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Resumen

El siguiente documento se titula PAP 3A 01 “Consultoria en MYPE”. Consultoria
integral en una empresa dedicada a la fabricacion y exportacion de muebles,
ubicada en Tlaquepaque, Jalisco, elaborado por los alumnos; Erika Jazmin
Espinoza Diaz, Luis Fernando Gonzalez De La Mora y Léo Duarte, con el
asesoramiento de la Mtra. Myrna Araceli Becerra Ramirez y el apoyo del MBA.
Pablo Sandoval Rios.

El informe que se presenta a continuacién, es el resultado de la intervencion
realizada en la empresa mencionada anteriormente. El documento consta de siete
partes; la primera de ellas se centra en sefalar 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 diagnostico 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 sefiala algunas recomendaciones y comentarios a la
empresa. La sexta y ultima seccidn integra los anexos que dan cuenta de los
productos concretos realizados en la intervencidon. La metodologia que se empled
para la realizaciéon de este documento fue la establecida por centro universidad
empresa la cual proporciond los requisitos esenciales requeridos para el reporte
final del PAP. Los contenidos principales de este documento se basan en;
informacion de la empresa que nos ayudd a identificar la situacion actual de la
misma, el diagndstico completo que obtuvimos después de intervenir, el desarrollo
y justificacion de las propuestas de mejora con la explicacion a detalle de las
implementaciones por area y por ultimo, los resultados obtenidos de cada

implementacion realizada.



Introduccion

El proyecto Consultorias Universitarias ha sido desarrollado de manera conjunta por
el Instituto Tecnoldgico y de Estudios Superiores de Occidente (ITESO), reuniendo
instrumentos técnicos, humanos y financieros, que permitan ofrecer a un costo
accesible para el empresario de la micro y pequefa 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
intervencion 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 intervencidn cualquiera de los siguientes puntos:

Aspectos cualitativos.
) Mejora en los procesos de informacion y toma de decisiones (claridad y
oportunidad).

Cambios en la motivacion del personal y su involucramiento en la empresa

= e

mejora del clima organizacional).

Adquisicion de herramientas que mejoren la habilidad administrativa
puntualizando la claridad en el rumbo de la empresa y una coordinacion adecuada

—~~

de esfuerzos con lineas de autoridad y responsabilidad bien definidas).



Aspectos cuantitativos:

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

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

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

° Incremento del potencial de ventas (a través de la determinacion de

segmentos y posicionamiento mas adecuado).

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

1. Levantamiento del prediagnéstico: 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 medicion de los
resultados, en lo anterior participa el empresario con ayuda del consultor.

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

3. Diserfio 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 intervencion 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 coordinaciéon con un docente

consultor.

El informe que se presenta a continuacion es el resultado de esta 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 diagnostico 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 sefiala
algunas recomendaciones y comentarios a la empresa. La sexta y ultima seccion
integra los anexos que dan cuenta de los productos concretos realizados en la

intervencion.



. Desarrollo del proyecto

1. Generalidades y contexto de la empresa

1.1. Historia de la empresa

La empresa se fundo en 1996 bajo una razén social distinta a la actual, con tan solo
dos socios y una oficina en una pequena casa, bajo el giro de fabricacion de
muebles. Fue en ese afio cuando, por un gran pedido por parte de un conocido
canadiense, se dio el inicio a la fabricacibn de  muebles.
El empresario, quien es licenciado en ingenieria civil por el ITESO, es el actual
dueno de la empresa. En 1998, comenzaron las operaciones en la actual fabrica.
La cantidad de personal con la que han contado ha variado de modo constante,
dependiendo de la cantidad de trabajo que han tenido, puesto que se trabaja por
proyecto y el volumen de produccion cambia; se han tenido hasta 100 empleados,
sin embargo, actualmente cuentan con 45 colaboradores.
Para 2013, el duefio actual ya le habia comprado las acciones de la empresa a su
socio. Fue hace cinco afos que decidié vender el terreno donde producen
actualmente, comenzando preparativos para mudarse a una nueva fabrica obtenida
y ubicada cerca de la zona industrial del Mante, en Periférico Sur.
La empresa se encuentra trabajando al 60% de su capacidad, segun opinién del
empresario, dependiendo al 90% de dos clientes extranjeros y buscando
oportunidad de ingresar al mercado nacional con clientes que generen 6rdenes de
compra iguales o mayores a sus clientes actuales, asi como visualizando ampliar

su catalogo de productos generando alianzas con productores de su ramo.

1.2. Entendimiento del negocio
Los hechos bases encontrados en cada area funcional de la empresa se describen

a continuacion :



Operaciones

La empresa depende en un 90% de dos clientes principales que son extranjeros.
Se fabrica por pedidos, hasta que se levanta la orden de compra. No se cuenta con
tiempos ni procesos documentados, los cuales habran de ser revisados y
formalizados. La fabrica no tiene un buen acomodo en el flujo de proceso aparente;
se tiene maquinaria y equipo sin utilizar (el empresario menciona que se esta
trabajando al 60% de la capacidad total), también se detecta la falta de seguridad
tanto en las instalaciones como en el equipo que deberian usar los empleados,
aunque se esta en proceso de equipamiento de  seguridad.
Se tiene una persona encargada de produccion 'y materiales.
Otra persona se encarga de la parte de disefio industrial; desarrollo e ingenieria de
los productos, planos, disefios, dispositivos, todo en colaboracion con el encargado
de produccion. También se tienen diversos supervisores en las distintas areas de

produccion; pintura, piel, ensamble y empaques.

Finanzas

La empresa cuenta con informacién financiera, la cual nos fue proporcionada. Se
detecta flujo de efectivo y utilidades. EI empresario menciona que se tiene un
servicio de outsourcing para pago de nédmina por parte del banco, sin embargo no
todos los empleados estan dados de alta y a estos se les da el efectivo directamente.
Los pagos de parte del cliente se reciben de contado aproximadamente 7 dias
después de haber mandado la factura (no se manejan otros planes de pago).

Administracion y gestion

Con 20 anos de experiencia, es una empresa de disefio, creacion y fabricacion de
servicios integrales que se especializa en la creacion de mobiliario y entornos
innovadores, funcionales y claramente relevantes. La empresa no muestra mision,

vision, valores y objetivos documentados formalmente, sin embargo, el empresario



los describe de manera implicita. La toma decisiones es elaborada a base de
experiencia. Los principales productos que ofrece se centran en sillas y mesas. Su
especialidad son las colecciones de mesa de tres tipos; mesa de centro, mesas
laterales y mesa consola. La persona encargada de administracion (secretaria del
duefio) realiza las labores de compras, pagos a proveedores, vencimiento de
facturas, asi como la documentacion de todos los empleados. Se tienen puestos de
mando medios confiables para el empresario los cuales, en su mayoria, llevan

laborando muchos afios con el empresario.

Mercado

El empresario se encarga de la captacidon de clientes y ventas, que es en lo que
mejor se desenvuelve. Se encuentra afiliado a la Asociacion de Fabricantes de
Muebles de Jalisco A.C. (AFAMJAL). También, participa en unas grandes ferias
para el comercio de muebles realizadas en Abril y Agosto en Estados Unidos.
Se tienen solo clientes extranjeros, dos principales, a los que se les exporta por
altos volumenes. La comunicacion entre la empresa y los clientes se desarrolla en
su mayor parte de manera coloquial a través de correos electrénico, y los pagos son
realizados de contado hasta que reciben la mercancia.
Como proyecto futuro, el duefio tiene apertura a generar alianzas con proveedores
que cuentan con maquinarias para aumentar la produccion a un bajo costo, a
incorporar materiales y productos que complementen sus muebles, y a ampliar su
catalogo de productos a través de una unidn de comercializacion con otras

empresas que venden muebles con estilos distintos.

10



Recursos Humanos

El encargado de produccion también hace la labor de recursos humanos, dando una
breve induccién a los nuevos empleados. No se tiene un proceso formal de
contratacion; se toma en cuenta la actitud de la persona principalmente, lo cual ha
generado informalidad en el trabajo (uso de celular, audifonos), rotacién del
personal, falta de seriedad. Actualmente, cuenta con 45 empleados. Sélo la mitad
de las personas empleadas estan bajo contrato, de los cuales se encarga una
empresa de outsourcing, y aunque no se especifica, se maneja un horario laboral
de 8:00 a.m. a 6:00 p.m. de lunes a viernes, y sabados cuando el proyecto lo
requiere. La empresa recibira préximamente una auditoria social, la cual, tendra que
ser investigada a mas profundidad en el diagnostico.
A continuacion, se presenta el organigrama presentado por la empresa donde se
visualizan los roles, responsabilidades y personal de cada area.

Director General

Asistente
administrativa

Secretaria compras

I et g™ Responsable
ngenieria y disefio e
l Supervisor de Supervisor de
ensamble empaque
L - Muestras 17 % 5¢%
Diseino y marketing 19
Supervisor de Supervisor de
pintura piel
13 ¢ 8 ¢
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Mapeo del proceso general de negocio
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;Hay algun ‘
inconveniente? Realizar pago
€

Recibe |a
entrega

Informar a la
empresa

Llamada y envio
de documentos
a agencia
aduanal

Enviar datos
del envio al
cliente

Buscar la
mejor solucidon

Descripcion del proceso general del negocio

Por lo general se tienen clientes previamente establecidos, de ser asi se verifica si
es una solicitud nueva o no (en este caso se inicia con la orden de compra). En el
caso de ser un nuevo cliente o solicitud nueva, se inicia con la solicitud del producto;
este envia una muestra del producto que requiere o bien la idea para que la empresa
se encargue de la ingenieria del disefio.
Se realiza la muestra para ver si requiere ajustes o se deja asi. Una vez que el
cliente valida el disefio del producto que requiere, se levanta la orden de compra.
Cuando ya se tiene la orden de compra, se procede a hacer el modelo en madera'y
el desglose de los componentes; los dispositivos de las partes, materiales, pintura,
ensamble, empaque, y en base a esto se hace la solicitud de compra de materiales
tres semanas antes de iniciar la produccion. Se tiene un programa de produccion
en Excel donde se actualiza semanalmente en el sistema de cada cliente el avance
del proceso. Una vez que el material esta recortado se realiza el ensamblado,
pintado, ya que esta seco se hace el empaque, se hace la solicitud de transporte
con la autorizacion del cliente ya que este es quien realiza el pago del flete. Se llama
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a la agencia aduanal de Nuevo Laredo y se le envia la carta de instrucciones para
exportacion, el certificado de origen, la agenda de auditoria y la lista de la
informacion requerida. Se le llama al cliente para informarle que el producto ya va
en camino y enviarle los datos del envio, en caso de algun inconveniente con la
entrega, el cliente llama a la empresa para informarle y esta busca una solucion al
problema, de lo contrario el cliente realiza el deposito de contado(no se manejan

otros planes de pago).

1.3. Fundamentos estratégicos de la empresa

A diferencia de su competidor principal, ubicado en Jalisco también, la empresa se
destaca por su ingenieria aplicada para el desarrollo de los productos, como por
realizar mejores acabados sobre los muebles, que es valor percibido por sus
clientes. Asi mismo otras de sus principales propuestas de valor son la calidad de
sus muebles, asi como la innovacion y los materiales que usan. El tiempo de
respuesta ante los requerimientos de sus clientes es efectivo y mantienen una
buena comunicacién con ellos.

La ventaja competitiva de la empresa es su experiencia en la industria, el precio

de sus productos y el valor agregado encontrado en sus acabados.

Estrategia genérica: diferenciacion

La empresa sigue una estrategia de diferenciacion y enfoque en el mercado
americano. Mantiene su competitividad en el extranjero gracias a sus precios y el
acabado distintivo de sus muebles. Esto lo logra a través de su proceso de
manufactura artesanal y el uso de piel de res para la fabricacion de sus productos,
lo que le da una identidad unica en el mercado.

1.4. Analisis del entorno

Las empresas en México se encuentran integradas por pequefas, medianas y
grandes, segun sean sus caracteristicas. La industria del mueble tienen variedad de
puntos ubicados en diversas regiones del pais, con una oferta productiva que
comprende mobiliario para el hogar, jardin, oficina-negocios, elaborados con
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materiales de maderas, metal, herrajes, plastico y tapiceria. Ademas del mobiliario
tradicional, se han desarrollado conceptos con innovacion y disefio a partir de las
necesidades de funcionalidad y confort del usuario, asi como para responder a
demandas especificas, por ejemplo, muebles para alojar nuevos aparatos de audio,
video y consolas de juegos digitales, entre otros.

Asimismo, el comercio de muebles con el TPP (Trans Pacific Partnership) tiene un
valor de 2306 millones de ddlares, lo cual representa un 71% del comercio de la
industria. En el 2015, se exportaron 1950 millones de ddlares en muebles, un 0.5%
del total de exportaciones en México. El 86.6% se exporta a Estados Unidos, 8.4%
se exporta al resto del mundo y el 5% restante al resto de los paises integrantes del
TPP (Australia, Brunei, Canada, Chile, Japon, Malasia, Nueva Zelanda, Peru,
Singapur y Vietnam).

En el ambito internacional, el comercio de muebles representa el 0.7% del comercio
total. Por otro lado, el comercio de muebles dentro del TPP representa el 28.3% del
comercio total de la industria. Vietnam es el pais dominante en este rubro, con un
porcentaje de 36.2% de las exportaciones de muebles.

La industria mexicana del mueble se ha consolidado como una industria altamente
integrada con oportunidades de incrementar su participacion en el mercado
internacional. En 2015, México destac6 como cuarto exportador mundial de asientos
giratorios de altura ajustable, sexto de sillas y asientos metalicos, octavo de sillas y
asientos de madera y noveno de partes y piezas de madera para muebles. El
Tratado de Asociacion Transpacifico (TPP) abre nuevas oportunidades y acceso
preferencial a seis nuevos mercados de exportacion a las empresas establecidas
en México dentro de la industria del mueble y de igual forma consolida su presencia

en los mercados de nuestros actuales socios comerciales.
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Tabla resumen del analisis del entorno

Inversién extranjera
directa

paises del Tratado de
Asociacion Transpacifico
(TPP), canalizaron 77.2
Millones de ddlares (Mdd)
de inversiones

directas hacia la industria
de muebles de Mexico,
mientras el resto de paises
acumularon flujos
negativos por 18.6 Mdd.
Los paises inversionistas
son, EE.UU. que invirtié
83.4 Mdd, Japon,
Singapur, Chile y Canada
disminuyeron sus
inversiones en 6.2 Mdd

Variable Oportunidad Amenaza
Aspectos econémicos:
De 2007 a 2015, Ilos | Fuertes fluctuaciones

causaran inseguridad en los
precios de materia prima, el
ultimo afio ha habido mucha
inestabilidad, causando
variaciones y alzas en los
precios.

Valor agregado de
la industria

En 2014, el  valor
agregado de las
exportaciones de la
industria de muebles se
ubico en 30.4% del valor
de la produccion
manufacturera

global de las ramas 3371,
3372 y 3379, menor que el
registrado por la industria
manufacturera total, de
38.9%.

Valor del comercio
de muebles en
México

El comercio de muebles
en Meéxico tiene un valor
de 3232 millones de
ddlares. Esto representa
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tan solo el 0.4% del
comercio exterior del pais,
lo cual muestra que hay
una gran oportunidad de
crecimiento en el
mercado.

Desgravacion
arancelaria en los
paises del TPP para
los productos
de la industria del
mueble de México

México logré ventajas
significativas en materia
de eliminacion de
aranceles  para  esta
industria en los paises
miembros del TPP. Cuatro
paises (Singapur,

Chile, EE.UU. y Japon) no
aplicaran impuestos a la
importacion en esta
industria a partir de la
entrada en vigor del
Tratado.

Facilidad de acceso
a Canada

Canada otorgara acceso
inmediato para el 78.8%
de los bienes cubiertos por
esta industria, el resto
(21.2%) se desgravara en
6 arios. Es importante
sefialar que los productos
mexicanos seguiran
exentos de arancel
cuando se exporten a
Canada bajo el TLCAN

Facilidad de acceso
a Vietnam y Nueva
Zelanda

Vietnam y Nueva Zelandia
daran acceso inmediato
en mas del 54% de los
productos; y para el resto
(42.3 'y 45.5%) se
desgravaran
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totalmente  en  plazos
maximos de 4 y 7 afios,
respectivamente.

Aspectos socioculturales, demograficos y ambientales:

Importancia de la
fabricacion de
muebles como

actividad clave en el
estado de Jalisco

Gracias a organismos
como AFAMJAL
(Asociacion de

Fabricantes de Muebles
del Estado de Jalisco), se
cuenta con numerosas
posibilidades de formar
alianzas estratégicas con
otros fabricantes de la
region, lo cual podria
permitir una expansion de
la linea de productos.

Aspec

tos politicos, legales y gubernamentales:

Cambio de
presidente

El 30 de agosto, Andrés
Manuel Loépez Obrador y su
candidato a ocupar la
Secretaria de Relaciones
Exteriores, Marcelo Ebrard, se
reunieron con embajadores y
representantes de negocios
de paises de Asia y el
Pacifico, a fin de tener
acercamiento con esa zona de
vital importancia para el
intercambio  comercial de
Meéxico. Esto representa una
amenaza porque es probable
que Meéxico incremente sus
negocios con esta zona,
proporcionando mayor poder
a los competidores de Ila
empresa.
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Auditoria social

Se detectaron algunas
condiciones alarmantes en
cuanto a seguridad e higiene,

Omega y SGS en por lo que esta auditoria
septiembre podria provocar una
penalizacion que en este
momento se desconoce.
Aspectos tecnologicos:
Disponibilidad de A pesar del gran numerq de
.. proveedores en algunos tipos
magquinaria y . Y
equipo de maquu,var/a, pract/ca/?vente
todos estan fuera del pais.
Aspectos de competencia:
Tailandia, Filipinas y Vietnam
Rivalidad entre son los principales
competidores competidores en esta

industria.

