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Resumen

Este documento llamado “Consultoria integral en una empresa de servicios de
instalaciéon y mantenimiento fotovoltaico en el municipio de Zapopan”, fue
elaborado por los estudiantes Maria Fernanda Bueno Medina y José Augusto
Valadez Romero., en colaboracion y direccion de la profesora Mtra. Laura Tiburcio

Silver.

El documento esta divido en descripcién del proyecto, reflexiones, conclusiones,
fuentes consultadas y anexos. Este trabajo se realiz6 con la metodologia de la
consultoria en MYPE del Centro Universidad Empresa, para el cual se utilizaron
fuentes primarias como entrevistas y datos internos de la empresa, asi como
fuentes secundarias con informacién recabada de diversas herramientas fisicas y
electronicas, como plataformas de informacién, libros fisicos y digitales, y paginas
de internet relacionadas con el tema de interés. El contenido central del
documento son las generalidades y contexto de la empresa, posterior a esto se
encuentra el diagnostico de la empresa, seguido del planteamiento estratégico,

propuesta de mejora, implementacion y las recomendaciones finales.

Con este documento se concluyé que al tener la experiencia de trabajar con
empresa real se puede entender que cada proceso es diferente, pero que no
quiere decir que por ello sea mas facil o dificil, dependiendo del ramo. Se pudo
observar que los empresarios siempre se enfocan en lo que mas comprenden, por
lo que descuidan aquellas areas en las que no son expertos. También queda muy
en claro que las MYPE son una parte bastante importante para la sociedad, ya
gue crean una gran cantidad de ventajas en el pais, por lo que no solo se
benefician las familias de los emprendedores, sino que también aquellas de sus

colaboradores, y también las de los clientes.
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Introduccion

El proyecto Consultorias Universitarias ha sido desarrollado por el Instituto
Tecnolégico 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 pequefia empresa (MYPE), una
orientacion hacia soluciones que mejoren la utilizacion de sus recursos y le

faciliten la toma de decisiones.

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

“Consultorias Universitarias”.

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

posibles de la intervencion cualquiera de los siguientes puntos:

Aspectos cualitativos.

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

o Cambios en la motivacion del personal y su involucramiento en la empresa
(mejora del clima organizacional).

o 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).
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Aspectos cuantitativos:

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

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

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

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

segmentos y posicionamiento mas adecuado).

El informe que se presenta a continuacion es el resultado de esta intervencion
efectuada en la empresa. El documento consta de seis 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 realiz6 el diagnéstico y los
resultados que se obtuvieron de este ejercicio. La tercera plantea las propuestas
de mejora a la problemética 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
seccién integra los anexos que dan cuenta de los productos concretos realizados

en la intervencion.
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Metodologia del proyecto

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

describen a continuacion:

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

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

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

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

5. Presentacion final y evaluacién 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 coordinacién con un docente

consultor.
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I. Descripcion del proyecto

1. Generalidades y contexto de la empresa

1.1. Historiade laempresa

La vida personal del empresario ha estado rodeada en funcion de las ingenierias
que tienen que ver con la electricidad. Con el paso del tiempo sus intereses
comenzaron a cambiar debido a la necesidad de reducir la huella de carbono,
gracias a esto fundo la empresa que nace como un proyecto personal dentro de la
carrera de Ingenieria en Energias Renovables del Tecnol6gico Nacional de México

campus Tequila en el afio 2013.

Inici6 operaciones en 2014 en la casa del empresario, constituyéndose
formalmente en junio del 2015 como persona fisica con actividad empresarial. En
ese aflo se cambia a un primer local en Mariano Otero, cerca de donde se
encuentra ahora. En 2016 se cambio a una plaza aledafia a su primera ubicacién
en Mariano Otero, a su primer local abierto al publico en el que contaban con una

sala de exhibicion, taller, almacén y oficinas administrativas.

En agosto de 2017 recibi6 el titulo de registro de marca del Instituto Mexicano de
la Propiedad Industrial IMPI. En septiembre de ese mismo afio se traslada a las
instalaciones actuales. En octubre del 2017 recibio su afiliacion como miembro de
la Asociacion Nacional de Energia Solar ANES, lo que les dio cercania a Camaras

y demas asociaciones para conseguir clientes.

En 2019 logra certificaciones por algunos proveedores, instituciones
gubernamentales y por la red CONOCER. Durante 2020 comenzaron a obtener

licitaciones publicas, dandose de alta en el Padron de proveedores respectivo.
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En diciembre del 2020 la Asociacion de Constructores de Obras Eléctricas de

Occidente, A.C. ACOEO les acepta en su gremio.

En la empresa se han involucrado tanto docentes como estudiantes para algunos
momentos del proyecto, manteniendo alianzas con universidades como la
Universidad Tecnolégica de Zapopan o la Universidad de Guadalajara para la

realizacion de practicas profesionales.

Antes de la pandemia lleg6é a tener hasta seis colaboradores de base, en este

momento solo se cuenta con un colaborador de base y siete subcontratados.

1.2. Entendimiento del negocio

Gestion

La empresa cuenta con misién, visibn y valores, estos se encuentran en
actualizacion. Su planeacién es Unicamente operativa para los proyectos, no hay
planeacién estratégica. En su estructura organizacional existen cuatro puestos sin
formalizar: Director General, Gerente de Instalaciones, Técnico de Instalaciones, y
Asistente administrativa. El Gerente de Instalaciones tiene dos afios colaborando
con la empresa, él se encarga de las cuadrillas de instaladores subcontratados. Si
esta dado de alta como colaborador pero en realidad él tiene su propia empresa
de cuadrillas, por lo que propiamente es mas bien un aliado. El puesto de Técnico
esta vacante, estd buscando candidatos en instituciones educativas, acaba de
formalizar un convenio con UDG para que le asignen practicantes o becarios. En
una ocasion contraté a un Técnico, lo capacitdé y cuando fue a una instalacion se
guedo con todo el equipo y desaparecid. La Asistente Administrativa se acaba de

retirar, también esta buscando quien la sustituya.
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Mercado

Realiza la venta e instalacién de equipo de paneles solares, calentadores de agua
solares, bombeos solares para cultivos agricolas, asi como el mantenimiento de
los equipos. Estan afiliados a varias organizaciones gubernamentales por lo que
sus principales clientes son negocios y/o empresas, un pequefio porcentaje
pertenece a instalacion en hogares, e industriales.

Manejan ventas al contado regularmente, con la mecanica de anticipos previos a
la instalacién, esto para poder realizar la compra del equipo a sus proveedores y

efectuar el servicio mas rapido.

Carece de una estrategia o0 método para la comercializacion, sus técnicas son
empiricas y estan basadas en las experiencias que va teniendo en su busqueda
de clientes. Ha contratado personal de ventas pero ha tenido malas experiencias,

alguno de ellos hizo un cobro y se quedd con el dinero.

Su péagina web fue deshabilitada por el proveedor recientemente, al parecer ya
esta funcionando de nuevo, también tienen Facebook con el nombre completo de

la empresa. La informacion sobre las ventas es escasa y se maneja manualmente

Recursos humanos
Las descripciones y perfiles de puestos estan sin documentar. Sus procesos de
administracion de personal son deficientes e informales. Se carece de indicadores

del desempefio y métodos de evaluacion. La reglamentacion es inexistente.

Finanzas

Recientemente contratd un nuevo despacho de contadores para tener mas orden,
por lo menos en lo fiscal. Sus registros de ingresos y gastos son irregulares,
incompletos y manuales. Existe un Excel para las cotizaciones desarrollado por el

empresario que hasta ahora le ha funcionado.
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Tienen convenios para el financiamiento a clientes con un banco y con un brocker
gue administra varias financieras. Se establecieron convenios con instituciones

publicas y privadas para facilitar el enlace y los financiamientos a clientes.

Procesos
Se conocen bien los procesos sin tenerlos documentados. Se documentan todos

los servicios sin una sistematizacion.

El almacén tiene un cierto orden, pero no esté clasificado ni registrado, por lo que
en realidad no se tiene certeza de las existencias; se mantiene un stock pequefio

de los materiales que se usan cotidianamente.

Descripcion del proceso general de la empresa

Para el servicio de instalacion de paneles:

La empresa obtiene a sus clientes por medio de recomendaciones vy
referenciados, es decir, de otros clientes que anteriormente compraron en el
corporativo. De esta manera comparten la experiencia de compra, ya que la
empresa se encuentra presente desde el primer dia de cotizacion, procuran dejar
un trabajo bien hecho. Ademas, de tener un seguimiento postventa, pretende
mantener formalidad en todos sus trabajos, por lo tanto tiene contratos que
especifican el trabajo que se hard. Cuando ambas partes aceptan los términos se

realiza la compra de los paneles y de los materiales que se utilizaran.

Dado a que los precios son manejados en dolares americanos, se realiza la
compra de los paneles al momento debido a que el precio puede fluctuar por el
tipo de cambio, el tiempo estimado para la instalacion es al dia siguiente de la
compra. Ademas de concretar la compra, se otorga un plan de trabajo donde se

desglosa como se estara trabajando en la instalacion, ademas de gestionar otros
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tramites con la Comisién Federal de Electricidad para cambios de medidor, entre

otros trdmites, por esta razén se hace una carta poder para ejecutar esos tramites.

Se pide un primer anticipo del 60% para la compra del equipo, un segundo
anticipo del 30% para la compra de insumos.

Al término de la instalacion se proporciona induccion al cliente para que aprenda a
manejar el sistema. Cuando finaliza todo el proceso se hace firmar al cliente una

carta de satisfaccion del servicio y se cobra el restante 10%.

Diagrama del macro proceso de la empresa

-%
-%
-%
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1.3. Fundamentos estratégicos de la empresa

Propuesta de valor
Contacto con el cliente acompafiandolo y guiandolo en sus necesidades. Claridad
en cuanto a los costos y precios de instalacion. Excelente atencion a clientes y

servicio postventa.

