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Resumen.

La reestructuracion de la empresa ZubliArt, se origind a solicitud de las socias de la
empresa, en un afan de tener una guia administrativa para un mejor control y toma
de decisiones, aunque de alguna manera tenian ya establecida una forma de
trabajar.

Los trabajos se iniciaron previas platicas y acuerdos con las socias sobre la forma
de irlo desarrollando, primeramente se empezaria con un diagndstico general de la
empresa, elaborando una matriz foda; e ir conociendo sus funciones vy
responsabilidades de acuerdo a sus &reas de trabajo, para posteriormente hacer
una investigacion con respecto a sus competidores.

Seguidamente se harian los planes para cada area y especificamente para el area
de costura, asi como las sugerencias y guias para el control de inventarios, el
andlisis de la cadena de valor, las propuestas de paquetes de ventas y
procedimientos; la aportacion para las entrevistas de trabajo, y el programa de
publicidad.

Posteriormente exponer los avances del proyecto, hacer los ajustes requeridos e
implementar los planes para las areas de la empresa. Hacer las recomendaciones
a la gerencia y la entrega formal del trabajo.
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Introduccion.

El presente trabajo se elabord con la intencién de guiar las acciones de las socias
de la empresa ZubliArt, actualmente esta empresa se dedica a la personalizacion
de productos como invitaciones, playeras, gorras, lonas publicitarias, etc. con
técnicas de sublimado.

Se inicia el trabajo con un diagndstico de la empresa, para que en base a este se
vayan proponiendo las acciones a seguir buscando hacer una reestructuracion y
reorganizacion, con la que se pretende poner orden y claridad con el fin de
comprender las generalidades de la administracion, primeramente en cuanto al
establecimiento de una vision estratégica; mision, vision, organizacién formal,
objetivos y estrategias.

Seguidamente se iran desarrollando las acciones propuestas para las principales
areas de la empresa, asi como la creacion del &rea de costura, las propuestas para
el area de ventas, la guia para entrevistas al personal de nuevo ingreso, los
procedimientos generales, una guia anual para hacer el programa de publicidad,
entre las principales.

Descripcidon y antecedentes de la empresa.

La empresa ZubliArt, es una empresa gue inicid sus operaciones en noviembre del
2014, enun area que les prestaba la empresa CAOMA, misma que esta establecida
desde hace varios afios en el mercado, cuyo giro principal es de impresiones y
costura. Dicho apoyo era por el parentesco de una de las hoy socias con los duefios
de la empresa CAOMA.

ZubliArt, se dedica a la personalizacion de productos como gorras, playeras,
invitaciones, centros de mesa, cajas, bolsas, calendarios, tarjetas de presentacion,
recuerdos, avisos y publicidad en lonas, etc. Entre sus principales productos.

Infraestructura.

Edificio, con instalaciones de area de recepcion, ventas, operacién, oficina, area
de plasmado y sanitario.

Servicios: de energia eléctrica, agua, teléfono, internet, recoja de basura.

Medios técnicos: Programas para corte y grabado llamado silhouette studio,
programas corel draw, photo shop, programa ilustrator.



Equipo: Maquina cortadora de cartén, prensa, mesa de luz para quemar mallas,
guillotina, plancha para sublimar, computadoras, impresoras, horno, brazo para
serigrafia y ploter.

Mobiliario: Escritorios, restirador, mesas de trabajo, muebles de sala, sillas,
bancas, vitrinas, anaqueles, climas, refrigerador, cafetera eléctrica.

Hace un afio (junio de 2016), deciden cambiar su domicilio fiscal por incremento en
su demanda tanto en sublimado y serigrafia, como en atencién y servicio a
empresas, por lo que se hizo necesario mayor espacio e independencia.

De acuerdo a platicas sostenidas a principios de diciembre de 2016, con la gerente
de la empresa, Licenciada en disefio grafico, Magda Carolina Ruiz Gutiérrez, quien
comenta que ZubliArt ya tiene una forma establecida de trabajo, con sus procesos
y su administracion que de alguna manera les ha funcionado, pero requiere el orden
oficial, el formato administrativo de la empresa, mas que un catalogo de puestos,
requiere crear el sentido de pertenencia, desde la creacion de la visidn y mision del
negocio, el orden en su estructura organica, misma que no cuentan con ella pero
gue de alguna manera respetan la linea de mando; y en general requieren de una
reestructuracion en su organizacion creando, implementando y dando seguimiento
a los planes de crecimiento y desarrollo de la empresa.

Area de trabajo

Basicamente en toda la empresa.

Objetivos.
Objetivo general.

Desarrollar una reestructuracion general y reorganizacién de la empresa, para
facilitar la expansion de actividades y el control de la misma.

Objetivos especificos.

e Elaborar un organigrama estructural para la empresa.

e Reorientar y adecuar las funciones de las diferentes areas de la empresa.

e Proponer la distribucion de espacios fisicos en las areas de trabajo.

e Proponer una guia para la elaboracion de un programa anual de publicidad.



e Proponer y justificar un area de costura.
e Elaborar una guia para la elaboracion de procedimientos.

Justificacion.

Uno de los beneficios que se adquiere en la estadia técnica, es poder aplicar o
recomendar en forma directa, las teorias administrativas a la practica, e ir
retroalimentando cada practica y aplicacion de las teorias.

En lo concerniente a la formacién y experiencia que se adquiere o se vive
nuevamente, al estar en contacto con los directivos, trabajadores y el ambiente
interno de las empresas, es ver la realidad y la problematica laboral, la aplicacion
de procesos, su comunicacion, la atencion de clientes, la organizacion en si, eslo
gque nos actualiza y permite abordar con nuevos enfoques y compromiso el
cumplimiento de metas con la calidad requerida de nuestros programas educativos.

Otro beneficio a considerar, es el seguir manteniendo una actitud profesional en
todo momento durante el tiempo que dure la estadia técnica, asi como vincular lo
conocido y aprendido en la empresa de forma practica a las aulas en forma de
ensefianza y los métodos y ejemplos para llevarlo a cabo; empleando las
investigaciones y trabajos acordes a la realidad de las empresas, cumpliendo en
todo momento con las competencias sefialadas en los programas de estudio.

Marco tedrico.

Durante muchos afios el andlisis FODA se ha utilizado para identificar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de una compafiia; (Weihrich, 1982) sin
embargo este tipo de analisis es estatico y pocas veces lleva al desarrollo de
estrategias alternativas claras basadas en é€l. Por lo tanto se introdujo la matriz Foda
para analizar la situacién competitiva de la empresa que lleve al desarrollo de cuatro
series de alternativas estratégicas distintas.

Es comun sugerir que las compafias deberian identificar sus fortalezas y
debilidades, asi como oportunidades y amenazas del ambiente externo, pero lo que
a menudo se ignora es que combinar estos factores puede requerir distintas
elecciones estratégicas; porque en muchas situaciones una compariia emprende la
planeacién estratégica por una crisis, problema o amenaza percibidos.