Entrada potencial
de nuevos
competidores

La empresa minorista de
muebles, IKEA, llega en 2019
a Meéxico. Cuenta con una
gran capacidad de competir
en calidad y precio.

Productos
sustitutos

Existe diversidad de productos
sustitutos y de variedad de
precios y calidad, que pueden
sustituir los productos.

Poder de
negociacion con los
consumidores

Va en aumento ya que los
puntos que toma en
cuenta son el disefio, la
calidad y la capacidad de
adaptarse a sus pedidos.

Poder de
negociacion de los
proveedores

Poder bajo de negociacion ya
que generalmente la materia
prima es pagada de contado.
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Diamante de Porter

Amenazas de nuevos
competidores
ALTA

-Entrada préxima de
IKEA

Rivalidad
entre
competidores:

Media

Poder de negociacion
con los clientes
MEDIO
-Tienen otros paises a
elegir como fabricantes,

EKH sin embargo México

conviene mas.
Amenazas de

productos sustitutos
BAIA
-La empresa destaca
porla calidade
innovacion,
personalizalos
productos

Conclusiones del analisis

Algunas de las principales oportunidades es que la demanda esta creciendo,
aunque se esta dividiendo el mercado porque cada vez hay mas empresas
competentes y esto lleva a un mejor servicio. Asimismo, la proxima ratificacion del
CPTPP (Comprehensive and Progressive Agreement for Trans Pacific Partnership)
presenta una gran oportunidad para que México exporte muebles a una mayor
cantidad de paises. Esto también es una oportunidad para la empresa, puesto que

actualmente solo exportan a Estados Unidos.

Por otra parte, existe mayor rivalidad, dificultad de posicionamiento, muchos
competidores, poder de negociacibon de compradores, burocracia en
financiamientos, variedad de productos sustitutos que saturan el mercado. Existen
tanto oportunidades como amenazas en este giro, lo que se debe de hacer es

aprovechar esas oportunidades y prevenir las amenazas mediante la planeacion
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estratégica, organizacion de los sistemas directivos de la empresa y una correcta

ejecucion de los planes a proponer.

2. Diagnéstico

21. Metodologia del diagnéstico
Partiendo del concepto que diagnosticar es en esencia la identificacion de
problemas a partir de sintomas, el proceso de diagndstico se centra principalmente
en la obtencion, procesamiento y analisis de informacién, 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 diagndstico empresarial en la practica se puede proceder de dos

maneras distintas:

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

° 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 realizacién 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

Durante la primera visita a la empresa, se tuvo una reunion con el empresario donde
explico la historia, la situacion actual, los datos generales, el proceso de negocio,
los distintos roles, asi como son las diferentes areas de la empresa.. Después de
obtener esta informacion, se hizo la redaccién que explica el entendimiento del
negocio, se elabor6é el mapeo general del proceso y un diamante de Porter.
También, a través de la recabacion de informacion de diversas fuentes, se realizo
un analisis de las oportunidades y amenazas que rodean la industria.
A partir de esto, preparamos herramientas para obtener informacion mas profunda
y comenzar con la etapa de diagndstico en la segunda visita, enfocandonos primero
en clima laboral, habilidades directivas y satisfaccion del cliente.

En la segunda visita a la empresa, el equipo se dividié en tres actividades distintas.
Se utilizé un cuestionario para la evaluacion de clima laboral, que cada empleado
tenia que llenar; cada uno contaba con treinta reactivos, que podian ser contestados
como malo (1), regular (2), o bueno (3), segun el criterio del empleado, asi como
dos espacios para opinidn libre. Por otra parte, cada jefe de area llen6 un
cuestionario con 100 reactivos para detectar sus areas fuertes y débiles en

habilidades directivas.

Se realiz6 una entrevista con el empresario donde se tocaron tres principales temas:
1. Informacién financiera. Se pidié estado y balance de resultados del afio 2016
para completar los tres periodos que se requieren para poder hacer una
proyeccion de cierre de afio, asi como el desglose detallado de la misma.
2. Evaluaciéon de habilidades directivas. Dicha evaluacion se solicitdé fuera
contestada por el empresario.
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3. Requerimientos para encuesta de satisfaccion del cliente. Se llevé a cabo
una charla con el empresario donde se acordaron y se desglosaron los
puntos que a este le parecen relevantes saber, respecto a lo que sus clientes
opinan de la empresa.

Nos fueron brindados documentos como; contrato de trabajo, un registro de
asistencia, un recibo de sueldo, una némina, un recibo de finiquito y el reglamento
general de la empresa.

Se tomaron también fotos de la empresa que permiten obtener un panorama fisico

de la misma.

2.3. Descripcion de la situacion de la empresa
Administracion
En el area administrativa se tienen definidos los roles, sin embargo, se detecta una
mala organizacidn respecto a las responsabilidades y no se respetan las lineas de
autoridad. Se percibe una cultura organizacional de ambiente ameno y empatia con
el trabajador, con un nivel de informalidad que llega a disminuir el compromiso de
parte del empleado.
La administracion se trata también de la toma de decisiones, de la comunicacion
interna y de la planeacion.
La toma de decisiones es operativa y reactiva ; esto quiere decir que reaccionan
cuando se genere un problema. En efecto, las érdenes de pedido estan hechas solo
cuando el cliente necesita comprar. La empresa esta provocando la venta con este
tipo de decision.
En lo que concierne a la comunicacion interna, no tienen juntas recurrentes, ni
minuta de acuerdos. Eso es realizado de manera muy informal, al dia al dia.
Finalmente por la planeacion, se dijo que es hecha una o dos semanas antes pero
no hacen planeacion estratégica ; es sobre lo que va a trabajar el equipo.
Se aplico un test para auto-evaluacién de habilidades directivas al empresario, asi

como a seis personas mas que participan en la toma de decisiones, el cual estaba
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dividido en distintas competencias a analizar. La herramienta que utilizamos cuenta

una centena de preguntas, que cada uno tenia que calificar de 1 (bajo) a 10 (alto).
(Anexo 2)

A continuacion se presentan los resultados obtenidos de parte del empresario.

LIDERAZGO

MANEJANDO EL CAMBIO

PROFESIONALISMO

TOMA DE DECISIONES

PODER NEGOCIADOR

FORMADOR DE EQUIPOS

RECLUTANDO PERSONAL

ACONSEJANDO Y ENTRENANDO

METAS

CONTROL

CAPACIDAD PARA DELEGAR

PLANEACION

A S A — — — —

0,00 1,00 2,00 3,00 4,00 5,00 6,00 7,00 8,00 9,00 10,00
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HABILIDAD PUNTAJE

En esta tabla se visualiza en color rojo las areas

® . : .
CAPACIDAD PARA DELEGAR © mas débiles, en amarillo las medias y en verde
® las fuertes. El empresario se define con buenas
METAS 000 © capacidades para delegar o un buen formador
ACONSEJANDO Y ENTRENANDO 950, © de equipos. En cambio, sus puntos débiles son
RECLUTANDO PERSONAL e la planeacion y el control. Se aplicé el mismo
FORMADOR B FQUIFOS #19 ©  método por cada jefe de area :
PODER NEGOCIADOR 8,80
TOMA DE DECISIONES 8,89
PROFESIONALISMO 986 ©
MANEJANDO EL CAMBIO 900 ©
LIDERAZGO 930 ©
ﬂ
Media 8,99
HABILIDAD PUNTAJE HABILIDAD PUNTAJE
=
CAPACIDAD PARA DELEGAR 9.58 CAPACIDAD PARA DELEGAR 9.55
CONTROL 9,44
METAS 9,00 METAS 9.43
ACONSEJANDO Y ENTRENANDO 9.80 ACONSEJANDO Y ENTRENANDO 9.33
RECLUTANDO PERSONAL 92.33
FORMADOR DE EQUIPOS 9,70
PODER NEGOCIADOR 9.20

TOMA DE DECISIONES 8,56
PROFESIONALISMO 9.00
MANEJANDO EL CAMBIO 9.14
LIDERAIGO 9.00
TOTALES 103,68
Media 8,64

Diseno y ingenieria

PROFESIONALISMO 9.57
MANEJANDO EL CAMBIO 9.29
LIDERAZIGO 9.80
TOTALES 111,64
Media 9.30

Supervisor empagque
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HABILIDAD

PUNTAJE

CAPACIDAD PARA DELEGAR

METAS

9.75

9.71

ACONSEJANDO Y ENTRENANDO

FORMADOR DE EQUIPOS

9.67

9.80

TOMA DE DECISIONES 922
PROFESIONALISMO 9.86
MANEJANDO EL CAMBIO 9.63
LIDERAZIGO 10,00
- |
TOTALES 113,36
Media 9.45

Administraciéon produccion

HABILIDAD

CAPACIDAD PARA DELEGAR

ACONSEJANDO Y ENTRENANDO

FORMADOR DE EQUIPOS

PUNTAJE

PODER NEGOCIADOR

PROFESIONALISMO 9.00
MANEJANDO EL CAMBIO 9.50
LIDERAZIGO 9.40
TOTALES 103,12
Media 8,59

Supervisor piel

HABILIDAD

PUNTAJE

FORMADOR DE EQUIPCS

CAPACIDAD PARA DELEGAR 7.18
METAS 8,29
ACONSEJANDO Y ENTRENANDO 8,70

PODER NEGOCIADOR

PROFESIONALISMO

7.86

LIDERAZGO 7.30
TOTALES 85,58
Media 7,13
Supervisor pinfura
HABILIDAD PUNTAJE

CAPACIDAD PARA DELEGAR

METAS 10,00
ACONSEJANDO Y ENTRENANDO 9.70
RECLUTANDO PERSONAL 9.50
FORMADOR DE EQUIPOS 10,00
PODER NEGOCIADOR 9.60

PROFESIONALISMO 10,00
MANEJANDO EL CAMBIO 9.75
LIDERAZGO 9,60
TOTALES 113,98
Media 9.50

Supervisor ensamble
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Con todos estos cuestionarios se elaboro la siguiente tabla donde se muestra un
panorama general de los puntos malos, regulares y buenos que se tienen respecto

a la media de todos los jefes de area que contestaron la evaluacion.

REGULARES

Reclutando personal

Poder negociador

Manejando el cambio

Este analisis es muy interesante porque permite darse cuenta de los verdaderas
debilidades de la empresa. En conclusién, aunque la empresa tiene fortalezas en
elaboracion de metas o el liderazgo, algunos puntos tienen que ser mejorados ; es
el caso de la planeacidn, el control, el entrenamiento y aconsejar, y la toma de

decisiones, donde se requieren propuestas de mejora.

Recursos humanos

En el area de recursos humanos se opera con un nivel basico. Para empezar, no
se cuenta con un departamento como tal, sino que la funcién de administracion de
capital humano se realiza entre el empresario, el jefe de produccién y un
outsourcing. Los unicos elementos de la funcion de gestion de personal que
funcionan a un nivel aceptable son el sistema de remuneracion y el cumplimiento
de reglas. Las siguientes areas se encuentran en estado de supervivencia:
condiciones de trabajo, evaluacion del desempefio, estrategia, calidad, sistemas de
informacién y gestién de innovacion y tecnologia. No se cuenta con descripciones
y perfiles de puestos, ni planes de carrera y capacitacion. De la misma manera, el

reclutamiento y seleccion, la formacion y desarrollo del personal, la motivacion,
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clima organizacional y actitudes del personal se encuentran en un nivel basico, lo
cual es evidencia contundente de que se necesita formalizar la funcién de recursos
humanos.

Asimismo, se aplicé una encuesta de clima laboral (Anexo 2) a todos los empleados

de la organizacion, la cual arrojo los siguientes resultados :

Resultado General

® Malo
m Regular
m Bueno
Expectativas I 79%
Sueldo 62%
Capacitacién 79%
Del frabajo ensi 82%
Relacién jefe-colaborador ____ 80%
Ambiente intemo de frabajo 83%
Comunicacién 82%
Calidad en los productos y servicios 7%
Apoyo de otras dreas o personas 84%
Instalaciones y recursos materiales /8%
Satisfaccién por el logro 83%
Conocimiento de objetivos, normas y... 80%
Seguridad en el Trabajo 88%
Imagen 87%
| | | | |
0% 20% 40% 60% 80% 100%
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En dicha encuesta, se tocaron temas como expectativas, sueldo, capacitacion,
herramientas y materiales, condiciones de seguridad, claridad en su labor,
satisfaccion del colaborador, etc. El 67% de los colaboradores dieron una valoracion
buena a los cuestionamientos que se les hicieron, mientras que el 28% afirma que

las condiciones son regulares. Tan solo un 5% expresa descontento general.

Mercados

Se realizé una encuesta de satisfaccion (Anexo 3) a los dos principales clientes de
la empresa. Se evaluaron, en una escala del 1 al 5, distintos rubros acerca de la
calidad de los productos, la eficiencia y eficacia, el servicio de entrega, la atencion
y comunicacion recibida, y la satisfaccion general.

Se realizé un grafico que muestra los resultados por cada criterio, segun las

respuestas de los dos clientes :

100

~J
(&)

Calidad Eficiencia y Servicio de Atencion y Satisfaccion
eficacia entrega comunicacién
recibida

Las conclusiones que se pueden destacar en este grafico son que la atencion y la

comunicacion recibidas de la empresa, parecen sus areas mas fuertes. La calidad,
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asi como eficiencia y eficacia fueron las areas calificadas con un porcentaje mas
bajo pudiendo ser mejoradas, sin embargo, debido a su alto puntaje no nos indican

que se refiera a una situacion alarmante.

Area financiera

Se realiz6 un analisis con la informacion proporcionada por la empresa: estado de
resultados y balance general del 2016 a junio 2018. A través de una herramienta
elaborada en Excel, se observd que aparentemente se tienen utilidades. (Anexo 4)
A continuacion se muestran los graficos que resumen los resultados obtenidos

mostrando que cada vez los socios estan menos apalancados.

COMPARATIVO GRAFICO DEL BALANCE GENERAL

Capital

{|Capital .-
1] 9%

Pasivo
11% 2% Active

Activo
50%

Capital -
san |

Comparacion y explicacion de razones financieras de los tres periodos analizados
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BAZON DE LIQUIDEZ

BAZON BE LRI ANTE
ACTIWO CIRCULANTE = ler PERIODO 4.43 TIENE $4.43 POR CADA PESO QUE DEBE, PERO POSIBLEMENTE EXISTE MALA ADM. DEL DINERO (ATLTOS INV. D CXC. ETC.)
PASIVO CIRCUALNTE 2do PERIODO 4.16 TIENE $4.16 POR CADA PESO QUE DEBE, PERO POSIBLEMENTE EXISTE MALA ADM. DEL DINERO (ATLTOS INV. O CXC. ETC.)
3er PERIODO 8.57 TIENE $8.57 POR CADA PESO QUE DEBE, PERO POSIBLEMENTE EXISTE MALA ADM. DEL DINERO (ATLTOS INV. DCXC. ETC.)

857
449

1000 416
5.00
0.00
1er PERICDO 2do PERIODO 3er PERIODO

m1er PERIODO
02do PERIODO
@ 3er PERIODO

Con la razén de liquidez nos indica que la

empresa alcanza a pagar en los 3

periodos sus deudas inmediatas si vende sus bienes mas liquidos. Ademas

podemos notar que la empresa cada vez es mas liquida con el paso del tiempo.

Normalmente el parametro esperado es de 1 y en todos los periodos tenemos mas

de 4.

LABTAL OF TEARANT
ACT.CIRC - PASIVOCORTOPLAZD= | Ter PERIODO 743,717 |ELCAPITAL DE TRABAJOES $ 743716.8
ACTVOTOTAL 2do PERIODO 2,452,615 |EL CAPITAL DE TRABAJOES $ 2452615.24
3er PERIODOD 4,318,664 |EL CAPITAL DE TRABAJOES $ 4318664.24

71.74%

1er FERICDO

2do PERIODC 3er PERIODO

m1er PERIODO
02do PERIODO
@3er PERIODO

En otra interpretaciéon de la liquidez de esta empresa podemos notar que ya

cubriendo todas sus deudas inmediatas la empresa esta trabajando con $743,717

en el primer periodo; en el segundo con $2,452,615; en el tercero con 4,318,664.

Normalmente esto nos indica el flujo de efectivo que aproximadamente se esta

teniendo en el periodo.

PUEDE CUBRIR SUS GASTOS OPERATIVOS DURANTE 212 DIAS

BIIRA LE LA 23 GEERR TR,
LCAJA+BANCOS+HNVERSIONES+ CLIENTES | ter PERIODO 212
MEDIA DIARIA DE GASTOS OPERATIVOS | 2do PERIODO 222

PUEDE CUBRIR SUS GASTOS OPERATIVOS DURANTE 222 DIAS

3er PERIODO 539

PUEDE CUBRIR SUS GASTOS OPERATIVOS DURANTE 5330145
539
600 212 m
400
200
0
1er PERIODO 2do PERIODO 3er PERICDO

m1er PERIODO
DO2do PERIODO
@3er PERIODO
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Si tuviera algun problema de fuerza mayor o baja en sus ventas podria mantener
sus gastos operativos por 212, 222 y 539 dias en el primer, segundo y tercer periodo

respectivamente. Bastante alto para una empresa que no es ciclica.