Ventaja competitiva de la empresa

Certificaciones y la capacitaciébn adecuada al personal para instalar de forma
Optima los equipos. Seguimiento de la instalacion y sobre el servicio brindado a los
clientes por parte de la compafia. Amplia cartera de proveedores y buena relacion

qgue podria dar apertura a futuros acuerdos de crédito.

Estrategia genérica
Diferenciacidon. Diversificacion, la empresa ha sobrevivido debido a que realizan

diferentes labores, ademas de la venta e instalacion de paneles solares.

1.4. Anélisis del entorno

Introduccién

Durante la recoleccién de informacién para la empresa, se lograron identificar
factores que afectan de manera positiva o bien de manera negativa al negocio. En
la siguiente tabla se observan los aspectos econdmicos, socioculturales,
demograficos, ambientales, politicos, legales y gubernamentales y tecnoldgicos

del andlisis del entorno basado en la empresa.
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Tabla resumen del andlisis del entorno

Variable Oportunidad Amenaza
Aspectos econémicos:

Unidades Alta cantidad de competidores

econdémicas existentes. 300 empresas hace 2
afios en Jalisco, Aguascalientes
Colima y Nayarit. Ahora en
Jalisco existen 350 empresas.

Precios de | Material de cobre: El precio del | Puede existir gran demanda de

materiales (cobre y
aluminio)

material ofrece estabilidad en el

precio de los productos
requeridos para la operacion.
Material de aluminio: los

productos se pueden obtener
con mayor accesibilidad.

estos materiales por lo que, si
incrementa esto, el precio se
puede ver afectado.

Precio de los
equipos en délares.

El precio puede variar por lo
que si al momento de la
compra del equipo el tipo de
cambio va hacia la baja se
puede obtener un mayor
margen de utilidad.

El precio puede variar por lo que
si al momento de la compra del
equipo el tipo de cambio va
hacia la alta se puede obtener un
menor margen de utilidad.

Aspectos socioculturales, demograficos y ambientales:

Tendencia de | México busca aumentar al 60% | Los precios aun siguen estando

consumo el uso de energias renovables | elevados y no todas las
para el 2050. personas pueden pagar.

Utilizacion de | Los consumidores se hacen | El cambio se hace complicado

energias renovables

mas conscientes para proteger
el medio ambiente que buscan
reducir su huella de carbono.

porque no todos cuentan con la
oportunidad de hacer el cambio.

Resistencia al
cambio

Brindar la confianza de que el
ritmo de vida no se verd
afectado solo en el pago de su
recibo de luz a menor precio,

Algunos de los clientes aun
tienen sus dudas para poder
hacer el cambio.
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Aspectos politicos, legales y gubernamentales:

Norma Oficial

Mexicana

Tendencia al cambio por
energias limpias y renovables

Existen lagunas
débiles en la reforma

y  puntos

Politica energética
del gobierno federal

Existen programas para apoyo
a productores en reduccion de
costos con tema energeéticos.

Se ven afectados el 40% en
ventas debido a la generacién
de incertidumbre por parte de
los clientes.

Presupuesto de
Egresos de la
Federacion

Presupuesto etiquetado
destinado a la inversibn en
tecnologias.

Disminucién de presupuesto por
optar en otras prioridades.

Licitaciones de Obra
Publica

Grandes proyectos redituables.

Poca oportunidad de participar/
Requisitos muy exigentes.

Aspectos tecnoldgicos:

Aumento de | Gran horizonte de | Incremento  desmedido de
inversion en la | oportunidades  para  captar | proveedores y productos en el
innovacion recursos. mercado.

Innovacion en | Implementaciéon e incursion de | Sustitucion de paraestatales y
baterias de | nuevos mercados en el tributacién sobre energia

almacenamiento

almacenamiento de energia.

eléctrica.

Mercado de reciclaje
de paneles solares

Reutilizacion de materiales para
conservacion ambiental.

Encarecimiento de productos
por la alta demanda de los
desechos.

Certificaciones

de
en

Capacidad
certidumbre
especializados.

respaldo vy
productos

Exigencia de compromiso en la
prestacion de servicios.

Aspectos de competencia:
Rivalidad entre Todos los competidores
competidores manejan los mismos productos
y equipos debido a que
comparten los mismos

proveedores por lo que para
conseguir a un cliente vy
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diferenciarse  deben
confianza en ellos.

generar

Barreras de entrada

Es  dificil conseguir  un
mayorista, politica energética
gue genera incertidumbre.

Se requiere poco capital, politica
energética que genera
incertidumbre.

Productos La energia renovable como | Altos costos de instalacion y
sustitutos producto sustituto de la energia | mantenimiento, siendo un
eléctrica, siendo un servicio | servicio no accesible para todo
mas amigable para el medio | el publico.
ambiente 'y que promete
reduccion de costos a largo
plazo.
Poder de La generacion de valor con|Los clientes se inclinan por la

negociacion de los
clientes

respecto a
instalacion 'y
financiamiento.

la garantia de
la certeza del

temas de
competitivos,

competencia en
precios  mMAas
accesibilidad, etc.

Poder de
negociaciéon de los
proveedores

Amplio catalogo de
proveedores, buenas relaciones
con proveedores para poder
pactar principalmente
modalidades de pago (créditos
para comprar equipo).

Debido a que un mismo
proveedor sirve a todas las
empresas que ofrecen el mismo
servicio, puede que se limiten a
ofrecer lo mismo para todos o
estos tengan favoritismos, y solo
a algunos les ofrezcan mejores
precios y opciones variadas de

pago.
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Diamante de Porter

Poder de negociacion de los clientes

Clientes
inestables

Poder de
negociacion
es medio a

bajo

Amenazas do nuevos competidor: Rivalidad entre los competidores Amenazas de productos sustinuios

Vmculacnones Entrada de

Conocimiento Fi":;‘.;'m::“ Rivalidad CFE sustitutos
del ramo |nstntucnones mercado Ala medio

RS _
Capital de B."e“s 7 No es un producto

mversuén de 50 mil Competencia Muchos Enel‘gla de primera
a 100 mil pesos entrada desleal competidores hedlica necesidad

mexicanos media

Hay varios
proveedores

Poder de
negociacion Poc:'ler'de
en paneles negociaciéon en

solares bajo materiales medio

Conclusiones del andlisis

La compafia debe aprovechar las oportunidades como la tendencia de consumo

de energia, la utilizacion de energias renovables, el aumento de inversion en la
innovacion, la Innovacion y las certificaciones, y la disponibilidad de personal
formalmente capacitado para realizar la instalacion de los productos de forma
efectiva, brindando garantia a los clientes y generando la confianza para que se
sienten satisfechos y felices con el servicio. El utilizar todo el conocimiento y
especialidad que la empresa tiene en el giro puede ser un valor agregado ante el

resto de los competidores.
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Por otro lado, buscar la manera de reducir las amenazas con acciones
estratégicas como el acercar el financiamiento para la adquisicién del producto o
servicio por parte del cliente, ya que los precios aun son elevados y no todas las
personas pueden pagarlos. O como la capacidad de ofrecer con personal
capacitado en ventas para conseguir clientes y diferenciarse ganandose la
confianza en ellos, sobre todo en los clientes que adn tienen sus dudas de poder
hacer el cambio, y con ello se pueda tener mayor alcance en el mercado
generando un impacto en ventas. Asi como afianzar alianzas con los proveedores
porque todos los competidores manejan los mismos productos y equipos debido a
que comparten los mismos proveedores. Ademas de que, debido a que un mismo
proveedor sirve a todas las empresas que ofrecen el mismo servicio, puede que se
limiten a ofrecer lo mismo para todos o estos tengan favoritismos, y solo a algunos

les ofrezcan mejores precios y opciones variadas de pago.
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2. Diagnostico

2.1. Metodologia del diagndéstico

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 andlisis de informacion, 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:

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

o Una forma restringida y cerrada que centra el analisis exclusivamente en

ciertas areas especificas.

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

resultados contrarios a los buscados.

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

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

presenta se centra en las areas prioritarias inicialmente identificadas.

2.2. Proceso particular

Se tuvo el primer contacto con el empresario, se llegé al objetivo que se tenia de
lograr un buen contrato psicoldgico. Posterior a eso el empresario respondié una
entrevista sobre el analisis del entorno y se resolvieron inquietudes que se tenian
acerca de la empresa. Se confirmé la historia de la empresa y el proceso general

del negocio.

Se realiz6 parte del cuestionario de la herramienta para el diagnéstico de las
empresas, DIE. Solo se terminaron las areas de administracion, operaciones y
recursos humanos. Después, se terminé el llenado de las areas restantes del DIE,
que eran las de mercado y finanzas. Ademas, el empresario entregd

documentacion, y toda la informacién que se solicité por parte del equipo.

Se elaboré el planteamiento estratégico con el empresario, donde se describieron
los objetivos de corto, mediano y largo plazo de la empresa. Asimismo, se realizé
el borrador de propuestas por area para su pre validacion con el empresario. Se
asentaron las ideas que se tenian y se esclarecieron dudas especificas de la
informacion de cada area para la formulacién definitiva de las propuestas y los

productos.

Se efectud la validacion del diagnostico y las propuestas, se obtuvo una buena
respuesta por parte del empresario. Fue una presentacion muy rapida y eficaz que
logré el cometido esperado. Para finalizar se hizo revision y analisis técnico para

comenzar a realizar el trabajo correspondiente por area.
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2.3. Descripcion de la situacion de la empresa

Diagnostico de gestion

El modelo de negocio es impreciso debilitando la operacion. Aunque se cuenta
con una definicion explicita sobre la mision, vision y los valores de la empresa, los
objetivos como empresa no estan escritos y ni totalmente difundidos. La cultura
organizacional esta relativamente comunicada como se espera del proposito

basico de la empresa.