Para (Koontz, 2012). La mision o el propésito, son términos que se utilizan a
menudo indistintamente, identifican la funcion o las tareas basicas de una empresa
o dependencia o de cualquiera de sus partes. Todo tipo de operacién organizada
tiene o deberia tener si es coherente, una mision o un proposito. El propoésito de una
empresa en general es la produccion de bienes y servicios, el de una direccion
publica de carreteras es el disefio, construccion y operacion de un sistema de
carreteras estatales; el de los tribunales es la interpretacion de las leyes y su
aplicacion; el de una universidad es ensefiar, investigar y proporcionar servicios a
la comunidad.

Asi también (Fred R. David, 2013) dice: muchas organizaciones cuentan con
declaraciones de visién y mision, pero la declaracion de visidn debe establecerse
en primer lugar y ser breve. Es lo que la empresa busca alcanzar a largo plazo, y
debe responder a la pregunta fundamental, “;,En qué queremos convertirnos?”.

(Drucker, 1974) afirma que formular la pregunta “; Cual es nuestro negocio?, “es
equivalente a cuestionarse” ; Cual es nuestra mision?“. La declaracion de misién es
la expresion perdurable del propdsito que distingue a una organizacion de otras
empresas similares. Es la razon de ser de una organizacion, y la respuesta a esta
pregunta fundamental, “;Cual es nuestro negocio?”. Una declaracion de mision
clara es esencial para establecer los objetivos y formular estrategias de manera
efectiva.

(Kotler, 2017). Nos dice: la publicidad se remonta a los inicios de la historia escrita,
arquedlogos que trabajan en los paises de la cuenca del Mar Mediterraneo han
encontrado letreros que anunciaban diversos eventos y ofertas. Los romanos
pintaban los muros para anunciar las batallas de los gladiadores y los fenicios
pintaban imagenes en grandes monolitos para promover sus mercancias a lo largo
de las rutas de los desfiles.

La publicidad moderna ha avanzado mucho desde sus albores, actualmente la
publicidad involucra, informa, recuerda y persuade, ya sea que el propdsito consista
en vender, ayudar a la gente a dejar de fumar o educar a las personas de las
naciones en desarrollo para que lleven un estilo de vida mas saludable.

Para lo cual se elaboran estrategias de publicidad para lograr sus objetivos, se
componen de dos elementos principales: la creacion de mensajes publicitarios y la
seleccién de los medios de publicidad. Para lo cual se elaboran programas anuales
de publicidad de acuerdo a las fechas y costumbres asi como las tradiciones y



festejos, debiendo establecer un presupuesto de inversion para tal fin; como un
porcentaje de las ventas, andlisis de la situacion, etc.

Asi también (Gomez Ceja 1997) nos dice que los organigramas son
representaciones graficas de los diferentes niveles de autoridad, que van de mayor
a menor jerarquia. Cada puesto se representa por medio de un rectangulo que
encierra el nombre del puesto y en ocasiones el nombre de quien lo ocupa, la unién
de los cuadros mediante lineas representa los canales de autorizacion y
responsabilidad.

Son utiles instrumentos de organizacion que nos revelan: la divisién de funciones,
los niveles jerarquicos, las lineas de autoridad y responsabilidad, los canales
formales de comunicacién, la naturaleza lineal o asesoramiento del departamento,
los jefes de cada grupo de empleados, trabajadores. Las relaciones que existen
entre los diversos puestos de la empresa en cada departamento o seccién de la
misma.

También el autor (Gémez ceja, 1997) nos dice que, un procedimiento es una serie
de labores concatenadas que constituyen una sucesion cronologica y el modo de
ejecutar un trabajo, encaminado al logro de un fin determinado.

Los procedimientos pueden ser para producir un articulo, para tramitar un
documento, para lograr un servicio para vender un producto.

La naturaleza del procedimiento se encuentra apoyada en la tendencia humana de
seguir la linea del menor esfuerzo, es decir en el trabajo diario evitar el estar
diciendo a cada paso, ¢qué hacer, como hacerlo? Etc., lo cual se logra
estableciendo los procedimientos que indican las rutinas fijadas para la resolucién
de los diferentes aspectos del trabajo.

(Franklin, 1998) Dice: la distribucion del espacio se refiere a la distribucion fisica de
los puestos de trabajo, de sus componentes materiales y a la ubicacién de las
instalaciones para la atencion y servicios al personal y clientes.

Los principales objetivos son: contribuir al incremento de la eficiencia de las
actividades que realizan las unidades que componen una organizacion.

Proporciona a los directivos y empleados el espacio suficiente y adecuado para el
desarrollo de sus funciones.

Permite a los clientes obtener los productos y servicios en las mejores condiciones
de trato oportunidad y calidad.
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Procurar el arreglo del espacio de forma que facilite la circulacion de las personas,
la realizacion supervision y flujo racional del trabajo asi como el uso de los
elementos materiales del mismo, reduciendo el tiempo y costo necesarios para
llevarlo a cabo.

Los factores que originan esta distribucion son el establecimiento de nuevos
objetivos y programas, asi como los cambios en la estructura de la organizacion, la
modificacion de los sistemas y procedimientos de trabajo, la reubicacion o
remodelacion de las instalaciones de trabajo, la atencion de las necesidades se
servicios al cliente, etc.

Asi mismo (Franklin, 1998) Continda diciendo, la reestructuracion de una
organizacion de trabajo debe llevarse a cabo en forma ordenada y conforme a un
proyecto de estudio basado en los siguientes elementos.

Vision del estudio para tener una evolucion y consolidacion de la idea, en la
planeaciéon del estudio, definir el objetivo del estudio, hacer una investigacion
preliminar, la preparacion del proyecto del estudio, obtener la autorizacion del
estudio y considerar el equipo de trabajo.

De ahi se pasa a la recopilaciéon de datos, las técnicas de recopilacién, los requisitos
gue deben reunir los datos, y la integracion de la informacién. Posteriormente se
pasa al analisis de datos con las técnicas y procedimientos adecuados para la
formulacion del diagndstico; la formulacion de recomendaciones y la preparacion
del informe.

En cuanto a la plantacion serd con un programa, con la debida integracién de
recursos y las necesarias acciones de apoyo previas a la implantacién.

(Kotler/Keller, 2012) Dice: La investigacion de mercados se define como el disefio
sistematico, la recoleccion, el analisis y la presentacién de datos y conclusiones
relativos a una situacién de marketing especifica que enfrenta una empresa.

El proceso de investigacion de mercados consta de seis fases que son: definir el
problema y los objetivos de investigacion, desarrollar el plan de investigacion,
recopilar la informacién, analizar la informacién, presentar los resultados y toma de
decisiones.

Muchos investigadores de marketing tienen técnicas o métodos de investigacion
favoritos, aunque cada investigador suele tener sus preferencias. Algunos
investigadores sostienen que la unica forma de conocer a los consumidores o de
saber como van las marcas es a través de una investigacion cualitativa exhaustiva.
Otros esgrimen que la Unica forma legitima y defendible de investigacion de
mercados es la que incluye medidas cuantitativas.

