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Resumen

En el presente documento que fue elaborado por un ingeniero industrial, un
licenciado en administracion de empresas y un licenciado en administracion
financiera se presenta y explica la metodologia y procesos que conformaron la
Consultoria en una MYPE.

El principal objetivo de este proyecto es brindar las herramientas necesarias
para la estructuracion y consolidacion correcta de la Empresa bajo un Modelo de
Consultoria implementado por jovenes universitarios que da origen al nombre de
“Consultorias Universitarias” y que es fomentado por el Centro Universidad
Empresa del CUE.

Se llevé a cabo un andlisis de entendimiento del mercado, seguido de un
diagnostico donde se detectd a la empresa en un nivel de sobrevivencia, lo que
provoca que la organizacion esté desalineada en el logro de sus objetivos
estratégicos.

Para fortalecer las areas de mejora detectadas el equipo se enfocé en realizar
estrategias como: alineacion total, acompafamiento sobre liderazgo, herramientas
contables para la optimizacion de toma de decisiones, analisis de tiempos y
movimientos, restructuracion organizacional, se aplico6 un modelo canvas para
conocer las unidades de negocio, tablero de habilidades para evaluar la
productividad del personal, activacion de canales de venta, base de datos para el
registro de ingresos y egresos, descripciones de puestos y manual de recursos
humanos, un focus group, entre otros. Los resultados de dichas implementaciones
nos arrojan que la empresa logré tener una vision y estrategia para poder tomar
decisiones que vayan apegadas a ellas. los colaboradores trabajan alineados a la
vision, se cred consciencia en los jefes de area para asumir sus responsabilidades
y con ello trabajar de manera mas eficiente, para el logro de los objetivos de la

empresa.

Derechos Reservados::ITESO::México::2019
3



Introduccion

El proyecto Consultorias Universitarias ha sido desarrollado de manera conjunta por
el Instituto Tecnolégico y de Estudios Superiores de Occidente (ITESO), y diferentes
instituciones, reuniendo instrumentos técnicos, humanos y financieros, que
permitan ofrecer a un costo accesible para el empresario de la micro y pequefia
empresa (MYPE), una orientacion hacia soluciones que mejoren la utilizacion de

sus recursos Y le faciliten la toma de decisiones.

El objetivo principal de este proyecto consiste en proporcionar a la MYPE un medio
para contribuir a su consolidacion, a través de un modelo de consultoria con
intervencién de estudiantes universitarios que da origen al nombre de “Consultorias

Universitarias”.

El objetivo anterior se pretende alcanzar a través de la mejora en aspectos
cualitativos y cuantitativos de las empresas segun sea el caso. Conscientes de la
particularidad de cada organizacion, la consultoria trata de establecer los puntos
principales de apoyo a incidir en cada una de las empresas, que permitan mejorar
las condiciones de su desarrollo. Por tanto, se establecen como beneficios posibles

de la intervencion cualquiera de los siguientes puntos:

Aspectos cualitativos.

o Mejora en los procesos de informacién y toma de decisiones (claridad y
oportunidad).

° Cambios en la motivacién del personal y su involucramiento en la empresa
(mejora del clima organizacional).

° Adquisicion de herramientas que mejoren la habilidad administrativa
(puntualizando la claridad en el rumbo de la empresa y una coordinacién
adecuada de esfuerzos con lineas de autoridad y responsabilidad bien
definidas).

Derechos Reservados::ITESO::México::2019
4



Aspectos cuantitativos:

o Optimizacion en la determinacion de costos y flujo de efectivo.

o Elevacion de aprovechamiento de recursos fisicos disponibles (mejora en
distribuciones de planta y equipo).

o Determinacion de estandares de medicion y control, (identificando
oportunamente desviaciones significativas, disminuyendo retrabajos y
desperdicios).

o Incremento del potencial de ventas (a travées de la determinacion de

segmentos y posicionamiento mas adecuado).

El informe que se presenta a continuacion es el resultado de la intervencion
efectuada en la empresa. El documento consta de siete partes, la primera de ellas
se centra en senalar las generalidades y el contexto de la empresa, con respecto a
la ficha técnica, el perfil del empresario, la historia y el analisis del sector al que
pertenece. La segunda presenta la manera en que se realizé el diagnoéstico y los
resultados que se obtuvieron de este ejercicio. La tercera plantea las propuestas de
mejora a la problematica presentada en el apartado anterior. La cuarta describe las
actividades implantadas por area funcional o de manera integral. La quinta sefala
algunas recomendaciones y comentarios a la empresa. La sexta incluye las
reflexiones de los alumnos en relacién a su proceso formativo durante el proyecto,
y la ultima seccion integra los anexos que dan cuenta de los productos concretos

realizados en la intervencion.
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Metodologia del proyecto

El proyecto se lleva a cabo en la empresa a través de las cinco etapas que se

describen a continuacion:

1. Levantamiento del prediagndstico: el cual pretende detectar como maximo tres
areas de la empresa en situacion critica que requieran ser intervenidas, asi como
aquellos indicadores que seran una clave en la medicidn de los resultados, en lo
anterior participa el empresario con ayuda del consultor.

2. Elaboracion y validacion del diagnostico: en esta etapa se buscan los datos e
informacion necesarios para identificar la problematica y las causas que la
originan, dicho diagndstico es validado por el empresario.

3. Diserio de propuestas de mejora: tiene como finalidad plantear las alternativas
de solucién a los problemas encontrados en el diagndstico y seleccionar aquellas
que sean viables de desarrollar, de acuerdo con los recursos humanos y de
tiempo que se disponen.

4. Implantacion y medicion de resultados: desarrollar los proyectos de mejora en la
empresa en conjunto con el empresario y el personal involucrado, buscando que
estos ultimos se apropien de ellos.

5. Presentacion final y evaluacion del proyecto: en esta etapa se presenta el
informe de resultados ante el empresario y las instituciones promotoras del

proyecto.

El proceso de intervencidn en cada empresa se realiza a partir de las inquietudes
manifestadas por el empresario al inicio del proyecto, mismas que son atendidas
por un equipo multidisciplinar de universitarios, en coordinacion con un docente

consultor.
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l. Descripcion del proyecto

1. Generalidades y contexto de la empresa

1.1. Historia de la empresa

Datos generales de la empresa:

Nombre:

Empresa joyera

Domicilio:

Guadalajara Jalisco, México.

Tiempo de fundacion: Forma juridica:

Agosto 2006 Fisica con Actividad Empresarial

Numero de empleados: Giro de la empresa:

27 empleados Fabricacion y comercializacion de
joyeria

En 1993 el empresario con 20 afos comienza a trabajar en esta industria por
casualidad, y fue ahi cuando se enamoré de ella, al pasar los afos tuvo

oportunidades de trabajar en distintas empresas dedicadas a esta rama.

En su primer intento por emprender fracasa, se independiza para ser
comercializador de oro, sin embargo, lo hace en el 2001 afio del acontecimiento de
las Torres Gemelas y el mercado se colapsa. El mundo entra en crisis y este metal

se abarata.

A finales de ese mismo afio entra a otra empresa joyera, donde su actividad principal
estaba en el area de vaciado, ahi aprendié nuevas técnicas en procesos y se

desarrolla como joyero.
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En el 2004 entra a otra empresa joyera, un dia le comenta al duefio que queria abrir
su propio taller, él le ofrecié un espacio pequefio en su bodega y ahi fue donde
comenzod, en un agosto de 2006. Al poco tiempo decidid6 que era tiempo de
independizarse y empezar a formalizar su suefio de emprender, asi que se mudd y

comenzo6 a maquilar a distintos clientes.

A pesar de tener clientes constantes el empresario tenia inquietud de algo mas; por
ello en 2010 decide buscar nuevos canales de distribucién y lanzar al mercado su
propia marca. Nace la idea de Joyas, un esquema de venta por catalogo, que
contaba con una oficina muy bien ubicada y distintas salas de juntas para convencer
a los clientes en un “show room”, ademas tenia un call-center en donde habia
alrededor de 10 empleados. Habia publicidad constante de la marca, salas de juntas
en donde se les mostraban los productos a posibles clientes, sin embargo, por
problemas internos en 2015 toma la decisién de cerrar y seguir maquillando a

distintos clientes y continuar con su linea de joyas.

Desde el 2015 ha tenido la oportunidad de trabajar con marcas muy reconocidas a
nivel internacional. Después de colaborar con ellos el 2017 pintaba ser un muy buen
ano, habia promesas de pedidos muy grandes, por lo que el empresario decidié no
tomar pedidos pequefios de clientes, y esperar a que llegaran los grandes pedidos
de estas empresas, sin embargo, esos pedidos nunca llegaron y no se produjo

mucho, el 2017 fue muy mal ano.

El 2018 fue un afio en el que se levantaron las ventas, se obtuvieron nuevos clientes
y en donde muchas ideas de nuevos proyectos comenzaron a surgir. La maquila
sigue siendo una de las actividades principales de la empresa y sigue desarrollando
su linea de productos. Cuenta con 23 empleados en el area de produccion, una

disefiadora, una encargada de calidad y un administrador.
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1.2. Entendimiento del negocio

Maquila sobre diseio: En este proceso solo entran disefiadores, los cuales
mandan sus disefios, en la fabrica le hacen las adecuaciones necesarias para lograr
que sea “maquilable” y se hace el piloto. Se realiza una cotizacion previa,
dependiendo del trato al que se llegue con el cliente es la forma de pago; si existe
un anticipo o se paga al pedido pactado con el cliente ya sea contra entrega, 30 dias

después o hasta 60 en algunos casos.

Corporativos: En este proceso se desarrolla la idea del cliente, se cotiza y se
disefia. Una vez que el cliente esta conforme con el disefio se manda a hacer el
piloto y se coloca la orden de produccion. El método de pago puede ser el mismo

que el anteriormente mencionado.

Ventas de viaje: Este proceso inicia haciendo prospeccion de clientes en diferentes
ciudades de la Republica Mexicana, las cuales son identificadas previamente como
puntos estratégicos para la venta de productos de joyeria. Se envia a un vendedor,
el cual lleva consigo producto muestra, para poder dar a conocerlos; él es
encargado de recorrer diferentes joyerias en la ciudad correspondiente y mostrar
las diversas lineas de productos que maneja la empresa, con el fin de obtener un
cliente, al cual se le pueda vender de manera continua. Una vez que el cliente decide

realizar una compra, se coloca su orden, se fabrica su producto y se le envia.

Venta por catalogo: El proceso consiste en seleccionar las joyas que se venderan
en la temporada, para posteriormente hacer la fabricacion de las joyas, una vez que
se tienen se toman fotografias de las piezas seleccionadas se contratan modelos
para tomarse fotos con algunas piezas. Después se hace un disefio del catalogo, o
se le modifica agregando joyas para posteriormente subirlo a la pagina web, en
donde los clientes pueden ver las joyas, en imagenes donde las lucen modelos. El

cliente solicita su pedido en la pagina web, enviando la informacion de las joyas que
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desea comprar y su direccion de envio, mismo que tendra un costo que dependera
del lugar al que se quiera hacer llegar el producto. Posteriormente se hara el cobro
mediante una tarjeta bancaria y una vez hecho el pago, se realiza el envio por medio

de una empresa de logistica, la cual se encarga de entregarlo a su destino.

Marca propia: Esté procesos inicia diseiando nuevos productos o lineas, se hace
un proceso de validacion y cotizacion del nuevo producto. Aquellos que compran
articulos existentes en el catalogo que ofrece la fabrica, regularmente una persona
de ventas es responsable de buscarlos en los diferentes estados de la Republica
Mexicana, les ofrece la gama de productos. Ellos compran en volumenes pequefios
y el pago es en efectivo. El proceso es corto ya que a partir del inventario existente
se le surten las piezas que el cliente pidid, se entregan y se cobra en ese mismo

momento.

Una vez que se cierra la venta y de que el cliente acepta la cotizacion se levanta el
pedido. Después se verifica en crédito y cobranza para determinar si el cliente tiene
crédito o no. Se le manda al cliente la informacion de cobro donde se estipula si va
a ser por medio electrénico, o depdsito, o pago en efectivo. Una vez confirmado el
pago de la mercancia se pasa el pedido a compras y se verifica si cuentan con la
materia prima. Se realiza la planeacién de lo que se va a efectuar, si se va a fabricar
dentro de la misma empresa o se va a maquilar con el asociado, a su vez se esta al
pendiente de que llegue el material. Se regresa la copia del pedido registrado de
que ya es posible facturarlo. Se vuelve a pasar a crédito y cobranza y se programa

la ruta de su entrega.

En el proceso de produccién, una vez que se tiene el disefio que se va a desarrollar,
ya sea este de maquila o comercializacion pasa por una validacion en donde se
verifica que se cumpla con las especificaciones del producto, para posteriormente
hacer un molde, en donde se les inyecta cera a los moldes y con la cera tome el

cuerpo de la pieza que se fabricara.
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Una vez que se inyecta la cera en el molde, se deja secando alrededor de 3 minutos
para después pasar al siguiente paso, en donde en un tronco de cera se comienzan
a pegar piezas de cera alrededor de él, que salieron de los moldes de manera

manual, asi hasta cubrir el tronco por completo, el cual se le llama arbol.

Después, se verifica que el arbol cumpla con las especificaciones sefialadas y
posteriormente pasa al area de vaciado, en esta area se enfrasca el arbol, se quema
el cubilete y por ultimo se hace el vaciado. En el quemado de cubilete se mete a un
horno, luego se vacia en donde la figura de cera con el calor del horno desaparece
y el material cubre este espacio (este depende del tipo de materia con el que es
hecha la pieza), después se deja secar el arbol un par de horas, se saca del cubilete
para verificar que el proceso esté en perfectas condiciones, para cortar cada una de

las piezas del tronco del arbol y dejar por completo separada cada una de las piezas.

Una vez que esta sin excedentes, se lija para quitar por completo cualquier rastro
donde la pieza estaba sujeta a el tronco. Después se lustra para que tome brillo, se
lava con el fin de que quede completamente limpia la pieza y asi poder detectar
cualquier tipo de dafno y logre pasar el control de calidad, en el cual una persona es
encargada de verificar que esta en perfectas condiciones, posteriormente, las
piezas que estan en perfecto estado, se mandan a galvanizar a una empresa
externa, al regreso se esmaltan o en caso de que lleve cristales, incrustarlos. Ya
esmaltada la pieza, se vuelve a verificar, cuando es aprobada se empaca y se
entrega al cliente, para finalmente recibir el pago de la mercancia que fue entregada
0 en caso de que sea el pago a plazo, efectuar la factura y esperar los dias

correspondientes para recibirlo.
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Diagrama del macro proceso de la empresa
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1.3. Fundamentos estratégicos de la empresa

Propuesta de valor

La orientacion, asesoria y acompafamiento profesional personalizado.