Existe una estructura organizacional parcialmente informal y desactualizada. La
organizacion del dia a dia es empirica y situacional, asi como las actividades y
roles de cada colaborador no estan bien definidas. Sin embargo, existe una clara

funcién de las unidades organizativas.

La toma de decisiones la lleva a cabo el empresario. El detalle es que, por la carga
de trabajo, se le complica tener un espacio para plantear la decision, investigar y
buscar mas alternativas con una mejor estructura, por lo que su tomas de
decisiones es empirica, donde se basa mas en el &rea financiera y operativa. El

tipo de liderazgo no se puede decir con seguridad.

Como valor agregado, actualmente se tiene como estrategia competitiva la
diferenciacion, donde se brinda un servicio posventa, y se continta la relacion con
ciertos clientes. Esto facilita que las ventas aumenten, ya que los clientes se

sienten atendidos y lo recomiendan a sus conocidos.

Cuentan con asociaciones, constantemente se busca licitaciones para participar,

asi como con programas de apoyo y alianzas con el gobierno.
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Las siguientes areas se encuentran establecidas como compromiso a lograr la
mejora de calidad; produccion, logistica y operaciones. Cabe mencionar, que
actualmente no hay documentos claros y completos de los procesos del negocio,
de los procedimientos operativos de la organizacién y de instrumentos de control

confiables para el seguimiento de objetivos establecidos.

Actualmente cuenta con una herramienta, que la utiliza para determinar costos y
precios. De la misma manera, otra herramienta que se usa para el manejo de

informacion es en Excel.

Diagnostico de mercado

La demanda se encuentra en nivel basico, aunque esta bastante cerca de estar en
sobrevivencia. La empresa cuenta con una demanda de clientes que vienen por
recomendaciones o testimonios de boca a boca, pero no tienen clientes que

busquen sus servicios por medio de otros canales.

Ademas de no contar con clientes que no vengan por recomendacion, la empresa
no dispone de canales de comunicacion que les permita darse a conocer en el

mercado, por lo que, ademas, les resta legitimidad.

La politica de precios se encuentra en el nivel basico, pero al igual que la secciéon
pasada, estan a unas décimas de caer en sobrevivencia. Esto debido a que tiene
un poder débil de negociacion y carece de politicas y estrategias formales de
precios. La empresa fija los precios segun el costo de los materiales y la mano de

obra, y cotiza a los clientes segun lo que se va a hacer, pero no tiene precios fijos.

En cuanto a los canales de distribucion se refiere, se mantienen en un nivel
confiable. Esto se debe a que la empresa cuenta con equipo necesario para llevar

consigo las herramientas o los productos, y también subcontratan.
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Esto es un beneficio para el negocio, sus clientes y sus proveedores, ya que

podran salir de cualquier apuro.

La categoria de promocion y publicidad se encuentra en sobrevivencia. La
empresa carece de suficientes canales de comunicacion, y por lo tanto la Unica
promocion que tienen se debe a la basqueda de clientes o a los testimonios boca
a boca. Al no contar con canales de promocion, ni con un presupuesto para dar a
conocer sus productos y servicios, no alcanza a posicionarse fuertemente dentro

del mercado.

El aspecto de los vendedores es otra categoria que se encuentra en
sobrevivencia. Esto se debe a que se carece de una evaluacion formal, es decir,
que no se evalla su proactividad con respecto a metas. Tampoco existen politicas
ni normas a seguir. Se tiene un método de venta empirico y poco estructurado, por

lo que no existen metas o se ignoran.

La gestion de la facturacion y la cobranza es una de las pocas categorias que se
encuentra en modo confiable, debido a que si se lleva un registro de las facturas
de venta, y aunque no tienen un buen orden, se pueden consultar por cliente,
producto, periodo, etcétera. A pesar de que se vigila que las cuentas por cobrar a
los clientes no excedan los convenios de cobro pactados, algunas veces se le va

de las manos, y puede tener clientes con adeudos sin pagar.

Las categorias de servicio post venta y conocimiento de los clientes estan en
modo supervivencia, debido a que si se le da servicio parcial a algunos servicios
contratados, pero no se tiene un registro confiable de las opiniones y percepcion
de los clientes con respecto a los productos y/o servicios de la empresa. Tampoco
realizan encuestas de medicion de satisfaccién de los clientes con respecto a los

productos o servicios vendidos.

Derechos Reservados:: ITESO::México::2022
22



En cuanto al conocimiento de los competidores, la empresa se sitla en la
calificacion basica, ya que cuentan con informacion relativamente confiable de sus
competidores directos, indirectos, potenciales o entrantes, el mercado al que
atienden, los sistemas de comercializacion y sobre los productos sustitutos

directos e indirectos.

El conocimiento de las amenazas para el mercado y la empresa tiene una
calificacion confiable, ya que si se llega a recuperar informacion de las amenazas
o riesgos del mercado en los préximos dos afios. También, en la mayoria de los
casos, conocen las implicaciones que tienen estos riesgos y amenazas para la
empresa, y en algunas ocasiones ha desarrollado planes para hacer frente a estos

retos.

El posicionamiento de la empresa es bajo, por lo que su calificaciéon entra en la
categoria de basica. Esto se debe en parte a que tienen informacion poco
confiable del tamafio del mercado en el que operan, el nivel de participacion de la

empresa en el mercado en el que compite, y los factores de su éxito en éste.

Aungque nunca documentan sus acciones para alcanzar un posicionamiento en el
mercado (en gran medida por su carencia de promocion y publicidad), si conocen

el nivel de atractividad del sector en el que compite.

Diagndéstico de operaciones

Dentro de la planeacion y control de la produccion se concluyd que se cuenta con
una planeacion basica, es funcional, pero tiene gran potencial para hacer mejoras.
Cuentan con los listados de materiales para cada producto en la mayoria de los
casos, asi como la capacidad de produccion para cada producto. Los costos de

produccion por producto en algunos casos.
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Los objetivos se tienen de manera implicita, mas no se tienen de una manera
visible adecuada para el personal de produccion. Se cuenta con un programa de
produccion empirico; por lo tanto, es necesario generar los datos correspondientes
para poder controlar y programar de manera eficiente la produccion de sus

productos y servicios.

Una de las fortalezas de la empresa es la disponibilidad de la materia prima,
debido a que se cuenta con el inventario minimo necesario para su capacidad.
También disponen de gran variedad de proveedores de su materia prima, por lo
que es facil suministrar y encontrar la mejor opcién para ellos; sin embargo, aln
tienen que acondicionarse a algunas condiciones de proveedores por el alcance

gue tiene actualmente la empresa.

El registro de compras es de manera manual y actualizada por lo que se puede
aportar un plan de mejora. En pocas ocasiones se tienen incumplimientos de
calidad y de problemas con el programa de produccién por parte de los
proveedores. Para finalizar, su comunicacion con sus proveedores es favorable y

de manera fluida, lo que facilita el suministro eficiente de materia prima.

Actualmente la empresa tiene un nivel de productividad empirico debido a que las
mediciones no se registran, esto ocasiona que no se pueda tener un control
preciso a nivel de producciéon y afecta directamente a las decisiones. El
empresario entiende esta deficiencia y es evidente su preocupacion mas no es
critica para su ruta a seguir a corto plazo. No se cuenta con un registro de paros
de produccion, no obstante, esta no es una situacion que suela pasar con

frecuencia.

La empresa no cuenta con un registro formal de la demanda, para la obtencién de
pronésticos, no obstante, se tiene un control y seguimiento de los pedidos del

cliente hasta la entrega del producto terminado.

Derechos Reservados:: ITESO::México::2022
24



Respecto a los traslados para hacer instalacion del producto, en la mayoria de los
casos se cumple con los requisitos de entrega en tiempo, forma, seguridad y
cuidado de los productos. Se cuenta con un proceso empirico para la medicién de
la calidad de los procesos y del producto terminado, a pesar de ello no se han
tenido problemas de esta indole.

Cuentan con un responsable informal encargado del aseguramiento de la calidad.
Es necesario recalcar la importancia de estos registros para medir la regularidad
del cumplimiento de los estandares y con ellos, poder influir de manera proactiva

en la toma de decisiones y en la planeacion.

Diagnoéstico de recursos humanos
Existe una definicién informal de los puestos de trabajo. Actualmente, de manera
eventual se cuenta con algunos colaboradores, ademas de los practicantes y

becarios que se reciben.

En cuanto a la normatividad y reglamentacién, estan implicitas, no hay
documentos escritos. Asi mismo, se carece de procesos de administracion de

personal definidos y documentados.

Cuando existen proyectos se subcontrata la mano de obra, vigilando que se
cumpla con todos los requisitos establecidos, sobre todo que estén registrados
ante el IMSS. Ya al estar expuestos a trabajos riesgosos, quién se

responsabilizara al final del dia seria la empresa.

Debido a la operacidén actual no existe un programa de incentivos como tal. Se
busca incentivar a los colaboradores subcontratados a que terminen sus estudios,
estos son a los que vean que tengan facilidad para cierta area, a que estudien y

terminen su educacion, ademas de capacitacion y/o certificaciones.
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El control e historial de los colaboradores, se ejecutaba en una base de datos de
Excel, sin embargo, no esta actualizada con los datos completos de cada uno de

ellos.

Diagndstico de finanzas

El area de finanzas tiene varios puntos débiles que estan siendo factores
importantes en la capacidad de realizar las actividades diarias de la empresa.
Debido a que se carece de informacion confiable registrada sobre las entradas y
salidas de dinero, asi como del correcto funcionamiento y aplicacion de los
recursos en los proyectos a realizar, esto se debe de atender de manera inmediata

y procurar resolver los puntos estratégicos que estan causando esto.

La empresa no cuenta con una planeacion solida de crecimiento ni proyeccion a
corto, mediano y largo plazo. No hay herramientas ni manuales para medir el
rendimiento, desempefio y crecimiento de sus operaciones lo que provoca que no
se tenga un punto de partida sélido ni un panorama claro de a dénde se quiere
dirigir la empresa, los medios, proyectos y captacion de nuevos proyectos.