11



(Porter, 1980) La mejor forma de describir el negocio de una empresa es como una
cadena de valor, en la cual los ingresos totales menos los costos totales de todas
las actividades emprendidas para desarrollar y comercializar un producto o servicio
producen valor. Todas las empresas de una industria especifica cuentan con una
cadena de valor similar, la cual cuenta con actividades como la obtencion de materia
prima, el disefio de productos, la construccion de instalaciones, los acuerdos de
cooperacion y servicio al cliente. Una empresa sera rentable mientras los ingresos
totales superen los costos totales en los que incurre al crear o distribuir el producto
0 servicio.

El analisis de la cadena de valor se refiere al proceso por el cual una empresa
determina el costo asociado con las actividades de la organizacion, desde la compra
de la materia prima hasta la fabricacion del producto y su comercializacion. Tiene
como finalidad identificar las ventajas o desventajas de bajo costo en la cadena de
valor, desde la materia prima hasta las actividades de servicio al cliente; lo que
permite identificar mejor sus fortalezas y debilidades, en especial en relacion con el
andlisis de la cadena de valor de sus competidores y con sus propios datos a lo
largo del tiempo.

Cada vez mas empresas emplean el analisis de la cadena de valor para tener y
conservar una ventaja competitiva y para lograr una extraordinaria eficiencia y
efectividad a lo largo de las diferentes partes de la cadena de valor.

(Arias Galicia, 1994), En sentido estricto dice que la entrevista es una forma de
comunicacion interpersonal, que tiene por objeto proporcionar o recabar informacién
o modificar actitudes, y en virtud de las cuales se toman determinadas decisiones.

En la administracion de recursos humanos se encuentran con mayor frecuencia la
de seleccion, de ajuste, de confrontacion, de resolucion de problemas, de despido,
etc. Cada entrevista en particular tiene un objetivo especifico, el cual debe estar
predeterminado para poder precisar el procedimiento a seguir, la informacion previa
requerida, el ambiente en el que se realizara y su duracion.

Las fases de la entrevista son tres, rapport, cima cierre. Al final de la cual se debera
rendir un informe con el objeto de no omitir ninguna informacién que distorsione el
resultado logrado. Es aconsejable que el entrevistador realice una critica para si
mismo sobre la entrevista realizada, también es aconsejable establecer un
seguimiento del entrevistado en caso de que se le haya contratado.
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Procedimiento y descripcion de actividades realizadas.

De acuerdo a estos planteamientos, le explicamos a la Lic. Ruiz, de manera
general el plan de trabajo, el cual iniciaria con un diagndstico general y después por
areas de trabajo, mediante entrevistas y observacion; posteriormente hariamos la
investigacion documental y de campo de acuerdo a los requerimientos del caso,
mediante la implementacion de una matriz FODA, y su analisis. Seguidamente
elaborariamos los planes de la nueva estructura definiendo las nuevas areas de
trabajo y su organizacion a nivel de propuesta a la gerencia. Asesorariamos en la
implementacion de dichos planes y los ajustes necesarios para tal fin, para luego
hacer los reportes comparativos y preparar la entrega del documento terminado.

Antes del inicio propio de este trabajo, me voy a permitir hacer unas
consideraciones al respecto de la reestructuracibn como titulo de este trabajo,
mismas que comentamos con la Lic. Ruiz.

Las empresas que deciden reestructurarse, suelen hacerlo cuando comprueban
gue sus indicadores de rendimiento son muy inferiores a los de sus competidores,
el beneficio principal que se pretende con la reestructuracion es la reduccion de
costos, y es con un enfoque a empresas altamente burocréticas.

En este caso la reestructura seria por el crecimiento y expansion que pretende la
empresa ZubliArt.

En cuanto a la Reingenieria importa mas el bienestar de los empleados y los
clientes, ya que también es llamada administracién de procesos, innovacién de
procesos o redisefio de procesos que supone el redisefio del trabajo, empleos y
procesos con el fin de mejorar el costo, la calidad y el servicio que tanto interesa a
esta empresa. Por lo que nos avocamos a investigar y proponer actividades,
tendientes a una reestructuracion con respecto de la expansion de la empresa, y
proponer la reorganizacion en cuanto a que se afectaria el organigrama con la
expansion y delimitacion de funciones.
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Diagnaostico.

Fortalezas

Oportunidades

Conocimiento de la operacion.
Tiempo destinado a investigacion.
Excelente manejo de redes sociales.
Entrega en el trabajo.

Contar con asesoria especializada.
Imagen aceptable en el mercado.
Buena calidad del producto final.

Conocimiento del mercado.

Amplia aceptacion de los productos en
el mercado.

Acceso a tramites de financiamiento.

Demanda creciente por calidad y
responsabilidad en los trabajos.

Existencia de un mercado mal
atendido.

Debilidades

Amenazas

Falta de recursos financieros. (capital)

No existen procedimientos establecidos
para las actividades que se llevan a
cabo.

Se carece de apoyo financiero.
No se cuenta con capital humano

suficiente para el crecimiento de la
empresa.

No se cuenta con planes y proyectos de
crecimiento elaborados.

Incremento en el precio de los insumos.
Competencia agresiva.

Competencia consolidada en el
mercado.

Figura No. 1 (Matriz FODA)
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L I A R T

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL ACTUAL

GERENCIA

DESPACHO
.................... CONTABLE
VENTAS/RECEP-
CION 3
OPERACION

Figura No. 2 (Organigrama creado en el diagnéstico)
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Area de operacion.

En esta area se desarrolla toda la operacion de la empresa, tanto operativa como
administrativa, pero con independencia del area de ventas y en coordinacién con
la gerencia.

Por lo que describiremos cada una de las areas.

La operacion en si de la empresa inicia a partir de un inventario base minimo,
mismo que de acuerdo a la demanda se hacen las compras por trabajo, ya sean
locales o foraneas. Debido a esta modalidad las compras son al contado.

De acuerdo a cada pedido se dan las especificaciones de cada trabajo a la gerente,
para su verificacion, revision de condiciones y precio de venta, con la finalidad de
proporcionar el material necesario, dar alguna indicacién y comprar si se requiere
mas material.

Seguidamente se pasa el pedido al area correspondiente para su elaboracién, o
elaboracion de pruebas previas si asi lo requiere el cliente, se le da seguimiento a
todo el proceso hasta su terminacién y se avisa al cliente.

Si el trabajo requiere de costura o bordados, o un minimo de tiempo para su entrega
0 es un gran volumen, subcontratan con otra empresa siempre cuidando la calidad,
el tiempo de entrega y el precio final al cliente.

Si el trabajo son manualidades, o se recarga un poco por ser fechas como el dia de
la madre o el dia del amor y la amistad etc., piden al personal se quede a trabajar
un tiempo mas después de su salida, compensandolo proporcionalmente en su
salario.