LR
ler PERIODO | 0.22 POR CADA PESO QUE TIEME ENINVERTIDO EN ACTIVOS DEBE $ 0.22 CENTAVOS
PAS. TOTAL ! ACT. TOTAL= 2do PERIODO | 0.24 POR CADA PESO QUE TIENE EMINVERTIDO EN ACTIVOS DEBE $ 0.24 CENTAVOS
3er PERIODO | 0.12 POR CADA PESO QUE TIEME ENINVERTIDO EN ACTIVOS DEBE $ 0.12 CENTAVOS
022
020
02 mier PERIODO
02do PERIODO
ot m3er PERIODO

000

1er PERICDO 2do FERIODO 3er FERICDO

En los tres periodos la empresa no debe ni el 30% de cada peso que tiene en bienes.
No existe como tal un valor esperado pero el parametro mas comun es del 0 50% y
en el caso de la empresa cada periodo debe menos de esos bienes.

= [terPERIDDOD [ 468 CADAPESO INVERTIDD EN ACTIVOS NOS GENERO $ 4,68 PESOS DE VENTA
ACTVOTOTAL [2do PERIODD |83 CADAPESO INVERTIDD EN ACTIVOS NOS GENERO $ 16.83 PESOS DE VENTA
[3erPERICOD [ a7 CADAPESO INVERTIDD EN ACTIVOS NOS GENEROD $4.72 PESOS DE VENTA
18,83
2000 -
15.00 468 472 mier PERIODO
10.00 D2do PERIODO
5.00 @3er PERIODO
0.00
1er PERIODO 2do PERIODO 3er PERIODO

La empresa en los 3 periodos se ha visto muy productivo con sus bienes ya que ha
generado mas de 4 pesos por cada peso invertido en activos. En 2016 y en 2018.
Sin embargo. Aunque la proporcién es similar las cantidades aumentaron en un

500% hablando de un crecimiento y solidez financiera mayor.

ROTACION OF INVENTARIOS
2 Ter PERIODO | 63 LA EMPRESA TUVO UNA ROTACION DE SUINVENTARIO DE 63 DIAS
2 |2doPERIDOO | 26 LA EMPRESA TUYO UNA ROTACION DE SU INVENTARIO DE 26 DIAS
COSTODE YENTAS |3er PERIODO | 27 LA EMPRESA TUYO UNA ROTACION DE SUINVENTARIO DE 27 DIAS
63
EY
& il ®1er PERIODO
10 024 PERIODO
2 n3er PERIODO
0
ter PERIODO 2do PERIODO 3er PERIODO

La empresa tiene una excelente rotacion de inventarios, esto puede ser porque solo
compran materiales bajo pedido, con el paso del tiempo la empresa paso de una
rotacion de 63 dias a 27 dias de 2016 a 2018.

32



Bl L0200 S AL THDS

UTIL NETA= ler PERIODO | 0.73 POR CADA PESO INVERTIDO ENEL TOTAL DE ACTIVOS SE ESTA TEMIENDO UNA UTILIDAD DE $0.73 CENTAVOS
ACTIVOTOTAL 2do PERIODO | 0.53 POR CADA PESO INVERTIDO EN EL TOTAL DE ACTIVOS SE ESTA TENIENDO UNA UTILIDAD DE $ 0.53 CENTAVOS

|3er PERIDDO | 0.38 POR CADA PESO INVERTIDO EN EL TOTAL DE ACTIVOS SE ESTA TENIENDO UNA UTILIDAD DE $ 0.38 CENTAVOS

] =

m1er PERIODO
©2do PERIODO
m3er PERIODO

0.50

0.00

1er PERIODO 2do FERIODO 3er FERICDO

A diferencia de las otras razones aunque esta sigue siendo un valor positivo con el
valor esperado en las empresas de muebles; superando en todas un 38% de utilidad
sobre sus activos. Podemos notar que con el paso del tiempo la empresa se ha
vuelto menos eficaz con la productividad de sus activos pasando de un 73% a 53%
y luego a un 38%. Sin embargo. Esta disminucion en la razén se debe al excesivo

efectivo que se tiene en sus cuentas de banco.

LA711 4PAD F OPERACION ENTRE VENTAS
UTLIDAD DE OPERACION ! VENTAS ler PERIODO 0.15 POR CADA PESO QUE SE VENDE SE OBTIENE UNA UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS DE $0.15 CENTAVOS

|2do PERIODO 0.09 POR CADA PESO QUE SE VENDE SE OBTIENE UNA UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS DE $0.03 CENTAVOS
[3er PERIODO 0.12 POR CADA PESO QUE SE VENDE SE OBTIENE UNA UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS DE $0.12 CENTAVOS

0.09-

m1er PERIODO
02do PERIODO
B3er PERIODO

1er PERICDO 2do PERIODO 3er FERICDO

Sus ventas estan haciendo dinero para la empresa el 15%, 9% y 12% en el primer,
segundo y tercer periodo respectivamente. Esto antes de pagar impuestos y
notando que tiene una carga de gastos operacionales muy alto.

En conclusion, se requiere una mejor asesoria financiera ya que los reportes
entregados no son utiles para la toma de decisiones. Se cuenta con un area de
finanzas informal, lo cual ocasiona que la informacion financiera sea entregada de
manera irregular; con poco detalle y a destiempo.

En las propuestas sera necesario implementar una herramienta que le permita a la
empresa visualizar diversos escenarios y, en base a esto, realizar planes

preventivos que favorezcan a la empresa en el caso de alguna contingencia.
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Produccién

Debido a que no se contd con una herramienta preestablecida para el analisis de
produccion, se utilizd una hoja de analisis y, en base a eso, se hizo una entrevista
con el ingeniero de disefio y con el responsable administracion de produccion.
(Anexo 5)

Se considero importante realizar un tour por la empresa, de manera que se pudieran
observar y tomar notas de las distintas areas.
Las condiciones de la nave industrial no son las mejores, las principales
observaciones se enlistan a continuacion:
- El flujo del proceso no es evidente acorde al acomodo de las areas
- Se tienen reglamentos de limpieza y equipamiento adecuado por area, a pesar de
que este ultimo no es respetado en su totalidad
- Se cuentan con bafios y vestidores separados por ambos sexos. Los bafios tienen
buenas condiciones de funcionamiento pero no se mantienen limpios y los

vestidores requieren mantenimiento
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- Se tiene maquinaria sin utilizar
- El espacio para pintura no es el ideal, ya que se encierra un olor muy fuerte y la

gente no esta protegida contra éste
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- No se cuenta con los espacios apropiados para cada proceso de produccién (se

camina entre las mesas que estan siendo pintadas)

- Se tiene almacenado mucho sobrante de piel y otros materiales
- Algunos empleados trabajan en posiciones incomodas
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-Se tiene visible un tablero que contiene plan de evacuacién, pasos del simulacro
de evacuacion, codigo de conducta y politica de igualdad laboral y no discriminacion

- Existe un area de comedor que podria mejorar

Por otro lado, es importante mencionar que ya se tiene una segunda nave industrial
a la que se estan haciendo las adecuaciones pertinentes para hacer el cambio de
ubicacion de la fabrica. Esta tiene mejores instalaciones; aunque esta en proceso
de acondicionamiento, ya se encuentran tres personas trabajando ahi (recepcién de
materia prima y corte de las laminas) y el empresario ya tiene visualizado el

acomodo de las areas.
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La maquinaria es propia, se cuenta con un vehiculo y las principales son soldadoras
de micro alambre y cortadoras de disco; ambas son consideradas actuales por parte
del empresario respecto al giro, tienen 10 afios de antigiedad y su funcionamiento
es total a pesar de que su utilizacion es media. El mantenimiento correctivo de estas
maquinas lo hacen los trabajadores de la empresa y el correctivo un especialista,
no se tiene un programa de mantenimiento y la frecuencia de problemas debido a
esto es ocasional.

También, se tiene equipo de computo para llevar a cabo los labores administrativos.

Los proveedores de materia prima que se tienen son de piel, madera, cartdn, acero,
fundicién y pintura. Una vez levantada la orden de compra, la empresa pide la
materia prima a los respectivos proveedores en la cantidad exacta que necesita y
previo a comenzar con el pedido. Esta compra es realizada con pago de contado.

A continuacion se presenta el mapeo general del proceso de operacion.
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Referente a los documentos operativos, se tienen documentados los planos de los
nuevos disefios y el proceso de empaque; cada producto tiene un empaque
personalizado debido a las medidas de estos.

Se requiere documentar los procesos, tomando medidas que permitan detectar
areas de oportunidad. También seria importante analizar el acomodo en las nuevas

instalaciones para optimizacion de tiempos.

2.4. Analisis e interpretacion de resultados

Instrumentos de analisis y justificacion

Herramienta DIE

Esta herramienta electrénica creada por el CUE del ITESO detecta los aspectos
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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

El analisis FODA es una herramienta de planificacion estratégica, disefiada para
realizar una analisis interno (Fortalezas y Debilidades) y externo (Oportunidades y
Amenazas) en la empresa. Desde este punto de vista la palabra FODA es una sigla
creada a partir de cada letra inicial de los términos mencionados anteriormente.
También, se realizan cruces entre cada término para determinar las estrategias de

crecimiento, reorientacion, defensivas y de supervivencia.

ISHIKAWA

Es una técnica de representacion grafica que te permite analizar un fenémeno,
problema o hecho y su vinculo con las causas involucradas en su realizacion . El
resultado de esta técnica ilustra graficamente la relacion entre un problema o efecto
y sus antecedentes o causas, distinguiendo en estas ultimas los factores mas

importantes de los menos significativos.
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Aplicacion del instrumento y explicacion de su contenido y resultados

Areas funcionales

RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA:

CONFIABLE

Escalas de calificacion:

| [B=75y<=10 O>=5y<75@>=31y<5

B>=0y<3.1

PUNTOS
OBTENIDOS

PUNTAJE
MAXIMO

CALIFICACION
(click para
detalles)

CATEGORIA

GESTION 52.0 102.0 CONFIABLE
AF2. |VENTAS Y MERCADOTECNLA 520 1200 ) ASICA
AF3. |OPERACIONES 940 141.0 6.7 CONFIABLE
AF4. |RECURSOS HUMANOS 73.0 185.0
AF5. |FINANZAS 810 140.0 58 CONFIABLE
TOTAL DE LA EMPRESA 352.0 668.0 53 CONFIABLE

% de respuestas

Con un 92% de preguntas contestadas y una puntuacion de 352 sobre 668, el

diagndstico nos arroja que la empresa se encuentra en un nivel confiable. Cuenta

con esta calificacion en 3 de sus 5 areas funcionales: gestion, operaciones y

finanzas. En ventas, mercadotecnia y recursos humanos obtuvo una calificacion

basica.
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RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BASICA

Areas transversales
Escalas de calificacion: | |l >=75y<=10 O=5y<75M0>=31y<5 WEOy<31

CALIFICACION
(clickpara  CATEGORIA
detalles)

PUNTOS PUNTAJE

OBTENIDOS  MAXIMO

ESTRATEGIA
PT2. |caLDAD 301.0 856.0
PT3. |SISTEMA DE INFORMACION 168.0 350.0
PT4. |GESTION DE LA INNOVACION Y LA TECNOLOGIA 25.0 60.0
TOTAL DE LA EMPRESA 554.0 1240.0

AF1. GESTION PT1.ESTRATEGIA

AF2.VENTAS Y TOTAL DE LA EMPRESA
MERCADOTECNIA

AFS5. FINANZAS PT2. CALIDAD

PT4. GESTION DE LA

AF3. OPERACIONES INNOVACION Y LA PT3. SISTEMA DE

INFORMACION

AF4. RECURSOS
HUMANOS

TECNOLOGIA

Es en las areas transversales en donde se detecté una amplia area de oportunidad
para la empresa. Estas areas se dividen en 4 rubros, y cada una analiza una parte
fundamental de los procesos estratégicos y administrativos de la empresa:
estrategia, calidad, sistemas de informacion y gestién de la innovacion y la
tecnologia. Con una puntuacion global de 554 sobre 1240, la empresa opera en un
nivel basico, especialmente en la cuestion estratégica, la cual obtuvo una

puntuacion de 3.4 sobre 10. Esto concuerda con lo que se ha observado en la
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organizacion, puesto que se detectd que su manera de gestionar es reactiva con un

enfoque operativo.

Analisis FODA

Para realizar este analisis, fue importante sacar las principales oportunidades vy

amenazas de la empresa.

Oportunidades:
- 01 - Inversidn extranjera directa (TPP y USA)
- 02 - Facilidad de acceso a Canada (TLC)
- 03 - Facilidad de acceso a Viethnam y Nueva Zelanda (acceso inmediato en
mas de los 54% de los productos

Amenazas :
- A1 - Cambio de presidente (incremento en el comercio de muebles con Asia)
- A2 - Industria mueblera de Tailandia, Filipinas y Vietnam (principales
competidores)
- A3 - Modificacion o eliminacion del TLCAN (obra del presidente de Estados
Unidos

Se hizo un tablero de cruces para establecer diferentes tipas de estrategias :

*Nota: La primera letra corresponde al término y la segunda a un area funcional de

la empresa (Ej. FG1: Fortaleza Gestion 1)
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Fortalezas

Debilidades

FG1 - Empresario con capacidad para
metas, profesionalismo, aconsejando y
entrenando

FG2 - Lideres con capacidad para delegar,
metas, formador de equipos,
profesionalismo

FG3 - Alto nivel de empuje y claridad en la
direccion

FG4 - Experiencia del empresario para
tomar decisiones

FG5 - Existencia de lineas de autoridad y
comunicacion claras

FRH1 - Clima laboral empleados contentos
con: Seguridad en el trabajo, imagen,
apoyo de otros areas o personas

FO1 - Paneles con instrucciones de
seguridad, plan de evacuacion, politica de
igualdad, presencia de maquinas
funcionales

FO2 - Calidad de producto terminado

FO3 - Enfoque en mejora continua gracias
a auditorias externas

FO4 - Cuenta con nuevas instalaciones
para mejorar su operacion

FM1 - Atencion y comunicacion recibida,
satisfaccion del cliente de 4.5 sobre 5
FM2 - Buena relacion con sus clientes
FM3 - Entrega en tiempo y forma al cliente
(4 sobre 5)

FF1 - Tiene utilidades del 12% de la venta

DG1 - Percepcion de lideres con bajas
habilidades de: planeacion, control, aconsejar y
entrenar, toma de decisiones (es operativa, no
basada en finanzas)

DG2 - Conocimiento informal de los alcances y
actividades de cada puesto

DG3 - Planeacion focalizada en la operacion
DRH1 - Clima laboral: empleados inconformes
con sueldo, instalaciones y recursos materiales
DRH2 - Alta rotacidon de personal

DRH3 - Calificacion de clima laboral de 67%
como bueno

DO1 - Paneles no respetados, higiene no
respetada, espacios de trabajo inadecuados
(pintura), transito ineficiente dentro de la
empresa, ergonomia inadecuada en los
espacios de trabajo

DO2 - El proceso de secado de la piel es
rudimentario (depende del sol)

DO3 - Existen tiempos muertos y costos
adicionales en el proceso al operar en dos
fabricas simultdneamente

DO4 - Medicién subjetiva de la produccion
basada en la percepcion de los responsables de
area

DM1 - La empresa depende exclusivamente de
dos clientes

DF1 - La informacién financiera llega de manera
irregular

DF2 - La informacién con la que se cuenta no
permite identificar y prevenir riesgos
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Estrategias de crecimiento

FG3+FG4+FO2+FO3+FO4+FM2+FM2
+FF1 -> 01+02+03

Para que la empresa pueda
accesar a la oportunidad de
posicionarse en el Mercado
internacional, debera utilizar
sus fortalezas directivas,
operativas y financieras; tales
como la experiencia y empuje
de su director, la calidad de
sus productos y plan de
crecimiento en instalaciones;
asi como aprovechar su buena
situacion financiera.

Estrategias de reorientacion

DG3+DRH1+DRH2+DRH3+D0O2+D0O3+DO
4+DM1+DF1 -> O1+02+03

Para que la empresa pueda
accesar a la oportunidad de
captar mas clientes en el mercado
internacional, debera cambiar la
manera en que toma decisiones
siendo mas estratégico, utilizando
y proyectando sus finanzas,
optimizar su clima laboral ya que
el mercado extranjero le da
mucha importancia a este tema,
ser mas eficiente en su proceso
de produccion optimizando
actividades como el secado de la
piel y operar en una sola planta
con mejores condiciones. De esa
manera, podra crear mas y
mejores productos para atraer a
estos nuevos clientes que desea.
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Estrategias defensivas

FG3+FG4+FO2+FO3+FO4+FM1+FM2
+FM3+FF1 -> AT+A2+A3

Para hacer frente a sus
competidores internacionales y
los cambios sociopoliticos que
tendra México, la empresa
debera apoyarse en el alto
nivel de empuje de su director
y de su experiencia, incorporar
de manera sistematica la
mejora continua de la empresa
creando mejores productos y
cuidando la calidad, mantener
la buena relacion con sus
clientes actuales y potenciales
asi como cuidar sus finanzas
positivas.