En otro punto, se puede observar la baja capacidad de la empresa por
proporcionar un sistema de financiamiento o arrendamiento a los clientes comunes
(casa-habitacién / negocio) de los productos y servicios que ésta ofrece, debido a
que no son accesibles a todos los bolsillos y ya que este nacleo de mercado
representa una parte importante de las operaciones asi como los proyectos a
empresas e industria a los que la empresa tiene la intencion de captar, solicitando

como requisitos fianzas e inventario suficiente para los concursos privados.

En el tema de concursos de caracter publico y privado, la empresa se ha
enfrentado a la incapacidad de solvencia financiera para participar directamente

en ellos y solo han colaborado como prestadores de servicios subcontratados lo
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que ha provocado que los rendimientos y utilidades de dichos proyectos hayan
sido menores a los que se esperaban, adicional a que las condiciones de pago
son por periodos determinados de tiempo, se debe de realizar un balance entre el

costo-beneficio de estos.

Como parte fundamental del poder asegurar los recursos correspondientes a los
trabajos realizados por la empresa, el sistema de cobranza es relativamente
eficiente debido a la informalidad de la relacion que se tiene con los clientes para
la prestacion de dichos servicios; ahora bien, no se tiene una tabulacion
establecida de los porcentajes de anticipo y tiempos de entrega de estos, lo que

provoca no tener un control y programacion de entrada de dinero.

Un problema latente en la empresa es el uso de tarjetas de crédito personales (del
empresario) para solventar y realizar pagos correspondientes a los gastos de la
empresa, asi como de las operaciones y los costos de productos y herramientas
para realizarlos. Por lo tanto, se tiene poco un control y un balance completo de

las salidas de ese dinero financiado y tampoco el costo financiero de tal dinero.

2.4. Andlisis e interpretacién de resultados

2.4.1. Instrumentos de analisis y justificacién

Herramienta DIE

Esta herramienta electronica creada por el CUE del ITESO detecta los aspectos
clave que involucra un diagnaostico, determinando en una grafica los resultados de
calificacion de cada éarea 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.
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Andlisis FODA

“Es una herramienta de analisis estratégico multidimensional: Por un lado, permite
distinguir los factores internos de una organizacion (fortalezas y debilidades) y los
factores externos relacionados con su entorno (oportunidades y amenazas).” “Los
cuatro factores considerados en el ejemplo anterior, pueden estudiarse y
evaluarse a través de una técnica para el andlisis y resolucion de problemas

denominada FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas).”

Arbol de problemas

“Es una técnica que se emplea para identificar una situacidon negativa (problema
central), la cual se intenta solucionar analizando relaciones de tipo causa-efecto.
Para ello, se debe formular el problema central de modo tal que permita diferentes

alternativas de solucién, en lugar de una solucién Gnica.”

2 Speth, Christopher. (2016). El analisis del DAFO. Sitio web: 50minutos.es.

8 Garcia Lopez, Teresa y Milagros Cano Flores. (2013). El FODA: una técnica para el andlisis de
problemas en el contexto de la planeacién en las organizaciones. Sitio web: SECCIN.

4 UNESCO. (2017). Expresiones culturales. Recuperado de sitio web.
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2.4.2. Aplicacion del instrumento y explicacion de su contenido y resultados

Herramienta DIE

-
RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BASICA

Areas funcionales
Escalas de calificacion: | | O>=75y<=10 O >=5y<750 >=31y<5 B >=0y<31

CALIFICACION
(click para CATEGORIA
detalles)

PUNTOS PUNTAJE

CRITERIO OBTENIDOS MAXIMO

. |GESTION ASICA
AF2. |VENTAS Y MERCADOTECNIA 28.0 120.0 SOBREVIVENCIA
AF3. |OPERACIONES 57.0 141.0
AF4. |RECURSOS HUMANOS 45.0 177.0 SOBREVIVENCIA
AF5. |FINANZAS 61.0 150 | 40  |BASICA |
TOTAL DE LA EMPRESA 240.0 724.0

RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BASICA

Areas transversales
Escalas de calificacion: | | O>=75y<=10 [=56y<750 >=31y<5 B >=0y<31

CALIFICACION
(click para CATEGORIA
detalles)

PUNTOS  PUNTAJE
OBTENIDOS  MAXIMO

CRITERIO

ESTRATEGIA
CALIDAD
SISTEMA DE INFORMACION

GESTION DE LA INNOVACION Y LA
TECNOLOGIA

TOTAL DE LA EMPRESA
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Tabla de Fortalezas y Debilidades

Fortalezas

Debilidades

Gestion/Administraciéon

Conocimiento del ramo por el empresario

Modelo de negocio impreciso

Identidad corporativa documentada

Planeacion estratégica escasa

Vinculacibn  con  organizaciones y | Métodos de control insuficientes
programas
Mercado
Cotizacidén oportuna de los servicios Proceso comercial empirico y débil
Control de la facturacion y la cobranza Promocién y publicidad deficientes
Conocimiento de la competencia Informacion  limitada de clientes vy
prospectos
Operacion

Experiencia en el manejo de los procesos

Procesos operativos sin documentar

Programacion y control de operaciones
suficiente

Control de inventarios sin sistematizar

Método logistico eficaz

Desconocimiento del nivel de productividad

Recursos

humanos

Filosofia y cultura organizacional definida

Descripciones de

informales

perfiles puestos

y

Interés en el desarrollo de competencias
del personal

Procesos de administracion de personal
empiricos

Informacion escasa del personal

Finanzas
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Disponibilidad de financiamiento para

clientes

Informacion insuficiente para la toma de
decisiones

Buen manejo de créditos

Método de costeo y precios estimados

Pago de impuestos y otras obligaciones

corriente

Arbol de problemas

Gestlon
gerencial
ineficaz

T

Operacion
inestable

T

wo40mmm

Incertidumbre

Pérdida de
cartera de

|
Fidelizaci6n con

la marca
reducida

—

Ventas sin
concretar

Mejora continua
limitada

Gastos
innecesarios

Retrasos y
retrabajo

del perscnal

nseguridad
laboral

Insatisfaccién |

del margen de
utilidad

T

Toma de

Desconocimiento l

1

GESTION OPERATIVA EMPIRICA

=

1

ﬁdmlnlsin cidn

Mercadotecnia

L
Operaciones
[

Recursos Humanos
n

I

C
A
u
s Planeacion Promocion y Control de Procesos de Sistema de costos
A e o ) BT publicidad inventarios sin administracion del y precios
s deficlentes sistematizar personal empiricos estimados
I I I 1
Informacion Desconocimiento Infoermacidn
Métodos de control limitada de clientes del nivel de escasa del
Yy prospectos productividad personal
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3. Planteamiento estratégico

3.1. Misibn, vision y valores

Misién

Somos una empresa especializada en la ingenieria, aprovechamiento, generacion
y uso eficiente de la energia por medio de tecnologias limpias, con capacidad
profesional y técnica certificada, que garantiza a nuestros clientes calidad en

nuestros productos y servicios.

Vision 2022

Ser una empresa de energias renovables reconocida a nivel nacional por la
calidad de sus productos y servicios, su alto nivel de competencia y la satisfaccion

total de sus clientes.

Valores

o Eficiencia: Impulsamos el uso de tecnologias eficientes y ecolégicas

o Respeto: Fomentamos el cuidado del medio ambiente mediante el uso de
tecnologias limpias

o Integridad: Creemos en el valor de la verdad y honestidad

o Ahorro: Garantizamos importantes ahorros economicos impulsando una
economia autosustentable

o Calidad: Ofrecemos garantia certificada en productos y servicios

o Profesionalismo: Contamos con Ingenieros y Técnicos altamente calificados

y certificados.
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3.2.

Objetivos estratégicos

Objetivos estratégicos y estrategia general

Perspectiva

Objetivo (meta) Estratégico 2025

Econdémico /
Financiero

- Lograr un crecimiento sostenido del 10% a 15% en ingresos.
- Alcanzar 15% de utilidad neta.

Cliente / Mercado

- Lograr un crecimiento sostenido del 10 % al 15% en ventas.

Procesos Internos

- Adquirir un ERP.

- Afirmar procesos de mejora continua.

Personal — Entorno

-Tener una platilla formalizada que apoye la estructura

de trabajo organizacional.
- Consolidar la delegacion.
Gestion -Fortalecer la cultura organizacional.

3.3.

Objetivos operativos y despliegue operativo

Perspectiva Objgtivo Objgtivo Objgtivo Objetivq (meta)
Operativo 2022 | Operativo 2023 | Operativo 2024 | Estratégico 2025
* Lograr un - Lograr un - Lograr un - Lograr un
Econdmica/ | crecimiento del crecimiento crecimiento crecimiento
Financiera 25% en ingresos | sostenido del sostenido del sostenido del 10%
con relacion al 10% a 15% en 10% a 15% en a 15% en
2021. ingresos. ingresos. ingresos.
* |dentificar la - Alcanzar 15% | - Alcanzar 15% | - Alcanzar 15% de
utilidad neta. de utilidad neta. | de utilidad neta. | utilidad neta.

* Establecer un
control financiero
sistematizado
(incluir
cobranzas).
*Afianzar
apalancamiento

con proveedores.

- Instalar un
método de
costeo.
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* Desarrollar un
sistema de
ejecucion de
financiamiento al
cliente.

* Lograr un - Lograr un - Lograr un - Lograr un
Cliente / crecimiento del crecimiento crecimiento crecimiento
Mercado 25% en ventas sostenido del 10 | sostenido del 10 | sostenido del 10

con relacion al % al 15% en % al 15% en % al 15% en

2021. ventas. ventas. ventas.

* Establecer - Evaluar las - Afianzar el

estrategias de estrategias de posicionamiento

MKT (Promocién | MKT. y participacién

y Publicidad). - Especificar del mercado.