No se utiliza cedulas de identificacion en cada paso del proceso de los trabajos, o
alguna caja receptora o marca para identificar el avance del proceso, sino que este
se avisa de manera verbal a la gerencia y se retoma al dia siguiente hasta
terminarlo.

Una vez terminado el trabajo se avisa al cliente o se le lleva segun haya sido el
acuerdo.
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Area de administracion.

En esta area se coordinan y se da seguimiento a las actividades de la operacion
en cuanto a las compras de materiales, volimenes, cotizaciones de precios de
material, proveedores, condiciones de entrega, compras foraneas, seguimiento de
los envios y precios, los horarios del personal, los permisos, vacaciones, pago de
salarios, compras de material de oficina y de aseo, mantenimiento del edificio,
mantenimiento del vehiculo, reclutamiento y seleccién de personal, asi como la
capacitacion del mismo y la revision de notas y facturas de venta.

El pago oportuno de los servicios y todos los gastos de la empresa.

Asi mismo la recopilacién, nuevamente revisién y envio de facturas y documentos
al despacho contable, para el cumplimiento oportuno del pago de impuestos. Asi
como el seguimiento, el pago de honorarios y archivo de documentos contables,
pero no existe un dia y horario para este trabajo, por lo que no hay un analisis previo
de estos documentos.

No se elaboran estados financieros periédicos para su analisis, y conocer el estado
de la empresa, para tomar oportunamente las decisiones pertinentes del negocio.

Area de ventas.

En cuanto a la coordinacion del Area de ventas, se aplican haciendo publicidad en
Redes Sociales, como Facebook e Instagram entre las principales.

En su promocion periédicamente reparten muestras de alguno de sus productos.

No existe un programa de publicidad, no se contrata con ningin medio masivo de
publicidad ni se ha asignado una cantidad ni tiempo para publicidad.

Los clientes que llegan a la empresa son atendidos en una sala de recepcion
climatizada, pueden ver los productos en las vitrinas, pedir su cotizacion y hacer su
pedido.

La empresa da cotizaciones por teléfono y envia muestras por watsap, los clientes
gue deseen hacer su pedido, depositan su anticipo a una cuenta de la empresa y
se les envia su nota de venta o posteriormente pasan a recoger su factura.
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Investigacion documental y de campo.

Investigacion documental.

Revisidn de los diferentes documentos que existen en la empresa tales como:

Notas/facturas. (De ventas, de compras)

Notas de los productos mas demandados y las fechas.
Notas de gastos.

Registros contables.

Pago de servicios.

Gastos de instalacion.

Notas de mantenimiento de equipo.

Notas refacciones de equipo.

Notas de mantenimiento y refacciones de vehiculo
Pagos de teléfono

Renta del inmueble.

Mantenimiento de inmueble.

Pago a trabajadores.

No se encontré

-Pagos por publicidad en ningtin medio.
(Las socias manifiestan que solo se hace por redes sociales
Eventualmente regalan pequefias muestras de los productos).

-No se tiene un programa de publicidad
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-No se cuenta con Manuales administrativos.
-No se tiene mision, vision ni organigrama de la empresa.

-No se tienen planes de desarrollo---presupuestos—formatos y cedulas para
entrevista.

Planes de financiamiento para equipo.

Algun sistema o control de las compras.

Investigacion de campo.

Mediante entrevistas a diferentes empresas y observacién se consideraron las
siguientes preguntas:

1-Principales productos que vende.

2-Cuales son los méas demandados.

3-En que fechas se tiene la mayor demanda.

4-Para qué tipo de evento.

5-Cémo hacen su publicidad.

6-Cuentan con un programa publicitario.

7-Cuentan con mas de tres equipos para hacer su trabajo.
8-Consideran que se requiere mas equipo.

9- Sus ventas son 100% al contado.

10-Aceptan tarjetas de crédito o débito.

11-Sus compras son a crédito o al contado.

12-Cuentan con un almacén o bodega para sus compras.

13-Subcontratan algun tipo de trabajo.
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14-La empresa es de tipo familiar.

15-Cuantos trabajadores tienen.

16-Los trabajadores permanecen cuando menos un afio en la empresa.

17-qué prestaciones tienen para sus trabajadores.
18-El local es propio o rentado.
19-Consideran que estan bien ubicados.

20-Consideran que el negocio es redituable.

Relacion de empresas visitadas.

1-FOTO FULL COLOR. (Mercado Javier Rojo Gémez)
Principales productos que vende:

- impresos digitales.

-disefios.

- adhesivos.

- productos personalizados.

- tazas.

- tarjetas de presentacion.

-trabajos de todo tipo en vinil, y elaboracion de lonas.

2-Bee PANAL CREATIVO. (Av. San Salvador y Super Aqui)

Principales productos que vende:
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- Disefio e impresion de tazas.
- playeras.

- gorras.

- Invitaciones.

- plasmado de camisetas.
-logotipos.

- lonas.

- Posters.

-encuadernar y empastar tesis.

-sacar copias.

3-IMPRESIONES SELECTAS. (Francisco Marquez y Calzada Veracruz)

Principales productos que vende:

-Invitaciones.
- logotipos.

- calendarios.
- tripticos

- revistas.

- tarjetas de presentacion y felicitacion.

4-MULTIBORDADOS BERNAL. (Av. Veracruz)

Principales productos que vende:
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-Sublimado en telas.
- bordado en general.
-serigrafia.

- logotipos.

5-DISENO IMPRESION Y PUBLICIDAD. (Av. Veracruz con Insurgentes)

Principales productos que vende:

-Tarjetas.

- volantes.
-notas.
-serigrafia.
-sublimado.
-transfer.

- bolsas.

- gorras.

- tazas.

6- LUCY MATIAS. (Correo electronico)
http:www.face book.com/Pi%C3Blatas-Lucy790273911091784/

Principales Productos que vende:

-decoracion con globos y telas.
-show con payasitos.

-centros de mesa.
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-invitaciones.
-pifiatas.
-marcos para selfies.

-Letreros.

-Stickers y dulceros personalizados.

-Renta de mesas, sillas, bocinas.

-Meseros.

7- BKA DISENO E IMPRESIONES.
bKaventas09 gmail.com

Principales productos que vende:

-tarjetas de presentacion.
-menu, comandas, notas de venta.
-lonas.

-folletos

-hojas membretadas.
-catélogos.

-disefio gréfico.

-imagen corporativa.

-creacion de pagina web.
-impresiones en digital y offset.
-articulos promocionales.
-bordado.

-serigrafia.
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8-VINI LOVE.
Vinilovel212 gmail.com

Principales productos que vende:

-disefio grafico
-impresiones laser.
-serigrafia.

-sublimado.

-vinil.

-textil.

-lonas.

-tazas, gorras, playeras.
-placas para mascotas.
-plumas.

-vasos, thermos.
-personalizado con vinil.

-asesor de mercado.

Resultado de la investigacién de campo.

Resumen.

1-Principales productos que venden:
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Productos.