Ventaja competitiva de la empresa

La empresa tiene la capacidad de fabricar proyectos muy ambiciosos en periodos
muy cortos de tiempo, respetando la calidad y los periodos de entrega. Aunado a
que tiene la capacidad de convertir un disefio proveniente de una idea, en una pieza
de manufactura. Ademas, es la uncia capaz de aceptar proyectos que fueron
rechazados por empresas de Asia, por los periodos de tiempo tan reducidos de

entrega.
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Estrategia genérica
Es de diferenciacion debido a que sus tiempos de entrega, con respecto a la calidad

que otorga en sus productos son superiores a las que presenta su competencia.

1.4. Analisis del entorno

Introduccién

El presente documento contiene informacion recopilada de distintas fuentes. Tiene
como objetivo comprender el sector joyero, tendencias de los consumidores,
factores econdmicos, politicos y sociales que se ven involucrados y de qué manera

esto podria llegar a ser una amenaza o una oportunidad para la empresa.

Se muestra la informacion en cifras y graficas para poder comprender de mejor
manera y de forma visual algunos datos.

Incluye informacién de tendencias de compra, asi como la localizacion de los
metales mas importantes para esta industria, el lugar que ocupa México entre los

paises del mundo y los estados dentro de la republica.

Se presenta un analisis competitivo de Porter, donde la informacion fue recabada
de fuentes variadas, como lo son entrevistas a expertos del sector, platicas con
diversos empresarios, las percepciones en el manejo de clientes y proveedores.

Se resalta en un apartado una tabla con variables importantes a modo de resumen

donde se muestran las principales oportunidades y amenazas que hay en el sector.
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Tabla resumen del analisis del entorno
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Diamante de Porter

Poder de

negociacion MEDIO
con clientes

Conclusiones

La industria joyera engloba muchisimos temas, es importante conocer el entorno y
el contexto de ella para poder encontrar las principales oportunidades y amenazas;
y estar siempre atentos a lo que pasa a nuestro alrededor. Encontramos que existen
algunos casos en los que una situacion puede resultar tanto una amenaza, como
una oportunidad dependiendo las decisiones que se tomen. También existen otras,
en las que no se puede hacer nada al respecto, pero hay que conocerlas y tener un
plan de accién ante estas situaciones. Como dicen por ahi, mas vale prevenir que

lamentar.
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La industria de la joyeria aunque es un mercado con margenes de utilidad atractivos,
sin embargo, hay que considerar diversos aspectos de suma importancia y
relevancia, que llegan a jugar en contra de la industria, como el hecho de que, al
ser un producto de lujo, o dicho de otra forma, un producto que no es de primera
necesidad, al haber crisis 0 contracciones de mercado, se ve afectado, siendo una
de las industrias que menos es tomada en cuenta y por ende, es afectada
directamente. Es por ello por lo que la planeacion estratégica es de suma
importancia en la empresa, ya que, con ella, si bien no se pueden evitar aspectos
macroecondmicos, si se puede minimizar los impactos que puedan tener en la

empresa.

Siempre hay que tomar en cuenta al consumidor, ya que él es el que tiene la ultima
palabra. Se debe ir identificando tendencias en el mercado, para poder anticiparse
y otorgarle al cliente lo que él desea. Desarrollando e innovando con nuevos
productos, materiales, procesos, tecnologias, siempre y cuando sean acordes a las
nuevas tendencias, que finalmente es lo que el cliente busca. De esa forma no solo
se mantienen a los clientes, sino que se atraen nuevos consumidores y se pueden

penetrar nuevos mercados, de una manera exitosa.
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2. Diagnéstico

21. Metodologia del diagnéstico

Partiendo del concepto que diagnosticar es en esencia la identificaciéon de
problemas a partir de sintomas, el proceso de diagndstico se centra principalmente
en la obtencion, procesamiento y analisis de informacidn, con el objetivo primordial
de identificar aquellas situaciones que requieren ser modificadas a fin de lograr

mejores resultados en la empresa sujeta a este proceso.

Para realizar un diagnéstico empresarial en la practica se puede proceder de dos

maneras distintas:

e Una forma amplia y abierta que somete a un escrutinio a todas y cada una de
las areas que integran la empresa.

e Una forma restringida y cerrada que centra el analisis exclusivamente en ciertas

areas especificas.

La primera forma presenta la ventaja de ser mas exhaustiva y de hecho puede
derivar en una verdadera reingenieria de la empresa, sin embargo esto implica un
plazo mas prolongado para su realizacion y la asignacion de mayores recursos tanto
humanos como financieros. Por otra parte, también presenta el riesgo de generar
inquietudes no deseadas en areas mas sensibles que podrian conducir a resultados

contrarios a los buscados.

En cambio, aun cuando el segundo enfoque es un tanto limitado, los requerimientos
de tiempo y recursos son menores y estos pueden ser dirigidos a las areas
prioritarias, de acuerdo a los sintomas detectados previamente, los que en todo

caso deberan ser confirmados.
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Con base en lo anterior y teniendo en cuenta las restricciones de tiempo y recursos
del Programa de Consultorias Universitarias, el proyecto que aqui se presenta se

centra en las areas prioritarias inicialmente identificadas.

2.2. Proceso particular

Gestidn: Desde la primera sesidn se ha trabajado con el empresario, la informacion
y la forma en la que se trabaja dentro de la empresa permitié conocer en donde se
encuentra la empresa por areas, ademas de un acercamiento que se tuvo con los
empleados fueron detonantes que arrojaron suficiente informacion para saber cémo
trabaja la empresa en funcion de areas de trabajo y como es la percepcién de los
colaboradores ante sus puestos y actividades dentro de la empresa.

Mercado: La informacién que se obtuvo de esta area proviene de analisis internos
que el empresario dio a conocer mediante preguntas que se le hicieron durante las
sesiones y de igual forma el equipo de consultoria se dio a la tarea de realizar
entrevistas a expertos en la industria que fueran ajenos a la empresa con la que se
esta trabajando esto proporciono suficiente informaciéon acompafada de articulos y
paginas de tendencias que los consultores se dieron la tarea a analizar.
Operaciones: En la primera visita se realizé un recorrido por el area de produccion;
en este recorrido el empresario describié todos los procesos, paso a paso,
respondiendo dudas e inquietudes del equipo. También se les solicitd toda la
informacion y documentacion que la empresa habia generado afos atras, para que
el equipo la pudiera revisar, se explicaron los formatos vigentes y el uso que les
dan, ademas se describio la utilizacion de las maquinas, la relacion y el servicio con
los proveedores. Se hablé de la importancia de conocer los inventarios, retrabajos
y mermas, asi como ubicar los focos rojos y los cuellos de botella en la produccion.
El empresario comenté como es el proceso de planeacion de produccién y las
distintas alternativas que existen dependiendo la unidad de negocio con la que se

quiera trabajar.
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Recursos Humanos: El primer acercamiento que el equipo tuvo al area de Recursos
Humanos fue desde el empresario y el auxiliar administrativo, en distintas sesiones
se comentd acerca de las prestaciones que la empresa brinda, sueldos de los
colaboradores y la importancia de que el empresario tenga un sueldo,
remuneraciones y motivacion del personal, capacitaciones, forma de contratacion y
perfiles de pestos. El diagndstico de esta area dio fin con la aplicacion de un
cuestionario de clima laboral, el cual fue aplicado por el equipo de consultores.

Finanzas: Se realizaron intervenciones en las cuales se pidieron diversos
documentos de caracter financiero al empresario, mismos que no se tienen o se han
ido haciendo, desarrollando o completando sobre la marcha. Los documentos que
se tienen son de poca fiabilidad, debido a que entre ellos discrepan. Por lo que no
se puede dar un diagnostico contundente de las carencias en el rubro financiero de
la empresa, ya que la causa misma de tener documentos deficientes no permite el
analisis completo, mas que el mencionar que la documentacién financiera tiene

areas de oportunidad y desarrollo.

2.3. Descripcion de la situaciéon de la empresa

Gestion: La empresa actualmente se encuentra en una etapa de sobrevivencia de
acuerdo a los resultados del analisis elaborado en donde se perciben problematicas
que estan afectando tanto a esta area y como consecuencia a las demas, la principal
es la falta de planeacién de proyectos ya que se detecto la aprobacion de proyectos
de forma apresurada lo cual no permite organizar y realizar los proyectos con tiempo
adecuado y esto impacta en cargas de trabajo y descontento de parte de los
colaboradores, por otra parte la comunicacién entre areas es deficiente ya que no
se trasmiten de forma organizada la importancia por proyectos y la delegacion de
actividades ya que todos son multifuncionales pero en si no tienen un puesto
definido lo cual provoca confusion entre las actividades que debe de hacer cada uno

de los colaboradores.
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El personal que esta encargado de areas en especifico tiene bastante experiencia
en las actividades que elabora, pero tiene poca capacitacion para poder delegar y

ser lider en su puesto.

Una ventaja de la empresa es que el empresario les da a conocer a sus
colaboradores en el estado en el que se encuentra la empresa y se tiene una muy
buena relacion de los colaboradores con el empresario en donde existe apoyo de

ambas partes.

Mercado: La empresa al ser una maquiladora pocas peces tiene contacto con el
consumidor final lo cual provoca una falta de cocimiento de los gustos, preferencias,
tendencias y comentarios acerca de los productos que se elaboran dentro de la

empresa.

Tiene 5 unidades de negocio las cuales permite vender el producto por diferentes
canales, pero al mismo tiempo provoca confusion a el empresario para tomar
decisiones ya que no tiene claridad cual de las unidades es mas rentable para la

empresa.

El personal encargado de ventas tiene poca capacitacion como ejecutivo de ventas
y no se tiene un seguimiento de clientes por lo cual se desconoce las opiniones de

los clientes acerca del producto y servicio que se le ofrece.

La empresa desconoce las amenazas del mercado y la publicidad que se hace solo
funciona para wuna sola unidad de negocio y actualmente depende
aproximadamente el 80% de sus ventas de un solo cliente lo cual puede provocar
una crisis si el cliente un dia decide cambiar de proveedor.

Operaciones: Los hallazgos mas importantes en esta area fueron que debido a la
planeacion reactiva muchos de los proyectos se aceptan sin realmente medir la

capacidad de produccion en el tiempo esperado, esto provoca muchas horas extras
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de trabajo, errores y soluciones sobre la marcha, a veces no se revisa todo el
producto porque ya se va a cumplir el plazo de entrega. No se conoce el costo de
produccion, por lo tanto, las cotizaciones son empiricas y realmente no se saben las
utilidades.

Recursos Humanos: En esta area los empleados no conocen cual es su puesto, ni

sus responsabilidades.

¢Cual es tu puesto y area?

w

3(13.%)
2(872(87%) 2(87%)
2
1(4,3 15(4,3 15(4,3 1:(4,3 15(4,3 (4,3 1:(4,3 12(4,3 15(4,3 (4,3 1:(4,3 %) 1(43%) 1(431:(43%

1

0 -

Area de cera Encera Hago de todo, soy m... Remontado Area de cera mo

Control y Almacén Encerado Joyero Master Soldo, lijo, pulo

A la mayoria de los empleados les gusta trabajar en la empresa.

La Empresa es un lugar de trabajo que me gusta

30

20 21(91,3 %)

0 (0 %) 0 (0 %) 1(4,3%) 1(4,3%)

1 2 3 4 5

Existe mucha incertidumbre con respecto a normas.
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Las normas y procedimientos son adecuados para llevar a cabo mi
trabajo

7 (30,4 %)
6 (26,1 %)

5(21,7 %)
4(17,4%)

143 %)

1 2 3 4 5

La mayoria de los empleados siente pertenencia y orgullo al momento que la

empresa tiene un logro.

Me siento orgulloso por el nivel de logro de las metas de la Empresa

15 (65,2 %)

5 6(26,1 %)

0(0%) 0 (0 %) 2(87%)

1 2 3 4 5

De 23 empleados 17 de ellos sienten que su jefe los inspira, y unicamente 6 no se
sienten inspirados por ellos.

;Consideras que tu jefe directo te inspira como lider?

@S
® No
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Existen problemas de comunicacion, las instrucciones no siempre son claras,

oportunas, suficientes o confiables.

La informacion, instrucciones y érdenes que recibo de mi jefe es
Oportuna, Suficiente, Confiable y Clara.

10,0
9 (39,1 %)
75
50 6 (26,1 %)
4(17,4 %)

25 3 (13 %)

143%
0.0 ( )

1 2 3 4 5

El personal esta motivado en su mayoria por sus relaciones y por el buen trato que

reciben por parte del empresario.

¢Qué te motiva o mantiene trabajando aqui?

El dinero

Por la amistad con Ernesto

la amistad con Ernesto

porque estoy comodo

El que se pueda lograr ser una fabrica de primer mundo. Capacidad de crecimiento.
El crecimiento y me gusta la joyeria

Antigliedad, Apoyo de Ernesto.

La necesidad

Hermana, motivacion por seguir aprendiendo, por la capacitaciones.

Mis papas
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Mi familia, el dinero

por mis hijos, y porque Ernesto es muy buena persona y siempre me apoya
Estar a gusto, que le gusta lo que hace y el ambiente laboral

Mejorar

Porque me gusta lo que hago y por necesidad.

Las expectativas de la empresa

Le gusta trabajar aqui, buen trato de Ernesto.

El desarrollo que ha tenido la empresa y es sentimiento de pertenencia

Ya me acomode a trabajar aqui

Entre otras cosas que se vieron reflejadas en la prueba de clima laboral, hay mucho
descontento por parte de los colaboradores en tanto a preferencias entre el
personal, no conocen como funciona el sistema de remuneraciones. Muchos sienten
que cuando piden ayuda no se las bridan de la mejor manera, sin embargo, estan
comodos y muchos de ellos comprometidos con lo que hace la empresa y con ganas
de seguir desarrollandose en ella.

Finanzas: Se descubrié que en el area de informacion contable y financiera se esta
en la categoria de sobrevivencia, debido a que la empresa no cuenta con registros
de ingresos y gastos, algun sistema de costeo fiable, un sistema de inventarios, ni
tampoco elabora reportes financieros. Esto nos lleva a que las utilidades también
entren en la categoria de sobrevivencia, por o ya mencionado, no hay una forma
de determinarlas.

