico y econdmico, pude percatarme del poco apoyo que
el estado brinda para las economias circulares, y la gran falta que hace en el pais,
no solo empezar a disminuir los residuos de la industria en México, sino poder
establecer un sistema en el que se tenga un control de la basura y los residuos en

general para reducir la contaminacion y contribuir con la sustentabilidad.

Me di cuenta de que me hace falta muchos saberes con los que podria
complementar mi desempefio profesional, pues en gran medida para poder llevar a
cabo los andlisis de la empresa, me vi muy limitado en conocimiento, cada vez que
analizabamos un tema en especifico, como los datos financieros o las estrategias
de precios y costos, me surgian bastantes dudas, hasta el punto en que me daba
cuenta que por no poner en practica mis conocimientos, se han ido olvidando a lo
largo de la carrera, me hace falta ponerlos en practica y nutrirme con mas

conocimientos que me ayude a aportar a una empresa, ademas de experiencia.

Si me tuviera que calificar para llevar a cabo un proyecto de impacto social,
estableciendo objetivos y evaluando resultados, diria que soy un 6 de 10, tengo
facultades que me ayudarian bastante a llevar a cabo el proyecto, pero me di cuenta
en este PAP que me hace falta esa capacidad de establecer objetivos y poder
evaluarlos, incluso tengo ese mismo problema en mi trabajo, soy muy incapaz de

hacerlo, al menos por ahora, a veces no se ni por donde empezar.

Si, yo diria que todos los saberes utilizados en este PAP y los adquiridos en el

mismo son transferibles a cualquier situacién en la que me encuentre trabajando
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para una empresa o dirigiéndola, inclusive si llevo a cabo un emprendimiento propio,
pues he aprendido que todo lleva pasos a seguir, hay que planificar muy bien,
registrar la informacion, y después evaluar y controlar, ademas de hacer propuestas

muy bien definidas que sean posibles de realizar.

Me conoci bastante, mas de lo que sabia hasta ahora, pues me di cuenta de que
me hace falta mucho que aprender, necesito trabajar en mi paciencia y no querer
llevar a cabo todo de manera rapida y sencilla, todo cuesta trabajo y tiempo, hay
que planear con antelacion, a partir de herramientas bien estipuladas, para poder
crear propuestas y después de implementarlas tener las herramientas y procesos
correspondientes para medirlas, nada de esto estaba en mi lenguaje, era una
persona que le costaba esperar y queria que todo se hiciera de forma rapida, sin
nada de antelacion ni dedicacion, aun me hace falta trabajar en eso, pero en la
practica me di cuenta de los increibles resultados que puedes obtener si llevas a

cabo esta serie de pasos.

Rodrigo Sanchez:

Durante mi participacion en el Proyecto de Aplicacion Profesional (PAP),
experimenté un desarrollo significativo en diversas competencias disciplinares,
sociales y universitarias. En los momentos de desafio, descubri que tenia la
capacidad de responder de manera efectiva, lo que fortalecid mi confianza en mis

habilidades y conocimientos.

En términos de competencias disciplinares, puse a prueba mis conocimientos
técnicos en el diagnéstico empresarial al enfrentar la complejidad de situaciones
presentadas en la empresa. Aporté al PAP mediante la aplicacién de conceptos
aprendidos en mi carrera, analizando eficientemente las areas criticas de la

empresa y proponiendo estrategias solidas para su mejora.
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A nivel de competencias sociales, enfrenté el reto de interactuar con diversas partes
interesadas, desde los duefios de la empresa hasta los trabajadores y clientes.
Desarrollé habilidades de comunicacion efectiva, empatia y negociacién para
abordar las preocupaciones y necesidades de cada grupo, construyendo asi
relaciones solidas y colaborativas.

En cuanto a competencias universitarias, el PAP me ensefid la importancia de la
aplicacion practica de los conocimientos adquiridos a lo largo de mi carrera. Aprendi
a integrar teoria y practica de manera efectiva, llevando a cabo analisis profundos y

generando soluciones practicas para los desafios empresariales.

A nivel profesional, el proyecto me permiti6 descubrir la relevancia de la
sostenibilidad y la responsabilidad social en mi campo. Aporté al PAP una
perspectiva mas amplia y ética, reconociendo que las decisiones empresariales no
solo deben maximizar las ganancias, sino también contribuir al bienestar de la

comunidad y al medio ambiente.