No. De empresas

1-Invitaciones 5
2-Sublimados en tela 4
3-Serigrafia 4
4-Elaboracion de lonas 4
5-Impresos digitales 3
6-Gorras 3
7-Elaboracion de logotipos 3
8-Tarjetas de presentacion 3
9-Bordados 2
Tabla No.1
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2- Productos mas demandados.

Porcentajes. Productos.
63 % Invitaciones.
50 % Sublimado en telas (playeras, bolsas, delantales).
38 % Impresos digitales, gorras, logotipos, tarjetas de presentacion.
25 % Bordados en camisas, gorras, logotipos.
Tabla No.2

3-En qué fechas se tiene la mayor demanda.

Meses de febrero, abril, mayo junio, noviembre

4-Para qué tipo de evento.

Dia del amor y la amistad, dia del nifio, dia de la madre, dia del padre, dia de
muertos.

5-Cémo hacen su publicidad.

37% en redes sociales, 25% en radio, 38% no se anuncia.

6-Cuentan con un programa publicitario.
100% no cuenta con programa publicitario establecido.

7-Cuentan con mas de tres equipos para hacer su trabajo.
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13% cuenta con 3 equipos, 87% con mas de tres.

8-Consideran que se requiere mas equipo.

100% considera que se requiere mas equipo.

9- Sus ventas son 100% al contado.

100% ventas de contado, (anticipo y pago del saldo.)

10-Aceptan tarjetas de credito o débito.

100% no acepta tarjetas para pagos.

11-Sus compras son a crédito o al contado.

75% contado, 25% crédito.

12-Cuentan con un almacén o bodega para sus compras.

40% con bodega informal.

13-Subcontratan algun tipo de trabajo.

25% si subcontrata.

14-La empresa es de tipo familiar.

50% si.

15-Cuéntos trabajadores tienen.
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Entre 3y 6

16-Los trabajadores permanecen cuando menos un afio en la empresa.

El 40% si.
17-Qué prestaciones tienen para sus trabajadores.

100% las de ley.

18-El local es propio o rentado.

62% es rentado.

19-Consideran que estan bien ubicados.
88% si.
20-Consideran que el negocio es redituable.

100% si.
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Planeacion de la nueva estructura.

De acuerdo con el anéalisis de la matriz FODA:

En oportunidades, entre los puntos principales, la existencia de un mercado mal
atendido ya sea por la calidad de los productos, el precio, el trato al cliente o la
fecha de entrega, que no satisface los gustos y preferencias de los consumidores.

El acceso a tramites de financiamiento, como oportunidad de obtener informacion
de los requisitos, montos de capital, periodos de pago, etc. Para aprovechary hacer
el ejercicio de obtener un financiamiento y proyectar la compra de equipo,
materiales, mobiliario, instalaciones y publicidad entre otros. Y hacer los célculos
de la cantidad requerida, los montos mensuales a pagar, el tiempo y los posibles
margenes de utilidad para satisfacer las necesidades de ese mercado mal atendido.

En fortalezas, si la empresa tiene calidad en sus productos, aceptacion de los
mismos, reconocimiento del trato amable que la empresa da a sus clientes y la
asesoria necesaria en sus areas de trabajo, tiene con que hacer frente a sus
debilidades de falta de recursos econdmicos, de personal, y este trabajo son sus
planes y proyectos para desarrollar en un futuro proximo.

En amenazas, en cuanto al incremento en el precio de los insumos, y la
competencia consolidada y agresiva, ya la empresa tendrd mas facilidad y
oportunidad de ser mas competitiva si analiza su cadena de valor, mejorando sus
costos en todos los eslabones posibles, y con ello mejorar sus precios de venta y
participa en promover y publicitar sus productos de una manera periodica.

Investigacion documental.

De acuerdo con la investigacion documental que sefiala los productos mas
demandados por el mercado, como invitaciones, recuerdos para eventos
especiales, sublimados, y trabajos de costura y las fechas de mayor demanda,
son los dias oficiales de celebracién como el dia del amor y la amistad, dia del
nifio, dia de la madre, dia del padre, dias de muertos.

En cuanto a la demanda de mantas, es todo el afio pero es una demanda menor
sobre todo para negocios que inician actividades.
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En cuanto a la demanda de gorras también es baja en pedidos pequefios.
No se lleva un control de compras e inventario.

No se elaboran estados financieros para su analisis e interpretacion y poder hacer
las propuestas o0 ajustes necesarios.

No se tiene localizado proveedores foraneos cercanos para hacer las compras.
No se cuenta con un programa anual de publicidad.

No se ha asignado un presupuesto para la publicidad.

Consideraciones finales:
1-Elaborar una guia para el programa publicitario anual.

2-Analizar la cadena de valor con el fin de mejorar los costos y con ello mejorar los
precio y servicios.

3-Cotizar con diferentes proveedores y hacer compras de mayor volumen, “para
obtener mejores precios.

4-Establecer controles de compras e inventarios.
5-Realizar estados financieros cada seis meses.

6-Monitorear constantemente a proveedores para conocer mejores productos,
precios, condiciones, etc.

7-Destinar un presupuesto para el programa publicitario anual.

8-Identificar los principales productos que venden las demas empresas, y ver la
posibilidad de elaborar los que no venda Zubliart, considerando la lamina que
muestra los productos mas demandados.

9-ldear y proponer ofertas de productos y servicios en los meses de menor demanda
para reforzar la economia de la empresa.

10-Investigar productos de otras ciudades o paises, asi como la maquinaria y
equipos necesarios para su elaboracion, y considerar la posibilidad de hacer la
inversion.
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11-Hacer los tramites necesarios para la adquisicion del equipo para poder aceptar
pagos con tarjetas de crédito o débito

12-Investigar que trabajos o productos se pueden subcontratar e iniciar operaciones
al respecto.

13-Considerar planes de capacitacion, motivacion y estimulos para los empleados,
con la finalidad de mantener la permanencia y armonia en el trabajo.

Propuesta de planes parala nueva estructura de la empresa

Elaboracién de la VISION-

Elaboracién de la MISION-

Elaboracion de estructura organica

Elaboracion de procedimientos.
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Planes para la estructura organica:

e Cambiar el nombre del area de ventas/recepcion, por Area de operacion y
ventas.
e Recepcion.

Considerando mas personal y formal en un solo nombre, seria solo Recepcién
y al momento de la llegada del cliente la recepcién sera la encargada de atender
y canalizarlo donde corresponda.

e Crear el area de eventos sociales.

Aqui se explica al cliente la variedad de productos que se le puede elaborar,
dependiendo del evento, como invitaciones, adornos, letreros, recuerdos, cajas,
bolsas, camisetas personalizadas incluso por unidad con el nombre del familiar
gue se indique etc. La finalidad es proporcionarle un paquete de productos para
su evento a un menor precio y en la fecha que él disponga. De esta misma forma
se envia este mensaje a los medios publicitarios que la empresa decida.

e Crear el &rea de servicio a empresas.