En el rubro de pago de impuestos y otras obligaciones se esta en la categoria de
sobrevivencia porque la empresa tiene actualmente a un fiscalista arreglando toda
la cuestidn fiscal de la empresa, debido a que no se habian hecho declaraciones
anuales.

La estrategia de precios y el cumplimiento de acuerdos y compromisos es basica
por el hecho de que el precio varia por cliente y proyecto, aunado a que no se tiene
una herramienta eficaz de costeo. Por otra parte, el cumplimiento de acuerdos y

compromisos si bien no se le queda mal a los clientes en fechas de entrega o cambio
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de precios, no hay politicas que definan tiempos de entrega o elaboracion de
presupuestos.

En el financiamiento y la administracién de propiedad, planta y equipo se esta en la
categoria de confiable. Por parte del financiamiento si bien no hay deudas, también
hay que sefnalar que la empresa nunca las ha tenido, lo que da como resultado que
no haya un historial crediticio. En la cuestidon administracion de equipo, se reinvierte
constante mente en este rubro, pero no se le saca todo el beneficio en cuestion

fiscal.

2.4. Analisis e interpretacion de resultados

2.4.1. Instrumentos de analisis y justificacion

Herramienta DIE

Esta herramienta electronica creada por el CUE del ITESO detecta los aspectos
clave que involucra un diagnostico, determinando en una grafica los resultados de
calificacion de cada area funcional de la empresa, de esta manera proporciona
informacion valiosa acerca de las areas con mayor oportunidad de crecimiento, asi

como de las areas fuertes que tiene la empresa en intervencion.

Analisis FODA
Se llama analisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) o

analisis DAFO o en inglés SWOT analisys.

Dicho por Pascual Torada el FODA es:

“Es una herramienta o técnica de planificacion estratégica utilizada por empresas y
emprendedores, que busca literalmente identificar las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas en el negocio. El DAFO es un elemento fundamental para

establecer la base de un buen plan de marketing estratégico"
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El objetivo del FODA es identificar las lineas de accion y planes estratégicos que

sean necesarios para lograr los objetivos.

Mapa o diagrama de causa efecto

Un diagrama de Causa y Efecto es la representacién de diversos elementos, que
son llamados “causas” de un sistema que pueden contribuir a un problema que es
llamado “efecto”. En1943 el Profesor Kaoru Ishikawa, desarrollo el diagrama en

Tokio. Es una herramienta efectiva para estudiar procesos y situaciones, y para

desarrollar un plan de recoleccién de datos.

2.4.2. Aplicacion del instrumento y explicacion de su contenido y resultados

Herramienta DIE

Mem )
:;ﬁ:g’;’?os GLOBALES DELA BASICA RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BASICA
Areas funcionales Areas transversales

| [B=75y<=10 D>=5y<75m>=31y<5 W>=0y<31 || | [m >=75y<=10 O=5y<75@>=31y<5 B=0y<31

R || GRS CA(L:aF::AcrION CATEGORIA CRITERIO i || Al CA(‘;:FI:ACION CATEGORIA
OBTENIDOS ~ MAXIMO et OBTENDOS ~ MAXINO i
detalles) detalles)

GESTION ESTRATEGIA
AF2  |VENTAS Y MERGADOTEGNIA 200 1200 PR |GALDAD 250 7000
AF3  |OPERAGIONES 500 1410 | [P [s1sTEMA DE INFORMAGION 850 7.0
AF4. |RECURSOS HUMANOS 6.0 177.0 37 BASICA PT4. |GESTION DE LA INNOVAGION Y LA TEGNOLOGIA 260 800 43 BASICA
AR5, |FINANZAS 50 1440 36  [BAsicA TOTAL DELA ENPRESA 389.0 12530 33 BASICA
TOTAL DE LA EMPRESA 234.0 7140 32 [BASICA
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AF1. GESTION PT1. ESTRATEGIA

AF2. VENTAS Y TOTAL DE LA EMPRESA PT2. CALIDAD

AF5. FINANZAS MERCADOTECNIA

PT4. GESTION DE LA PT3. SISTEMA DE

AF4. RECURSOS! b
AF3. OPERACIONES INNOVACION Y LA INFORMACION

HUMANOS

TECNOLOGIA

Gracias al DIE el equipo pudo darse cuenta de que el area con menos madurez es
la de ventas y mercadotecnia; ya que esta se encuentra en un nivel de
supervivencia, sin embargo, las otras areas funcionales se encuentran en un nivel
basico, esto quiere decir que la empresa se encuentra en una situacion vulnerable
y debe hacer cambios con alto impacto para poder tener soporte en momentos de
crisis.

El equipo considera que en el area de Finanzas a pesar de arrojar una calificacion
mayor a 3.1 también se encuentra en etapa de supervivencia, ya que no toma en
cuenta criterios importantes para la evaluaciéon del area en esta empresa, aunado a

que la informacioén que se tiene es difusa.

Menu )
RESULTADOS DEL AREA DE GESTION: BASICA BASICA
Areas funcionales Areas transversales

||I=75y<=10 O>=5y<75@>=31y<5 MW>=0y<31 || I|l>=75y<:10 O>=5y<75@>=31y<5 MW>=0y<31

CALIFICACION CALIFICACION
PUNTOS PUNTAJE = < PUNTOS PUNTAJE k >
% (click para CATEGORIA CRITERIO B (click para CATEGORIA
OBTENIDOS MAXIMO OBTENIDOS MAXIMO
detalles) detalles)

CRITERIO

MISION, VISION, VALORES,
G2 |OBUJETIVOS Y 40 240 1.7 SOBREVIVENCIA | [S38 3SR e Ty 17.0 50
ORGANIZACION
63 |ORGANIZACION 40 120 CAL |CALIDAD 8.0 188.0
G4 |INTEGRACION, COORDINAC] 30 120 SIF  |SISTEMAS DE INFORMACIO! %0 51.0
GESTION DE LA
G5.  |TOMA DE DECISIONES 120 210 INT  [INNOVACION Y 15.0 0.0
TECNOLOGIA
66 |LIDERAZGO 70 150 TOTAL DEL AREA 1220 3140
G7. |PLANEACION 00 150
68 |CONTROL 7.0 180
G9.  |VINCULACION 90 150
TOTAL DEL AREA %0 1320
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En general la empresa tiene una comunicacion deficiente ya que las areas en
general no estan conectadas para eficiente los procesos, existen inconformidades
de parte del personal por falta de equidad y como punto central esta la falta de
comunicacion asertiva ya que a menudo se dan malos entendidos, asi como una
mala administracion de recursos y no se cuenta con un ambiente laboral muy sano,
en calidad algunos productos tienen una revision excesiva y algunos otros no son
revisados y por ultimo la planeacion es un punto estratégico ya que muchos de los
clientes no son conscientes del trabajo que implica su pedido y ponen fechas muy
precipitadas las cuales hacen que los empleados trabajen horas extras y salga de

control la produccion.

Menu
RESULTADOS DEL AREA DE MERCADOS:
Areas funcionales Areas transversales
| [m=75y<=10 O>=5y<75@>=31y<5 BW>=0y<31 | [B>=75y<=10 O>=6y<760>=31y<5 W >=5y<5

PUNTOS PUNTAJE CALIFICACION PUNTOS PUNTAJE CALIFICACION z
(click para CATEGORIA

OBTENIDOS  MAXIMO ek pary s OBTENIDOS ~ MAXIMO
detalles)

M4, |GESTION DE LA DEMANDA 0.0 SOBREVIVENCIA| ESTRATEGIA
M5, |POLIMCA DE PRECIOS 20 90 SOBREVIVENCIA CALIDAD
W6, [CANALES DE DISTRIBUCION 00 3.0 0.0 Yo =l =VIN= N0 |SIF  |SISTEMAS DE INFORMACIOI 140 600
GESTION DE LA
M7, |PROMOGION Y PUBLIGIDAD 10 9.0 141 CIo]=TH=VWI=N®F) [INT  |INNOVACION Y 20 60
TEGNOLOGIA
wp, | CVALUACION DE 30 120 25 SOBREVIVENCIA| TOTAL DEL AREA 26.0 147.0
VENDEDORES L B
GESTION DE (A
MY |FACTURACION Y L& 60 9.0 6.7 CONFIABLE
W0, |SERVICIO POSTVENTA 20 9.0 22 SOBREVIVENCIA|
i1 |GONOCIMIENTO DE LOS 53 o y ey
GLENTES SOBREVIVENCIA
CONOGIMIENTO DE LOS
M2 ; ompETIDORES 20 120
CONOCIMIENTO DE LAS
M3, |AMENAZAS PARA EL 00 9.0
MERCADO Y LA EMPRESA
it |FOSTCIONAMENTO DE & T -
EMPRESA
TOT AL DEL AREA 20.0 1200

El area de mercado se encuentra en sobrevivencia ya que en base a la herramienta
y la informacién proporcionada por el empresario no se cuenta con un servicio post
venta lo cual provoca un seguimiento de clientes deficiente, asi como poca
capacitado el personal de ventas y por otra parte se cuenta con poco
posicionamiento de marca y muy poco conocimiento de competidores y tendencias

del mercado actual.
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Menu )
RESULTADOS DEL AREA DE OPERACIONES BASICA BASICA

Areas funcionales Areas transversales

| | [m=75y<=10 0>=5y<75m>=31y<5 M>=0y<31 | [B>=75y<=10 0>=5y<75@>=31y<5 MW >=0y<31 |

CALIFICACION CALIFICACION
PUNTOS PUNTAJE . - PUNTOS PUNTAJE = o
" (click para CATEGORIA CRITERIO A (click para CATEGORIA
OBTENIDOS MAXIMO OBTENIDOS MAXIMO
detalles) detalles)

CRITERIO

PLANEACION,

PROGRAMACION Y
3 40 2.0 ESTRATEGIA

CONTROLDE LA

PRODUCCION

—
ABASTECIMIENTO DE I S
y . CALIDAD

PS. | ATERIALES 140 £ 1 CAL 80 1380
P7.  |NIVEL DE PRODUCTIVIDAD 40 180 Yo ===l [SIF [ SISTEMAS DE INFORMACIO 00 00

SEGUIMIENTO DE LOS | GESTION.DEA
P4, 60 150 BASICA INT  [INNOVACION Y 50 150

PEDIDOS I g

o TECNOLOGIA

P6  |GESTION DELSTOCK 70 0.0 SOBREVIVENCIA TOTAL DEL AREA

MANTENIMIENTO Y
P8 [UTILZACION DE LAS 80 15.0

MAQUINAS
P9 |LOGISTICA 70 90

TOTAL DEL AREA 50.0 1410

En el area de operaciones existen tres criterios en estado de supervivencia, estas
son planeacion, programacion y control de la produccion, en este criterio se evaluan
las decisiones que se toman con base en informacion y analisis de datos y va de la
mano con el siguiente criterio; nivel de productividad y gestidn de stock estas ultimas
dos se desconocen, y por eso tienen ese nivel. Existen dos criterios que estan en
madurez basica, abastecimiento de materias primas y seguimiento de los pedidos y
por ultimo tenemos a mantenimiento y utilizacion de las maquinas en confiable y a
logistica en competente, dando un total de area de 3.5 que quiere decir que esta en

madurez basica.
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RESULTADOS DEL AREA DE REC. HUMANO! BASICA

Areas funcionales

Meru )

Areas transversales

| [m=75y<=10 O>=5y<75m>=31y<5

B >=y<31

CRITERIO

CUMPLIMIENTO DE REGLAS

PUNTOS
OBTENIDOS

PUNTAJE
MAXIMO

CALIFICACION
(click para
detalles)

CATEGORIA

RECLUTAMIENTO,

CRITERIO

ESTRATEGIA

SOBREVIVENCIA

| [0>=75y<=10 O0>-5y<75@>=31y<5 MW >= y<31

PUNTOS
OBTENIDOS

PUNTAJE
MAXIMO

CALIFICACION
(click para
detalles)

CATEGORIA

H3  |SELECCION E 100 270 CALIDAD
INCORPORACION
FORMACION Y
H5. | DESARROLLODEL 60 210 SOBREVIVENCIA SISTEMAS DE INFORMACIOI
PERSONAL
GESTION DE LA
H6.  |REMUNERACION 90 %0 INT  |INNOVACION Y 40 90
TECNOLOGIA
MOTIVACION Y CLIMA i
8 | oRaaNIZACIONAL 100 160 CONFIABLE TOTAL DEL AREA
H7. |CONDICIONES DE TRABAJO 50 100
CLIMA LABORALY
M. |acTMUDES DEL PERSONAL %0 2
EVALUACION DEL
HIO. | MO 10 210
TOTAL DEL AREA 66.0 1770

La mayor parte de informacion que se utilizé para la captura de datos del area de

recursos humanos provino de una encuesta de satisfacciéon que se le realiz6 al

personal de la empresa, sin embargo, este puede verse afectado por la percepcion

que tienen los colaboradores acerca de distintos temas.

Esta informacion arrojo que evaluacion del desempeiio y formacion y capacitacion

del personal se encuentran en etapa de supervivencia, cumplimiento de reglas,

reclutamiento, seleccion e incorporacion, remuneracion, clima laboral y actitud del

personal se encuentran con un nivel basico y motivacion y clima organizacional y

condiciones de trabajo en confiable, dando un total del area de 3.7 y eso quiere

decir que se encuentra en un nivel de madurez basico.
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Memn )

RESULTADOS DEL AREA DE FINANZAS:  BASICA BASICA
Areas funcionales Areas transversales
| [m=75y<=10 D>=5y<75m>=31y<6 _m>=0y<31 || | [>=76y<=10 O>=5y<75@>=31y<56_ W>=0y<3l |
CALIFICACION CALIFICACION

PUNTOS PUNTAJE PUNTOS PUNTAJE

CRITERIO : lick CATEGORIA CRITERIO : lick CATEGORIA
OBTENIDOS MAXIMO (olick pary OBTENIDOS MAXIMO Glicoas
detalles) detalles)
INFORMACION CONTABLE Y|
100 80 2.3 soBrevivenciA | BIEEIETNETY 60 17.0 35 BASICA
FINANCIERA 23 SOBREVIVENCI,
PAGO DE IMPUESTOS Y Tt :
F4 60 210 SOBREVIVENCIA | LRI 20 90 E
OTRAS OBLGACIONES 22 42 BASICA
F5. |ESTRATEGIADE PRECIOS 20 60 33 |BAsica SF |SISTEMAS DE INFORMACION 00 00 0.0 SOBREVIVENCIA
CUMPLIMIENTO DE -
F6.  [ACUERDOSY 30 20 32 BASICA TOTAL DEL AREA 40 108.0 41 BASICA
COMPROMISOS |
7. |umupapes 00 120 i SOBREVIVENCIA
F8.  [FINANCIAMIENTO 210 20 55 CONFIABLE
ADMINISTRACION DE
F9. |PROPIEDADES, PLANTA Y 100 150 6.7 CONFIABLE
EQUIPO (ACTIVOS FIJOS)
TOTAL DEL AREA 520 140 36 BASICA

Los datos y el llenado que esta detras de los resultados finales fueron recabados
mediante diversas entrevistas, también se le pidieron reporte, formatos, entre otras
cosas. Mucha de la informacion que se pedia no se tenia, por lo que se tuvo que
comenzar a hacer o actualizar.