* Medir el nivel de | politicas - Contratar un

satisfaccion del comerciales. vendedor con

cliente. Estandarizar el | vehiculo propio.

* Desarrollar un proceso de

sistema de ventas.

ejecucion de - Establecer un

financiamiento al | CRM

cliente.

* Controlar el - Adquirir un - Instrumentar - Adquirir un ERP.
Procesos inventario y el vehiculo para el | un proceso de - Afirmar procesos
internos almacén. area de ventas. | mejora continua. | de mejora

* Documentar los | - Sistematizar continua.

procesos los procesos

operativos y de operativos y de

logistica. logistica.

* Completar - Completar

equipo para equipo para

mantenimiento mantenimiento

especializado. especializado.

* Utilizar siempre

el contrato de

servicios.

* Definir los - Evaluar el - Realizar -Tener una platilla
Recursos cargos desempefio del | certificaciones formalizada que
humanos necesarios. personal. de apoye la

* Elaborar un - Generar competencias. estructura

proceso de programas de - Determinar organizacional.

contratacion.

capacitacion

reglas para las
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* Establecer interno. certificaciones.
reglamentos de - Diseflar un
seguridad e sistema de
interno. incentivos.
* Contratar
personal
administrativo y
técnico (personal
de medio tiempo).
* Concretar el - Ejecutar los - Evaluar los - Consolidar la
Gestion / organigrama. lineamientos de | lineamientos de | delegacion.
Direccion * Establecer delegacion. delegacion. -Fortalecer la
lineamientos de cultura
delegacion. organizacional.
3.4. Mapade ruta
MAPADERUTA 2022
Acclones estratégicas
1
PRIMER TRIMESTRE : SEGUNDO TRIMESTRE : TERCER TRIMESTRE 1 CUARTOTRIMESTRE
{Enerc-Marao) ! {Abril-dunic) 1 [Julio-Septiesmibne) I [octubve Diciembre)
L H —T
[ - [] 3 1 piem
v | | e | | S 1| et | Vet |y S| e | sl | S
dyetin Vorde FOSAL |1 | fiond pedlidn : dalinid un SEMAET || mesarralios Pooma i
-I:-r:':o : El;::: rllmunlr w'”% : L o 1 Lograr crédding
Do v Do
COMPRAS peoveedes i eacnpne dn LR : ,.m";ﬂ:m fretad : ENER PORIT
|} Aliamzas N Desanollar
- X ] Reasjosar al 1 Contar oo
OPERACIONES / Majorar palizay [ ssmalagias ¥ estratiglcas 1 sistama pntatipa & 1 sxpuriancia para
SERVICHOS mnnunlmlll:lm i c:nmﬁl T;:I?T;E : i::f:r:a e — : Mmﬁ:’:r
[ i 1 ! b
1 ]
Coniratas Cantar com ] Desamollarkos | ] - I s 1
st inlarmscidn Disafio &l Samglificar ol Evaluas bom sistemas
i S
fiscal 1 1 1
1 Conlratacion de Participas en 1
FECURSOS Capaeiiacita an || Pl do sl Fresgiams && 1 ol o -
e oo’ || iy | | s | §| e | " || | ot
] 1 1
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4.  Propuesta de mejora

4.1. Nombre de la propuesta

Gestion formalizada con orientacion estratégica

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

Matriz de priorizacién de propuestas

Afianzar la cultura
rganizacional
Ao B | consolidadas  °o | definido T promocion organizacional
impacto Posici i
P Control de Planeacion eSO 3
lamarcaen el
inventarios estratégica
mercado
Estructura Documentacion de
L. Sistema de costosy
1 organizacional y de procesos . 3
) precios E
puestos operativos E
: Procesos de
1 administracién de
: personal :
__________________ fUEI i d o é_" o
-2
Bajo :
impacto
-3 §
3 2 1 1 2 hmn
Minimo costo y tiempo Maximo costo y tiempo
5 ~__|En el cuadrante, ilumina el fondo de la celda de cada propuesta dependiendo del
Mediano plazo " oo i proe F
plazo en que es conveniente que se ejecute.

Justificacion

Modelo de negocio definido
La empresa tiene un modelo de negocio ambiguo, por lo que se realizara su

definicién a través de una metodologia especifica. Esto con la finalidad y beneficio
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de eficientar los procesos dentro de la organizacion, mejorando el tiempo en la
ejecucion y la calidad de las actividades.

Estrategia comercial

La problematica encontrada fue la carencia de procesos de venta claros. Se
propone elaborar un manual que resuelva la ausencia de documentos que sean
tomados como referencia para la ejecucion de las acciones de venta. Entre los
beneficios esperados, esta la optimizacion del proceso comercial y con ello el

incremento de la cartera de clientes.

Control financiero bésico

El corporativo dispone de informacion poco sistematizada, solida, completa y
fidedigna de las operaciones financieras de la empresa, asi como de los activos,
pasivos, capital, deuda, crédito y costos financieros. De igual manera, es dificil
identificar los margenes de utilidad y el punto de equilibrio. Al respecto, se
elaborara una herramienta para el vaciado de la informacion certera de las
operaciones de la empresa, ideada para la generacién de reportes financieros
basicos. El beneficio que se obtendra sera la capacidad de tomar decisiones
confiables respecto del rumbo de las operaciones de la empresa.
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4.3. Plan de accién

©® N U A WN e ~ o U AwWN e

© N U A WN R

MARZO | MARZO | MARZO | ABRIL | ABRIL | ABRIL | ABRIL [ MAYO [ MAYO
ACTIVIDADES RESPONSABLE | ENTREGABLES | sem 1 | sem2 | sem3 | sem 4 |semsta| sem5 [ sem6 | sem 7 | sem 8
14al 18[21al 25 28al 1 | 4al8 |11al15(18al22(25al 29| 2al 6 | 9al 12
1. MODELO DE NEGOCIO DEFINIDO
Recopilacion y analisis de informacién existente | |
Preparacion de actividades
Desarrollo del Lienzo Canvas con el empresario
Verificacion de contenido y ajustes Equipo Lienzo Canvas

Identificacion de estrategias comerciales y de ventas

Revision de la evolucién y avances

Seguimiento, evaluacién y medicion de indicadores finales

2. ESTRATEGIA COMERCIAL

Recopilacion de informacion y requerimientos

Desarrollo del proceso comercial y sus instrumentos

Integracion del borrador de proceso comercial e instrumentos

Revision con el empresario para aprobacion

Ejecucion del proceso comercial e instrumentos

Verificacion y ajustes del proceso comercial e instrumentos

Integracién del proceso comercial e instrumentos definitivos

Seguimiento, evaluacién y medicion de indicadores finales

José Augusto
Valadez Romero

Proceso
Comercial
Instrumentos de
Control

3. CONTROL FINANCIERO BASICO

Andlisis de actividades y de herramientas existentes

Preparacién de informacién requerida para las herramientas

Desarrollo de las herramientas Herramienta de
Captura de informacidn en las herramientas Maria Fernanda Control
Revision del registro de informacién y realizacion de corridas Bueno Medina | Financieroy su
Elaboracién de instructivos para ejecutar las herramientas Manual
Comprobacidn de la funcionalidad de las herramientas

Seguimiento, evaluacion y medicion de indicadores finales

4. INTEGRACION DE DOCUMENTOS Y PRESENTACION FINAL

Simulacion de la presentacién y Productos finales Documentos y |

Reporte y exposicion final

Equipo

presentacion
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5. Implementacion

5.1. Actividades realizadas y su justificacion

La etapa de implementacion del periodo tuvo un aplazamiento respecto al
calendario oficial de actividades del proyecto, debido a inquietudes del empresario
sobre el rumbo y la gestion adecuada del negocio. Al efecto, se integro al equipo
de consultoria, un consultor de apoyo a fin de coadyuvar en la orientacion y puesta
en marcha de las propuestas de mejora.

Una vez clarificado lo anterior, en la primera semana de la implementacion se
comenz6 con el desarrollo de las propuestas acordadas para el proyecto: Modelo
de negocio definido; Estrategia comercial efectiva; y Control financiero basico.

Sobre la propuesta de modelo de negocio definido, entendiendo como modelo
de negocio “a la forma en que una empresa crea o aporta valor a sus clientes,
obteniendo una rentabilidad a cambio.” Se tuvo una reunién en donde platicé con
el empresario para entender la preocupacion de éste por la cual quiere definir su
modelo de negocio. Ese mismo dia, el empresario realiz6 una actividad para que
él mismo construyera su modelo de negocios actual usando como herramienta
Business Model Canvas que “es una herramienta que permite obtener una vision

de todos los elementos de la actividad empresarial.”®

Para comenzar la actividad con el empresario, se utilizaron juguetes para que
representara con la ayuda del equipo coOmo entiende su negocio. También se
colocé el lienzo en una de las paredes de la sala de juntas donde se estaba

trabajando, en el cual se fue escribiendo lo que el empresario referia. En esta

5 Barg, E. (s. f.). Modelos de Negocio. Universidad de Belgrano. Obtenido de sitio web.
6 Hernandez., A. (2022, 1 marzo). Business Model Canvas: El lienzo de modelos de negocio
explicado. Economia TIC. Obtenido de sitio web.
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ocasion se avanzo en la identificacion de seis de las nueve partes que conforman
la herramienta, acordando con el empresario que revisaria el contenido para

enriquecerlo y continuar la siguiente semana.

En cuanto a la propuesta de control financiero béasico, se elaborard una
herramienta de control financiero. El control financiero “ayuda a comparar lo que
se ha proyectado en relacion con lo ejecutado en el periodo y corregir las
desviaciones. Para evaluar, comparar y analizar los aspectos que estan mejores,
estables o peores y para tomar decisiones de rectificacion.”” La herramienta estara

compuesta por informacion confiable de flujo de efectivo y estado de resultados.