Estrategias de supervivencia

DG1+DG3+DRH1+DRH2+DRH3+D0O2+DO
3+DO4+DM1

Para hacer frente a sus
competidores internacionales, los
cambios sociopoliticos que tendra
Meéxico y los posibles impactos
que genere la modificacion del
TLCAN, la empresa debera
mejorar las habilidades de sus
lideres para planear con enfoque
preventivo considerando
indicadores, optar por una
planificacion estratégica adicional
a la operativa, implementando
acciones que permitan mejorar su
clima laboral, la permanencia de
sus empleados en la empresa,
eficientar sus procesos para
reducir costos e incrementar su
capacidad para atender a
potenciales clientes en otros
paises.
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En este diagrama se muestra como problema principal la “Gestidén focalizada en
operacion y de manera reactiva, efecto de las causas detectadas en cada una de
las areas funcionales de la empresa; gestion, recursos humanos, operaciones,
mercado y finanzas. Se sefala por gestion focalizada en operacidén y de manera
reactiva, que la empresa se centra unicamente en las operaciones para llevar su
gestion y tomar decisiones, es decir, no se cuenta con planeacion estratégica o
vision sistémica que involucre a las demas areas de la empresa derivando también,
que las acciones sean tomadas de manera reactiva en lugar de tener un plan
preventivo. Comenzando por el area de gestion, se detectd que como causa
principal del problema planteado la planeacion focalizada unicamente en la
operacion, lo cual deriva que la toma de decisiones sea en base a la misma y
debilidad en cuatro habilidades de liderazgo en el 100% de los lideres. Ademas, se

tiene conocimiento informal de roles y responsabilidades.
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Continuando con el area de recursos humanos, se obtuvo una respuesta de clima
laboral en 67% como bueno; esto debido principalmente a la inconformidad de los
empleados por sueldos, instalaciones y recursos materiales, que a su vez deriva la

alta rotacién de personal.

En el area de operaciones, se encontr6 como raiz los espacios y ergonomia
inadecuados, este a su vez detona una serie de causas tales como proceso
rudimentario en el secado de la piel, transito ineficiente en el flujo del proceso, reglas
no respetadas en produccién, asi como tiempos muertos y costos adicionales por
operar en dos fabricas al mismo tiempo. También se tiene medicion de la produccion

basada en la percepcion.

La unica y gran causa detectada en mercado es la dependencia hacia los unicos

dos clientes con los que la empresa cuenta.

En las finanzas la informacion llega de manera irregular, poco confiable y a

destiempo, por lo que no permite identificar y prevenir riesgos.

3. Planteamiento estratégico

3.1. Mision, Vision y valores
Mision: “Somos una empresa 100% mexicana con 20 afios de experiencia en la
fabricacion y exportacion de muebles: innovadores, con acabados unicos y de alta
calidad. Comprometidos siempre con el bienestar de nuestro equipo y la satisfaccion

de nuestros clientes.”
Visién: “Consolidarnos como buenos fabricantes para Estados-Unidos e incursionar

en otros mercados internacionales. A través de un equipo comprometido y

cumpliendo con los mejores estandares de calidad, con una constante capacitacion
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e incorporando nuevos talentos, la mejor tecnologia y maquinaria en cada una de

las areas. Siempre con la finalidad de servir mejor a nuestros clientes.”

Valores: “Responsabilidad: comprometidos para realizar nuestro trabajo bien
Voluntad: desemperiarnos con buena actitud diariamente
Calidad: hacer las cosas a conciencia para lograr un producto de excelencia

Tenacidad: esforzarnos para superar nuestros objetivos”

3.2. Metas estratégicas y estrategia general
Se elabord una tabla, mostrada a continuacion, que muestra las metas estratégicas

a cinco anos (2023), planteadas por la empresa en seis distintas perspectivas.

Perspectiva METAS para el 2023

Econémica SER UN& EMPRESA ALTAMENTE RENTABLE

Cliente CONSOLIDARNOS COMO BUENOS FABRICANTES PARA ESTADOS UNIDDS

INCURSIONAR EN OTROS MERCADOS INTERNACIONALES

Mercado SERVIR MEJOR & NUESTROS CLIENTES

o . CUMPLIR ADECUADAMENTE LOS ESTANDARES DE CALIDAD EN CADA PRODUCTO
PETacionss  \ncorRPORAR MEJOR TECNOLOGIA Y MAGUINARIS EN CADA AREA DE TRABAJO

CONTAR CONUN EQUIPO COMPROMETIDO
Recursos humanos | TENER CONSTANTE CAPACITACION
INCORPORAR NUEYOS TALENTOS

Gestig TENER UN LIDERAZGO COMPROMETIDO, CAPAZ Y RESPONSABLE DE HACER LAS
eshion COSAS BIEN, SEMPRE PENSANDO EN EL BIENESTAR COMUN
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3.3. Objetivos operativos y despliegue operativo
En el taller de planeacion estratégica, se definieron los objetivos para el presente
afno (2018) en conjunto con el empresario y los lideres, los cuales se presentan a

continuacion.

Area Objetivo
Finanzas Tener un control financiero mas eficiente.
Gestion Mejorar las cuatro habilidades detectadas como débiles

en el 100% de los lideres.

Conocer la competencia del 100% de la gente.

Operaciones Contar con un plan de mudanza a las nuevas
instalaciones.

Recursos humanos Incrementar el clima laboral al 75% como bueno, un 8%
mas del actual.

Mercado Lograr que el cliente califique entre 4 y 5 (Bueno y
Excelente) la entrega a tiempo.

Presentar al menos tres propuestas mas de disefio e
implementar mas materiales.

Debido al alcance del proyecto, el equipo de consultoria sélo podra colaborar con

propuestas para lograr los objetivos 1, 3,6y 7.
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4. Propuesta de mejora

4.1. Nombre de la propuesta

“Gestion con vision sistémica y estratégica”

4.2. Priorizacion de propuestas de mejora a partir del planteamiento
estratégico y su justificacion

En la matriz siguiente, se plasma de manera grafica las propuestas de mejora en
relacion a los objetivos y estrategias planteadas en este ejercicio.
El siguiente cuadrante tiene por objetivo ayudar a priorizar graficamente las
propuestas del proceso de consultoria utilizando el criterio de IMPACTO vy
ESFUERZO. Por esfuerzo se entiende la cantidad de recursos, trabajo, dinero, etc.,
que le implicaria a la organizacion echar a andar dicha propuesta, mientras que el
impacto, se entiende como la aportacion que dicha propuesta haria al desarrollo

empresarial de la organizacion.

Campafia de Implementar sistema

Plan de mudanza mejora en : de calidad y
liderazgo responsabilidad social|
Alto impacto ‘E __________________
Campafia de trabajo E Creacién de nuevos e
! maquinaria y
en equipo 5 disefios tecnologfas

Manual de RH

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

Bajo
impacto

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

-3 -2 -1 1

Minimo costo y tiempo Mdéximo costo y tiempo
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Corto plazo Menor a un aiio

Mediano plazo De uno a dos anos

Largo plazo Mayor a dos afios

Se puede observar que las propuestas presentadas por el equipo son de alto
impacto con minimo costo y tiempo, a excepcidn de la herramienta financiera y plan
de mudanza que a pesar de ser de alto impacto, representan mas esfuerzo.
También se definen las propuestas para otros objetivos a largo plazo que son de

alto impacto, pero que no estan dentro del alcance de esta consultoria.
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4.3. Plan de accion detallado

’ ITESO GRAFICO DE GANTT
=
OCTUBRE NOYIEMBRE
Sem 1 Sem?2 Sem3 Semd Sem§ Sem6 Sem7 Sem 8 Semd

Actividades

Entregables

| B[] 1 23] 27|29 30

Elabarar campafia de mejora en liderazgo

*Plan de mejora en el liderazgo
“Minutas de trabajo

Sesiones de coaching de liderazgo

*Evidencia fotogrfica
"Minutas de trabajo

Re-evaluacion de habilidades directivas

"Nuevas evaluaciones contestadas

Elaborar el manual de RH

‘Manual de RH

Campafia de trabajo en equipo

*Plan de campafia
*Evidencia fotogréfica de la campafia
‘Reporte de participacion del personal

Re-evaluacion de clima laboral

"Nuevas evaluaciones contestadas

*Plan de mudanza
*Evidencia fotogréfica de la mudanza

Plan de mudanza "Cronograma actualizado del plan de
mudanza
T *Herramienta financiera
Herramienta financiera
SIMBOLOGIA DE COLORES
Etapa de disefio
Etapa de validacion
Etapa de implementacin

Etapa de cierre y revisidn final
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4.4. Tablero de indicadores

A.-Producto
Mejorar 254
Gestiény ' )
i hadlidades detectadas [Campafa de mejora
administra como débliesene on liderazgo.
cion 1007% de los lideres
A.-Producto
ncrementar el cima  [Manual de RH con
Recursos '
H aboral 3l 75% como  |campafa de trabajo
umanos dueno en equipo
A.-Producto
Procesos Y| Contarcon un plan de |Pan de mudanza con
Operacién mudanza fechas
A.-Producto
) Contar con un control |Herramienta
Finanzas

financiero mds eficiente

finandera

D O J "
Equipo consultor y
-0Ct A-oct _
02-0c 1é-0c lideres de la empresa
Equipo consultor y
3-oct -nov .
2Z-oc 19 ‘ ideres de la empresa
. N
19-nov | 27-nov | Equipo consultor y
ideres de la empresa
Ui nsultor
02-oct | 22-0ct _ Equipo consultory
ideres de la empresa
Equipo consultor y
3-oct 3-nov .
Z-oc 23-nov ideres de la empresa
Equipo consultor y
3-nov 3-nov .
Zenov | 2200V | iiores de la empresa
i nsultor \
02-oct | 14oct Equipo consultory
empresaro
i nsultor \
18-0ct | 20-nov Equipo consultory
empresaro
A0-nov | 31-déc Empresario
uipo consulior
02-0ct | 1&o0ct Equipo consultor y
empresarno
o wipo consultor
02-oct | 22-nov Equipo co sulfory
empresarno
Ol-nov | 22-nov Empresario
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5. Implementacién

5.1. Actividades realizadas y su justificacion
La semana siguiente a la validacion, el equipo fue a la empresa para acordar la
planeacién de la implementacion durante los dos préximos meses con el

empresario. Se asigno un lider por cada propuesta acordada.

En el area financiera, primero se tuvo una pequefia entrevista con el empresario
donde se acordaron los puntos clave que deberia contener la herramienta de
finanzas, tales como; graficos visuales, formato de registro de facturas, formato,
estado de resultados con proyeccion para toma de decisiones. A partir de estos
requerimientos, se comenz6 a hacer investigacion para idear el disefio de la
herramienta.

Después, se procedié a comenzar la investigacion de alternativas para el desarrollo
de la herramienta. Se comenzd el disefio en base a plantillas previamente
establecidas y se reunieron ideas de parte de los consultores senior para la mejor
elaboracion de la herramienta.

Una vez obtenida la base, se envid el boceto al equipo para obtener
retroalimentacion y hacer las mejoras pertinentes. Cuando se tuvo el primer boceto,
se tuvo una reunién con el empresario para la primera validacion; acorde a las
necesidades de la empresa se descubrié que habian ventanas que no serian utiles
y se solicitd realizar una base de datos, asi como vincular las pestafas del Excel
para que la mayor parte de la herramienta se llenara de manera automatica.

Se acordo que la herramienta se dividiria en 2 archivos; uno para las capturas reales
y otra para las proyecciones y toma de decisiones, de esta manera no se generaria
confusién con la informacion real y las simulaciones.

Se trabajé un tiempo mas en las correcciones solicitadas por el empresario en la
herramienta y luego se tuvo una segunda validacion. Las correcciones fueron

minimas y, de esta manera, la herramienta estuvo lista para ser utilizada.
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Se definié que la persona encargada del llenado seria la secretaria del empresario,
asi que se le dio la capacitacion necesaria para que pudiera comenzar a usarla. Se
le envio a la secretaria el instructivo de la herramienta, el cual puede ser utilizado si
se desea delegar a otra persona ese trabajo en un futuro.

Finalmente, en la ultima visita a la empresa, se obtuvo retroalimentacion y se

resolvieron las dudas generadas a partir del uso de la herramienta.

En la area de recursos humanos, se hizo un hoja de descripcion de puestos. Eso
permitira definir claramente cada puesto y que cada persona pueda saber los
requeridos de su puesto. También acortar el tiempo de formacion cuando hay un
nuevo empleado a la empresa. En esta hoja se puede llenar el nivel de estudios
requeridos, el edad necesario y todas las actividades realizadas por puesto. El
llenado debe hacerse con la persona a quien se reporta el puesto. Se explico el
llenado a los empleados de la manera siguiente: “Llenen la hoja como si debieran ir
de vacaciones una semana y que las personas que tomarian su puesto sepan
exactamente qué hacer.” Estos tableros van a encontrarse en el manual de recursos
humanos. Todavia en recursos humanos, se leyeron el reglamento interior de la
empresa y un ejemplo de contrato de trabajo para darse una idea de como funciona
los acuerdos entre el empresario y sus empleados. Por fin, se actualizé el
organigrama de la empresa, para tener un organigrama circular y no triangular.

Asimismo, como parte de la campafia de recursos humanos se le hizo al
empresario la propuesta de elaborar un periédico mural en el que se publiquen
anuncios e informacion que sean relevantes para la empresa y para los
trabajadores, por ejemplo: cumpleainos del personal, anuncios sobre dias festivos,
objetivos y logros del mes, empleado del mes (basado en una evaluacion de
desempenio), valor del mes y los elementos de planeacion estratégica definidos en
sesiones pasadas (mision, vision, valores). Se determino que las competencias para
evaluar al personal serian la actitud ante el trabajo, productividad, calidad de trabajo,
puntualidad, asistencia y trabajo en equipo. Cada competencia se evaluaria en cinco

niveles para medir su grado de cumplimiento, y el empresario solicitd que este
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proceso se lleve a cabo por los supervisores de area con el objetivo de determinar
y premiar al empleado del mes. Se le sugirié que el premio no fuera monetario, sino
gue se optara por brindar beneficios como despensa, boletos para el cine o un dia
de descanso.

En la area de gestidn, se disefio la primera sesion de coaching que tendra lugar la
segunda semana de implementacion. Se investigd sobre la definicion del coaching,
para que los lideres que van a tocar a estas sesiones sepan en qué consisten y
porque tienen lugar. Se diseidé un PowerPoint de induccion al coaching, definiendo
que es el coaching, a que sirve, y como hacerlo. Después se investigaron preguntas
poderosas sobre las cuales van a reflexionar los lideres sobre el primer tema débil
en gestion: la planeacién. Al final de este sesion, el objetivo es que cada lider
encuentre diferentes compromisos sobre este tema y que firme un “contrato de

promesa” diciendo que va a respetar los compromisos establecidos.

En el area de operacion, se disefid un plan de mudanza para eficientar el traslado
a la nueva fabrica. Se elabord un cuestionario con los requerimientos necesarios
para disefar el plan, y posteriormente se llevd a cabo una reunién con el
responsable principal de operaciones para obtener la informacion requerida: costos,
responsables de cada proceso, superficie requerida para cada departamento,
tiempos y movimientos, instalaciones y modificaciones requeridas, aspectos
posteriores a la mudanza, cotizacion de pago de horas extra para traslado y la
separacion de las cosas que ya no se necesitan en la planta actual. Asimismo, el
empresario solicitd el disefio de un cuestionario para conocer las inquietudes y
opiniones de los trabajadores con respecto al cambio de fabrica, ya que la mayoria
vive cerca del sitio actual de la empresa. El segundo jueves de la implementacion
se tuvo una reunion con el resto de los responsables de area para obtener mas
informacion sobre los requerimientos necesarios para trasladar cada seccion al
nuevo sitio de trabajo. Con ayuda de los encargados, se pudo realizar un inventario

con todas las maquinas, mobiliario y herramientas con las que la empresa cuenta,
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asi como sus dimensiones, requerimientos de energia y personal necesario para
trasladarlos. Esto con el objetivo de determinar todo lo que se transportaria a la
nueva fabrica para poder elaborar el plan de mudanza.

Posteriormente, se visitaron las nuevas instalaciones para realizar un layout con
todas las areas y revisar que cada una contara con las suficientes tomas de corriente
para abastecer el funcionamiento 6ptimo de todas las maquinas necesarias para
esa area.

Una vez que se recab¢ toda la informacion necesaria y se discutieran pendientes
con el empresario, se elaboro un diagrama de Gantt para planear el traslado de un
area. Se le propuso al empresario llevar a cabo la mudanza en un plazo de tres
dias: el primer dia para las areas de piel, carpinteria y pintura, el segundo para
disefio y ensamble y el tercero para empaque y administracion. Estas
recomendaciones se hicieron en base a la cantidad de mobiliario y maquinaria
presente en cada area, asi como sus dimensiones. Adicionalmente, se calcularon
los costos de la mudanza tomando en cuenta el personal requerido, el consumo de

gasolina y la distancia entre las instalaciones actuales y las nuevas.

Comenzada la segunda semana de implementacion, se tuvieron las primeras hojas
de descripciones y perfiles de puestos para que se pueda hacer la comparacion
perfil vs real. En lo que concierne a las sesiones de coaching, la primera se realiz6
y un contrato de promesa fue firmado por todos los lideres. No se pudo hacer la
segunda sesion el jueves de la tercera semana porque hubo un problema de
comunicacion entre el empresario y el jefe de produccion, por lo cual se tuvieron
que unir la segunda y tercera sesion de coaching para no afectar los tiempos
previamente establecidos.