En esta modalidad de servicio a empresas y dependencias, la finalidad es dar a
conocer los productos que puede elaborar la empresa como: lonas, disefio de
escudos, logotipos, diplomas, gorras, camisetas para eventos culturales, deportivos,
aniversarios, etc. La idea es hacer la visita a la empresa de forma personal llevando
los catalogos con los productos.

Independientemente de subir a las redes sociales esta informacion, y enviarla a los
medios publicitarios, se informara que se hace la visita para demostrar la gama de
productos que ZubliArt pone a disposicion en el momento que la empresa lo
requiera.

e Crear el area de sublimado y serigrafia.

Esta area de hecho ya existe, junto con las funciones que en ella se realizan, la idea
es darle un orden y espacio fisico en la empresa como en el organigrama, asi como
la correcta coordinacién con las otras funciones de enlace.
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e Crear el &rea de venta de productos de sublimado.

Esta funcion de ventas de productos de sublimado, se considera para un corto
plazo a partir de estas fechas, lo importante es considerar los espacios fisicos y la
obtencién del financiamiento, ya que los productos y materiales mas demandados
es del conocimiento de la empresa. Asi como también se debera tomar en cuenta,
el mobiliario y equipo necesario, la capacitacion del personal y el control de
existencias de almacén.

e Crear el area de costura.

Esta &rea ya es necesaria, cuando se ha requerido trabajos de plasmado en bolsas,
almohadas o camisetas, se ha tenido que pagar en otra empresa por hacer estos
productos y después plasmarlos. Se pretende cotizar maquinas nuevas de costura,
y también maquinas de medio uso

e Hacer la nueva estructura organica de acuerdo a los planes
propuestos.

Planes para:

Area de ventas.

Armar paquetes para eventos sociales

Programar visitas a clientes potenciales (empresas, dependencias)
Contratar personal en base a porcentaje como fuerza de ventas.
Imprimir el nombre y logotipo de la empresa en los productos.
Destinar un porcentaje del ingreso de ventas para publicidad.
Monitorear periddicamente precios de mercado.

Tramitar una terminal para cobrar con tarjetas de crédito o débito.
Elaborar su pagina web.

Area administrativa.
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Proponer una guia para las entrevistas de personal de nuevo ingreso.
(Elaborar y agregar modelo)
Hacer una guia para el programa anual de publicidad. (Agregar formato)

Considerando los dias festivos, los aniversarios, periodos escolares vacacionales,
sefalando las actividades publicitarias y de promocion, asistir y participar en ferias
y eventos del emprendedor. Aportar los eventos y festejos por tradicion y
costumbre en el estado, etc.

Proponer la elaboracion de estados financieros periédicos.
Estado de pérdidas y ganancias y Balance general.

Con el fin de llevar un control y supervisibn mas cercana de sus operaciones

Propuesta de procedimientos. Ejemplos.

(Solicitar comentarios y Vo. Bo. de la empresa.)

Atencion a clientes.

1-recepcion del cliente

2-escuchar con atencioén la necesidad o deseo del cliente
3-dar la informacién solicitada, y explicacién técnica
4-proporcionar los catalogos o muestras de productos
5-comentar de las promociones que se ofrecen

6-hacer el presupuesto

7-cerrar la venta y/o despedir al cliente.

Para proporcionar material para los trabajos
1-verificar pedido de trabajos del dia

2-revisar existencia de material en almacén
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3-si hay existencia seleccionar material y enviarlo al area correspondiente junto
con el pedido.

Si hace falta material, notificar a administracion para su compra
4-revisar trabajo terminado, hacer la entrega y cobrar.

5- pasar pedido e importe a administracion.

Control de trabajos en proceso.
1-poner en cajas los productos en proceso de cada trabajo,

2-Hacer una anotacion breve del avance y estado de cada trabajo
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I A R T

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL (propuesta)

GERENCIA
ADMINISTRADOR DESPACHO
_______________ CONTABLE
SERVICIO A EVENTOS SUBLIMADO VENTA DE
VENTAS EMPRESAS SOCIALES Y PRODUCTOS DE
COSTURA SERIGRAFIA SUBLIMADO
Figura No.3 (Organigrama propuesto. 1)
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Z U

B L I A R T

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL (Propuesta)

GERENCIA
AREA DESPACHO
______________ CONTABLE
ADMINISTRATIVA
AREA DE VENTA DE
OPERACION 'Y PRODUCTOS DE
VENTAS SUBLIMADO
SERVICIO A EVENTOS SUBLIMADO COSTURA
EMPRESAS Y SERIGRAFIA
SOCIALES

Figura No.4 (Organigrama propuesto. 2)
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Propuestas:

VISION-

Ser una empresa que satisfaga todos los gustos y necesidades de volumen y
tiempo de la poblacién, en cuanto a la elaboracién y entrega de disefio, grabados,
lonas y venta de materiales para sublimar con equipo de vanguardia, y la
infraestructura necesaria.

MISION-

Proporcionar el servicio con nuestros productos personalizados de sublimado,
serigrafia e impresién, con el personal comprometido en atenderle, el equipamiento
necesario para satisfacer los gustos y preferencias de la poblacion y empresas que
lo requieran.

22 PARTE DEL TRABAJO.

Implementacion de la reestructuracion y aplicacion de los ajustes.

Desarrollo de una vision estratégica

Con la finalidad de darle una nueva orientacion y enfoque a la empresa, es
necesario proponer a las socias de esta empresa, tomen en cuenta algunos
principios de administracion estratégica como la creacion de la vision de la direccion
hacia la cual la empresa necesita dirigirse.

Ya que una vision clara y emprendedora es un requisito previo para un liderazgo
estratégico efectivo. No pueden funcionar de una manera efectiva sin un concepto
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de los negocios orientado al futuro, es decir sin haberse planteado antes que
necesidades del cliente se debe esforzar en satisfacer la empresa, que actividades
del negocio debe buscar, que tipo de posicién de mercado a largo plazo desea tener
en relacién con los competidores.

El desarrollo de una vision estratégica les comento, no es un ejercicio de fraguar
palabras con el fin de crear un lema atractivo para la empresa, sino un ejercicio que
consiste en pensar sobre la direccion que debe tomar la empresa para tener éxito.

Implica seleccionar los mercados en los que se participara, colocando a la empresa
en una senda estratégica y comprometerse a seguir dicha ruta.

La administracién de la empresa debe llevar a cabo tres tareas discernibles para
crear una vision estratégica:

-Proponer una declaracion de la misidn, que exprese claramente quienes son, y cual
es su negocio.

-Utilizar la declaracion de mision como una base para decidir el curso a largo plazo,
elegir hacia dénde va, como se vislumbra o como quiere verse en un futuro y planear
una ruta estratégica que la empresa deba recorrer.

-Comunicar la vision estratégica en términos claros que propicien el compromiso en
la organizacion.

Establecimiento de objetivos.

Otro punto a considerar es el establecimiento de objetivos, ya que convierte a la
vision estratégica en tareas de desempefio especificas. Los objetivos representan
un compromiso administrativo para lograr efectos y resultados determinados.