El flujo de efectivo “muestra como las operaciones de la empresa han afectado
sus flujos de efectivo mediante la revision de sus decisiones de inversién (usos de
efectivo) y de financiamiento (fuentes de efectivo).”® Un estado de resultados o
“‘estado de pérdidas y ganancias, presenta los resultados de las operaciones de
una empresa durante un periodo especifico y resume los ingresos generados y
gastos incurridos por la empresa durante un periodo contable.” Todo ello con el
fin de efectuar una planeacion financiera eficiente, la planeacion financiera
consiste en “una técnica que reune un conjunto de métodos, instrumentos vy
objetivos con el fin de establecer en una empresa pronosticos y metas econémicas
y financieras por alcanzar, tomando en cuenta los medios que se tienen y los que

se requieren para lograrlo.”*?

A lo largo de las semanas previas a la implementacién en las que el equipo trabajé

junto con el empresario, dentro de los objetivos planeados se revisaron los recibos

"BESLEY, SCOTT & EUGENE F. BRIGHAM. (2008). Fundamentos de administracion financiera.
8 Fernandez, Pablo. (2007). Valoracion de empresas: Como medir y gestionar la creacion de valor,
FINANZAS Y CONTABILIDAD, Grupo Planeta (GBS). Obtenido de sitio web.

9 Gonzales Urbina, Pedro Armengol. (2016). Gestion de la inversion y el financiamiento.
Herramientas para la toma de decisiones. Instituto Mexicano de Contadores Publicos, Ediciéon
IMCP. Obtenido de sitio web.

10 Morales Castro, Arturo y Morales Castro, José Antonio. (2014). Planeacion Financiera. Grupo
Editorial Patria. Obtenido de sitio web.
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de compras que ha realizado la empresa en el Ultimo afio 2021, asi como los
estados de cuenta bancarios y fiscales. De esta forma se elabor6 un archivo para
identificar sus gastos fijos mensuales, en listando conceptos de gastos que tiene la
empresa clasificando las transacciones de cada uno de estos. Se conoce como
gasto a “disminuciones del patrimonio neto como consecuencia de la actividad
econémica de adquisicién de bienes y servicios.”'* Todo esto con el fin de poder
distribuir los gastos futuros que vaya teniendo la empresa, asi como ir
estableciendo las cuentas que se incorporaran a los estados financieros, los
estados financieros son “informes que pretenden estimar el flujo de efectivo que

se espera que se genere en el futuro.”?

El empresario también compartié un archivo con el que realiza las cotizaciones de
los proyectos de instalacién de los paneles solares, una cotizaciéon es el “hecho
de cotizar y significa establecer un precio, estimarlo o pagar una cuota. Determina
el valor real de un bien, de un servicio o de un activo financiero.”? Esto con el fin

de conocer los conceptos que contiene y con los que establece el precio de venta.

Durante la segunda semana de implementacién, para la propuesta de modelo
de negocio definido se llevaron a cabo actividades para continuar con la
construccion del modelo de negocio de la empresa. Se establecié el tipo de
mercado al que el empresario se dirigira, enfocando una propuesta de valor, que
se define como “el conjunto de beneficios que una empresa promete entregar’*4, a

ese mismo y ayudando al empresario a aterrizar mas el modelo de negocio.

Aunado a ello, se trabajé en la revisibn del mapa de ruta elaborado por el

empresario para la programacion de actividades para este aflo. Un mapa de ruta

11 Alcarria Jaime, José J. (2008), Contabilidad financiera I, Publicaciones de la Universidad Jaume
|. Obtenido de sitio web.

12 BESLEY, SCOTT & EUGENE F. BRIGHAM. (2008). Fundamentos de administracién financiera.
13 Montes, J. (2015). Cotizacion. De Economipedia. Obtenido de sitio web.

14 Kotler, Philip, y Lane Keller, Kevin. (2006). Direccion de Marketing. Obtenido de sitio web.
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se entiende como “objetivos por cada area funcional de la empresa y la manera en
la que la gerencia planifica para alcanzar esos mismos objetivos.”'® Al respecto, se
reacomodaron los objetivos e ideas del empresario dividido por trimestres del afio,
para mantener los objetivos claros de la consultoria que se estara realizando en el

periodo.

Acerca de la propuesta de estrategia comercial, que se define en “cémo se van a
conseqguir los objetivos comerciales de nuestra empresa."'® Se propuso al
empresario que preparara y realizara un pitch, “una presentacion breve en la que
describe a una empresa”’, utilizando la informacién recabada en el Business
Model Canvas. El resto del equipo estaria actuando como si el empresario se
presentara en un reality de emprendimiento y negocios que otorga a Sus
participantes la oportunidad de presentar proyectos de inversion, con la esperanza
de asegurar el respaldo econdémico que necesitan, para que consiguiera
inversionistas que quisieran invertir en su negocio. De esta manera se comenzo a

delinear el proceso comercial efectivo.

Sobre la propuesta de control financiero béasico, se inici6 el disefio de un
prototipo de herramienta financiera que sera presentado por el equipo para que el
empresario se familiarice con los conceptos contables, y practique como registrar

la informacién necesaria para conocer los numeros reales de la empresa.

En la tercera semana de implementacion, respecto a la propuesta de modelo
de negocio definido, se concluyé la precisién de la propuesta de valor utilizando
el modelo o lienzo de propuesta de valor “para alinear las necesidades del

cliente con las caracteristicas del producto o servicio que se ofrece.”® Se trabajo

15 Villaveces, S. (2014). Herramienta de soporte a la toma de decisién para generacion de mapas
de ruta dentro del contexto de arquitectura empresarial. Obtenido de sitio web.

16 Espinosa, R. (2016). Estrategias de Marketing. Concepto, tipos y ejemplos. Obtenido de sitio
web.

17 Marcos, C. (2021, 13 septiembre). ¢ Qué es un Pitch y como prepararlo? Obtenido de sitio web.
18 Design Thinking Espafia. (s. f.). Lienzo de propuesta de valor. Obtenido de sitio web.
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en el llenado del lienzo, la finalidad que este modelo pretende es que sus clientes
perciban valor en los productos y servicios que la empresa ofrece.

En cuanto a la propuesta de estrategia comercial, el empresario expresé una
situacién que le genera dudas para poder cerrar una venta, porque se le complica
utilizar algunos de sus beneficios al cliente por su manera de hablar, acordandose
en empezar la elaboracion del proceso para poder realizar una venta efectiva.
Para esto se inicio la realizacion del manual de ventas “para orientar al equipo de
ventas o bien, al empresario, de directrices acompafados de informacion para el

desempefio eficiente de una venta.”®

Relativo a la propuesta de control financiero basico, se presento al empresario
una planilla con los dos estados financieros, flujo de efectivo y estado de
resultados, que se estaran incluyendo en la herramienta financiera. El equipo
explico de forma general la funcién de cada uno de los estados, asi como los
objetivos y resultados que se obtendran con estos. Al terminar de explicar la
planilla se generd un espacio para que el empresario comentara al equipo sus
dudas e inquietudes sobre la herramienta presentada, mostrandose conforme con
lo que se presenté y dando algunas sugerencias para personalizar mejor la

herramienta financiera.

Durante la cuarta semana de implementacién, para la propuesta de estrategia
comercial, el equipo trabajé con el empresario en establecer estrategias y
actividades concretas en base al segmento de mercado “estudio donde se divide
a la audiencia, agrupan a su mercado potencial y conocen el comportamiento y
necesidades de su publico objetivo.”® Se plantearon actividades a desarrollar con
base en la agenda del empresario, a fin de empezar la captacion de clientes

19 De la Cigofia, J. R. F. (2021, 9 agosto). 5 elementos fundamentales de un buen manual de
ventas. Obtenido de sitio web.

20 Delgado, Anne. (2020). Te explicamos todos los tipos de Segmentacion de Mercado. Obtenido
de sitio web.
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potenciales, “conjunto de consumidores que presenta un nivel de interés
suficientemente elevado por la oferta del mercado, los consumidores potenciales
deben tener in ingreso suficiente y acceso a la oferta de mercado,””! ya enfocados

al segmento con el que se trabajara.

Se localizaron nuevas herramientas de trabajo como paginas web del gobierno y
buscadores, que tendrian como intencién apoyar al empresario a identificar de
forma rapida los clientes potenciales de zonas especificas de la ciudad que
cumplieran con las caracteristicas necesarias para ofrecerles los productos y

servicios de la empresa.

También se planteé al empresario la posibilidad de ejecutar un sondeo de
mercado “este permite conocer y evaluar en qué medida la nueva propuesta de
valor es relevante para el cliente. Es una herramienta fundamental para dar
respuesta a las inquietudes del empresario”,??> por medio de encuestas rapidas
dirigidas al mercado meta “proporcién del mercado calificado a la que la empresa
decide atender,”?® con el fin de conocer la demanda que tienen los productos y
servicios que ofrece la empresa. Dicha idea no fue del interés por parte del
empresario debido a anteriores resultados con un trabajo similar que no fue

exitoso.

Sobre la propuesta de control financiero basico, se desarroll6 la herramienta
financiera a partir de los comentarios del empresario, con una base de datos para
la captura de los ingresos y egresos, lo que permitirhd la emisiébn de los dos
estados financieros, flujo de efectivo y estado de resultados, ademas de graficos
que permiten de manera visual identificar los resultados, se incluye también un
instructivo para facilitar su utilizacion. La herramienta sera enviada al empresario

para su verificacion y retroalimentacion.

21 Kotler, Philip y Lane Keller, Kevin. (2006). Direccion de Marketing. Obtenido de sitio web.
22 Nufiez, Antonio. (2020). Sondeo de Mercado. Obtenido de sitio web.
23 Kotler, Philip y Lane Keller, Kevin. (2006). Direccion de Marketing. Obtenido de sitio web.
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5.2. Resultados obtenidos

Modelo de negocio definido

Para la problematica del modelo de negocio ambiguo, se realiz6 su definicion a
través de una metodologia especifica. El beneficio obtenido fue la determinacion
del segmento de mercado que se abordard, lo que permitira eficientar los procesos
dentro de la organizacion, mejorando el tiempo en la ejecucion y la calidad de las

actividades.