Las siguientes sesiones de coaching fueron un éxito por todos los lideres, los
contratos de promesa se firmaron y los empleados aprendieron mucho.

El manual de RH se realizé en colaboracién con el empresario, que dijo los
diferentes puestos de cada uno de sus empleados. De esto, se realizé un formato
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unico Excel para que cada nuevo empleado sepa exactamente las metas y los

objetivos de su puesto, asi como los de su jefe.

El sabado de la sexta semana de implementacion se hizo un taller de recursos
humanos a la nueva fabrica con todos los empleados para unirlos jugando y que
aprendieran el trabajo en equipo.

A través de todo el proceso de implementacion, se tuvieron reuniones del equipo
completo los dias viernes donde los consultores senior resolvian dudas de los
consultores junior, habia retroalimentacion mutua de lo vivido en esa semana, se
trataban los temas en los que se requeria ayuda y se hacian las planeaciones

siguientes.

5.2. Ajustes al plan de accion

La herramienta financiera tuvo un retraso  en los  tiempos.
Debido a que no se tenia mucho conocimiento acerca del area, la investigacion, asi
como los bocetos, se alargaron mucho mas de lo planeado. Se hizo un proceso de
varias modificaciones en la herramienta, con la retroalimentacion de los consultores
hasta que al fin se tuvo la primera parte del disefio, la cual fue presentada al
empresario. Se tuvo una reunién donde se obtuvo la retroalimentacion buscada por
parte del duefio y se tomaron notas acerca de las modificaciones que al empresario
le parecieron adecuadas.
Se trabaj6 una semana mas en dichas mejoras asi como en la segunda parte de la
herramienta y se volvidé a tener una reunién con el empresario para la validacion.
Después de acordar que la herramienta se dividiria en 2 archivos, se hicieron los
cambios finales para no retrasar mas la entrega. A pesar de que la empresa quedoé
muy contenta con la herramienta lograda, no se tuvo el tiempo suficiente para
obtener los resultados esperados de su uso.

También se encontraron obstaculos para implementar el plan de mudanza. En un
principio, el empresario nos comunico que la primer area que queria trasladar a las

nuevas instalaciones era el area de ensamble. En una visita posterior, nos dijo que
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ya habia colocado una linea de produccion para el area de pintura en la nueva
fabrica, y que esa seria la primera en trasladarse. Otra barrera para el cambio a
corto plazo fue el retraso en la instalacion eléctrica de la nueva fabrica, ya que
faltaba hacerle unos ajustes al transformador para que toda la planta contara con
energia. Adicionalmente, proteccion civil todavia no visitaba la nueva planta para
aprobar el inicio de operaciones. Finalmente, al empresario se le entrego el plan de
mudanza con toda la informacion requerida: tiempos, movimientos, materiales y
equipo, costos y personal requerido. El empresario quedd muy contento con el plan
logrado y habra que seguirlo al pie de la letra para lograr un traslado exitoso.

5.3. Resultados obtenidos

Plan de mudanza (Anexo 6) : Se disefio un plan de mudanza dividido en dos partes:
un diagrama de Gantt con todas las actividades requeridas para el traslado, asi
como los tiempos necesarios para cada una, y un inventario de mobiliario,
magquinaria y herramientas. Este inventario contiene todos los elementos que se
trasladaran a la nueva fabrica, junto con las medidas, requerimientos energéticos y
personal requerido para mover cada uno. Adicionalmente, el plan contiene los
costos totales de la mudanza, que incluyen el costo de personal, de la renta del
vehiculo que se necesita para mover las maquinas mas pesadas (HIAB) y el gasto
de gasolina por usar la camioneta de la empresa.
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Actividades

Entregables

08-nov

13-nov

16-nov

22-nov

23-nov

Revision y validacidn de plan de mudanza

Layout de Fabrica
Inventario de maquinaria y mobiliario
Lista de personal por drea

Pintar mamparas de negro NtA
Comprar charolas nuevas Na
Arreglar miquinas de soldar NA
Contratacidn ‘?e Personal de A
mantenimiento
Compra e instalacion de llantas NIA
Instalacidn de mallasol para pintura NIA
Maodificacion de estructura de entrada V5
Implementacidn de biticoras de A

mantenimiento

Instalacion de transformador

Evidencia fotoarafica

Elaborar presupuesto parala mudanza Presupuesto de mudanza

Definir personal encargado de mudanza Plan de mudanza
Definir transporte para mudanza Plan de mudanza
Definir fecha para mudanza Plan de mudanza

Gestion de lainspeccidn de proteccion

i N5
civil

“Plan de mudanza

Ejecutar traslado del irea de piel

*Evidencia fotogrifica de la mudanza
“Cronograma actualizado del plan de
mudanza

Ejecutar traslado del irea de carpinteria

“Plan de mudanza
*Evidencia fotogrifica de la mudanza
“Cronograma actualizado del plan de

mudanza

Ejecutar traslado del rea de pintura

“Plan de mudanza
*Evidencia fotogrifica de la mudanza
“Cronograma actualizado del plan de

mudanza

Ewvaluacidn de nuevas instalaciones

Encuesta de clima laboral

62




COSTO
AREA NO. VUELTAS CXVUELTA TRANSPORTE

PIEL 1 S 90.00 | S 90.00
CARPINTERIA 1 S 90.00 | S 90.00
PINTURA 1 S 90.00 | S 90.00
DISENO 3 S 90.00 | S 270.00
ENSAMBLE 3 S 90.00 | S 270.00
EMPAQUE 1 S 90.00 | S 90.00
ADMINISTRACION 3 S 90.00 | S 270.00
S 1,170.00

COSTO TOTALTRANSPORTE S 4,570.00

Vehiculos Costo x hora Horas Total
HIAB $850 4 $3,400
AREA NO. PERSONAS COSTO PERSONAL
PIEL 5 S1,360
CARPINTERIA 2 S730
PINTURA 11 S2,980
DISENO 2 $1,070
ENSAMBLE 14 S3,670
EMPAQUE 5 S1,362
ADMINISTRACION 3 $1,220
COSTO TOTAL PERSONAL S 12,392.00

COSTO TOTAL DE MUDANZA: $16,692
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Manual de recursos humanos (Anexo 7)

Se disefié un formato unico, donde cada nuevo empleado debe leer después de su
contratacion. En este manual, que se puede leer en version informatica o version
impresa, se presenta primero la filosofia y los objetivos de la empresa, donde se
encuentran la mision, vision y valores de la empresa, asi como sus metas
estratégicas y los objetivos especificos de cada area. Luego, se presenta el
organigrama circular de la empresa con diferentes niveles de importancia
jerarquizada. Asi vienen los descripciones y perfiles de puesto donde se puede
aprender el nombre del puesto, a quien le reporta, quien le reporta, el edad o el sexo
de la persona que debe de tener el puesto. Siguiente el empleado puede aprender
la mision del puesto, asi como las metas alineadas a la planeacién estratégica del
puesto. Siguen las actividades (estratégicas u operativas) del puesto y la frecuencia
de cada actividad. Por fin, se establece el perfil que requiere el puesto: su grado de

estudio, sus conocimientos, sus habilidades y la experiencia requerida.
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administrativo
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i
ik | Nov.2018 |
Nombre del puesto : DIRECTOR GENERAL Sexo : INDISTINTO
A quien le reporta : NINGUNO
RESPONSABLE DISENO, RESPONSABLE CALIDAD, RESPONSABLE ADMINISTRACION,
Quien le reporta : RESPONSABLE MARKETING, RESPONSABLE DE PRODUCCION Edad : MAYOR DE 30 ANOS

Misién del puesto

LOGRAR LA VISION Y METAS DEL NEGOCIO, ESTABLECIENDO OBJETIVOS, ESTRATEGIAS DE MERCADO, FINANCIERAS Y OPERATIVAS, FOMENTANDO UN

AMBIENTE DE TRABAJO POSITIVO ALINEADO A LA MISION, VISION Y VALORES DE

Metas alineadas a la Planeacién Estratégica

Meta econdémica 2023 : Ser una empresa altamente rentable.
Meta de clientes 2023 : Consolidarnos como buenos fabricantes por EEUU.
Meta de mercado 2023 : Incursionar con otros mercados internacionales. Servir mejor a nuestros clientes.

Meta de operaciones 2023 : Cumplir adecuadamente los estdndares de calidad en cada producto. Incorporar mejor tecnologia y maquinaria en cada drea

de trabajo.

Meta de recursos humanos 2023 : Contar con un equipo comprometido. Tener constante capacitacion. Incorporar nuevos talentos.

Meta de gestién 2023 : Tener un liderazgo comprometido, capaz y responsable de hacer las cosas bien, siempre pensando al bien estar comdn. i

Responsabilidades
] Actividad Tipo de Actividad Frecuencia
1 ACTUALIZAR LA MISION Y VALORES DE LA EMPRESA Estratégica Anualmente
2 DAR A CONOCER A CADA COLABORADOR LA MISION Y VALORES DE LA EMPRESA Estratégica Cuando se requiera
3 ACTUALIZAR LA VISION Y METAS DE LA EMPRESA Estratégica Anualmente
4 ACTUALIZAR Y DAR A CONOCER LOS OBJECTIVOS DE LA EMPRESA Estratégica Mensualmente
s COMUNICARSE DE MANERA OPORTUNA CON TODOS Y CADA UNO DE LOS e Bt
COLABORADORES e
DAR RETROALIMENTACION AL DESEMPENO DE CADA COLABORADOR A SU
6 Operativa Cuando se requiera
CARGO
. REALIZAR REUNIONES DE TRABAJO PARA DAR SEGUIMIENTO AL CUMPLIMIENTO T P
DE LOS OBJETIVOS ®
8 DEFINIR LOS PRESUPUESTOS DE GASTOS Y AUTORIZAR PAGOS Operativa Semanalmente
5 REALIZAR ANALISIS Y PROYECCIONES FINANCIERAS DE DIFERENTES ESCENARIOS e Sitiasas
PARA TOMAR DECISIONES ®
10 REALIZAR ANALISIS FINANCIEROS DE LAS DECISIONES TOMADAS Estratégica Mensualmente
11 ATENDER LAS NECESIDADES DE LOS CLIENTES Operativa Cuando se requiera
12 GENERAR NUEVOS CLIENTES Operativa Cuando se requiera
13 RESOLVER CONFLICTOS (CON CLIENTES, EMPLEADOS, PROVEEDORES, ETC.) Operativa Cuando se requiera
” PARTICIPAR EN EVENTOS NACIONALES E INTERNACIONALES QUE DEN A - Clidaid et
CONOCER A LA EMPRESA Y A SUS PRODUCTOS g st e
perfil
Grado de estudio | LICENCIATURA O INGENIERIA |
Conocimientos MANEJO DE PERSONAL, SOLUCION DE CONFICLTOS, ADMINISTRACION DE NEGOCIOS, FINANCIAS BASICAS,
NEGOCIACIONES, COMUNICACION ASERTIVA
Habilidades ACEPTAR LOS RIESGOS Y ENFRENTARLOS ESTABLECER CONTROLES
SER EMPATICO PLANEAR
SOLUCIONAR PROBLEMAS ORGANIZAR Y DELEGAR
TOMAR DECISIONES
ACONSEJAR Y ENTRENAR
Experiencia | 2 ANOS EN PUESTO SIMILAR | Sueldo aprox | secUN AcTITUDES |
Horario de trabajo | ABIERTO ]




Numero de habilidades directivas mejoradas (Anexo 8)

Se planed 5 sesiones de coaching sobre los temas mas débiles de la empresa. Los
temas que los diferentes sesiones de coaching son: Planeacién, Aconsejando y
entrenando, Control, Toma de decisiones y conclusion. El consultor Junior lider del
area hizo 3 sesiones mientras que los demas hicieron 1 cada uno. Al fin de cada
sesion, se firmaron contratos de promesa donde cada uno firmé compromisos.
Luego se hizo un reporte con cada uno de los reportes de esas sesiones para que

cada lider de la empresa pueda leer y recordarse de las actividades que hicieron.

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

REPORTE SESION DE COACHING -

Imeso

Nimero de sesion E Fecha 30-oct-18

Tema de la sesion | ACONSEJANDO Y ENTRENANDO |

Presentes PUESTO

Sup. Pl
Sup. Ensomble
Resp. Producdon

Sup. Plntwo

Resp. Diselio

Empeesorio

Actividades PUESTAEN SITUACION : Un jefe y un empleado. Bl empleado corta las hojas en longitud desde
hace 10 afosy el jefe quiere que corte las hojas en ancho. Los deméstoman notas

JUEGO DEL BALERO : 3ETAPAS.
- Cada uno hace 5 ensayos y notamos el resultado (6 de 35)
- Los que lograron mis éxitos ensefian alos otros
- Cada uno hace 5 ensayos y notamos el resultado (13 de 35)

68



Luego se hizo un nuevo test de habilidades directivas para ver si fueron mejoradas
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Cada tema fue mejorado y los temas de las sesiones de coaching fueron muy
mejorados. Sin embargo, se quedd un tema que retrocedio: el profesionalismo. Esta
disminucion se puede explicar por la toma de conciencia por los lideres de todo lo
que esperaba el empresario y la empresa de ellos. Este tema se podra ver mejorado

cuando van a empezar cambiar su manera de trabajar.
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OCTUBRE NOVIEMBRE

Sem 3 Sem 4 Sem 5 Sem 6 Sem 7 Sem 8

Actividades Tema
16 18 19 23 25 26 30 1 2 6 8 £l 13 15 16 20 22

Sesion 1 Planeacién

Sesion 2 Aconsejando y entrenando

Sesion 3 Control y calidad

Grafico de Gantt de las sesiones de coaching

Taller “el cambio” (Anexo 10)

Debido a que habran cambios en la empresa, se planed un taller de sensibilizacién
al cambio para todo el personal. Este taller se llevo a cabo un sabado en las nuevas
instalaciones de la fabrica, donde se disefiaron diversas dinamicas que incluian los
temas de el cambio, barreras para el cambio, trabajo en equipo y mas.

Las personas pudieron conocer las instalaciones en un tour guiado por el
empresario y, ademas, las personas pusieron con pufio y letra sus compromisos
respecto al cambio. (Anexo 11)

A pesar de que no asistid todo el personal, si fue la mayoria. Todos tuvieron
participacion activa, se generé un ambiente agradable y al final se tuvo una

convivencia. (Anexo 12)
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Herramienta financiera (Anexo 13)

Se elabor6 una herramienta financiera con el objetivo de contar con un control

financiero mas eficiente que, a su vez, ayudara en la toma de decisiones.

La herramienta fue elaborada en un archivo de Excel, el cual contiene 8 hojas

distintas;

1.

Inicio: Portada del documento con el menu de la herramienta

2. Ventas: Hoja de registro de ventas
3.
4. Estado de resultados: Hoja de estados financieros mensuales, dividido en

Facturas: Hoja de registro de facturas de compras y ventas

costo de produccién y ventas y estado de resultados, que muestran de
manera detallada todos los ingresos y gastos, asi como la utilidad o pérdida
que la empresa genera en cada periodo

Captura: Hoja para registrar todos los gastos monetarios segun el rubro que
corresponda

Graficos: Hoja que muestra de manera visual el comportamiento de las
ventas y la reparticion de los gastos

Base de datos: Hoja que contiene el almacén de datos que alimentan la
herramienta

Glosario: Hoja con definicién y ejemplos de cada concepto a llenar en la

hoja de captura

Como se menciono anteriormente, se entrego aparte un instructivo (Anexo 14) y la

persona asignada para el llenado, ya se encuentra haciendo uso de la

herramienta.

Segunda evaluacion de clima laboral (Anexo 15)
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General

m Malo
m Regular
m Bueno

Como se puede observar en esta grafica, se tuvo una disminucion del clima laboral
en comparacion a la evaluacion pasada. A continuacion se muestran los rubros
especificos en los que se divide dicha evaluacion.

Expectativas : 67%
Sueldo | 58%
Capacitaciéon g 2wl 70%
Del frabajoensi |y — 73%
Relacion jefe-colaborador | — A 72%
Ambiente intemo de frabajo /8%
Comunicacion 7%
Calidad en los productos y servicios 73%
Apoyo de otras dreas o personas 71%
Instalaciones y recursos materiales il 67%
Satisfacciéon porellogro |y — 81%
Conocimiento de objetivos, normas .. g — /8%
Seguridad en el Trabajo | — 87%
Imagen — 80%
. | | 1 |
0% 20% 40% 60% 80% 100%

En esta segunda grafica se puede observar que todos los rubros tuvieron una

calificacion menor a la de la encuesta pasada. Se tiene la hipotesis de que esta
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disminucién se debe en parte a que gracias a nuestro continuo contacto con la
empresa, los colaboradores adquirieron la confianza suficiente para expresar con
total sinceridad sus verdaderas opiniones sobre la empresa. Asimismo, se detectd
que existia cierto descontento entre los trabajadores debido a que no recibieron
paga por el dia que se llevd a cabo el taller de sensibilizacién al cambio. La gran
mayoria de los participantes del taller acudieron con la idea de que ese dia se les
pagaria como una jornada regular de trabajo; sin embargo, esto no fue asi, por lo

que se generd molestia en algunos de ellos.