La empresa se encuentra en una situacion basica, sin embargo, se considera que
lo que rescata a la empresa que es la parte de financiamiento y la parte de
administracion de propiedades. En la cuestion de financiamiento se obtiene un
estatus confiable debido a que no cuenta con ningun tipo de deuda, pero lo que
también se considera un problema ya que la organizacion no cuenta con historial
crediticio, lo que se considera no es sano para sus fianzas y posibles proyectos de
expansion. En las areas de informacion contable y financiera, pago de impuestos y
otras obligaciones y utilidades estan en sobrevivencia, por lo que ya se ha
mencionado, hay informacion deficiente en la organizacién. En la parte de estrategia
de precios y cumplimiento de acuerdos y compromisos se esta en basico por el
hecho de que no se estan bien definidas las politicas de precio, pero siempre se
cumple con los compromisos. En general el area financiera de la empresa esta en

un nivel basico, pero muy cerca de la sobrevivencia
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Tabla de Fortalezas y Debilidades

Fortalezas

Debilidades

Instalaciones adecuadas

Rumbo difuso de estrategias

|Gestion Experiencia en el sector
Poca rotacién del personal Poca capacitacion del personal
Pertenencia a la empresa Comunicacion deficiente entre
areas
Sueldos por encima de la Prestaciones insuficientes para
Recursos
competencia los colaboradores
humano
s . .
Preocupacién por el personal | Poca motivacién al personal
el personal capacitado encias del personal en el
mplimiento de reglas
Apertura en opiniones Vulnerabilidad legal
Cumplimiento de tiempos de . .
Capacidad instalada
entrega
: desaprovechada
Operacione
s Personal multifuncional

Areas de trabajo poco

ergonomicas
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Maquinaria y equipo suficiente

Planeacion en produccién

deficiente

lluminacion adecuada

Desaprovechamiento de

manuales y documentos

Buena senalética

Clasificacion de lineas de

produccion empiricas

Productos con alta calidad

Mantenimiento correctivo

Proveedores locales

Ceguera de taller

Capacidad de creacion de

nuevos productos

Condiciones de trabajo de

bajo riesgo

Mercado

Disenos especializados

Estrategia de marketing débil

Atencion personalizada

Seguimiento de clientes

discontinuo

Analisis de mercado empirico

Incertidumbre de ventas

Dependencia de clientes
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neacion y organizacion reactiva Comunicacion deficiente Toma de decisiones improvisadas

X Po_ 35y responsabilidades si

Igconformidad del umaoataasaa dereglas | Motivacion debil Vulnerabilidad legal

Gestion

Recursos
Humanos

Capacitacion  Reclutamientoy seleccion del personal

comunicar * poCo estratégico

Herramientas egistros Documentacion es

Atraso de pedidos Ces0s entorpecidos Réprocesos Sobreproduccion

entas saaa_a_

Operaciones

insufcientes inconsistentes  desusoysin analisis

Ventasy
Marketing

Desconocimiento del mercado meta tancamiento de inventarios

guimiento inconsistente a clientes

Finanzas Informacion financiera incomplet Liquidezpoco saludable Vulnerabilidad fiscal nocimiento de costos y gastos
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3. Planteamiento estratégico
3.1. Misidn, visién y valores
Mision

Somos fabricantes que transformamos las ideas de nuestros clientes en proyectos

unicos, con un gran equipo de trabajo que siente pasion por enaltecer la belleza,

seguridad y empoderamiento de las personas que usan nuestros productos.

Vision 2022

Ser referente a nivel nacional en la fabricacion de joyas de la mas alta calidad,

incorporandonos a nichos de mercado de especialidad, fortaleciendo nuestros

mercados actuales y nuestras marcas.

Valores

1.

Pasién: pasion por transformar a través de una joya, la creatividad o

propuestas de nuestros clientes.

Calidad: superar las expectativas solicitadas por nuestros clientes, a través

de nuestra experiencia

Compromiso: escuchar las necesidades de nuestros clientes o equipo de

trabajo y cumplir satisfactoriamente sus necesidades en tiempo y forma

Lealtad: fortalecer a nuestros clientes y guardar con celo cada proceso o

idea como si fuera propio

Honestidad: ser transparente con clientes, proveedores y equipo de trabajo.

Para escuchar y resolver de la manera mas justa la situacion en curso.
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3.2.

Analisis FODA

Objetivos estratégicos y estrategia general

Fortalezas

Debilidades

Estrategias de crecimiento FO
FOg¢/O1:

Guadalajara

Incursionar al mercado de

aprovechando Ila alta
calidad de los productos.
FM;: y 2/Os: Con disefios especializados

aprovechar las tendencias de joyeria

Estrategias de reorientacién DO

DRH4/O2: Asistir a expos y generar
alianzas con la camara para
obtener capacitaciones para los
colaboradores.

DMs/Os:

Generar reputacion

diferenciador y tener mas presencia en

el mercado.

Oportunid ligera y brindar atencién personalizada. mostrando clientes corporativos
ades FF1/O2: Invertir utilidades para tener en la prospeccion de ventas, para
presencia en expos. conseguir mas clientes.

DRH4/O7: Aprovechar el talento local,
para armar un equipo de trabajo
eficiente.

Estrategias defensivas FA Estrategias de supervivencia DA

FM; y 2/As: Aprovechar la atencién | DM2/A: Tener un mejor seguimiento
personalizada y la especializacion de los de clientes para acaparar mas
disefos para fidelizar a los clientes. mercado.

FOs/A4: LA larga duracion de la maquinaria | DFe/As: Llevar acabo presupuestos
nos da el tiempo suficiente para planear para mitigar las fluctuaciones del
la adquisicion de nuevo equipo que tiene mercado.

e fluctuaciones. DF2/As: Conocer los costos de

FOge/A1: Aprovechar su calidad para ser produccion para tener mayor

poder de negociacién con el

cliente.
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Objetivos estratégicos

Factores criticos de éxito

1.

© ® N o s~ Db

Infraestructura

Innovacion tecnoldgica
Liderazgo y comunicacion
Capital humano
Crecimiento y desarrollo
Calidad

Posicionamiento de marca

Salud financiera

Estructura solida y organizada
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METAS ESTRATEGICAS

omico / Financiero

Capitalizar la empresa. Solidez financiera
Conocer el capital de la empresa
Generar indicadores financieros

Conocer rentabilidad por productos

Conocer costos de produccion

o a0k w N~

Analizar rentabilidad de proyectos / unidades de

negocio

iente / Mercado

1. Conocer el mercado.
2. Mediry analizar la satisfaccion de clientes

3. Conocer tendencias del mercado actual
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Conocer las amenazas del mercado

Tener un servicio post venta

Tener seguimiento de clientes

Capacitar el personal encargado de las ventas
Tener un historial de clientes

Aumentar el numero de clientes actuales

. Utilizar como publicidad el trabajo de clientes

pasados para tener buena reputacion.

ocesos Internos

© N o g bk wh =

Desarrollo de nuevos productos

Conocer el % de reprocesos

Estandarizar procesos clave (5)

Mantener el nivel de devoluciones bajo
Calcular la capacidad de produccion

Participar en convocatorias en temas de calidad
Adquirir nuevos equipos

Tener MNTO preventivo

onal — Entorno de
trabajo

. Generar planes de capacitacion

Medir constantemente el nivel de satisfaccion del

personal

3. Mantener un indice de satisfaccion positivo

4. Asistir a talleres: sensibilizacion y trabajo en

equipo

Gestion

. Tener una planeacion de proyectos

Conocer que proyectos son viables en base a
personal y tiempo.

Delegar actividades
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4. Tomar talleres de liderazgo
5. Generar una comunicacion asertiva entre areas

6. Establecer puestos y actividades

3.3. Objetivos y despliegue operativos

Perspectiva

Objetivo operativo 2019

¢, Como lo vamos a medir?

Econdémica / Financiera | Generar un estado de resultados y un balance

general por mes.
Conocer la utilidad de todos los productos.

1 proyeccion con presupuesto

Cliente / Mercado

del cliente.

2 proyectos concretados satisfactoriamente
6 nuevos productos desarrollados

Aumentar en un 15% la retencion de clientes
2 nuevos clientes

Aumentar el % de satisfaccion de los clientes

1 nuevo cliente referido

1 marca propia lanzada

Herramienta donde se tenga informacion e historial

Conocer el % de efectividad de publicidad y medios

Procesos Internos

5 procesos estandarizados (clave)

Aumentar el % de utilizacion de las instalaciones
4 maquinas actualizadas y con programa de
mantenimiento

Disminucion del % de reprocesos

1 alineacion a la NOM

Mantenerse en 0 devoluciones
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4 lineas de producto definidas

Recursos Humanos Aumentar un 10% de satisfaccion del indice del
clima laboral

Asistir a 2 tallares

6 personas capacitadas y plan de capacitacion

constante

Gestion / Direccion Tener taller de capacitacion de liderazgo por el
empresario y encargados de cada area.

1 estructura organizacional definida y completa.

Definir reglas y lineamientos.

3.4. Mapa estratégico

Ser referente a nivel nacional en
la fabricacién de jo

ESTRATEGIA: Definir la estructura de la empresa de forma estratégica
para tomar decisiones asertivas.

n
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4. Propuesta de mejora

4.1. Nombre de la propuesta

Definir la estructura de la empresa de forma estratégica para tomar decisiones
asertivas.

Propuestas particulares por area funcional
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4.2. Priorizacion de propuestas de mejora a partir del planteamiento

estratégico y su justificacion

Matriz de priorizacion de propuestas

Definir una estructura de :

:  Toma de decisiones

puestos y actividades :  Tener mayor claridad en el 2 Reclutar y/o
L : asertivas fundamentadas %
promoviendo elbuen : rumbo de la empresay hacer 2 capacitar fuerza de
desempefiodelos despliegues operativos i sacocumentacion ventas*
e H pleg P vigente y andlisis de datos

Alto colaboradores.
impacto : Definir la estructura fina . . S
g g : Fundir del inventario
de forma estratégica para poder 3 S Instalar cAmaras y ¢
: . . g Retencién y adquisicién lo que sea posible y
:  analizar la informacién para G alarmas de
: it 2 de nuevos clientes " lo demés colocarlo
: tomar decisiones de forma seguridad*
) i (rematarlo)*
asertiva

: Fondo de ahorro

Contratosy regamento) Asistir a expos* ara aguinaldos 1
interno de trabajo* b ik AR v 1

: prestaciones 1

2 Actualizar

> - documentacién* i
Bajo :

impacto

Tener un crédito
revolvente*

i

Minimo esfuerzo Maximo esfuerzo

Justificacion

Las propuestas estan elaboradas para el afio 2019, se piensa en poder culminarlas
en el periodo que dura la consultoria, misma que termina en el mes de mayo. Al ser
un corto plazo de debe ser realistas de lo que se puede implementar en este periodo
de tiempo. Los puntos clave y de mayor impacto seran los que se ataquen primero,
esto desde la percepcion de los consultores alineado a las prioridades de la
empresa.

Se analizara y de ser necesario se le dara comienzo a las propuestas que son a
largo plazo. Es por ello que el equipo de consultores da prioridad a las propuestas
de corto plazo, pero de alto impacto ya que no se pueden atender todas. De igual
manera y con el objetivo de hacer el proceso mas rapido y agil, algunas de las
propuestas estan en manos del empresario ya que dependen en su totalidad o la

mayor parte, de esta forma permite que los consultores se concentren en

Derechos Reservados::ITESO::México::2019
50



actividades que son totalmente dependientes de ellos, mismas que son sus areas

de mayor aporte y beneficio para la empresa.

4.3. Plan de accion
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5. Implementacion

5.1. Actividades realizadas y su justificacién
Las actividades para la implementacion de las propuestas de mejora iniciaron una
semana despues de la validacion del diagnostico debido a que se tuvieron que hacer

ajustes desde el departamento de coordinacion.

FINANZAS

Recaudacion de informacion para el desarrollo de herramientas

Lo primero que se decidié hacer como equipo fue empezar a generar informacion
para la toma de decisiones, el consultor Jr. Financiero comenz6 a revisar y a
recopilar toda la informacion financiera existente, aconsejando al empresario, y

aclarando dudas en la marcha.

Formato de caja chica

El desarrollo de la herramienta se llevo a cabo en Excel, se investigd qué era
necesario que la herramienta contuviera, asi como politicas del manejo de esta. El
desarrollo consto de platicas con el empresario para determinar los montos que esta
debia tener, asi como el tipo de registros que se llevarian, puntos maximos y
minimos. Obteniendo esta informacién se ajusté en el Excel y se plasmé en las
politicas, posterior a ello se entregd al empresario para su uso.

La caja chica y sus politicas se realizaron porque no habia un control del dinero, ni
las cantidades destinadas a gastar, tampoco se sabia en qué se gastaba el dinero,
era nulo el registro, por lo que se decidié que una caja chica y el cdbmo se debia usar

(las politicas).

REGISTRO DE CAJA NOTAS:

TOTAL INGRESOS TOTAL EGRESOS SALDO Cuando ¢l saldo tenga este color, esta dentro del rango de caja chica.

Semana de "XX" al "XX"

3,000.00 Cuando ¢l saldo tenga este color, esta a punto de requerir reposicion.

Cuando ¢l saldo tenga este color, se requiere reposicion.

FECHA CONCEPTO INGRESOS EGRESOS OBSERVACIONES
SALDO INICIAL S 5,000.00
S 900.00
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Inventarios de insumos

El desarrollo de la herramienta se hizo mediante conocimientos previos de manejo
de inventarios y sus registros. Esta herramienta se hace planteando que se debe
hacer un registro, mismo que tiene que contener en lo individual el cédigo de
producto, descripcion (nombre), numero de contenedor, ubicacién, unidad,
cantidad, cantidad de nuevo pedido, costo valor de inventario y un indicador de
nuevo pedido; asi mismo en lo general debe mostrar el valor total del inventario,
numero de articulos y contenedores. Por lo que se desarrollé de la manera mas
intuitiva posible, se explicéd el uso y beneficio al empresario y le fue entregada.