Estrategia comercial

La problematica encontrada sobre la carencia de procesos de venta claros, se
abordé a partir de la localizacion y sistematizaciéon de informacion sobre los
clientes potenciales mediante buscadores oficiales u otros. Entre los beneficios
esperados estan la identificacion y focalizacion de esfuerzos, que permiten la
generacion de documentos referenciales para la ejecucion de acciones de venta

efectiva.

Control financiero béasico

Sobre la problematica de escasez de informacion sistematizada, sélida, completa
y fidedigna de las operaciones financieras de la empresa, asi como de los activos,
pasivos, capital, deuda, crédito y costos financieros, ademas de la dificultad de
identificar los margenes de utilidad y el punto de equilibrio, se desarroll6 una
herramienta para el vaciado de la informacion certera de las operaciones de la
empresa, ideada para la generacion de reportes financieros basicos. El beneficio
gue se obtendra sera la capacidad de tomar decisiones confiables respecto del

rumbo de las operaciones de la empresa.
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5.3. Tablero de seguimiento de indicadores

Gestion y administracion

Propuesta de

Seguimiento de proyecto

, . Objetivo Objetivo (s) mejora que
Problema Dimension .. o ) b |
estratégico perativo (s) abona a los Cadena de Impacto Indicador
Objetivos
RESULTADO (Lienzo del modelo de negocio. |Lienzo del modelo de negocio.
El empresario usara el lienzo
Consolidar la para determinar estrategias . .
.. L. . Cantidad de estrategias
. | Gestiony delegacion. Establecer comerciales y de ventas ..
Modelo de negocio . . ) Modelode |USO i definidas con resultados
) . administra| Fortalecerla |lineamientos de . .. dirigidas a su mercado meta, )
impreciso ., L, negocio definido .. efectivos.
cién cultura gestion. que favorezcan su evolucién y
organizacional. los resultados esperados.
Mejora en la gestion y latoma N de decisi
. . umero de decisiones
BENEFICIO [de decisiones encaminadas a
A tomadas.
la permanencia en el mercado.

Monitoreo de implementacién

Fuentes de verificaciéon

Supuestos e hipétesis

Riesgos

Avances en el disefio del lienzo del
modelo de negocio.
Minutas de trabajo.

La disposicion del empresario para
establecer un modelo que soporte
el crecimiento del negocio.

La falta de disponibilidad del
empresario para trabajar el
modelo, propiciaria que este
quedara incompleto o poco
confiable.

Observaciones y registros de que
se lleven a cabo las actividades.

La disposiciéon del empresario para
la utilizacién del moelo favorece el
desempeiio.

La no utilizacién del modelo puede
disminuir el desempeiio.

Modelo de negocio.
Aplicacion de check list.

La implementacion del modelo de
negocio incrementa el nivel de
eficiencia y la organizaciéon del
trabajo.

La no implementacién del modelo
de negocio puede generar
improductividad.
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Clientes y mercados

Propuesta de Seguimiento de proyecto

Objetivo Objetivo (s) mejora que

estratégico Operativo (s) abona a los
Objetivos

Problema Dimension

Cadena de Impacto Indicador

RESULTADO |Proceso comercial. Proceso comercial.

El personal de ventas utilizara

Lograr un .
> el proceso para ejecutar
. . crecimiento Establecer Proceso . .
Proceso comercial | Clientes y ) . A labores de venta que Cantidad de clientes que
L. P sostenido del 10 | estrategias comercial uso . L. L L
empiricoy débli | Mercados . 3 garanticen la captacion de adquirieron el servicio.
% al 15% en comerciales. efectivo. .
clientes que concreten la
ventas.
compra.

Generacion de una carterade
clientes que aseguren el
incremento en los ingresos de
la empresa.

BENEFICIO Ingresos por ventas.

Monitoreo de implementacion

Fuentes de verificacion Supuestos e hipétesis Riesgos

Documento que da cuenta del Disposicion y ganas del empresario |Si el empresario no tiene
avance e implementacién del por potenciar y mejorar sus disposicion y ganas de realizar el
proceso de ventas. politicas y procedimientos con la proceso, las politicas y procesos
Minutas de trabajo. finalidad de obtener la de venta quedaran incompletos o
estandarizacion en los procesos de |incorrectos.
venta.

Observaciones y registros de que Disposicion y ganas del empresario [Si el empresario no tiene el

se lleven a cabo las actividades. por fortalecer y utilizar el manual [interés de utilizar el manual asu
Manual de ventas. de forma constante, asi como la mejor capacidad, éste servira de
empatia al cambio. poco ya que los procesos de venta

no seran los mas idéneos.

Medicidn en la efectividad de los Al optimizar los procesos de Si no se da seguimiento al manual,

procesos. manera constante se facilitara la asi como la no utilizacién y

Reportes de resultados. comunicacion, asi como también actualizacion llevaran a una
mejoraran los procesos que actividad inefectiva de ventas.

ayudaran a enfocar con mayor
eficiencia planes estratégicos.
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Finanzas

Propuesta de

Cadena de Impacto

Seguimiento de proyecto

Indicador

Herramienta financiera.

Herramienta financiera.

La herramienta sera usada por
el empresario para registrar
los ingresos y egresos
semanalmente para generar
reportes mensuales de la
situacion real de la empresa.

Numero de reportes emitidos.

Problema Dimensién Objet’IV'O Objetlyo (s) mejora que
estratégico Operativo (s) abona a los
Objetivos
RESULTADO
L
og.rar ur: Establecer un
. crecm-“en ° control uso
Informacion sostenido del ) . Control
) . . financiero ) )
financiera Finanzas 10% a15% en . . financiero
. .. . sistematizado L.
insuficiente. ingresos. ) ) basico.
(incluiyendo
Alcanzar 15% de
. cobranzas).
utilidad neta.
BENEFICIO

Toma de decisiones basada en
informacién confiable,
facilitando la planeacion
financieray el control interno.

Cantidad de decisiones
estratégicas tomadas.

Fuentes de verificacion

Monitoreo de implementacion

Supuestos e hipotesis

Riesgos

Avances del disefio de la
herramienta y de su instructivo.
Minutas de las reuniones.

La disposicion del empresario para
el desarrollo de herramientas
confiables.

Falta de disposicion por parte del
empresario propiciaria el
desarrollo de herramientas
incompletas.

Registro de operaciones durante
las semanas de uso.

Disposicion por parte del
empresario para realizar los
registros generara informacién
financiera confiable parala toma de
decisiones.

Falta de disposicién por parte del
empresario para realizar los
reportes financieros
adecuadamente, puede generar
informacion errénea.

Reportes mensuales generados por
la herramienta.

Seguimiento de los reportes por
parte del empresario permite una
planeacién adecuada y decisiones
tomadas correctamente.

La falta de seguimiento de los
reportes puede llevar a una
planeacién y toma de decisiones
desacertada.
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6. Recomendaciones finales (estratégicas)

6.1. Corto plazo

Gestion: Monitorear el contenido del lienzo y con base a la préactica realizar

los ajustes requeridos.

Mercado: Utilizar la tabla de estrategias para poner en marcha un plan de accion

comercial.

Finanzas: Tomar decisiones estratégicas con base en informacién confiable.

Operaciones: Documentar los procesos operativos.

6.2. Mediano plazo

Gestion: Institucionalizar la estructura organizacional y de puestos.
Mercado: Disefiar un plan de marketing digital.
Finanzas: Desarrollar un sistema de costos y precios.

Operaciones: Formalizar procesos de administracion del personal.

6.3. Largo plazo

Gestion: Afianzar la cultura organizacional.
Mercado: Posicionar la marca en el mercado.
Finanzas: Adquirir un ERP.

Operaciones: Consolidar alianzas estratégicas.
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I. Reflexiones de cierre de los estudiantes (aprendizajes)

Maria Fernanda Bueno Medina

Después de meses de trabajo dentro del PAP apoyando a la empresa que nos fue
asignada siento que esta experiencia me ha servido para echarle un vistazo a la
realidad que se enfrentan todos los empresarios de México y entrar en conciencia

del arduo trabajo que implementan en un suefio que desean materializar.

Algo que me ha estado ensefiando este PAP y que sobre todo, me esta moviendo
mi piso es la importancia de las consultorias empresariales y su poder que tienen
para cambiar la vida y el rumbo de una empresa, me ha gustado transmitir mis
conocimientos, el dar propuestas de mejora, establecer objetivos, crear planes de
trabajo, visualizar el gran impacto que tiene todo esto, y se me hace padre el
poder ayudar a alguien con mis conocimientos, tan asi que he decidido yo misma
apoyar a la empresa de mi familia y realizarles una consultoria por lo que quiero

todo lo que estoy aprendiendo ponerlo en practica lo mas pronto posible.

Dentro de este proyecto he confirmado la gran importancia que tiene el area
financiera y de administracién en una empresa ya que es la guia para conocer la
situacién actual de un negocio, si se estdn generando las ganancias esperadas,
todo lo relacionado a costos y gastos, etc. En lo personal creo que este proyecto y
la compafia que apoyamos han sido de mucha ayuda para poner en practica todo
lo aprendido y por supuesto aprender un poco mas, considero que domino la
mayoria de los conceptos tedricos y me entusiasma ver como estos se emplean

en la vida real.

Durante todo este tiempo creo que el empresario ha sido una persona muy abierta
en lo que cabe, algo que me motivo y me hizo sentir involucrada es que escucha

nuestras ideas y nos tiene al alcance informacién valiosa para poder desarrollar el
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trabajo, a pesar de ser una empresa bastante limitada en organizacién. Pienso
gue hemos logrado abrirle los ojos al empresario al brindarle un panorama real de
donde esta posicionado su negocio, y reiterar la importancia de los sistemas
financieros en la empresa y del resto de las éareas, al igual que establecer

propuestas que estén alineadas con la vision del empresario.