Campana de trabajo en equipo (Anexo 16)

Formato de evaluacion de desemperio (Anexo 17)

Para contribuir a mejorar el clima laboral y la cultura organizacional de la empresa,
se le hizo al empresario la propuesta de crear un periédico mural con informacion
clara sobre las metas, objetivos y logros de la empresa. Se propuso que contuviera
informacion mensual, pero el empresario solicitd que también se contara con metas
y objetivos semanales, para brindarle a los colaboradores un mayor sentido de
realizacion. Asimismo, se sugirio6 que se incluyera un calendario con todos los
cumpleafnios de los trabajadores y los dias festivos. Y como ultima sugerencia, se
propuso que se estableciera un premio al empleado del mes. Para llevar a cabo este
proceso con objetividad, se disefidé un formato de evaluacién de desempefio con la
colaboracion del empresario, en el que se definieron las competencias a evaluar
para seleccionar al empleado ejemplar: actitud en el trabajo, productividad,
puntualidad y asistencia, calidad y trabajo en equipo. Inicialmente se propuso que
la evaluacion fuera 360, es decir, que todos pudieran ser evaluados por todos; pero
el empresario solicitdé que en una primera instancia dicha evaluacion solo fuera
aplicada por los supervisores hacia la gente a su cargo. Para concluir esta
propuesta, se determiné que la premiaciéon al empleado del mes no seria monetaria,
sino que se plantearia la posibilidad de otorgar despensas, dias de descanso o
boletos para el cine.
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5.4. Tabla sobre empleo y capacitacion

Numero de empleados 45

Numero de personas

: Area de capacitacion Horas de capacitacion
capacitadas

Coaching para mejora de

7 habilidades directivas

10

Taller de sensibilizacion
30 al cambio 4

1 Herramienta financiera 1

5.5. Tablero de seguimiento de indicadores

Seguimiento de proyecto
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6.

Recomendaciones finales (estratégicas)

6.1. Corto Plazo

Recomendamos continuar utilizando las herramientas que fueron proporcionadas

a la empresa, desglosadas a continuacion:

Llenado de la herramienta financiera.

Evaluacién de los puestos de perfiles deseados en comparacion con los
reales

Cumplimiento del plan de mudanza

Capacitacion en habilidades directivas detectadas como débiles
Seguimiento de la campafia de trabajo en equipo

Uso del manual de RH para captacion de nuevos talentos

Buscar otra consultoria

6.2. Mediano Plazo

Capacitacion de empleados en relacion con evaluaciones de desempefio y
de clima laboral

Utilizar la herramienta para proyectar y buscar obtencién de nuevos clientes
Actualizar el manual de RH conforme a las necesidades de la empresa
Fortalecer el mercado nacional

Programa de incentivos al personal

Contar con un plan de desarrollo de nuevos productos

6.3. Largo Plazo

Buscar certificaciones para que la empresa crezca y les permita la entrada
a otros paises

Incursionar en otros mercados internacionales

Actualizar la maquinaria a las tecnologias mas recientes

Contar con un espacio propio acorde a las necesidades de crecimiento de

la empresa
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Il. Reflexiones individuales

Luis Fernando Gonzalez [Inicial]

Este PAP esta resultando ser un verdadero reto hasta ahora en cuanto a cantidad
de trabajo. La principal ventaja que observo (y la razén por la cual lo elegi) es que
me permite darme cuenta de lo complejo que es el entorno empresarial y de todos
los factores que se deben tomar en cuenta a la hora de realizar una consultoria.

Mi equipo de trabajo ha demostrado una buena actitud y aptitud: son proactivos,
tienen iniciativa, conocimientos y experiencia suficientes para realizar esta
consultoria de manera satisfactoria. El unico detalle es la barrera de lenguaje que
encontramos con Leo, pero hasta ahora no ha sido un impedimento significativo.
Me ha gustado mucho la atencion, dedicacion, actitud y disponibilidad de los
consultores y del empresario, pues estan siempre al pendiente de todas nuestras
dudas, nos guian y asesoran con eficacia se han mostrado abiertos a nuestros
comentarios, sugerencias y peticiones. El empresario se ha mostrado entusiasta y
dispuesto a colaborar con todo lo que se le ha solicitado hasta ahora.

Las instalaciones de la empresa me parecieron bastante precarias y deterioradas.
Es evidente que tiene lo necesario para fabricar sus productos, pero las condiciones
de higiene, orden y seguridad son deplorables.

Los sucesos mas significativos del PAP hasta ahora me parece que se han dado en
la induccion con el maestro Juan Carlos Joya, puesto que me hizo reflexionar y
darme cuenta del verdadero motivo por el que entre a este proyecto, y los beneficios
gue me puede traer a futuro. Me hizo tomar la decision de darle prioridad al PAP
sobre mis proyectos artisticos, los cuales decidi poner en segundo plano hasta que
termine la carrera. Por ejemplo, acabo de rechazar un comercial en el que me iban
a pagar muy bien, ya que el rodaje de dicho proyecto se cruzaba con una jornada
de PAP.

He aprendido que he subestimado la complejidad del entorno empresarial. Yo

pensaba que seguir una carrera en recursos humanos seria considerablemente mas
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facil que una carrera artistica, pero ahora me doy cuenta de que ambos caminos
presentan retos monumentales (especialmente por mi falta de experiencia
profesional en el area de RH). Considero que debo fortalecer mis capacidades de
analisis, mi puntualidad y proactividad si quiero acoplarme adecuadamente al ritmo
de trabajo que este proyecto requiere.

Me gustaria que esta experiencia sea lo mas apegada posible a las normas,
requerimientos y desafios reales del entorno empresarial. No quisiera que este
proyecto me consuma demasiado tiempo adicional al establecido por la institucion.
En aras de mantener buenas relaciones con los consultores y el equipo, propongo
siempre estar al pendiente de los medios de comunicacién, responder
oportunamente a todo lo que se me solicite y a cumplir en tiempo y forma con los

entregables semanales requeridos por el proyecto.

Luis Fernando Gonzalez [Validacion]

Con este proyecto me he dado cuenta de que existen MYPEs que cuentan con una
estructura bien definida y logran tener éxito enfocandose en producir y vender. No
obstante, esto provoca que solo piensen en el corto plazo y limita el alcance de sus
metas y objetivos. En base a lo que he observado hasta ahora, me parece acertado
afirmar que la mayoria de las MYPEs tienen areas de oportunidad en la parte de
planeacién. He descubierto que mi profesion tiene una gran posibilidad de
crecimiento en estas empresas, ya que la mayoria (si no es que todas) no cuentan
con un departamento de recursos humanos formalizado. Habiendo dicho esto, me
parece que necesito mayor experiencia y preparacion en capital humano para poder
contribuir de manera sustanciosa al desarrollo empresarial.

Hasta ahora el empresario y sus jefes de area se han mostrado interesados,
abiertos y cooperativos con nuestro equipo de consultoria. No obstante, siento que
el empresario aun no ve la utilidad real de las propuestas que le hemos presentado.
En cuanto a las actividades que he realizado en este periodo, me toc6 encargarme
de elaborar el diagnodstico del area de recursos humanos utilizando la herramienta

DIE (Diagnostico Integral Empresarial), aplicar y vaciar los resultados del clima
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laboral, hacer el analisis de las fuerzas, debilidades, oportunidades y amenazas de
la empresa, elaborar las estrategias recomendadas para la organizacion en base a
los cruces del diagndstico FODA, conseguir los espacios para las reuniones de
trabajo y colaborar con mis compafieros en la elaboracion del documento de
diagndstico y la presentacidon de validacion.

En lo que a mis companieros respeta, sus cualidades sobrepasan con creces sus
defectos. Son muy responsables y comprometidos, y han mostrado ser capaces de
adaptarse a las cambiantes circunstancias del proyecto. Siento que la comunicacion
que mantenemos podria mejorar. Nos ha facilitado el trabajo la posibilidad de
transportarnos a la empresa con eficacia, puesto que nuestros consultores nos han
apoyado con ello; y en las ocasiones en las que no fue posible, pudimos
desplazarnos a la empresa con el coche de Erika. Por otro lado, los obstaculos que
he percibido son la barrera del lenguaje a la que nos enfrentamos con Léo y el
tiempo que debe dedicarle Erika a su hija, pues esto disminuye la frecuencia con la
gue nos podemos reunir fuera de los horarios de PAP.

Para la presentacion de validacion tuvimos una semana para preparar el contenido
y practicar lo que diriamos con ayuda de nuestros consultores. Durante la
presentacion senti que el tiempo pasé muy rapido, y senti alivio al final cuando vi
que recibimos comentarios positivos del empresario y de la maestra que asisti6 a la
exposicion.

Me parece que el suceso mas significativo es darme cuenta de que no me visualizo
como consultor de RH en un futuro. Sé que los retos con este proyecto apenas van
a comenzar, puesto que pronto comenzaremos la etapa de implementacion de
nuestras propuestas.

Hasta ahora ya hemos analizado toda la situacion de la empresa, y me provoca
satisfaccion ya tener una idea de que es lo que esta pasando. Ademas, ahora que
tenemos nuestras propuestas de mejora existe mayor claridad sobre el camino que

debemos seguir.
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Para terminar, reconozco que necesito ser mas disciplinado con mi manera de
trabajar fuera de los horarios de PAP. Me distraigo con mucha facilidad y en
ocasiones carezco de energia por tener malos habitos de suefio.

Luis Fernando Gonzalez [Implementacion]

Me queda claro que después de cursar este PAP, las competencias mas relevantes
para mi crecimiento personal y profesional son todas aquellas que tengan que ver
con la administracion del tiempo, la capacidad de enfoque y la colaboracion
interdisciplinar con otras personas. Mejoré mi capacidad para pensar con una
perspectiva mas amplia, y me di cuenta de la importancia de no elaborar juicios
superficiales sobre una problematica. No obstante, necesito desarrollar mi habilidad
en el manejo de Excel, puesto que fue bastante evidente durante el transcurso del
proyecto que este programa es una herramienta base para cualquier labor
administrativa.

Tuve la oportunidad de aportar mis conocimientos en el area de recursos humanos,
a pesar de que no me tocd implementar el proyecto de mejora que mi equipo
desarroll6 para dicha area. No obstante, pude brindar apoyo al consultor encargado
de elaborar el manual de RH que se disefo6 para la empresa.

Me parece que mi aprendizaje mas importante sobre las problematicas principales
en el ambito profesional es la falta de planeacion con la que trabajan las MYPEs. Y
en cuanto a mi proyecto de vida profesional, me doy cuenta de que en este punto
de mi vida no estoy interesado en brindar consultoria de manera profesional. Y, de
cualquier manera, sé que necesito mas experiencia laboral antes de siquiera poder
considerar la posibilidad de ser un consultor empresarial. No obstante, la sociedad
cada vez necesita mas individuos que tomen el camino del emprendimiento, asi que
no descarto por completo que en un futuro me tenga que dedicar a dar consultoria

de manera independiente para poder mantener un balance en mi vida.

Luis Fernando Gonzalez [Cierre]
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Después de esta inmersion en el contexto actual de las MYPEs, me doy cuenta que
uno de los principales problemas que las afectan son la deficiencia en su planeacién
y la manera en que trabajan, enfocandose solo en su actividad clave y descuidando
las actividades de soporte, las cuales son fundamentales para el Optimo
funcionamiento de la empresa. A través de mi participacion en este proyecto, mi
equipo atendio las deficiencias que la empresa tenia en las areas de gestion,
operacion y recursos humanos. El problema central que se detecto fue el enfoque
en la gestion operativa y reactiva. Una de las propuestas de mejora que surgieron
después de realizar el diagnostico inicial fue que la organizacion necesitaba un plan
de mudanza para facilitar su traslado a unas nuevas instalaciones. A la par de este
plan de mudanza, se realizé una inspeccion a fondo de la fabrica para hacer un
inventario de maquinaria, herramientas y mobiliario pertenecientes a cada area, con
especial enfoque en lo que se destinaria para uso en las nuevas instalaciones. La
amplia colaboracion y apertura del empresario y de los jefes de area fueron
fundamentales para llevar a cabo estas actividades, pues se requirié un amplio
contacto con dichos lideres para conocer todos los elementos que pertenecian a
cada area de trabajo.

A partir de esta intensa experiencia de inmersion en el entorno de la MYPE, el
principal cambio que noto en mi percepcidn es que me doy cuenta de las dificultades
a las que se enfrenta un consultor externo al querer implementar cambios en una
empresa, sobre todo en un periodo tan breve de tiempo.

El PAP me ayuddé a salir de mi zona de confort en el ambito académico y laboral,
pues se me asigno un proyecto cuyas actividades no fueron las tipicas actividades
que se llegan a desempefar dentro de mi carrera. Me hizo darme cuenta de que
tengo que trabajar en mi capacidad de enfoque durante periodos largos en una sola
actividad, y que tengo que mejorar mi habilidad para gestionar el tiempo con tal de
asegurar que mis compromisos se cumplan en tiempo y forma. Asimismo, refuerzo
la nocidon de que las metas compartidas se disfrutan mas; esto gracias a que me
toco trabajar con dos comparieros con carreras muy distintas a la mia. El dialogo y
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la constante apertura y colaboracién fueron cruciales para el desempeno de este
proyecto.

Respecto al cumplimiento de compromisos y objetivos, tengo sentimientos
encontrados. A pesar de la ardua labor que llevamos a cabo, considero que no
hemos tenido un impacto que se pueda reflejar de manera cuantitativa en la
empresa. Esto se volvio mas evidente con la dinamica de los goles que realizamos
con el coordinador del PAP. Mi equipo y yo nos dimos cuenta de que todas las
herramientas y actividades que ejecutamos fueron “pases de gol”. Es decir, que
ninguna de nuestras acciones ha tenido un beneficio tangible para la empresa.
Ademas, me siento decepcionado porque el clima laboral bajé en la segunda
evaluacion que hicimos. Me sorprende que esto sucediera, pero una de nuestras
teorias es que la gente se volvido mas consciente de las condiciones en las que estan
laborando a raiz de nuestras actividades en el PAP, y ahora son mas exigentes con
el empresario y tienen la confianza para externar sus comentarios, quejas y
sugerencias. Debo reconocer que dado el reducido tiempo con el que se contod para
realizar el proyecto, no deberia sorprendernos mucho. Quedara por ver si lo que
hicimos este semestre tiene un impacto significativo en la empresa a mediano plazo.
La decision que mas impacto tuvo en mi manera de llevar el PAP fue
comprometerme a que pasara lo que pasara “tras bambalinas”, el empresario
siempre recibiria las herramientas, actividades y entregables que le prometimos en
tiempo y forma. Considero que hubo algunas dificultades en el trayecto pero a pesar
de éstas, mi objetivo se cumpli6. Sin duda la experiencia vivida en este PAP es algo
digno de recomendarse, y ya he sugerido llevar este PAP a numerosos amigos y
conocidos.

La atencidn recibida por parte de nuestros consultores y el coordinador del proyecto
favorecioé mi aprendizaje, puesto que siempre estuvieron al pendiente del desarrollo
de la intervencién en la empresa, asi como de cualquier duda o comentario que
pudiera surgir. Mostraron flexibilidad y apertura con su manera de trabajar,
demostrando en todo momento disposicion para reunirnos fuera de los horarios de

PAP. En ese sentido, también mis comparneros mostraron buena disponibilidad,
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pues a pesar de tener horarios complicados, siempre encontrabamos espacios
comunes para trabajar. La constante comunicacion que mantuvimos fue clave para
mantener un ambiente de trabajo ameno y propicio para manifestar dudas,

inquietudes y sugerencias.

Erika Espinoza [Inicial]

Considero que este PAP es de los mejores que tiene el ITESO, ya que tiene el nivel
de realidad y exigencia que, un trabajo fuera del mundo escolar requiere. Lo elegi
porque una de las ramas de mi carrera es la consultoria a empresas y esta es mi
segunda experiencia como consultor Junior. Una ventaja en este PAP a diferencia
de mi anterior experiencia es que se le dedica mucho tiempo a la implementacion y
€s0 es una gran ayuda para visualizar el trabajo realizado y que no solo quede en
propuestas, sino que se reflejen resultados reales.

Hasta el momento, considero que me tocé un buen equipo. Se ha reflejado el
compromiso y la colaboracion por parte de mis comparieros, asi como su buena
actitud, lo cual espero que se mantenga en toda la duracion del proyecto. Es
complicado trabajar con un companero de intercambio ya que solemos atrasarnos
un poco para explicarle y que entienda bien nuestras ideas, pero espero que lo
vayamos dominando poco a poco.

Estoy contenta con los consultores, asi como con la empresa que me fue asignado.
Desde el primer contacto, los consultores me parecieron muy disponibles, atentos y
dispuestos a ayudarnos y transmitirnos sus conocimientos, asi como aprender de
nosotros. El empresario se mostré con una amplia apertura al cambio, buena actitud
y con ganas de generar cambios que impacten positivamente a su empresa. Si
seguimos fluyendo de esta manera creo que podremos hacer el trabajo muy
llevadero y rico en conocimiento para todos.

Tuvimos nuestra primera visita a la empresa y quedé muy impactada. Me emocion6
mucho poder entrar de manera mas profunda al mundo de un empresario. Es
notable que las instalaciones y condiciones de trabajo tienen mucho por mejorar a
simple vista. Con la entrevista inicial pudimos percibir otros puntos de mejora y
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también me percaté de que el empresario tiene mas que una MYPE. Los empleados
fueron muy amables con nosotros y muestran disposicidon y ganas de colaborar con
lo que se les solicite.