Al hacer la caja chica, se detecto un area de oportunidad debido a que las compras
de insumos que se realizaban eran conforme a la necesidad inmediata y no de una
forma periddica. Se propuso que los insumos se compraran periddicamente y para
el registro de estos de se desarrolld la herramienta de inventario de insumos. La
finalidad también es controlar el uso de las materias primas y conocer su rotacion,
asi se disminuirian los gastos esporadicos de insumos y habra mas control sobre

estos.

LISTA DE INVENTARIO DE ALMACEN

VALOR TOTAL DEL ARTICULOS DEL NUMERO DE
$ 420.00 2 2

| coneo K| oescrecion K| n-oe covteneoor Kl veicacon Bl wwoso Kl cavi B3| can. oeu nuevo pepioo K| costo ] vator o€ inventario K] _Nuevo pepioo
1 a 5

123 borrego piezas 10 $ 3000 |§ 300.00

122 lija 1 piezas 3 5 $ 4000 |§ 120.00 ™ Nuevo pedido

Herramienta de costeo

La herramienta de costeo se ha ido desarrollando durante toda la duracion de
implementacion, debido a la complejidad de esta. Se ha ido buscando la forma de
ponderar de la manera mas justa los procedimientos, la mano de obra, los gastos
indirectos, de tal modo que el costo sea lo mas aproximado al real posible, ya que
al ser productos que la materia prima varia de precio diario, pasa por demasiados

procesos y ser tan variables en su concepcion es complejo estandarizar un costo.
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Lo que se ha hecho es hacer listas con materias primas donde se tenga que llenar

de manera manual debido a que son cambiantes.

[ METALES Costo Total| ¥ PIEDRAS
I Total I S - s - Total S
s
s
s
s
S d
SKU [ T1PO v| Cantidad e Gramo v]|  Costo por Gramos v| Costo Total RECUBRIMIENTO SKU TIPO ~] Cantidad en Gramo v|  Costo por Gramos | v| Costo Total v RECUBRIMIENTO TOTAL DE MP
Platexdo s - Towl |5 s = Tol |5 - Toul |5 5
Rodio s s
Chapa de on s s
Rosado s s
Rodio negr s s

En la mano de obra se ponderd, mediante tiempos y movimientos que fueron
tomados dentro de la consultoria, aunado al tiempo que pasa por cada proceso
durante la fabricacién, con estos datos se hizo una lista que al poner una “X” se

hagan los calculos solos y se sumen en automatico al costo de la pieza.

ACTIVIDADES DE M.O.

o Concepto - T:I“""::"":" = Costo [ '/'l::'t::;"", C‘“:“:l: f: 4<]  MARCAR CON "X" LOS QUE LLEVA [

I Piloto — 5 [ B

2 Molde s - S -

3 Inyeccion cera 0.5200 s 1.38 5% s 0.07 X
4 Desmontado cera 3.3436 S 8.86 5% s 0.44 X
5 Revisidn cera 0.2505 S 0.66 5% s 0.03 X
6 Enarbolado 0.0867 ) 0.23 5% S 0.01 X
7 Vaciado S s -

8 Lavado 35.09% S 21.15 20% s 4.23 X
9 Limado / Corte hito 0.3740 S 0.18 5% s 0.01 X
10 Amado intemo 0.3853 s 0.23 5% s 0.01 X
11 Lijado 1.2325 S 0.74 5% S 0.4 X
12 Pulido en humedo s - ) -
13 Control 1.7155 ) 7.81 10% s 0.78 X
14 Movimientos 20.0000 ) 120.54 35% s 42.19 X
15 Montado Piedra 0.04% s 0.30 s
16 Amado externo 0.1883 s 1.13 s
17 Corte anillo 0.3681 s 2.22 s
18 S s

En la parte de gastos indirectos de fabricacion fijos, se tomaron los mas regulares
de la empresa y se ponderaron de manera que se obtuvieron los gastos por dia,
mismos que se suman de manera automatica; por otra parte, los variables se tiene

que poner el concepto su costo y marcarlo con una “X” para que este sume.
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Gastos Indirectos de Fabricacion Variables

Gastos Indirectos de Fabricacion Fijos

''''' plo: Proveedor: ¥ Tipo: v “Anual: v| Mensualv] s Cancepto: ] Costo v MARCAR CONUNA "X" LOS QUE LLEVA |+
1 RENTA DE FABRICA FLIO S s 1 MODELISTA S 750000
2 MANTENIMIENTO FLIO s s HORAS EXTRA S 450000
Lz FIIO s 0 [ s 3 IMPRESION 3D S 400000
AGUA Santorini FUIO s s s
GASLP FlIO s s 5
SUELDOS ADMIN FLIO s s 6
TELEFONOS FUIO s s 7
AGUA SIAPA FIIO s s s
ALARMA FLIO s s 9
o VEHICULO FLIO s s 10
1] LICENCIA MUNICIPAL FIIO s s 1
12| GASOLINA MOTOCICLETA FLIO s s 12
13 PAPELERIA FUIO s s 13
1 GASTOS MEDICOS FIO s s 14
1 s s s 15

De todos estos procesos se hace un resumen general que contiene la suma de todo
lo anterior y que le sirve al empresario para saber los costos y gasto que implica el
desarrollo, asi mismo, es el lugar donde se llenan los datos de dias que durara la

fabricacion del proyecto y la utilidad en porcentaje deseada.

RESUMEN GENERAL

Costos Variables

Costos Fijos

UTILIDAD DESEADA EN % | |

Consultar

Ventas
Costo de ventas:
Utilidad Bruta

n

4

Gastos Financieros:

Productos Financieros:

Utilidad Financiera

En cada hoja que se llena para llegar a la informacion final, hay notas y comentarios
de apoyo para el llenado de la herramienta.

El objetivo es que el empresario conozca cuales son sus costos por una cantidad
determinada de un solo producto a elaborar, lo que le ayudara a lograr tener poder

de negociacion con clientes.
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Estados financieros

Los estados financieros se realiz6 el formato de manera estructural e intuitiva, se
pusieron cuentas basicas para su facil llenado, mismos datos podran ser obtenidos
de otras herramientas, también se pusieron pestafias que puedan servir en un
futuro, como lo son gastos financieros. Al final, todo se conecta a el balance general
y estado de resultados.

El fin en conocer utilidades, activos, pasivos y capital. Lo ya mencionado al no haber
un registro de cuanto y qué se tiene de activo ha retrasado el proceso de
elaboracion, sin embargo, en cuanto se obtengan los datos, se podran pasar al
formato. Una funcién que les dara este formato es ir creando razones financieras,
lo que les ayudara a tomar decisiones desde una perspectiva financiera.

ESTADO DE RESULTADOS
Estado de Restultados del XX° de XX al XX de XX de XX

Ventas Netss

Costo Ventas

UTILIDAD BRUTA s —]

RESULTADOS FINANCIEROS INTEGRALES s
s
s
s
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS s
ISR
UTILIDAD NETA s

Balance General al XX de XX del 20XX

ACTIVO PASIVO
CIRCULANTE CORTO PLAZO
TOTAL $ 888,354.44 TOTAL S
S 888,354 44 S
NO CIRCULANTE LARGO PLAZO
TOTAL ) 2,164,500.00 TOTAL S
$ 2,164,500.00 S
TOTAL ACTIVO S 3.052.854.44 TOTAL PASIVOS S

CAPITAL CONTABLE

CAPITAL SOCIAL

UTILIDAD NETA DEL PERIODO

UTILIDAD ACUMULADA

DIVIDENDOS =
TOTAL CAPITAL S

[PATPRIPIPN

TOTAL PASIVO + CAPITAL
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PRODUCCION

Toma de tiempos y movimientos

En las primeras semanas de implementaciéon los consultores comenzaron a tomar
los tiempos de las distintas area y procesos de la empresa. El estudio de tiempo y
movimiento es una herramienta la cual sirve para determinar los tiempos estandar
de cada una de las operaciones que componen cualquier proceso, asi como para
analizar los movimientos que son realizados por parte de un operario para llevar a

cabo dicha operacion.

El fin del estudio de tiempo y movimiento es evitar movimientos innecesarios que

solo hacen que el tiempo de operacién sea mayor.

Las etapas necesarias para efectuar sistematicamente la medicion del trabajo son:

SELECCIONAR | El trabajo que va a ser objeto de estudio.

REGISTRAR | Todos los datos relativos a las circunstancias en que se realiza
el trabajo, a los métodos y a los elementos de actividad que

suponen.

EXAMINAR Los datos registrados y el detalle de los elementos con sentido
critico para verificar si se utilizan los métodos y movimientos
mas eficaces, y separar los elementos improductivos o

extranos de los productivos.

MEDIR La cantidad de trabajo de cada elemento, expresandose en
tiempo, mediante la técnica mas apropiada de medicion del

trabajo.
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COMPILAR

DEFINIR

El tiempo estandar de la operacion previendo, en caso de
estudio de tiempos con crondmetro, suplementos para breves

descansos, necesidades personales, etc.

Con precision la serie de actividades y el método de operacion
a los que corresponde el tiempo computado y notificar que ese
sera el tiempo estandar para las actividades y métodos

especificados.

EMPRESA: Divain Joyeria

L 1 [ [ 1 I N I

Descripcion del trabajo

Producto: |Indistinto Area: |Cera

No. Descripcion

Medida

2 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 [Zseg|Xmin| MAX | MIN |PROM|

Poner en
maquina

segundos

19.6 | 16.63|43.42|23.12 24.15( 26.11| 23.13| 21.93| 25.97( 10.62| 9.01 | 9.4 | 9.26 | 13.45|13.66|289.5|4.824(43.42| 9.01 | 19.3

Play

segundos

02 021 0202021022 02|02 02 ]021)0.21(021| 02| 0.2 ]0.213.08[0.051]0.22| 0.2 [0.205

Inyeccién

segundos

8.93 | 9.55 | 9.62 | 9.16 | 9.73 | 9.57 | 13.83| 5.89 [10.49| 5.7 | 6.06 | 5.65 | 8.57 | 6.04 | 10.27|129.1|2.151| 13.83| 5.65 | 8.604

Quitar de
maquina

& fwn] o=

segundos

238 | 1.4 | 205|164 (0.77 ( 9.62 | 7.12 | 246 | 2.02 ( 3.4 | 15 | 2.05 | 2.35 ( 1.4 | 2.62 |42.78|0.713( 9.62 | 0.77 | 2.852

421.6 7.027 28.11

Manual de tiempos y movimientos

Este manual a pesar de no estar en el plan inicial se tuvo que desarrollar, ya que se

vio la necesidad de seguir tomando tiempos después de la intervencion porque en

la empresa manejan muchos productos y entre mas informacion se tenga mas

apegada podra ser al momento de vaciar la en la herramienta de costeo.

En este manual se explica paso a paso el proceso adecuado para la toma de

tiempos, la teoria, los beneficios, vienen formatos y factores (suplementos) que

influyen al momento de producir.
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GESTION

Analisis de Unidades de Negocio

En el area de Gestion el consultor Jr. Del area de administracion dedicé el tiempo a

revisar las diferentes unidades de negocio con ayuda de la herramienta Canvas,

esta actividad llevé alrededor de 4 sesiones en donde la primera sesion se analizé

la empresa en general y posteriormente se analizaron las 3 unidades de negocio

por separado (mayoreo/medio mayoreo, consumidor final y maquila personalizada).

Maquila personalizada

SOCIOS CLAVE

Actual
Proveedores:

Lux gold
Joya pack
Silver gold
Piedras preciosas

Estrategias:
Creacién de nuevas lineas de
productos

Alianzas:
Adquisicién de prestamos para
impulsar proyectos

Futuro
Proveedores:
Tener nuevos proveedores

Estrategias:
Fondo de ahorro preventivo.

Alanzas:

Crédito

Organizaciones donde
participen varias empresas

ACTIVIDADES CLAVE

Actual
Redisefio de dliente
Impresién 30
Spin Casting

Produccién:
Disefio
Desarrollo
Inyeccién de cera
Montado de piedra
Enarbolado
Enfrascado
Quemado de cubilete

Lijado y armado
Pulido/Lustrado
Lavado
Revisién preliminar
Galvanoplastia

Empaque
Entrega a cliente
Futuro
Reduccién de costos

Optimizar procesos
RECURSOS CLAVE

Actual
Maquinaria y equipo
Personal capacitado

Inversién en nuevas lineas
Buena relacion con lientes

Futuro
Adquirir impresora 3D
Renovacién de equipos dave
Capacitacién a personal

PROPUESTA DE VALOR
Actual

Capacidad de produccién
Hacer las ideas manufactirales
Calidad
Cumplimiento en tiempos de entrega
Precio accesible
Seguimiento
Proceso de muestras rapido
Capacidad de reaccién

Capacidad de desarrollo
Futuro

Optimizar tiempos de
entrega

Precio

Capacidad de disefio
Generacién y creacién de
propuestas
Acompafiamiento

RELACION CON EL
CLIENTE

Actual

Personalizado por el empresario
Hacer sentir a el diente alagado
Relacién formal con alineamientos

Futuro
Contratos de ventas

Participar mas en los
desarrollos de las empresas

CANALES
Actual

nta
Prospeccién telefonica o internet

Base de datos
Vendedores
Cémara de joyeria

Distribuciéa
Entrega directa
Paqueteria

Comunicacién
Correo electrénico
Teléfono
Personal

Futuro

Seguimiento de clientes que se
contactan por pagina web y correo

electrénico

SEGMENTOS DE CLIENTES
Actual
Intermediario con:
Husioo.