El trabajo de intervencion fue lento pero conciso, se tomo la decision de empezar
desde cero y establecer las propuestas presentadas en la validacion que eran
estrategias de mercado y financieras, decidiendo concretar ademas el modelo de
negocio para asi conocer el segmento de mercado al cual la empresa se estaria

direccionando.

A pesar de que se tuvo bastante incertidumbre por parte del empresario y el giro
de la empresa, se logrd centrar un poco mas al empresario y motivarlo, ya que se
habian notado ciertas actitudes donde se le veia preocupado y estresado. Ante
estas actitudes los integrantes del equipo nos mostramos firmes, con la finalidad
de darle el ejemplo al empresario de no rendirse. Sin embargo, debido a los pocos
buenos resultados que estabamos recibiendo de su parte, decidimos ser todo lo

contrario, tener actitudes que tuvieran como fin el motivarlo.

Algo que en lo personal este proceso me ha ayudado es a separar mis
pensamientos y opiniones personales sobre el empresario, del trabajo que
estamos desarrollando, y que mi principal intencion y objetivo sea el establecido

desde un principio, brindar herramientas para ayudar a una MYPE.

Justo ese cambio de actitud no solo en mi, sino en todos fue el que ayudo a crear
un mejor ambiente de trabajo con mas ambicion, en especifico en la ultima sesion
presencial con el empresario fue donde ya senti un verdadero avance y mejor

aceptacion de nuestras propuestas por parte de él.
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En este proyecto he puesto en practica todos mis conocimientos contables y
administrativos, al igual que mi andlisis de escenarios diversos para poder dar
soluciones con un enfoque financiero, pero también este proyecto me ha ayudado
a ampliar, poner a volar mi creatividad y traer a la mesa todas aquellas soluciones

existentes para un solo problema.

Algo con lo que me he enfrentado en el proyecto es el tema contable legal y mas
enfocado en situaciones y negocios reales, se muchos conceptos pero a veces el
dirigirlos en escenarios especificos me cuesta mucho trabajo. Claro que estoy
convencida de mi carrera pero si hubieran servido materias donde analizaramos
temas de la actualidad y saber cdmo armar herramientas que se adapten a sus

necesidades.

Este proyecto me ha ayudado a terminar de entender todo lo que viven los
empresarios y emprendedores de micro, pequefias y medianas empresas, y que
no todas son empresas con flujos estables vy fijos, y que, sobre todo, hay muchos
factores que tomar en cuenta, como leyes e impuestos y documentacion requerida
para el funcionamiento, el personal adecuado que se identifique con los valores de
la empresa, todas las posibilidades de financiamientos de dinero, etc.

Considero que como equipo hemos realizado un trabajo acorde a como el
empresario nos permitio trabajar, pero tengo fe en que tanto el empresario como
nosotros obtendremos un conocimiento reciproco y muchos aprendizajes para

futuros proyectos.

Siento que el proceso fue sencillo y mas gracias a toda la orientacion que
recibimos por parte de la consultora, junto con ella pudimos plantear y desarrollar
las propuestas acordes a los requerimientos, eso me ayudd la verdad a estar

tranquila y segura.
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José Augusto Valadez Romero

Durante el proyecto logramos identificar ciertos factores por los cuales este
negocio se encuentra en lo basico. Mis actitudes con el proyecto se mantuvieron
firmes buscando realizar cambios significativos en el area de mercadotecnia y ser

de apoyo en el equipo, porque sé que nos estaremos apoyando mutuamente.

He descubierto que tengo que estar abonando poco a poco para ganarle tiempo al
tiempo sin perder el enfoque. Estoy preparado para aportar ideas que puedan
ayudar al empresario a tomar decisiones de manera correcta y que no solo nos

quedemos en lo basico necesario.

Uno de los aspectos importantes del periodo fue que llegamos a tener cierta
incertidumbre de si seguiriamos apoyando a la empresa, pues parecia que existia
cierta desmotivacion por parte del empresario. Lo notdbamos distraido, no llegaba
a tiempo a las reuniones, hubo dias que no lo teniamos presente pues se entiende
que al ser él solo en la empresa tenia que decidir si atendernos o salvar a su
negocio, sabemos que es complicado mantener el ritmo, que tenga que tomar una

decision que lo favorece al momento y que le afecte directamente en su empresa.

Algunos aprendizajes personales que obtuve fue el sentirme confiado de lo que
voy a hacer, que a pesar de que sienta que no estoy aportando mucho, lo que
hago repercute en el equipo y en cuanto a mis conocimientos y habilidades
profesionales he sentido que he estado desarrollando poco de las habilidades

directivas aplicado en mercadotecnia.

Dentro de los resultados obtenidos esta la revision del modelo actual de negocio
ya que se entiende que es lo primordial para poder continuar con las demas areas
funcionales, entendiendo que estas mismas areas estan intercomunicadas una

con la otra y que si un departamento no funciona repercute en los demas, revisar
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nuevamente el modelo de negocio funciona dado a que se tiene mas informacién

sobre las ventajas competitivas que pueden desarrollarse.

A pesar de que en los resultados de la intervencion llegamos un poco lento porque
pareciamos no avanzar con el proyecto, afortunadamente pudimos aterrizar aun
mas las ideas del empresario para seguir trabajando con é€l, hicimos un cambio
radical de todas nuestras ideas que tenemos del negocio a pesar de tener altibajos

con éste.

Cuando platicamos nuevamente de lo que hace el negocio, de lo que
reconocemos como positivo que hace la empresa y el empresario, el modo de

trabajar con él se convirtié6 en un ambiente provechoso para todo el equipo.

Se cambiaron poco a poco las estrategias del equipo para trabajar con el
empresario, pero el plan que se estipuld6 no cambié. EI comportamiento del
empresario después de haberle elogiado todo su negocio, trayectoria y enfocarnos
en el por qué hace lo que hace se mostré cooperativo, y lo recalco pues se habian
sentido ciertas actitudes como de resistencia al cambio.

Durante un ejercicio que se realiz6 para escribir estrategias comerciales, senti que
ahora si desquité mis clases de investigaciéon de mercados, remontar a aquella
vez que use por primera vez los datos secundarios de INEGI, y explicarle al
empresario como usarlo y que clase de informaciéon encontramos, senti que ya

pude involucrarme en el proyecto.

Hubo cambios en la forma que hacia la metodologia de investigacion, por razones
de tiempo se tuvo que simplificar lo que queriamos demostrar en el equipo.
Encontré nuevas paginas para poder cotejar informacion y contrastar con lo que

se ha hecho.
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Explicar de donde sacamos informacion y explicarle al empresario de lo importante
que es esto, una de mis competencias que creo que mejoré fue comenzar a

guardar la compostura frente al empresario y poder mantener la calma con él.

Descubri que no es productivo enfocarnos tanto en las cosas malas y de
resistencia. Poniéndome en los zapatos del empresario, que llegue un equipo de
desconocidos a querer realizar cambios en su empresa, es bueno recordar porqué
hacemos lo que hacemos en este proyecto. Esto de la mano de los consultores

expertos pues ellos lo notaron y nos propusieron esta idea.
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1.  Conclusiones

En cuanto a la facilidad de emprender, la percepcion respecto al proceso ha
cambiado considerablemente. Al tener la experiencia de trabajar con empresa
real, se puede entender que cada proceso es diferente, pero que no quiere decir
que por ello sea mas facil o dificil, dependiendo del ramo. Se pudo observar que
los empresarios siempre se enfocan en lo que mas comprenden, por lo que

descuidan aquellas éreas en las que no son expertos.

También queda muy en claro que las MYPE son una parte bastante importante
para la sociedad, ya que crean una gran cantidad de empleos en el pais, por lo
que no solo se benefician las familias de los emprendedores, sino que también

aguellas de sus colaboradores.

Creemos que en la perspectiva a futuro de la empresa tiene un gran campo de
accion debido al sector en el que se encuentra, que son el uso de energias
renovables y en el momento en el que vivimos es de seguro que va hacia el alza.
Creemos que existe un gran mercado potencial ahora y en los proximos afos,
también se comenté que hay mucha competencia actualmente en ese mismo
nicho, pero que lo que puede hacer la diferenciacion es la calidad de instalacion y
el trato que caracteriza a la filosofia del corporativo.

En nuestra experiencia dentro del trabajo realizado este semestre, creemos que el
papel del empresario es fundamental para el buen funcionamiento del equipo
consultor, ya que no solo es transmitir la informacion necesaria para el diagnostico
y para el desarrollo de entregables, sino que se necesitan involucrar de forma
proactiva con el equipo consultor, comprometerse para retroalimentar el trabajo
que se realiza en tiempo y forma, asi como tener actitudes de apertura para

nuevas ideas y formas de trabajar.
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De este tipo de planteamientos depende gran parte de la efectividad de la
intervencién del equipo consultor, por lo que vemos muy importante que los
empresarios consideren todas estas situaciones para que tengan una visibn mas

acertada de como se va a deliberar el PAP y que estén preparados.

A la hora de inscribirse en el PAP la MYPE estd aceptando qué hay areas de
oportunidad en ella. La metodologia del PAP ayuda a las diferentes areas de la
empresa a encontrar estos puntos débiles que pueden estar afectandola, y a
generar estrategias a través de productos entregables que parten del diagnéstico
que se le realiza a la empresa, y que estan estrechamente relacionados a las

metas que se tienen a corto, mediano y largo plazo.

Creemos que la interaccion social y profesional puede afectar tanto a la empresa
como al estudiante al momento de compartir opiniones o puntos de vista, ya que

ambas cosas van a ser totalmente diferentes y cada parte pensara muy diferente.
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