Por otro lado, hablando de las primeras semanas, creo que tuve un gran aprendizaje
de los primeros acercamientos a la empresa, también reafirmé la importancia del
proyecto y me hizo reflexionar en que nuestro trabajo va mas alla de un proyecto
escolar, que puede ayudar a muchas personas y repercutir en la vida de aquellos
que le dedican su trabajo a la empresa. Debido a esto, pienso poner mi mayor
esfuerzo en la medida de lo posible para generar resultados que superen mis
expectativas. Aprendi que todos los dias puedo aumentar mi compromiso hacia las
cosas que considero importantes, que siempre puedo aprender cosas nuevas y que
mi disposicién y actitud para trabajar son un factor clave; aprendi que a veces nos
toca apoyar a los demas por situaciones externas y espero que sea reciproco;
también aprendi que mis conocimientos nunca seran suficientes, siempre habra
mas por conocer y habra que investigar de todo, aunque no sea nuestra area.
Seria importante fortalecer mi habilidad de repartir mis tiempos para que no me
genere tanto estrés hacer las cosas a ultimo momento, y para poder poner mejor
empefio y calidad.

Quisiera que esta experiencia fuera con mucha honestidad de parte de todos los
involucrados, con respeto y comprension de todos. No me agradaria terminar mal
con alguien por no poder llegar a un acuerdo en comun o por falta de compromiso.
Me comprometo a ser directa, a decir lo que no me agrada para tratar de buscar la
mejor solucion, a escuchar opiniones distintas a la mia, a compartir mis
conocimientos, a expresar lo que siento para buscar apoyo en mi equipo, a trabajar
en mi puntualidad y a poner mi mejor empefo y la formalidad que el proyecto

requiere.
Erika Espinoza [Validacion]
Al dia de hoy, la experiencia de este proyecto ha provocado una mayor

responsabilidad en mi, asi como el aumento de mis habilidades de liderazgo y
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trabajo en equipo. A través de los aprendizajes de mi carrera sabia que las MYPE
no ven la importancia de las bases fundamentales como tener una mision, vision y
valores, por ejemplo, pero al ver el cambio que puede provocar en las personas que
conforman una organizacion alcanzo a percibir la verdadera relevancia de los
fundamentos que una empresa deberia tener. Me fue asignada una empresa que
considero muy grande, en tamafio y potencial, y es increible el entorno que la rodea.
Internamente, es crucial el clima laboral para que la empresa marche bien y
externamente siempre hay amenazas y oportunidades que definen la competitividad

empresarial.

Tanto el empresario como los lideres mostraron una gran flexibilidad y apertura al
cambio. Dispuestos y apoyando en el proceso de diagndstico, considero que su
actitud ayuda a que el proyecto se lleve de la manera mas amena. A pesar de que
no tuve la oportunidad de interactuar directamente con el resto del personal, por los
resultados sé que hay mucho trabajo que hacer para que ellos aumenten su
compromiso hacia la empresa y se sientan mas felices con lo que hacen.

En esta etapa colaboré activamente en las explicaciones de la consultora senior
para la utilizacion de las herramientas. Nos dividimos las actividades para el primer
levantamiento de informacion de la empresa; mi comparfero Luis elabord las
evaluaciones de clima laboral, Leo con apoyo de Myrna aplico las evaluaciones de
habilidades directivas a los lideres y yo con apoyo de Pablo entrevisté al empresario
para la parte financiera y elaborado de la encuesta de satisfaccion a clientes.

Para el llenado de la herramienta del DIE, me encargué de la pestafia de finanzas,
colaboré en produccion, gestion y mercado, y di la ultima revisada para finalizarlo.
Esto, mientras mis compareros redactaron el FODA y las estrategias generadas por
los cruces; en base a esto, realicé el diagrama Ishikawa.

Realicé la presentacion del taller que dimos en la empresa acerca de planeacién
estratégica y el llenado de la herramienta de analisis financiero.

En conjunto realizamos el vaciado de los resultados de clima laboral.
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Para el reporte, revisé y corregi la redaccion de nuestro integrante extranjero,
redacté el diagnostico de finanzas y produccion, mapeé el proceso de operacion,
expliqué el diagrama Ishikawa, puse y expliqué las tablas de metas y objetivos
obtenidas en el taller, realicé el mapa estratégico y la seccion escrita de propuestas
de mejora hasta el fin del documento.

En conjunto realizamos el tablero de indicadores, la matriz de impacto y el Gantt.
Mi compariero Leo, hizo la presentacion de validacidn y Luis se encargo de imprimir
el reporte a entregar.

En este proceso pude observar cualidades y defectos en mis compaferos de
equipo, los que considero mas relevantes los enlisto a continuacion:

- Cuando ya tienen otras actividades planeadas, dejan el trabajo hasta donde les
alcanza el tiempo, ateniéndose a que alguien mas lo hara, eso vaya que me molesta.
-Un integrante se toma las cosas muy personales y se presiona muy facil, haciendo
tenso el ambiente.

- Un integrante tiene mucha impuntualidad y no trata de mejorarla.

- En muchas ocasiones mis compaferos esperan que yo los lidere en lugar de tomar
decisiones ellos.

- Por otro lado, considero que cumplen lo que previamente se comprometen a hacer,
piden ayuda cuando lo necesitan, aceptan retroalimentacién y diversos puntos de
vista, son muy amigables, son comprensivos y brindan su apoyo cuando se los
solicitas.

Pienso que pudieron haber observado en mi, la facilidad de palabra que tengo, mi
capacidad para resolver problemas, mi habilidad en liderazgo y toma de decisiones,
mi manejo de inteligencia emocional y que cumplo lo que me comprometo a hacer.
Por otro lado, tal vez observaron que soy muy directa para decir las cosas, que no
me guardo lo que pienso, que puedo llegar a ser dura para que el trabajo esté listo
y que no siempre soy puntual.

Considero que la relacion que tenemos en el equipo ha facilitado el trabajo, ya que
todos nos llevamos muy bien y tenemos comunicacidén buena y constante, ademas

de la buena actitud y disposicion del empresario. El incumplimiento de los
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documentos que necesitabamos en tiempos especificos puede haber obstaculizado

un poco el proyecto.

Una noche antes de la validacion, reparti las diapositivas a como me parecia
adecuado que cada quien las explicara. Repasé las que me tocaron para verificar
si tenia dudas. El dia de la presentacién me reuni con el equipo y la consultora
senior pudo aclarar nuestras dudas, también pudimos practicar un poco.

En la presentacidon me senti muy segura porque dominaba bien todos los temas
tocados y ayudo que estuvieran personas de confianza. Al finalizar, me senti
relajada al haber concluido esa etapa, feliz con los resultados y con la aceptacion
por parte de consultores, empresario y coordinacion PAP.

Asi como en mi experiencia como consultor junior en otro proyecto, reafirmé la
importancia de colaborar en un equipo multidisciplinar donde todos tienen un gran
compromiso por ser un trabajo donde podemos ver los resultados de nuestro
esfuerzo. He manejado mi inteligencia emocional de la mejor manera posible y
resuelto situaciones que me hacen salir de mi zona de confort. Reafirmé mi gusto
por la consultoria y me impulsa a pensar en mas proyectos relacionados con esto,
definitivamente es una experiencia que me gustaria desarrollar profesionalmente,
sin embargo, siento que me gustaria tener mas tiempo para vivir la exigencia que
demanda este PAP.

Durante este proceso tomé decisiones de ultimo momento para resolver problemas,
tuve que ser un poco mas flexible con mis tiempos y decidir invertir tiempo extra al
proyecto. Todo esto me hizo valorar el compromiso que requiere el mundo laboral,
que hay situaciones que salen de lo planeado y se tienen que buscar alternativas,
asi como obtener conocimientos que no son de nuestras areas para sacar adelante
el trabajo.

Los aprendizajes valiosos que obtuve de estas experiencias con relacion a mi

mismo son que puedo controlar mis emociones, puedo pedir y brindar apoyo cuando
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se requiere, puedo trabajar bajo presion y soy muy comprometida a realizar las
cosas.

En relacion con los demas, aprendi que todos tenemos formas distintas de pensar
y ver las cosas y no podemos cambiar la manera de ser de los otros, sélo adaptarnos
a ellos de la mejor manera posible. También, aprendi que lo mejor es expresar lo
que sentimos y buscar la mejor manera de llevar una relacion amena.

En la aplicacion de mis conocimientos y habilidades profesionales, me estuve
retando constantemente, teniendo que investigar acerca de temas que salen de mi
area y resolviendo situaciones que no estan dentro de mis conocimientos.

He obtenido grandes resultados en conocimiento, en uso de herramientas de
analisis para diagnéstico y en profundidad en el proceso de consultoria; mi grado
de satisfaccion esta entre medio y alto.

Considero conveniente fortalecer mi puntualidad y organizar con tiempos estrictos
el trabajo de PAP para no trabajar estresada por entregar las cosas a ultimo

momento.

Erika Espinoza [Implementacion]
Hasta el momento, hemos obtenido los resultados planteados en las propuestas del
tablero de indicadores.

- Plan de mejora para liderazgo; en las sesiones de coaching todos los lideres,
incluido el empresario, tuvieron buena participacion y se lograron reflexiones, asi
como compromisos a realizar. En las nuevas evaluaciones de habilidades directivas
veremos si logramos elevar sus areas débiles a través de los aprendizajes de las
sesiones.

- Manual y campafa de recursos humanos; el manual entregado le sera de gran
utilidad al empresario para contratar a personal competente, que cumpla con los
requisitos del puesto, y asi mismo que los empleados sientan una mayor formalidad

hacia su puesto. Por otro lado, se elabor6 un taller de sensibilizacion al cambio
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donde los empleados pudieron sentirse mas familiarizados con las nuevas

instalaciones, aprender y convivir.

Con la campaia elaborada se espera que exista una mejor comunicacion en la
empresa, que los empleados se sientan mas involucrados y sepan el fruto de su
esfuerzo, y que en general la cultura se fortalezca y el clima laboral sea mas ameno.

- Plan de mudanza; debido a que queremos corregir la gestion reactiva, elaboramos
un cronograma con fechas y detalles para que la mudanza a la nueva planta sea
previniendo riesgos, de manera ordenada y visualizando todos los factores posibles.
— Herramienta financiera; con la ayuda de la herramienta se podra tener informacion
financiera confiable y formal, también el empresario podra proyectar posibles
escenarios futuros y realizar estrategias de prevencion. Ademas, la persona
encargada de la captura podra tener la informacion mas ordenada, a la mano y sera

menos tardado.

El proceso del disefio de las herramientas no salié respecto al plan ya que varias de
ellas se atrasaron por diversos factores. Por ejemplo, en la herramienta financiera
se tuvo un retraso de entrega grande porque el empresario hacia modificaciones en
cada validacion, y en el equipo no se contaban con grandes conocimientos en el
area financiera; esto también nos retrasé. En otras de las propuestas, como en la
campana de RH y el plan de mudanza al compaiiero lider de las actividades le faltd
iniciativa y esto también nos retrasd. La comunicacion para la elaboracion de las
actividades no fue la mejor, ya que al “liderar” una propuesta sentiamos como que

no habia responsabilidad hacia las otras herramientas.

La actitud del empresario la aplaudo mucho. Considero que su disposicion y
flexibilidad me ayudé mucho en mi aprendizaje y a que todo el proceso fuera tan
agradable. Todo el personal de la empresa siempre fue muy amable con nosotros

y tuvieron buena cooperacion en las actividades que realizamos.
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Mis consultores siempre tuvieron la disposicién para apoyarnos con todas
nuestras dudas, tratando de encontrar soluciones a nuestras dificultades y también
promoviendo que aprendiera a partir de mis propias acciones.

Mis compafieros hicieron que el ambiente del equipo fuera acogedor y divertido,
nos llevamos muy bien y construimos buena amistad de manera que nos tuvimos
la confianza para brindarnos el apoyo que necesitamos.

Hablando de mi, considero que mi actitud me ha ayudado mucho a llevar el
proceso, ya que trato de mantener comportamiento positivo, manejar mi estrés,
tener compromiso, ser responsable, tener buena comunicacion; todo esto se ve
reflejado en la percepciéon de los demas hacia mi, los resultados del proyecto, y las
ofertas laborales que se me dieron.

En esta etapa he aprendido a salirme de mi zona de confort, a ser mas paciente, a
administrar mejor mi tiempo y establecer prioridades, a dejar a un lado las
debilidades y explotar las fortalezas de las personas, he aumentado mis
conocimientos en diversas areas. Todo esto lo fui logrando poco a poco
conociendo a las personas, reflexionando, escuchando mis areas a mejorar y
comprometiéndome con el proyecto.

Respecto a mis sentimientos, siempre llega un climax de estrés; donde las cosas
no salen, donde hay presion de tiempos, desesperacion, y es en estas situaciones
cuando mas se requiere inteligencia emocional.

El proyecto me ayudo a hacer un buen uso de mi agenda que tenia abandonada.
El crearme el habito de anotar y revisar mis actividades pendientes me ayudo a

planear con antelacién y no dejar las cosas a ultima hora.

Los aprendizajes de la carrera que he podido aplicar son la administracion de
proyectos, costos, informacion financiera y consultoria. Las competencias que
puse en juego fueron en el area financiera; tuve que revisar mis apuntes de las

materias de costos e informacion financiera, también investigar muchas cosas que
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no sabia. Mi habilidad en Excel mejoro puesto que tuve que preguntar e investigar
férmulas y demas cosas que no sabia.

En este momento ya superé las dificultades de disefio de la herramienta, sin
embargo, me seria muy util tomar un curso para reforzar mis conocimientos en Excel

y obtener mas aprendizajes en el area financiera.

Me fascina la consultoria, la cual es una de las ramas de mi carrera. Descubri que
es muy bueno que tenga conocimientos de las diversas areas funcionales, pero
seria bueno profundizar mas en algunas. Considero que cuento con la preparacion
necesaria para trabajar principalmente en el sector servicios, sin embargo, este
PAP me ret6 a trabajar en el sector de manufactura y pude notar como aplicar

algunos de mis conocimientos en este tipo de empresas.

Es mi segunda experiencia como consultor junior y es interesante todo lo que
existe detras de la creacion de una empresa. Al momento de emprender, las
personas no se preocupan por ciertos factores base que parecen irrelevantes
(mision, vision, valores, organigrama, etc.) arrastrando los errores. Es un
comportamiento muy comun y es una realidad de la cual no somos conscientes

hasta verlo desde una perspectiva externa.

Valoro muchisimo el trabajo que mis companeros y yo hemos logrado. Hemos
sacrificado cada quien cosas distintas para sacar adelante el proyecto,
aprendimos a ser mas empaticos y a ser mas profesionales también. En lo
personal, estoy contenta con lo logrado y los aprendizajes que he obtenido; me
hubiera gustado tener mas tiempo para generar un mayor impacto en la empresa y

para crecer de manera profesional, pero en general estoy satisfecha.
Erika Espinoza [Cierre]
En este PAP, obtuve muchos aprendizajes, tanto profesional como personalmente.

Reforcé mis habilidades en liderazgo y toma de decisiones, me reté a estar al frente
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en areas que salen del expertise de mi carrera, aprendi a trabajar con una persona
de una cultura distinta a la mia, la importancia de la planeacion y ahora administro
mucho mejor mi tiempo. Considero que todo esto es muy importante para afrontar
las demandas profesionales actuales, hoy en dia el trabajo en equipo es mas un
requisito que una posibilidad y es muy enriquecedor, sobre todo cuando todos los
involucrados tienen el mismo nivel de compromiso hacia el proyecto.

Yo ya tenia una experiencia anterior como consultor junior, ademas de que es una
de las ramas de mi carrera, asi que pienso que pude aportar apoyo a mis
companeros para poder guiarlos en el proceso, dar ideas, ensefiar herramientas
que conozco para hacer consultoria y mas. Definitivamente mis saberes de costos
y finanzas estuvieron a prueba a gran escala ya que me toco liderar esa parte.

Por otro lado, respecto al contexto y la problematica del campo profesional, aprendi
que hay errores comunes y repetidos en todas las MYPES. A partir de mi
experiencia en este PAP me doy cuenta de que se nos hace muy sencillo juzgar,
pero, al momento de emprender es complicado tomar en cuenta los pequefios
detalles que creemos que no tienen relevancia y que, sin embargo, son problemas
que vamos arrastrando conforme el negocio crece lo cual detona el comportamiento
reactivo de la mayoria de los emprendedores.

Uno de los problemas que considero tuve en mi participacion en este PAP, es que
cuando las personas no cumplen las cosas en tiempo y forma prefiero hacerlas yo
con tal de que el trabajo salga, no me gusta estar detras de la gente. A pesar de
esto, creo que con el proyecto beneficié a la empresa y a mi equipo con lo mucho o
poco que les pude aportar. Creo haber generado un impacto en el empresario con
mi manera de trabajar y dedicacion ya que, me ofrecio trabajar con él; para esto fue

necesaria mi entrega, responsabilidad, profesionalismo y compromiso.

Uno de mis anhelos también es emprender y este proceso me ayuda a ver la
realidad, que no es nada sencillo. Que el empleado es mas importante de lo que se
percibe, ahora con mas razon deseo implementar una cultura de salud y poder

compartirla y dar cursos en otras empresas.
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Una de las decisiones importantes que tomé es el no tener miedo a encarar las
cosas, al contrario, al decir las cosas directas y de frente podemos ayudar a los
demas a ser mejores personas y lo mismo aplica viceversa, tener una buena
escucha para recibir retroalimentacion de los demas.