En el ambito social y personal, mi participaciéon en el PAP me proporcioné una
comprension mas profunda del contexto sociopolitico y econdmico en el que operan
las pequefias empresas. Aprendi a apreciar la interconexion entre el entorno
empresarial y la realidad social, reconociendo que el éxito de una empresa esta
intrinsecamente vinculado al bienestar de la comunidad que la rodea.

Este proyecto también me brindé valiosas lecciones sobre mi proyecto de vida
profesional. Comprendi la necesidad de seguir desarrollando competencias como
el liderazgo, la toma de decisiones y la evaluacion de resultados para enfrentar las

demandas profesionales actuales.

En cuanto a la capacidad para preparar proyectos con impacto social, dirigirlos y
evaluar resultados, el PAP demostro que puedo desempefiarme de manera efectiva
en estas areas. La experiencia adquirida es transferible, ya que los principios de

analisis, planificacién y ejecucion son aplicables a diversas situaciones.
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Personalmente, el PAP me ayudd a descubrir aspectos importantes sobre mi
mismo. Desarrollé una mayor autoconciencia, comprendiendo la importancia de
alinear mis valores personales con mis objetivos profesionales. La experiencia en el
PAP no solo contribuyé a mi crecimiento profesional, sino que también enriquecio
mi proyecto de vida personal al proporcionarle un proposito mas profundo y

socialmente consciente.

Yoltic Maldonado:

Este PAP fue de gran aprendizaje para mi, fue muy interesante el proceso de
diagnéstico, ya que aprendi mucho, empezando desde los saberes de mi carrera,
pude usar algunas herramientas técnicas por primera vez en la vida real, un claro
ejemplo fue la QFD en la que solo habia sacado datos inventados, pero vivir el
proceso de entrevistar a los clientes, armar la QFD y luego explicarla a los
empresarios, fue muy significativo, también realice un diagrama de espagueti para
mejorar los flujos y la distribucion en el local, algo que tampoco habia hecho de
manera profesional, también disefiamos KPI's que en lo personal me hubiera
gustado que estén mas completos y automatizados, pero para un nivel inicial estan
bien, solo hay que darle el seguimiento adecuado, de la misma manera, reforcé
herramientas que ya habia utilizado de manera teérica como el Business Model
Canvas, FODA, las 5 fuerzas de Porter y el Macroproceso.

Herramientas nuevas que utilicé fueron el analisis PESTEL, el cual me resulté muy
interesante, ya que, para comprender un fendmeno social, siempre hay que analizar
los factores politicos, econdmicos y culturales, y este principio se ve trasladado a
un andlisis empresarial que te ayuda a comprender muy bien el entorno en el que

esta la empresa, otra herramienta nueva, los inductores de Porter también fue una
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herramienta nueva que me parecio interesante ya que encuentras que estrategia
tienen mas desarrollada en la empresa.

El andlisis de mercado también fue algo nuevo para mi, aunque a mi no me gusta
lo que provoca la mercadotecnia, a fin de cuentas, es algo que necesita la empresa
y es una gran area de oportunidad ya que puede ganar mucha presencia en el

mercado digital y atraer a nuevos clientes.

Creo que el aprendizaje mas significativo para mi fue aprender sobre el negocio del
reciclaje y las chatarreras, es muy interesante cémo funciona, que los proveedores
son los clientes principales y que la propuesta de valor debe de ir dirigida hacia
ellos, todas las vivencias, anécdotas que nos contaron los empresarios fueron muy
interesantes, también nos contaron de todas las trampas y movimientos ilicitos que
hacen los competidores en este tipo de negocio y que encontrar personas

deshonestas es lo mas comun.

Dentro de los aprendizajes més importantes, fueron que el valor de los metales es
como una bolsa de valores y hay muchisimos factores externos que se ven
involucrados, como guerras, extracciones mineras, pandemias, etc., también sobre
las regulaciones gubernamentales para el manejo de residuos y el manifiesto de
destino final.