También es lograr presentar una imagen inspiradora de la visién estratégica de la
empresa, buscando que surja ese esfuerzo comprometido por parte del personal,
por medio del cual los empleados sientan que viven el negocio en vez de ir solo a
trabajar y esperar su paga.

De lo contrario les comento, que estas exposiciones de misidn y vision
transformadas ya en objetivos, pueden acabar en palabras agradables
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incrementando el acervo de propuestas y buenos deseos, archivadas y guardadas
en alguna parte de la empresa.

Ahora bien, para que los objetivos funcionen como criterios de desempefio y de
progreso de la empresa, se deben expresar en términos cuantificables o
mensurables y, deben incluir un limite de tiempo para su logro y se deben explicar
en forma detallada, evitando generalidades como: “incrementar las ventas®, o
“maximizar utilidades “

También aportamos a la empresa, que los objetivos pueden ser tanto financieros
como estratégicos.

Aqui proponemos a la empresa el establecimiento de objetivos, no los objetivos en
si. Estamos guiandola a desarrollar una vision estratégica, a tomar en cuenta que
los objetivos son planes por lo tanto deben ser establecidos con su magnitud y
tiempo, o sea conocer la estructura del objetivo para poder establecerlos.

Estrategia.

Las estrategias representan las respuestas de la administracion al como alcanzar
los objetivos y como perseguir la mision y la vision de negocio de la empresa.

La creacion de la estrategia concierne al cdmo alcanzar los objetivos de
desempefio, como superar la competencia de los rivales, cdmo lograr una ventaja
competitiva sustentable, como reforzar la posiciébn de negocios a largo plazo de la
empresa, por lo que una estrategia es necesaria para cada negocio y para cada
area funcional de cada negocio.

Es el considerar los recursos tanto materiales como técnicos, humanos y financieros
para el o los objetivos que se desean alcanzar. Siempre tomando en cuenta las
alternativas posibles y hacer la evaluacion para cada una.

Considerando un cambio de nombre de la empresa zubliart.
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Como inicio de los cambios propuestos en este trabajo, hemos considerado
un cambio en el nombre de la empresa. A continuacion la explicacion
proporcionada a las empresarias.

No es benéfico nombrar al negocio con lo primero que se venga a la mente, se
debe considerar un nombre adecuado para diferenciar a una empresa de sus
competidores, ya que asi se ayuda a cimentar la marca y establecer una conexién
emocional con los clientes. A veces nos dejamos llevar por nombres parecidos a los
de los competidores. Por lo que es muy dificil decirles a los clientes reales y
potenciales que se esta iniciando algo nuevo, cuando el nombre da la impresion de
ser exactamente igual a todos los demas.

Cuando las empresas eligen nombres raros o extravagantes nada mas porque si, a
veces solo estan pensando en que el nombre es Unico, sin fijarse en como se ve 'y
se escucha en el mercado. El nombre debe ser diferente y al mismo tiempo facil
de pronunciar, ya que un nombre que resulta dificil de pronunciar y deletrear, hara
mas dificil que los clientes lo encuentren sobre todo en internet, un nombre debe
demostrar de qué se trata el negocio.”

Considerando también los comentarios de los clientes con respecto a la dificultad o
facilidad de recordar el nombre de la empresa ZubliArt o si lo identifican faciimente,
la empresa ha aplicado mediante encuestas rapidas por teléfono y face book y ha
decidido hacer un cambio de nombre por el de Estampate.. plasma tus ideas.

Una vez que la empresa ahora Estampate... plasma tus ideas, ha recibido y
comentado la misién y vision propuestas, que se les ha planteado, decidieron
adoptar la misién y vision para la empresa, misma que a continuacion reproducimos.

Vision-

Ser una empresa que satisfaga todos los gustos y necesidades de la poblacion, en
cuanto a la elaboracién de disefios, grabados, lonas publicitarias y venta de
materiales para sublimar, asi como el volumen requerido y el tiempo de entrega con
un equipo de vanguardia, y la infraestructura necesaria.

Misidn-

Proporcionar a nuestros clientes la satisfaccion de sus gustos y preferencias,
con un servicio de calidad de nuestros productos personalizados de sublimado,
serigrafia e impresién, con el personal comprometido en atenderle y el equipamiento
necesario.

41



ESTAMPATE

..plasma tus ideas

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

GERENCIA
AREA DESPACHO
______________ CONTABLE
ADMINISTRATIVA
AREA DE VENTA DE
OPERACION Y PRODUCTOS DE
VENTAS SUBLIMADO
AREA DE AREA DE AREA DE
SERVICIO A SUBLIMADO Y COSTURA
EMPRESAS SERIGRAFIA

Figura No. 5 (Organigrama aceptado por la empresa.)
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Distribucion del espacio en las areas de trabajo.

El analisis de la distribucion del espacio para areas de trabajo de la organizacion,
constituye un aspecto relevante en el estudio de las condiciones en que se realiza.

La estrecha relacion que existe entre las condiciones fisicas que conforman el medio
en el que un directivo 0 un empleado desempefian sus tareas, permite afirmar que
para lograr un alto grado de eficiencia, no basta con armédnicas estructuras de
organizacién, con idéneos sistemas y procedimientos de trabajo ni con elevadas
aptitudes del personal, sino que es necesario integrar los elementos materiales para
crear un ambiente favorable a la naturaleza del trabajo, para convertirlo en un factor
de productividad.

Este trabajo no se propone agotar todos los puntos que debieran cubrirse en un
estudio de esta naturaleza, sino destacar los aspectos mas representativos que han
de considerarse, al buscar una adecuada utilizacion del espacio con que cuentan
las areas de la empresa Estampate; buscando mejorar las condiciones ambientales
y de funcionalidad de las areas laborales y de atencion a los clientes.

Las condiciones fisicas de estas instalaciones que se ocupan para oficina o areas
de trabajo, cuya construccibn no se hizo con este propdsito, pero tienen la
posibilidad de aplicar en la medida de sus necesidades para el mejor uso,
aprovechamiento, conservacion y disposicion de los bienes muebles e inmuebles
de que disponen.

Por lo tanto la distribucion del espacio se refiere a la disposicién fisica de los puestos
de trabajo, de sus componentes materiales y la ubicacion de las instalaciones para
la atencién y servicio al personal y clientes.

Consideramos también un despacho aislado, o sea un privado para la gerencia, por
razones de nivel jerarquico, trabajo confidencial o la necesidad de concentracion.

Evitando asi las distracciones visuales, hablar por teléfono o de manera personal,
contar con una atmasfera tranquila para la reflexion y desarrollo de ciertos trabajos.

Consideraciones Generales:

El estudio y la efectiva disposicion del espacio en las areas de una organizacion,
se debe realizar cuando se presentan situaciones como las ocurridas en la empresa
Estampate, como cambios en la estructura de la organizaciéon, modificacion de
sistemas y procedimientos de trabajo, reubicacion de las instalaciones de trabajo y
atencion de las necesidades de servicio al cliente
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Reestructuracion de las areas basicas de la empresa.