Me autoevaluo de manera excelente, estoy orgullosa de mis logros. Aprendi mucho
de mis companeros y consultores. Estoy muy agradecida con la coordinacién, con
la empresa y con mi equipo de trabajo, tanto compaferos como consultores; por su
apoyo, por dejarme aprender de ellos y dejarme ensenarles algo de lo que sé, por

Su apertura y su compromiso.

Léo Duarte [Inicial]
Desde el inicio del proyecto, los beneficios que vi son las posibilidades ayudar a

personas que no saben exactamente como hacer para mejorarse. La opinion de
personas externas puede ser una verdadera ventaja para una empresa. Mis
expectativas para este PAP estaban ayudar y mejorar a una empresa, lo que tengo
la impresion realizar hasta ahi. Es un poco dificil trabajar en una lengua que no es
la mia pero voy a acostumbrarme. Mis compaferos no comprenden o que vivo es
un poco dificil para mi algunas veces. No estan malos pero no muchos
comprensivos y no me permiten integrarme facilmente. En cuanto a mis consultores,
la primera vez que los vi, me dije que ibamos a realizar un buen trabajo porque nos
presentamos y hablamos de nuestra vida personal etc. Tal vez es un detalle pero
esto permite instalar una confianza entre los estudiantes y los consultores, que
estan aqui para apoyarnos. Cuando vi al empresario, no entendi mucho lo que dijo
porque estabamos en la cafeteria y habia mucho ruido. Sin embargo, la vez donde
fuimos a la empresa, entendi casi todo lo que dijo. La empresa me ha parecido un
poco desordenada (material no a su lugar etc.). Los colaboradores no me parecen
es un conjunto adecuado y sus posiciones de trabajo tampoco. Vi a una chica que

le dolia su espalda. En mi opinion, los sucesos los mas importantes eran el
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encuentro con mi equipo, con mis consultores y con mi empresario. Los mas dificiles
eran acostumbrarme al espafol. Con relacidn a yo, aprendi que es el mundo
profesional, y cuales son los problemas de la vida. Sin embargo, en relacién con los
demas, es cada uno debe adaptarse a la manera de trabajar de cada uno. Por fin,
en relacion de mis conocimientos, aprendi la profesion de un ingeniero y ahora, lo
implemento. Debo fortalecer el hecho que no realizamos este proyecto por la
escuela pero por una empresa que necesita nuestra ayuda. Debo también tener una
mirada mas externa. Por una buena continuacién del proyecto, quiero que mi equipo
y yo desarrollamos una relacién de trabajo amigable para trabajar en los mejores
condiciones. No quisiera trabajar en una atmosfera tensa. Propongo que cada
miembro apoya a cada uno y que una duda para un miembro es una duda para todo
el grupo. Con la empresa debemos ser puntuales a las reuniones, y mostrar que

trabajemos.

Léo Duarte [Validacion]

Desde el inicio, me di cuenta como funcionan las MYPES vy la vida real. Aprend{
analizar una empresa, hablar delante de personas importantes por la empresa.
Ahora yo sé cuanto importante es encontrar las oportunidades y amenazas de una
empresa para saber donde se dirigen. En cuanto a mi profesion, descubri como
podria poner en relacion la teoria que me ensefiaron mis profesores con la practica
aqui. Es una etapa muy importante de mi vida, representada por la transicion entre
la teoria y la practica. Al fin de mi proyecto, seré mucho mas preparado para el
desarrollo empresarial. Aunque las lideres de cada area con quien trabajamos
parezcan muy motivados a colaborar con nosotros, no estoy seguro que sepan
exactamente porque somos aqui. Nuestro rol es también mostrarlos porque.
Durante este periodo, la principal actividad que tuve es analizar en silencio. Por
ejemplo, los otros tomaron a veces decisiones rapidamente y yo estaba
reflexionando. Es después que me di cuenta que no estaba la buena solucién. Yo
me ocupé también hacer la presentacion PowerPoint por la validacidon para que sea
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la mejor posible. Los otros hicieron el fin del reporte sobre los 2 ultimos dias y todos
juntos, llenamos las herramientas cuyo necesitamos. En lo que concierne a los
defectos de los demas, uno no es muy reactivo en el grupo de conversacion y puede
ser un poco penalizador por nuestro equipo. Sin embargo, tiene buenas
competencias para hablar delante de un publico y sabe expresarse. En cuanto a
otra, conoce perfectamente su dominio de trabajo y trabaja mucho y muy bien. Tiene
igualmente buenas competencias directivas. Lo que podria decir sobre los defectos
es que justamente trabaja mucho y a ella le gusta dirigir. Le gusta que todo es cémo
ella quiera, sin pedir a nosotros lo que pensamos. Creo que los otros consideran
que mi mas grande defecto es que primero el espafiol no es mi lengua maternal y,
de hecho, no estoy seguro de nada sobre las instrucciones de trabajo y yo les
pregunto todo el tiempo. Mis cualidades que me dan, pienso que es que yo sea
meticuloso y que un punto no al buen lugar no me gusta. También que me preocupo
todo el tiempo de los demas y nunca yo les dejo solos trabajando. El trabajo de este
periodo ha sido facilitado por la presencia de nuestros dos consultores, que nos
apoyan mucho. Lo que ha obstaculizado mi trabajo es la salida de mi zona de
confort, otra lengua, otra manera de trabajar y entonces la casi imposibilidad para
mi liderar el equipo.

La validacién del jueves 27 de septiembre, la preparé revisando a lo que tendra
decir. Antes, tenia miedo perder mis palabras y no lograr hablar. Durante, me siento
muy bien y me gusté mucho estar un “consultor junior”. Después, estaba muy
relajado y listo para la proxima etapa. En lo que concierne a los sucesos mas
importantes, creo que la sesion que tuvimos con los lideres de cada area sobre la
mision, vision y valores estaba muy interesante. Los ayudamos encontrar a las
cosas mas importantes de su empresa. Nos necesitan y vamos a ayudarlos. Sin
embargo, el suceso mas dificil para mi es la toma de decisiones. En efecto, estoy
convencido que todo lo que decido no es una buena idea. Hay sin embargo
situaciones donde me siento orgulloso. Mis comparferos toman decisiones muy
rapidamente, tienen el buen resultado pero yo reflexiono y les digo que seria mejor
tomar la ruta 2 para ir del punto A al punto B y no la ruta 1 que eligieron. Esta
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experiencia me permite darme cuenta que me gusta mucho la mejora continua para
hacer una empresa mejor. Me di cuenta también que los demas no son como
queremos que sean y que debemos aprender a trabajar con personas que tienen
otras maneras de trabajar. Los estudios que tuve me permitieron saber que es muy
diferente los estudios y la vida profesional. Debemos convertir conocimientos
tedricos con practicos y no es facil. Me siento muy feliz de este proyecto porque las
informaciones que tuvimos van a permitirnos ayudar a la empresa como queremos.
Se siente que la empresa necesita ayuda y nosotros estamos aqui por realizar todo
lo que necesitan. Me da placer trabajar este proyecto y me siento muy pleno de toda
mi vida actualmente. Refuerza la razén por la cual vine al ITESO, la de la
consultoria. No obstante, tengo que reforzar la confianza en mi, nadie es perfecto y

el error es humana.

Léo Duarte [Implementacion]

Por el momento, la empresa supo tener una vision mas abierta y los empleados
supieron colaborar de manera eficiente. Se trabajaron con el empresario asi como
los empleados los areas de la empresa a mejorar. Se tuvo también un taller de
trabajo en equipo a la nueva fabrica con casi todos los empleados. Todos
participaron a la sesion y estuvieron muy felices. Feliz. Es una palabra muy
importante que cada uno debe de estar en cada momento. También quedarse
positivo, incluso en los momentos dificiles. Que sea el empresario, los consultores
0 mis companeros, cada uno sabe guardar la sonrisa. Trabajar en buen humor
apoya mucho la eficacia. En lo que me concierne, yo sé quedarme en buen humor
y hacer reir a mis compaferos y eso nos apoya mucho cuando no sabemos
verdaderamente a donde dirigirnos. Por otro lado, tengo que aprender a no
desanimarme a la primera dificultad. Creo que es mi mas grande dificultad y puedo
tener la impresion que nunca yo lo voy a lograr. Este lado puede influir a mis
companeros y cuando pierdo a mi buen humor, me baso en el de mis companeros.
En esta etapa, descubri que cada uno tiene sus habilidades y sus valores. También

una manera muy diferente reaccionar a las situaciones. Las actitudes de cada uno
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son muy importantes en el desarrollo de su mismo. Cada vez que dos personas
interactuan, intercambian sus valores y actitudes sin darse cuenta. La empresa por
la cual trabajamos cambié muchisimo desde que empezamos a implementar. Me
impresiono la velocidad vemos las cosas cambiar. En lo que concierne a mis
sentimientos, me recuerdo el taller de trabajo en equipo, y cuando fue unidos uno al
otro, me dio mucho emocién, que la empresa fue como « una grande familia ».
También he cambiado mi manera de realizar el trabajo. En efecto, antes realicé las
cosas operativamente, cuando me pidieron una cosa yo la hacia rapidamente sin
preguntarme los efectos que hubieran sido generados. Ahora, cada tarea es
estudiada con atencion para saber las consecuencias que podrian surgir y entonces
trabajar en consecuencia. He podido entender las necesidades del empresario y
mostrar mi liderazgo gracias a mi cursos de desarrollo de habilidades directivas.
Ademas, tuve un curso sobre la mejora continua que me permitié analizar los
buenos y malos lados de una empresa. Una habilidad que tengo que mejorar es
saber delegar. En efecto, no tengo mucha paciencia. Un ejemplo concreto: tenia
que hacer una cosa en un tiempo limitado. Como estaba una cosa importante pedi
ayuda a mis compafieros. Uno entendi mi solicitud pero el otro, no. Expliqué otra
vez pero todavia no. Entonces me dije que no valia la pena esforzarse explicar si
es para tener un trabajo mal hecho. Entonces lo hice porque no tenia paciencia. Eso
es un muy malo punto porque hubiera podido afectar la confianza a su mismo de mi
companero. Es el punto de mi que quiero mejorar. Mi carrera es muy generalista y
pude observar que me tocan muchas areas. Tal vez me falta un poco habilidades
de gestion del tiempo o de delegacion, como lo mencioné antes. Hasta hoy, estoy
muy convencido de mi carrera. Yo s€ que querré trabajar en una empresa grande
porque el lado competitivo me atrae. Me gusta también conocer a mucha gente y no
ver las mismas personas todos los dias. Mas avanzamos en el proyecto, mas me
doy cuenta de los impactos socio-politicos sobre mi vision del mundo. Cada area
avanza con el tiempo y debemos trabajar en consecuencia. Me siento muy orgulloso
del trabajo que mi equipo y yo hemos realizado por una empresa que nos
necesitamos. Juzgo nuestro trabajo de buena calidad y muy sirviendo a la empresa.
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Léo Duarte [Cierre]

Al fin de proyecto, me doy cuenta que aprendi mas que en toda otra experiencia
profesional que tuve. Aprendi competencias de management, de liderazgo, y sobre
todo de trabajo en equipo. Mi carrera, que es ingenieria generalista, me permite
especializarme en lo que quiero, y puedo tocar a todo. Sin embargo, necesito
desarrollar algunas como adaptabilidad, tanto al cliente que al equipo.

Para el buen desarrollo del PAP, creo que aporté una creatividad y una
organizacion. Me gusta cuando las cosas estan organizadas y que podamos planear
las acciones, semana por semana. Aprendi también que cada empresa es muy
diferente y que debemos acostumbrarnos a la manera de trabajar de cada empresa.
El campo profesional representa la manera de vivir y de trabajar de cada uno y sobre
mi proyecto de vida profesional, yo sé ahora que lo mas importante en la vida es
quedarse su mismo, para ser eficiente y rozagante en la vida.

En el contexto de las MYPES, es importante que tengan una experiencia con un
equipo de consultoria, para que nuevos ojos vengan en la empresa, analizar y
detectar las debilidades. Por mi participacion, he atendido problemas de
comunicacion, sobre todo durante trabajo en equipo. Los impactos que generé son
los resultados de los sesiones de coaching. Disefie las sesiones de coaching y fui
el lider del area, y el segundo test de habilidades directivas mostro que las
habilidades débiles mejoraron y me siento orgulloso de eso. Los factores que
influyeron este logro son las dinamicas que establecimos, con los consultores.
Ahora tengo una vision del mundo laboral muy abierto, y me di cuenta que no
trabajamos solo para ganar dinero sino para ser una verdadera persona. Este PAP
me ayudo para conocerme a mi sobre todo porque me hice preguntas sobre mi y
mi manera hacer las cosas. Evidentemente, ahora yo sé convivir en la pluralidad y
para la diversidad, gracias a todos los trabajos que realicé. Pienso que puedo juzgar
el cumplimiento de mis compromisos con un éxito: hice todas las cosas que planeé
hacer y realizar a la empresa. Los errores que hice, sin embargo, son que queria

avanzar demasiado rapido y que queria que el trabajo se haga rapidamente. Tengo
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que ganar en paciencia también por el seguimiento de mi vida profesional y
personal. Durante el proceso, las principales decisiones que tomé es tener mejor
comunicacién, tan en equipo que con la empresa. Pienso que es algo digno de
recomendarse porque sin comunicacion, un trabajo no puede ser bien realizado. El
hecho de tener dos consultores me ayudé mucho, yo me comparo a una bola de
boliche y cada quilla al fin representa un objetivo que tengo que cumplir. Depende
de la fuerza que tengo, del entrenamiento que tengo etc. En cuanto a los
consultores, yo les comparo a las barreras que me permiten no caerme en los
canalones. También el coordinador del proyecto me ayudo con las sesiones iniciales
y de retroalimentacion. En este proyecto me senti muy apoyado y me va a ayudar

en mi vida profesional futura.

Reflexiones grupales

Grupalmente, aprendimos a trabajar con una cultura distinta a la mexicana, a
escuchar las opiniones de los demas, a delegar y ser tolerantes, a decir lo que
sentimos, trabajar con planeacién y a vivir el proceso de la consultoria. El buen
humor, el respeto, el dialogo, la buena comunicacion, la presencia y apoyo de
nuestros consultores favorecieron mucho el trabajo grupal. Respecto a nuestra
valoracion integral de la experiencia, con un enfoque sistémico, consideramos que
todas las empresas tienen debilidades y oportunidades que pueden convertir en
fortalezas. Al término de la intervencidén llegamos a la conclusion de que la
consultoria es una herramienta poderosa en las empresas para ser competitivas,
todos necesitamos apoyo, y el punto de vista externo es un factor clave para ser
mejores. A pesar de estar muy contentos con los resultados logrados después de
un arduo trabajo, recomendamos que la empresa siga con el proceso de mejora y
no se conforme; aun hay muchas areas para mejorar, habilidades por trabajar y
camino que recorrer. Al finalizar el proyecto, hemos adquirido una nueva percepcion
sobre los problemas que afectan a las MYPEs en México. Descubrimos que uno de
los principales obstaculos para su supervivencia y crecimiento es el uso de una

planeacidon deficiente y en ocasiones nula, ya que los empresarios centran su
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atencion en la produccion, venta y servicio, segun el giro de la empresa. Esto puede
funcionarles hasta cierto punto, pero durante el desarrollo del proyecto se volvid
evidente que las organizaciones no pueden crecer si no llevan a cabo una

planeacion consciente y estratégica.

lll. Conclusiones

Emprender no es nada sencillo, es de valientes y las MYPEs son un claro ejemplo.
Son empresas que empiezan siendo algo pequefo siempre con la vision de volverse
grandes, sin embargo, todas tienen errores en comun que no son obvios para el
empresario y es totalmente comprensible; se comienza supervisandolo todo y es
complicado desprendernos de las cosas y saber delegar, un empresario es una
persona tan ocupada que arrastra errores, reacciona en lugar de planear y es parte
de su éxito, pero siempre hay oportunidad de mejorar. La metodologia que utiliza
este proyecto es muy amena para el aprendizaje, es una experiencia real muy rica
en conocimiento y aprendizajes, pero también es corta en comparacion con todo el
apoyo que una empresa requiere de una consultoria. Con este PAP, las empresas
pueden vivir el proceso de una consultoria y buscar mas para convertir su empresa
en algo que los acerque cada vez mas a sus anhelos. Respecto a la empresa, nos
parece que si utiliza las herramientas que le brindamos y le da seguimiento a las
propuestas y recomendaciones que nuestro equipo le dio, puede incrementar sus
ventas de manera exponencial. Una de las mejores oportunidades que puede tener
es expandir su mercado para incluir venta en territorio nacional. Posteriormente, si
desean alcanzar otros mercados internacionales (como Europa y Asia), seria
deseable que buscaran la certificacion ISO 9001. En cuanto al empresario, nos
topamos con la satisfaccion de que se mostré dispuesto y colaborativo en todo
momento. No solo aceptaba nuestras sugerencias y se abria a posibilidades y
problemas que no habia considerado, sino que ademas se comportaba con

proactividad al sugerir mejoras a todas las herramientas que le presentamos.
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Cuenta con amplia habilidad para delegar y se muestra eficiente en el logro de

objetivos.
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