FAO
Bancos
Tanya 00058,
Mariana Ochoa
Mary kay
Tupperware

Futuro

Alianza directa con empresas sin
intermediario
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Mayoreo/medio mayoreo

X

BOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR REI.Ag‘lJﬁE N"I':gu EL SEGMENTOS DE CLIENTES
Actual Actual Actual
Redisefio de diente Actual
Doxa Diversidad de modeles Intermediarios que logran que el producto
) Spin Casting Visita a clientes periédicamente Visitas con novedades del parte del llegue 2 manos del consumidor final
Lux gold Precio accesible
Joya pack Produccién: Informales con previa cita Futuro
Silver gold Disefio
Piedras preciosas Desarrolio Futuro Futuro
Inyeccién de cera
Estrategias: Montado de piedra Propuestas vanguardistas Crear relacién con dlientes de otros
Creacién de nuevas lineas de Enarbolado Productos livianos y de menor precio estados atendiendo de forma mas
productos Enfrascado rapida, simplificando el seguimiento.
Quemado de cubilete
Alianzas: baseade
Adaquisicién de prestamos para Lijaco y armado
impulsar proyectos Pulido/Lustrado
Lavado
Futuro Revisidén preliminar
Proveedores: Galvanoplastia
Tener nuevos proveedores Empaque
Entrega a cliente
Estrategias:
Fondo de ahorro preventivo. Futuro
Reduccién de costos
Alanzas: Nzar
Crédito rexalyente Asistir a expos como expositor
O izaci donde
participen varias empresas RECURSOS CLAVE CANALES
Actual Actual
Magquinaria y equipo
Personal capacitado Venta
i6n en nuevas lineas Visita personal
Buena relacién con clientes Prospecoan / teléfono
ita
Futuro
Adquirir impresora 3D Distribucién
mﬂmwén‘ de equipos Paqueteria / Entrega inmediata
Capacitacién a personal Comunicacién
Visita personal
Teléfono
Futuro
Mayor prospeccién
Alianzas
Web marketing
SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR nzugjﬁmgu EL SEGMENTOS DE CLIENTES
Actual Actual Actual Actual
g Redisefio de dliente Actual Mujeres entre 22-35 afos
Doxa Impresién 30 Alto disefio Futuro
)i Spin Casting Variedad de modelos vanguardistas Relacién informal
Lux gold Cumplimiento de entregas Lineas nuevas para caballero, nifa y
Joya pack Produccién:
Silver gold Disefio Futuro Futuro
ras preciosas Desarrollo
Inyeccidn de cera Disefios complejos Tener drea de proyectos y personal
Estrategias: Montado de piedra Personalizable itado
Creacidn de nuevas lineas de Enarbolado Tiempos de respuesta y Servidio a el cliente
Enfrascado di ilidad
Quemaco de cubilete Propuestas para cada una de las
Alianzas: temporadas
Adquisicién de prestamos para Lijado y armado
impulsar proyectos Pulido/Lustrado
Lavado
Futuro Revisién preliminar
Proveedores: Galvanoplastia
Tener nuevos proveedores Empaque
Entrega a cliente
Estrategias: Futuro
Fondo de ahorro preventivo. Reduccidn de costos
Optimizar procescs
Alanzas: Asistir a expos como expositor
Crédito
Organizaciones donde RECURSOS CLAVE CANALES
participen varias empresas
Actual Actual
Maquinania y equipo
Personal capacitado Venta
i6n en nuevas lineas Mercado libre
Buena relacién con clientes Pagina web
‘uturo Distribucién
Adquirir impresora 3 Paqueteria
Renovacion de equipos dave
2 Comunicacién
Teléfono
Correo
Whats aag
Futuro
Venta
Facebook
Instagram
Tienda fisica
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RECURSOS HUMANOS

Redisero de la estructura organizacional

Se reestructurd el organigrama mediante la descripcién de los puestos clave por
areas, logrando la definicién de una estructura organizacional que responda a las

necesidades internas y externas de la misma.

Descripcion de puestos claves

Se entregd un formato a los puestos claves para que hicieran el vaciado de sus
actividades y sirvieran como guia al momento de hacer las descripciones de
puestos, en estos formatos los colaboradores describieron su objetivo de puesto,
sus responsabilidades y la secuencia con la que lo hacian, también se les pidid que
describieran qué actividades creian que debian omitir y por qué. En esa misma
sesidn se plasmo un organigrama ideal, para que los colaboradores tengan clara la

estructura de la empresa, quien es su jefe directo, y si tienen personal a su cargo.

Una vez teniendo la base de las descripciones de puestos los consultores hicieron
el vaciado de la informacién en el formato que se muestra a continuacion. Se

revisaron con el empresario y se les presentaron en el taller de liderazgo.
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Taller de liderazgo

En la semana de cierre se llevaron a cabo los talleres de liderazgo y de
sensibilizacion. El primero se llevo a cabo en las instalaciones de la empresa con
los lideres de area, con intencion de que conocieran su descripcion de puesto,
conocer sus responsabilidades, y hacerles saber que su participacion es clave para
el crecimiento comun. En ella se tocaron los temas de comunicacion con una
dinamica llamada teléfono descompuesto; lo que se tenia que hacer era en la
primera ronda escribir una oracién en una hoja, la hoja se dobla y se pasa a la
derecha, el siguiente participante hace un dibujo y dobla la hoja para que la siguiente
persona solo pueda ver el dibujo y le tocaria hacer una oracidn y asi sucesivamente
hasta que la hoja que tenias al principio, vuelve a ti. Después se revisaron algunos

videos que hablan de responsabilidades y trabajo en equipo.
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Taller de sensibilizacion

El taller de sensibilizacién estuvo situado en el parque Agua Azul, en él el objetivo
era tratar los temas de trabajo en equipo y comunicacién efectiva, en esta sesiéon
acudieron todos los colaboradores de la empresa, se hicieron diversas dinamicas

relacionadas con los temas.

Tarjetas de habilidades

En las ultimas sesiones se platicd con el empresario para definir los factores por los

cuales una persona estaba mas capacitada que otra en diferentes actividades y asi
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poder ponderar el salario de los colaboradores y que ellos tengan claras su area de

mejora y poder tener un sistema de sueldos justos.

El empresario y su equipo definieron las siguientes cualidades para poder promediar

el desempenio de los colaboradores en sus areas.

0% 0% 0% 0%
0% 0% 0% 0%
0% 0% 0% 0%
0% 0% 0% 0%
28% 28% 28% 4%
0% 0% 0% 0%
29% 25% 25% 4%
0% 0% 0% 0%
0% 0% 0% 0%
32% 32% 32% 4%
29% 21% 21% 4%
0% 0% 0% 0%
0% 0% 0% 0%
17% 21% 17% 4%
0% 0% 0% 0%
29% 27% 28% 4%
0% 0% 0% 0%

TORRES CHAVEZ HERIBERTO ENFRASCADO Y VACIADO
RODRIGUEZ GARDUIIO CESAR AUGUSTO JEFE DE PRODUCCION

CAMPOS ESTRADA JULIO CESAR VENTAS Y LUSTRADO
VADALEZ MICHEL EFREN ISAIAS AREA MESAS DE TRABAIO
ORDUREZ VILLANUEVA GUADALUPE LIZBETH CONTROL DE CALIDAD
JIMENEZ LORETO MA ROSARIO AREA MESAS DE TRABAJIO
CAMPOS ESTRADA GLORIA ELIZABETH AREA DE CERA
ORDURIEZ CAMPOS DANIEL JOYERO MASTER
MEDINA ROCHA NORMA GABRIELA AREA DE CERA
MEDINA CASTILLO MAYRA JOSEFINA AREA DE CERA
AREA DE CERA
HERNANDEZ OLVERA HECTOR EDUARDO AREA DE LUSTRADO
PAULINO TAPIA ROBERTO CARLOS AREA MESAS DE TRABAIO
MACIAS GUILLEN GIOVANNA AREA DE CERA
ORDURNEZ OCAMPO JOSE ALBERTO AREA MESAS DE TRABAJO
CORDOVA ROMO KATY MONSERRAT AREA DE CERA
AREA MESAS DE TRABAIO

PROMEDIOS FABRICA 29% 34% 9%
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MERCADOTECNIA

Focus Group

Se desarroll6 un focus Group en la semana numero 10 en donde con previa
preparacion se invitaron 10 mujeres interesadas en la moda con edades entre 22 y
28 anos, con el fin de conocer la percepcion de la marca y validar el segmento de
mercado que el empresario queria analizar e incursionar.

Para poder adquirir estos datos fue necesario desarrollar una serie de preguntas las
cuales el moderador tendria como guia para poder obtener informacion suficiente,
el focus Group fue programado en una camara Gesell el dia 12 de Abril del 2019 el
cual tuvo una duracion aproximada de 2 horas en donde se eligieron tendencias del
mercado, productos que la empresa fabrica y se plasmé el logo en distintos colores
con la finalidad de que pudieran elegir los colores mas adecuados para la marca, el
empresario estuvo presente y pudo escuchar cada uno de los comentarios acerca

de tendencias, de su marca y de sus productos.

Se desarrollaron una serie de preguntas las cuales fueron la guia para llevar a cabo
el focus Group:
Perfil de cliente y habitos de compra
1. Presentacion (Nombre, edad y pasatiempos)
.Coémo podrias definirte en 3 palabras?
¢, Qué cancién no te has podido quitar de la mente recientemente?
¢, Cada cuanto vas de compras?
¢, Qué sueles comprar?
¢ En donde sueles ir de compras?

¢, Cuanto acostumbras a gastar en un dia de compras?

© N o g bk WD

A que le das mas peso en un outfit?
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JOYAS

1. ¢Te gustan las JOYAS, ACCESORIOS? -

2. ¢En qué te fijas para poder comprar una joya?

3. ¢Cuando compras joyas ¢ por qué las compras? ;Cual es la razdén por la
cual utilizas joyeria?

¢, Cada cuanto tiempo compras joyas?

¢ En dénde acostumbras a comprar joyas?

¢tienes un presupuesto para joyeria al mes?

N o o A

¢ Cuanto tiempo utilizas una joya? sun dia? ;hasta que se acabe? ;hasta

que pase de moda? ;de quita y pon?

8. ¢ Has tenido problemas con tu joyeria? ¢ cuales?

9. ¢El empaque tiene un impacto para tu decision de compra? 0 no?

10. ¢ Acostumbras a comprar en distintas tiendas o siempre la misma? ¢ cuales
tiendas?

11. ¢ pagas en efectivo o con tarjeta?

12. ¢ Crees que redes sociales es un lugar confiable para comprar joyeria?

13. ¢ qué hay de las paginas web?

JOYAS MATERIALES Y PREFERENCIAS

1. ¢(De qué material estan hechas las joyas que compras? ;las joyas que
compran estan hechas de algun material especial? ¢ ni idea? ;saben?

2. ¢Qué tipos de joyas prefieres comprar (aretes, pulseras, collares)? ¢todo el
juego?

3. ¢por qué los ARETES, DE LAS PULSERAS O COLLARES? ¢ por qué esos
mas?

JOYAS — COMPETENCIA - MARCAS

1. ¢Cual es tu marca favorita de joyas? ¢ Por qué? Al comprar joyas ¢ Buscas
una marca reconocida?

2. ¢Qué marca acostumbras a comprar?

3. ¢Por qué prefieres esta marca?

4. ;Compras joyeria en paginas de internet?
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¢ Sigues alguna marca de joyeria en redes sociales? ;Cual? ;Por qué la
sigues? ;Qué te gusta de la pagina?

¢, Qué colores relacionas con la marca de una joyeria?

7. ¢Estas dispuesta a conocer joyeria de otras marcas o tienes una marca a la

que le eres fiel y jamas vas a enganar?

Tendencias en moda y joyeria

1.

o o ke N

N

¢ Qué tendencias buscas al comprar joyeria?

¢, De ddnde te inspiras para comprar joyeria? Alguna persona ¢De quién?

¢ Quién de aqui sigue a influencers?

¢ Qué influencers siguen?

¢ Buscas los articulos que las influencers usan?

¢, Qué opinas de las tendencias? ¢es algo que seguirian? ¢no va contigo?
¢ esta pasado de moda?

¢ Qué opinas del uso de piedras en la joyeria?

8. ¢Prefieres joyeria dorada o plateada? REFORZAR PREGUNTAR EN

9.

MUESTRA DE JOYAS

Existen 2 tipos de JOYERIA. Costosa y Accesible... s cudl prefieres?

10. ¢ El peso de la joyeria es un factor que tomas en cuenta en tu compra?

11. ¢ Conocen la marca swarovski? ;qué conocen de esta marca?

12. ¢ Saben que se pueden adquirir joyas con cristales swarovski sin comprarlos

directamente de swarovski?

13.¢qué valor tiene para ti las joyas con cristales swarovski? ¢las compran o

comprarian?

Marca de joyeria

1.

Al escuchar el nombre de la marca ¢Qué es lo primero que se te viene a la

mente?

2. ¢Yaconocias esta marca?

3. Asimple vista, (viendo el logo) ¢ qué te parece el nombre, color? ; Qué opinas

del logotipo y colores?

¢ Qué le falta o le sobra?
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¢ Qué te inspira?
¢ Qué estilo proyecta? ¢ proyecta algun estilo?

¢, Qué cambiarias de la marca?

©® N o o

¢ Qué gusta? s Qué te disgusta? ;Qué nunca quitarias de la marca?
9. ¢Como puedes en una frase describir la marca?
10. ¢ Es el nombre de la marca atractivo para ti?
Productos de la empresa
1. ¢En ddnde crees que puedas encontrar estas piezas?
2. ¢en dénde te gustaria encontrarlas a ti?
3. ¢Cuanto vale este producto para ti? sa qué precio me recomiendas vender
estas joyas?
4. ;Estarian dispuestas a comprar con ese precio que han marcado?

MUESTRA DE EMPAQUES

¢ Qué empaque te gustaria que tuvieran las joyas?

¢, Qué le modificarias al empaque de la joya?
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¢ Pagarian un poco mas por un empaque mas atractivo?

PAGINA WEB Y REDES SOCIALES

1.
2.
3.
4.
5.

¢qué opinan de la pagina?
¢, Como se les hace la pagina de Facebook? 4 Instagram?
¢qué les gusta? ¢ qué no les gusta?

jcomprarian en esta pagina? ¢ por qué si y por qué no?

Propuestas emergentes de marketing

Dentro de estas propuestas una actividad consistié en visitar un grupo de BNI. Se

consiguié una invitacion para poder acudir y que lograra conocer una red de

networkig, con la finalidad de que tuviera nuevas oportunidades para conocer

clientes potenciales y/o proveedores. La idea surge debido a que las ventas se

vieron comprometidas por el hecho de que se tiene una alta dependencia de un solo

cliente. Al conocer bastantes historias de éxito, se decidio llevarlo.

Las propuestas emergentes fueron las siguientes:

Busqueda de clientes corporativos: El empresario se encargé de
conseguir contactos con uno de sus hermanos el cual se dedica a la joyeria
y tiene clientes que el empresario puede atender.