Comprendo que tengo diversos conocimientos Utiles para este tipo de consultorias,
por ejemplo, en este caso, la mayoria de las herramientas que utilizamos, ya las
conocia, sin embargo, el programa de ingenieria industrial en México, y sobre todo
en ITESO, esta muy enfocado en empresas de manufactura mexicanas, que no
cuentan con tanta tecnologia ni automatizaciones, creo que no es un conocimiento
gue se pueda usar de manera muy amplia y global, asi que me considero un sabio
ignorante, ya que lo gue conozco esta tan enfocado a procesos de manufactura que
Sé muy poco de otras cosas, me gustaria aprender muchas mas cosas sobre todo,
historia, agricultura, filosofia, musica, danza, fisica, economia, etc., creo que entre
mayor conocimiento tienes de distintas ramas es una forma de protesta, es protestar
contra el mundo que cada vez esta mas polarizado y segmentado, que cada vez

requiere de mas especializacion, pero que en ese proceso, se olvida todo lo demas.
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En este momento, no soy para nada capaz de impulsar un modelo de desarrollo de
manera en la que me gustaria, considero que me falta aprender de muchas cosas,
sin embargo, para eso estan los equipos multidisciplinarios, con un buen equipo,
como considero que lo fue el de este PAP, podemos realizar proyectos que tengan

un impacto social positivo.

Como lo mencionaba anteriormente, los conocimientos que adquirimos en este PAP
estdn muy enfocados en las empresas, sin embargo, independientemente del
modelo econdmico actual, siempre habra empresas que busquen generar riqueza,
por lo que, sinceramente lo considero muy util para aplicarlo en otras empresas,
aungue claramente, se debe contextualizar a las necesidades y el contexto de cada

empresa y region.

También, descubri de mi, que puedo tener mucha paciencia de lo que antes creia,
que he crecido mucho en mi vida profesional, que tengo conocimientos utiles incluso
para un empresario que lleva muchos afios operando su negocio, que aprecio tener
voz y que escuchen mis ideas, ya que tengo muchas para dar, descubri que el
proceso de consultoria me gustd mucha mas que estar trabajando de planta en una

empresa.

Finalmente, quiero contar que cuando entré al ITESO, estaba muy preocupado en
ser alguien exitoso, pero solamente lo veia por el lado de tener mucho dinero, ahora
ni siquiera me siento la misma persona, el éxito depende del proyecto de vida que
tengas como persona, de las oportunidades que tienes en tu contexto y de las
capacidades que puedas desarrollar, asi que todavia espero ser muy exitoso, pero

ahora, lo mido con respecto al impacto que mi trabajo pueda tener hacia los demas.

Fernando Martinez Ulloa:
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Mi presencia en esta nueva oportunidad de conocer las entrafias de una empresa,
realmente estoy bastante sorprendido, creo que mi cajon de conocimientos o

creencias estaba muy alejado de lo que realmente seria esta aventura.

Creo que me encuentro con una empresa dénde lo humano es algo primordial e
importante, si hay potencial dentro de sus colaboradores, se les apoya, y ademas
gue no estan peleados con las remuneraciones ante buenas decisiones o un buen

criterio por parte del personal.

Considero que llevamos un muy asertivo analisis de todas sus areas, nos llevamos
un trabajo muy enriquecedor, en lo profesional nunca habia estado en una empresa
de este tipo de giro, me lleve muchas sorpresas muy gratas, me llevo el proceso
que hacian, pero combinado con el que ya se plante6 para ellos, que considero es

una gran area de oportunidad.

Me encantd la parte de la cultura organizacional, en la parte humana fue en la que
mas me involucré, saber con qué creencias y actitudes me encontraba ahi dentro,
tiene grandes personas, con la que mas convivi fue con Gaby y Mariana, me toco
entrevistarlas, y al final de toda esta intervencion puedo asegurar que de alguna
manera fue muy buena la intervencion personal que tuve con el personal

administrativo de las distintas sucursales a las que me toco asistir.

La parte del PESTEL, fue muy interesante investigar todas las cuestiones que a mi
me involucraron, en el sentido de lo social y legal, ahi creo que fue muy retador
conseguir la informacion adecuada para poder ayudar a identificar el entorno
externo a la empresa, al final creo que los datos duros son los que realmente podran

apoyarlos a tomar mejores decisiones a partir de ahora.

Por altimo, quiero agradecer al grupo de consultores tanto Antonio como Juan Ra,
fueron muy buenos con nosotros, creo que dimo un gran resultado a la empresa 'y

fue un gran viaje, de mucho aprendizaje en la que fue mi dltima aventura en ITESO,
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fue muy grato volverme a encontrar con Gustavo y Fatima, ambos fueron mis
maestros en algun punto de mi vida universitaria, asi que cierro un ciclo con

personas que estuvieron conmigo tiempo atras, sin mas que agregar cerramos este
capitulo llamado PAP para la competitividad.
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