Grupos de Facebook, se seleccionaron diferentes grupos de Facebook,
que son potenciales para la marca: Se seleccionaron varios grupos los
cuales la pagina de Facebook puede aprovechar para que personas
interesadas en la joyeria puedan conocer la marca, pero por cuestiones de
tiempo esta propuesta no se pudo completar dentro del periodo del proyecto,
ero se le aconseja a el empresario darle continuidad para que tenga mayor

presencia la marca.
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Busqueda de influencers para posicionar la marca: Se analizaron varias
personas las cuales podian ser una buena publicidad para la marca pero no
se hizo ninguna colaboracién con alguna porque el focus Group se realizé 2
semanas antes de terminar la implementacion lo cual no se le pudo dar
continuidad.

Hacer un GIVE AWAY: Esta propuesta por ser una propuesta emergente el
tiempo no permitié que se llevara a cabo.

Reactivar canales de mercado libre, Instagram, pagina web y Amazon:
Se recomienda que el empresario le dé continuidad a la propuesta ya que
son canales que actualmente son muy rentables y ayuda a que la marca
comience a posicionarse en el mercado.

Mailing: En conjunto con el empresario se desarrollé un pequefio documento
el cual el empresario utilizara para mandarselo a posibles clientes.
Contactar a clientes previos y/o hacer visitas: El empresario fue el
encargado de esta propuesta la cual ya tuvo algunas citas con nuevos
clientes.

Remate de producto estancado: El empresario ha ofrecido estos productos
con algunos de sus clientes y sigue buscando clientes quienes puedan estar
interesados en estos productos.

Visitas a nuevos prospectos en Guadalajara: El empresario contacto por
medio de su hermano a personas con las que se esta desarrollando una
nueva linea de tendencia.

Analisis de la pagina Web: Se llevd a cabo un analisis general de la pagina
web en donde se dieron recomendaciones de las mejoras que podria tener
la pagina para que sea mas atractiva para los clientes y tenga una mejor

organizacion.
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5.2. Ajustes al plan de accion

Durante la implementacion el equipo y el empresario notaron la necesidad de crear
algunas propuestas emergentes enfocadas en el area de mercadotecnia con el fin
de tener captacion de nuevos clientes y un acercamiento con consumidor final, y asi
confirmar las hipotesis que se tenian acerca de la percepcion de la marca, sus

productos, conocer tendencias y habitos de compra.

La primera semana de implementacion en el area de gestion y mercadotecnia
estuvo en pausa porque se estaba determinando si las propuestas de estas areas
eran las mas correctas para la empresa.

La empresa se encontraba en una situacion fiscal vulnerable, esto provocé una
semana de retraso en la implementacion debido a que el empresario le dedico esos
dias al fiscalista y el equipo no tuvo oportunidad de estar en contacto con él, para

darle seguimiento a las propuestas de mejora.
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5.3. Resultados obtenidos

FINANZAS

Formato de caja chica

Reduccién de gastos esporadicos en insumos, asi como registro de informacion. Lo
que conlleva que haya ahorro de dinero y control del mismo. Ahora se tiene un

registro del ingreso y egreso de cantidades menores a cinco mil pesos.

Herramienta de costeo

El uso de la herramienta ayuda a que el empresario tenga la informacion suficiente
sobre el costo del producto a producir. Al tener esta informacion se tiene mayor
poder de negociacion con los clientes. Antes el empresario tenia un factor y todo se

costeaba por igual, ahora con la herramienta se haran presupuestos por productos.

Estados financieros

Comenzaron a hacerse registros de informacion, tales como ingresos y egresos,
debido a que antes los unicos registros que se tenian se limitaban a los estados de
cuenta bancarios de los ultimos tres meses. Los beneficios son a largo plazo, ya
que se necesita un cumulo de registros de esos datos para convertirlos en
informacion financiera. Al tener esa informacion se podran tomar decisiones con

razones financieras, conocer su liquidez, obtener flujos de efectivo, entre otros.
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PRODUCCION

Toma de tiempos y movimientos, y manual

Gracias a la toma de tiempos el empresario pudo notar lo estandarizados que se
encuentran sus procesos y la poca dependencia de él dentro del area de
produccion. Sin embargo, por la cantidad de productos que manejan era imposible
medir el tiempo sobre todos los articulos existentes, por ello se desarrollé el manual,
y los colaboradores estan empezando a ayudar a tomar los tiempos y que cada vez

los tiempos sean mas apegados a la realidad.

Los tiempos sirvieron como base en la herramienta de costeo, para conocer el costo

de la mano de obra por proyecto y el tiempo de produccion necesario.

Manual de toma de tiempos y movimientos
El beneficio que se obtuvo fue incentivar a la cultura de la toma de tiempos, para
comenzar a definir lineas de productos, tiempos promedio por pieza, cuellos de

botella y areas de oportunidad dentro de la empresa.

GESTION

Analisis de Unidades de Negocio

Después de analizar las 3 unidades de negocio el empresario fue capaz de conocer
en donde la empresa esta actualmente y asi poder determinar un rumbo correcto
aprovechado la UN que mas poder tiene en estos momentos para aumentar las
ventas y buscar mas clientes para depender menos de un solo intermediario, por
otro lado el conoce que UN tiene gran potencial en un futuro lo cual creando
estrategias adecuadas a largo plazo lograra quitar la dependencia por completo de

un solo cliente y permitira tener una mayor liquidez y rentabilidad.
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RECURSOS HUMANOS

Redisero de la estructura organizacional

Se reestructurd el organigrama mediante la descripcién de los puestos clave por
areas, logrando la definicién de una estructura organizacional que responda a las
necesidades internas y externas de la misma. El beneficio que brindd la
reestructuracion es que ahora hay mas comunicacion entre areas haciendo al

equipo de trabajo mas eficiente y efectivo.

Descripciones y perfiles de puestos

Se disend un formato unico para la descripcion y perfil del puesto trasladandose a
eéste la informacién sobre las descripciones y perfiles de puestos existentes, con ello
se cre6 un manual de organizacion que facilite el que los empleados conozcan con
precision y exactitud cuales son las actividades que deben desempeiar como
colaboradores, a quien estan subordinados y lo que esta bajo su responsabilidad,
asi como evitar duplicidades y omisiones, el manual sirve ademas como
instrumento de apoyo para el control, evaluacion y seguimiento de los objetivos de

la empresa.

Taller de liderazgo

En este taller se trabajaron los temas de asumir responsabilidades, comunicacion y
trabajo en equipo. El beneficio de este taller fue que los responsables de area
conocieron sus responsabilidades, el organigrama de la empresa, asumieron su

liderazgo y comprendieron la importancia del trabajo en equipo.
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taller de sensibilizacion

Taller de sensibilizacion al cambio, trabajo en equipo y comunicacion: el
benéfico del taller fue que mejoro la comunicacién entre areas, los colaboradores

se sensibilizaron con el otro, comprendieron la importancia del trabajo en equipo y
no solo en el area en la que estan.
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Tarjetas de habilidades

El beneficio es que los colaboradores tendran un desglose de las habilidades que
tienen que mejorar para aspirar a un nuevo puesto, y que no exista inconformidad

en "preferencias” con el personal.
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MERCADOTECNIA

Focus group

Después de analizar el video del focus group se detectaron habitos de compra, las
caracteristicas que buscan en una joya, los materiales que buscan en una joya, las
marcas que suelen comprar, las tendencias del mercado, la opinion respecto a la
marca y las piezas que estarian dispuestas a comprar, y por ultimo las
observaciones generales de las redes sociales de la marca los cuales se desarrollan

de la siguiente forma:

1. Habitos de compra

e Compras en centros comerciales

e Locales que estan al centro de la plaza (tipo islas)

e Asisten a tiendas en especifico solo si antes vieron algo que les gustara de
esa tienda

e Prefieren lugares en donde encuentren mucha variedad

e Suelen gastar entre $800 y $1,000 en un dia de shopping

e Compran en fechas especiales como cumpleanos

2. Caracteristicas de Joyas

e Buena calidad (resistentes)

e Combinable

e Precio accesible

e Que no se despinten o cambien de color

e Duraderas

3. Materiales de joya
e Plata

e Oro
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4. Marcas de joyeria
e Pandora

e Centro joyero

e Piel plata

e AGALI accesorio

e Swarosvski

5. Tendencias de joyeria

e Los aretes son la principal joya de un oufit
e Aretes largos

e Disefos basados en la naturaleza

e Collares de distintos tamanos a la vez

e Gargantillas

e Anillos

6. Presentacién de marca

e E| nombre no es original

e El nombre no hace referencia a la marca

e Al escucharlo pareciera que se escribe en inglés “Divine”

e La marca suena clasica y asefiorada

e El nombre de la marca pareciera que es una marca de bajo costo

e Los colores del logotipo los prefieren en fondo blanco y letras en color gris

7. Presentacion de piezas

Detectaron gran variedad de piezas que van a distintos mercados y en su gran
mayoria piezas para personas de una edad mas adulta, los precios fueron muy
variantes y se tiene una tabla en donde eligieron las piezas que mas les gustaron y

se les pusieron el precio que estaban dispuestas a pagar por esa pieza.
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Las piezas que fueron seleccionadas en mas ocasiones fueron las siguientes:

N° 7 Anillo churumbela pico sencillo

N° de selecciones: 5

Tipo de material: Plata
Precio real: $256.50
Precio promedio: $416.67

N° 24 Anillo hojas

N° de selecciones: 6

Tipo de material: Plata rodizada
Precio real: $324

Precio promedio: $175

N° 49 Arete ear cuff mariposa
N° de selecciones: 5

Tipo de material: Rodio

Precio real: $364.50

Precio promedio: $237.50

N° 58 Broquel 2 triangulos
N° de selecciones: 5

Tipo de material: Plata
Precio real: $202.50

Precio promedio: $216.67

N° 73 Broquel perla 6mm
N° de selecciones: 7

Tipo de material: Plata rodizada

Derechos Reservados::ITESO::México::2019
80



Precio real: $239.85
Precio promedio: $197.14

N° 109 Huggie 1 linea 3 mm
N° de selecciones: 6

Tipo de material: Rodio
Precio real: $288

Precio promedio: $202

N° 144 Pulso cruz con piedra
N° de selecciones: 5

Tipo de material: Chapa
Precio real: $123

Precio promedio: $237.50

La pieza que tuvo mayor numero de selecciones fue el Broquel perla 6mm el cual 7
de las 10 chicas les gusto pero no estan dispuestas a pagar el precio real ya que el
precio real esta por arriba del precio promedio que ellas pensaron que costaba, la
mayoria prefirieron los articulos en plata y rodio y el precio que estan dispuestas a
pagar entre estas joyas es de $240 por pieza, por ultimo un dato curioso en el Anillo
churumbela pico sencillo estan dispuestas a pagar mas del precio real de la joya.

8. Muestra de empaque
Ninguno de los empaques expuestos les gusto y no estan dispuestas a pagar mas
por un empaque mejor, solo cuando es para regalar si pagarian mas por un
empaque de mejor calidad.

Un empaque diferente a lo tipico y en color gris o beige estaria bien.

9. Pagina web y redes sociales
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Pagina muy cargada y disgusta que tenga distintos colores, ademas en Instagram
no tiene precios y muy pocas publicaciones, en Facebook no hay muchas fotos con
modelos y mantener un color con la marca o lanzar colores distintos para cada una
de las lineas.

La tendencia es mas fuerte en Instagram que en Facebook.

Busqueda de nuevos clientes

Se hizo una alianza con un hermano del empresario el cual tiene contactos de
posibles clientes con los cuales el empresario ya esta desarrollando nuevas lineas
de tendencia.

Tendencias del mercado

Se esta desarrollando una linea de joyas que esta enfocada a las tendencias del
mercado actual tomando en cuenta las modas que marcas reconocidas estan
imponiendo para este 2019.

Analisis de la pagina web:

Se le hicieron observaciones al empresario acerca de la organizacion e impacto
visual de la pagina web con la finalidad de darle una estructura que logre impactar
al cliente y le sea mas facil de interactuar con la misma pagina.

Visitas a nuevos prospectos en Guadalajara:

Se tuvo el contacto con posibles clientes con apoyo del hermano del empresario en

donde esta en marcha el desarrollo de nuevas lineas de tendencia las cuales estos

clientes estan dispuestos a comprar.
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Grupos de Facebook, se seleccionaron diferentes grupos de Facebook, que son

potenciales para la marca

Se seleccionaron los siguientes grupos de Facebook con la finalidad que la empresa
tenga presencia en el mercado mediante este medio, se le recomienda a el
empresario unirse a los grupos y realizar publicaciones con frecuencia para que los
miembros estén interactuando con la pagina y se realicen compras por este medio:

e https://www.facebook.com/qroups/247999689314183/?ref=br _rs

e https://www.facebook.com/qroups/268091330266437/?ref=br_rs

e https://www.facebook.com/qroups/219686958418357/?ref=br_rs

o https://www.facebook.com/qroups/1624982414213805/?ref=br_rs

e https://www.facebook.com/qroups/356807524497667/?ref=br_rs

e https://www.facebook.com/qroups/180589855480158/?ref=br _rs

e https://www.facebook.com/qroups/713960275468317/?ref=br_rs

e https://www.facebook.com/qroups/239577062880858/?ref=br_rs

o https://www.facebook.com/qgroups/VENDEYGANA/?ref=br rs

e https://www.facebook.com/qroups/444455005695889/?ref=br_rs

e https://www.facebook.com/qroups/453086781508506/?ref=br_rs

e https://www.facebook.com/qroups/mercadolibreqdl/?ref=br rs
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5.4. Tabla sobre empleo y capacitaciéon

Miamero de empleados protegidos 22
Miamero de empleos generados 0
Personas Area de Horas de
capacitadas capacitacion capacitacion
Comunicacion y
22 trabajo en equipo 5
Liderazgo y
6 empoderamiento 3
3 Contabilidad 3

Toma de tiemposy

movimientos
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5.5.

Problema Central:

Propuesta Central:

Por el rumbo difuso se estat

douna

Tablero de seguimiento de indicadores

DIVAIN JOYAS - SILVER HOME CORPORATIVO

i6ny or,

tienen una comunicacién deficiente.

ion reactiva, lo que lleva a tomar decisiones improvisadas y como consecuencia se

Definir la estructura de la empresa de forma estratégica para tomar decisiones asertivas.

Problema

Mapa problematica

Dimension

Objetivo/Meta

estratégico

Objetivo (s)
Operativo (s)

Propuesta de
mejora que abona
a los Objetivos

reactiva

Planeacién y organizacidén

Gestion y
administracion

Tener una
planeacién de
proyectos y
conocer la

Tener una estructura
organizacional definida
y completa

Tener mayo claridad
en el rumbo de la
empresa y hacer

viabilidad de UN despliegues operativos

Seguimiento de proyecto

Medicién de indicadores

Observaciones

Cadena de Impacto Indicador

Medicién inicial

Medicién final
(con fecha) ledicion fina

Medicién Meta  Brecha

g 0 arta ac
RESULTADO Planificador de proyectos y analisis Un planificador de 0 2 2 1 informacién que se le habia solicitado a el empresario. El 25 de
de UN proyectos y un analisis Abril ultima revisidn con el empresario. Para el analisis de UN no
El empresario llena, analiza, ) o
P N Como no se concluyo el resultado no se genero ninguna medicién
Uso prioriza y genera ordenes de #de ordenes generadas 0 1 1 0 del uso
produccion :
La empresa se ve mas Organizada y |# de decisiones tomadas 1. Decisién de buscar nuevos c’:\;lentels (reducir la dependencia con
BENEFICIO el empresario tiene mas claridad | alineadas a la vision del 0 3 3 5 2. Decision d li al'CO| idor final
para la toma de decisiones negocio . Decisién de analizar al consumidor final.
3 Asistira BNI
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Problema ) .,
Dimensién

Mapa problematica

Personal inconforme por

Recursos Humanos
la desigualdad de reglas

Objetivo/Meta
estratégico

Mantener un indice
de satisfaccién
positivo

Objetivo (s)
Operativo (s)

Aumentar un 10% de
satisfaccién del indice
del clima laboral

Propuesta de
mejora que abona
a los Objetivos

Definir una estructura
de puestos y
actividades
promoviendo el buen
desempefio de los
colaboradores.

Seguimiento de proyecto

Cadena de Impacto Indicador

Medicién de indicadores

Medicién inicial

(con fecha) Biecha

Medicién Meta

Medicién final

Observaciones

RESULTADO Procesos y documentacion clave del|Procesos documentados 0 2 2 2 Se documentaron UGnicamente los puestos clavey el taller se aplico
area de RH y taller aplicado en |a ultima semana.
El encargado revisa, completa la
d gt 6 N . |#deprocesos
ocumentacion, corrigey comunica
y M documentados
uso al personal, los cambios en 4 de sesiones de trabaio 0 3 3 3
cuestién de puestos, estructura y ) Serealizaron entrevistas de clima laboral, y se documentaron 6
reglas con el personal puestos clave, ademds sellevaron a cabo 2 talleres uno con
lideres y otro con la empresa en general.
1.Los jefes de drea asumieron su responsabilidad liderazgo.
" . 2.Seconsidera que la comunicacién es mas importante que los
Claridad en puestos de trabajoy R q P q
s B " conflictos personales.
responsabilidad asi como # de comentarios 3.Manejar la confianza con el personal
BENEFICIO resolucién deinconformidades por |positivos expresados 0 50% 50% 71% : ) N n P .
A . 4. Integracion con el equipo de produccion
la desigualdad de reglas en el durante las sesiones -
ersonal 5.Sesensibilizaron por el otro
*Esta pendiente el tema de sueldos*
*Pendiente |a clarificacidén de habilidades y desempefio*
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Propuesta de
mejora que abona
a los Objetivos

Problema Objetivo/Meta Objetivo (s)

L. Dimension . . .
Mapa problematica estratégico Operativo (s)

Toma de decisiones
asertivas
fundamentadas en
documentacidn vigente
y analisis de datos

Toma de decisiones Procesos y Disminuir el % de | Estandarizar 5 procesos
improvisadas Operacion reprocesos clave

Seguimiento de proyecto
Medicién de indicadores

Observaciones

Cadena de Impacto Indicador

Medicién Meta  Brecha ~ Medicién final
(con fecha)

Un andlisis de tiempos y
Andlisis de tiempos y movimientos, o
RESULTADO o pos ¥ movimientos, puntos 0 3 3 3
puntos criticos y mermas i
criticos y mermas Serealizo la toma de tiempos de diferentes procesos
El drea de producciony el
Uso empresario CONOCE, m’ se f?de mejoras 0 4 4 1 Debido a que los proceso se encuentran en su mayoria
Mymmqoras implementadas estandarizados no sevio la necesidad de implementar mejoras;
continuas sin embargo se hizo un manual para la toma de tiempos
La empresa se ve mas Organizada y |# de decisiones tomadas naturales
BENEFICIO el empresario tiene mas claridad (alineadas a la capacidad 0 3 3 4 2. Separar lineas de produccion por UN.
para |la toma de decisiones de produccion 3. Acondicionar un inventario fisico para la UN de consumidor
final.
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Propuesta de
mejora que abona
a los Objetivos

Problema ) . Objetivo/Meta Objetivo (s)
Dimensién

Mapa problematica estratégico Operativo (s)

Retencion y
adquisicion de nuevos
clientes.

Desconocimiento de Clientes y Conocer el Aumentar el % de
mercado meta Mercados mercado satisfaccion de clientes

Seguimiento de proyecto

Medicién de indicadores

Observaciones

Cadena de Impacto Indicador

Medicién Meta  Brecha  Medicién final
(con fecha)

P, Una descripcion de
RESULTADO Descripcion de mercado meta y d - 0 3 3
mercado meta y tacticas 1 Con el focus Group se definido el segmento de clientes.

tacticas de seguimiento a clientes d imients lient
e seguimiento a clientes Sedesarrollaron tacticas de marketing: como el mailing, el

telemarketing y las citas con clientes corporativos y potenciales

El encargado del drea yel

Uso empresario conocen, indagan ) i de tacti licad 1. Basqueda de clientes corporativos
exploran 4o meta y aplican|* de técticas aplicadas o] 3 3 4
L] su mercado meta y aplican| 2.Busqueda de clientes locales y fordneos
las tacticas pertinentes 3. Remate de producto

4. Contactar a clientes previos

El empresario y el area de disefio .
N pd o y d 16n d # de decisiones tomadas
oman decisiones de creacion de .
BENEFICIO | N con baseal conocimiento 0 2 2 1
nuevos producto y/o incursiona en

del mercado meta P
nuevos mercados Se esta creando una nueva linea de productos basada en

tendencias actuales
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Propuesta de
mejora que abona
a los Objetivos

Problema Objetivo/Meta Objetivo (s)

L. Dimension . . .
Mapa problematica estratégico Operativo (s)

Definir la estructura
financiera, de forma

A Generar estratégica para poder
Desconocimiento de . o Generar 2 reportes N g P P
. e R Finanzas indicadores X . analizar la
informacidén financiera ) i financieros ) o
financieros informacién para

tomar decisiones de
forma asertiva.

Seguimiento de proyecto

Medicién de indicadores

Observaciones

Cadena de Impacto Indicador T
Medicion inicial Medicién Meta  Brecha  Medicién final
(con fecha)

1. Control deinventarios de insumos

Reportes y herramientas 3 reportes y 2 2. Herramienta de estados financieros
RESULTADO portes ¥ portes y 0 5 5 5 .
financieras herramientas 3. Herramienta de costeo
4. Formato deingresos y egresos mayores
El empresario fecopila, conoce, # de veces de capturas y
uso capturay da seguimiento a los actualizaciones 0 4 4 2 De las 5 herramientas 3 estdn en uso y las otras 2 el empresario
formatos. no ha llenado la informacion por cuestiones de tiempo y/o falta de
personal.
- T s

-
3. Conoce mejor sus costos lo que le permite hacer mejores
estrategias de precios.

4. Al conocer su punto de equilibrio se fijo metas de venta
provenientes de las UN con menor dependencia

El io podrd -
G mrrorots e e s s
BENEFICIO - » capial, que promueven las 0 3 3 4
liquidez, costos y gastos para tomar| .

finanzas sanas

decisiones para finanzas sanas
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6. Recomendaciones finales (estratégicas)

6.1. Corto plazo
Finanzas
e Llevar a cabo los registros financieros de forma constante.
e La contratacion de un auxiliar administrativo y/o contable.
e Darle continuidad y seguimiento al registro de activos, pasivos y capital.
Mercado
e Reactivar y estandarizar la imagen de la empresa en medios digitales.
e Ingresar en los grupos de Facebook seleccionados
e Hacer publicidad en redes sociales
Recursos humanos
e Capacitar y formar en diferentes areas al personal.
e Darle continuidad al esquema de tarjetas de habilidades.
¢ Definir el esquema de sueldos y prestaciones laborales.
Operaciones
e Continuar con la toma de tiempos por tipo de producto.
e Categorizar los productos por la linea de productos similares para
estandarizar precios.

e Buscar comprar mobiliario mas ergonémico para el area de pulido.

Gestion
e Disminuir el inventario estancado
e Darles seguimiento a sesiones de trabajo en equipo

e Tomar decisiones con ayuda de las herramientas elaboradas en el proyecto
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6.2. Mediano plazo

Finanzas
e Generar reportes financieros trimestrales para después generar los anuales
y consolidarlos.
e Darle seguimiento a las depreciaciones de activos para la renovacion de los
mismos.
e Generar indicadores y razones financieras.
Mercado
e Desarrollar vendedores o conseguir mas intermediarios.
e Posicionar mas la marca. Tener presencia
e Realizar publicaciones pagadas en Instagram y Facebook
Recursos humanos
e Hacer talleres de capacitacion e integracion una vez cada semestre.
e Realizar un presupuesto para destinarlo a las capacitaciones del personal.
e Hacer un esquema de recompensas.
Operaciones
e Planear la produccion con estacionalidad y dependiendo de la Unidad de
Negocio
e Tener personal multifuncional para poder tener una mayor rotacion en areas
y evitar colaboradores viciados.
e Documentar los procesos.
Gestion
e Capacitar cada una de las areas con talleres especificos
e Generar clientes nuevos para eliminar la dependencia de clientes
e Darle seguimiento al proceso de consultoria para atender nuevas

oportunidades
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6.3. Largo plazo
Finanzas
e Realizar contratos de futuros para compras de materias primas.
e Hacer fondos y estrategias financieras para la adquisicién de maquinaria.
e Contratar opciones mara mitigar riesgos de volatilidad.
Mercado
e Desarrollar estrategias de branding para posicionar la marca
e Desarrollo de nuevas lineas de producto
e Darles seguimiento a los clientes con nuevas tendencias
Recursos humanos
e Desarrollo de esquema de plan de carrera interno de la empresa.
e Contratar personal para hacer el area de recursos humanos.
e Generar parrillas de remplazo.
Operaciones
e Establecer lineas de produccién por producto y aprovechar la capacidad de
produccion al 100%
e Buscar comprar maquinaria para innovar en el sector.
e Buscar un espacio de trabajo de un solo nivel, o adecuar las instalaciones
para el traslado de materiales.
Gestion
e Generar un equipo de trabajo con una buena comunicacién entre todas las
areas de la empresa
e Deslindar actividades a cada una de las areas funcionales

¢ Aumentar la satisfaccion de los empleados.
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ll. Reflexiones de cierre de los estudiantes (aprendizajes)

Entendemos una intervencion como ponerle un alto a todas aquellas situaciones
que no favorecen el crecimiento de una empresa, para asi encontrar areas de
oportunidad y los caminos adecuados para llegar a los objetivos de la empresa. Una
intervencidn siempre es complicada, ya que le hace ver al empresario cosas que tal
vez sabia que estaban, pero que no queria afrontar, y en la intervencion es el
momento de hacerlo.

El equipo fue parte clave en un momento en donde la empresa se encontraba muy
vulnerable. Nuestro apoyo y conocimientos han sido de gran ayuda para que el
empresario pueda tomar decisiones de forma asertiva, retome propuestas de mejora
que en algun momento el empresario tenia en mente aplicar.

Concluimos con un cambio importante desde el primer dia de PAP al dia de hoy, ya
que el empresario se nota seguro de si, tiene en mente nuevos proyectos y metas
a desarrollar. Si el empresario continua trabajando de forma informada, con
asesorias y apoyo de expertos, pronto lograra terminar con gran parte de su
problematica, y todo eso le permitira tener una mayor certidumbre, conocimiento y

decisiones asertivas en su empresa.
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lll. Conclusiones

Los problemas que las MYPES enfrentan es la informacién deficiente que tiene,
buscan o encuentran. Partiendo de ahi, se desprenden muchos de sus problemas,
como, no lograr una administracion efectiva, poca o nula actualizacién tecnolégica
conforme al medio en el que se desarrollan, desconocimiento de mercado, entre
muchas otras. Todos estos problemas derivan en mas y mas problematicas, que
por tener que estar viviendo al dia, no se dan tiempo para ayudarse a ellos mismos.
En el sector de la empresa joyera hay gran potencial, en especifico en el de la
empresa, siempre y cuando se siga por la linea en la que va, que es de mejora
continua y desarrollo de personal. El empresario conoce demasiado el sector, lo que
le da una ventaja competitiva y con las mejoras que esta implementando, se le
augura un gran futuro.

La metodologia del PAP ayuda al empresario a tener conciencia de lo que esta
pasando a su alrededor, pero lo mas importante es que también ve lo que esta
pasando al interior de la empresa, se da cuenta de todo lo que esta haciendo, tanto
para bien como para mal y como corregir el camino para el desarrollo optimo de la
empresa.

La intervencion muestra cosas que se hace bien y mal, de ahi salen los
aprendizajes, en cada empresa es diferente y cada una te muestra y ensefa
diferentes cosas. En el caso particular se noto un cambio en la forma de pensary
actuar del empresario con su compafiia, de ser una persona que tomaba decisiones
de forma improvisada y reactiva a ser una persona que le preocupaba tener la
informacion, para poder tomar decisiones importantes y que le den rumbo a su

empresa en el logro de sus objetivos.
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V. Anexos

1. Analisis del entorno
2. OPERACIONES

a.

b.

C.

Manual de toma de tiempos y movimientos
Formato para la toma de tiempos

Analisis de toma de tiempos y movimientos

3. RECURSOS HUMANOS

a.

b.

C.

d.

Manual de recursos humanos
Organigrama general
Descripciones de puestos
Tablero de habilidades

4. GESTION

a.

b.

C.

d.

Canvas General
Canvas Maquila
Canvas Mayoreo medio mayoreo

Canvas consumidor final

5. MERCADOTECNIA

a.
b.

C.

d.

e.
f.

Video de focus group

Analisis de focus group

Resumen de tendencias

Matriz SMART de tacticas de marketing
Listado de grupos de facebook

Analisis de la pagina web — consumidor final

6. FINANZAS

IS

o a ©°

ja}

Formato de caja chica

Politicas de caja chica

Formato de ingresos y egresos mayores
Herramienta de estados financieros
Herramienta de inventario de insumos

Herramienta de costeo.
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