ALMACEN

SANITARIOS

AREA DE COSTURA

AREA DE OPERACION Y VENTAS

AREA DE
SUBLIMADO Y
SERIGRAFIA
AREA GERENCIA
ADMINISTRATIVA
~S>— \
RECEPCION

ENTRADA

Figura No. 6 (Distribucion fisica de las areas de la empresa.)
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Considerando las areas basicas o sustantivas de la empresa Estampate, se iran
aportando las funciones y actividades por areas de trabajo, mismas que una vez
comentadas y depuradas con las socias de la empresa las iremos plasmando en el
presente trabajo.

Ya que de acuerdo con lo solicitado por la empresa, no es propiamente un manual
de funciones lo que requieren.

Area de operacion y ventas.

Con respecto a las ventas:

En esta Area las actividades de atencion al cliente que se desarrollan son: explicar,

demostrar, sugerir, aclarar dudas sobre de la variedad de productos que se le puede
elaborar, aunado a los disefios y requerimientos que éste requiera, en cuanto a
invitaciones para todo tipo de eventos, tarjetas de presentacion, adornos para
fiestas, recuerdos, cajas para productos y regalos, letreros, bolsas, delantales,
camisetas, camisetas sublimadas, gorras, calendarios, lonas impresas y todo tipo
de sublimados etc. Son las principales funciones del Area de Ventas.

Asi mismo, proponer los paquetes de productos y servicios que se ofrecen
juntamente con otras empresas. Esto en cuanto a que el cliente visite la empresa.

Nombre y logo en los productos.

Tomando en cuenta que la identidad corporativa es un sistema de signos visuales
que tiene por objeto: distinguir, facilitar el reconocimiento y la recordacion de una
empresa u organizacion de las demas, haciendo mas frecuente la presencia de la
empresa en la mente de los consumidores, ya sea el color, las figuras o la forma y
estilo del logotipo. Mismo que no debe de separarse ni deformarse sino siempre
permanecer juntos.

Por lo que se recomienda a la empresa plasmar el logotipo de la empresa en los
productos que elabora y vende, ubicandolo en alguna parte discreta y estratégica
de los mismos.
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Paquete de ventas.

Para la efectiva elaboracion de los paquetes de productos, se recomienda
primeramente hacer convenios con empresas que vendan productos propios para
este tipo de eventos, convenios ganar-ganar, para incluir productos y servicios de
otras empresas junto con los de la empresa Estampate, como pastelerias, cocinas,
rentadoras de mesas y sillas, asi como animadores, renta de salas de fiesta y grupos
0 equipo de sonido, etc. De tal manera que cada empresa cumpla en tiempo y forma
con su entrega de producto en su establecimiento con el cliente.

Posteriormente hacer los paquetes de productos segun el tipo de evento, haciendo
las combinaciones de acuerdo con los productos de la empresa Estdmpate, como
invitaciones, centros de mesa, letreros, camisetas sublimadas, lonas impresas,
adornos, bolsas, delantales, etc.

Ventas por redes sociales.

Una vez definido el plasmado del logotipo en los productos y haber realizado los
convenios con otras empresas, se recomienda hacer un Analisis de la Cadena de
Valor, este analisis se refiere al proceso por el cual una empresa determina el costo
asociado con las actividades de la empresa, desde la compra de la materia prima
hasta la fabricacion del producto y su comercializacion.

Dicho analisis tiene como finalidad identificar las ventajas o desventajas de bajo
costo en la cadena de valor, desde la materia prima hasta las actividades de servicio
al cliente. Asi mismo permite a una empresa identificar mejor sus fortalezas y
debilidades, dando pautas para tomar acciones respecto de sus competidores y
mejorando su propio desarrollo.

De esta manera ya se esta en posibilidades de armar la publicidad y paquetes de
venta a ofrecer al mercado, en las diferentes redes sociales y medios digitales con
el conocimiento de los costos y las promociones que se pueden hacer; siempre
tomando en cuenta la guia proporcionada en el programa anual de publicidad.

Aqui proponemos antes de iniciar su publicidad, investigar en redes sociales lo que
publica y ofrece la competencia, en cuanto a servicios, productos, calidad, productos
nuevos, ofertas, promociones, en cada etapa de temporada o calendario comercial.
Asi como la entrada de nuevas empresas del ramo.

46



Cobro con tarjetas digitales.

La recomendacion para este tipo servicio al cliente, es en cuanto a la demanda que
se tenga para esta modalidad de cobro, considerar la frecuencia en que se solicita,
las facilidades de los bancos en cuestion para otorgar las terminales y la
capacitacion y responsabilidad de la persona a cargo de este servicio; son los
puntos a considerar para ofrecerlo.

Asi mismo se debera incluir como un plus en los servicios que presta la empresa, y
al momento de obtenerlo publicarlo en las redes sociales respectivas.

Presupuesto para publicidad.

Considerar un porcentaje de las ventas para publicidad es una practica sana en las
empresas. El presupuesto se recomienda hacerlo mediante un estudio y analisis
previos y a conciencia de los costos, gastos e ingresos, mismo que debera tomarse
como una inversion, e ir midiendo la respuesta del mercado en cada periodo
planeado del programa publicitario, a fin de hacer los ajustes y adecuaciones
correspondientes.

No se les dice apliquen un 5, 8, 10 % u otro porcentaje de las ventas para publicidad,
sino que hagan los ejercicios de aplicacibn de porcentajes en periodos
determinados y vayan comprobando los resultados obtenidos, a fin de establecer el
porcentaje adecuado.

El presupuesto publicitario no debe hacerse como algo rutinario, o por copiar a otra
empresa, o aplicando lo que en ese momento se considere segun el estado de
animo de algun directivo, sino como una inversién perfectamente planeada.

Con respecto a la operacion:
Almacen.

En esta area el responsable debera tener en cuenta que toda la operacion de la
empresa en sus diferentes Areas, deberéa ser coordinada de manera eficiente para
Su correcta realizacion.

Un punto de partida previo al inicio de operaciones, es coordinarse con Almaceén
para conocer las existencias y tipos de materiales con que se cuenta.
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De acuerdo a la demanda de trabajo y la experiencia del encargado del Area, se
debera establecer los maximos y minimos de existencia de los materiales en el
Almacén y comentar este punto con el Area Administrativa, quien a su vez lo hara
con la Gerencia.

Otro punto a considerar, es verificar la existencia y el estado del equipo y mobiliario
de las diferentes Areas, asi como los accesorios con que se cuenta para el trabajo.

En cuanto a la fecha de entrega de trabajos, se debera considerar la capacidad del
equipo y de los trabajadores a fin de poder cumplir con los clientes en los tiempos
acordados.

Finalmente se debera estar en contacto permanente con el Area Administrativa,
para informar del desarrollo de los trabajos y toda situacién que se presente que
pudiera afectar el buen funcionamiento del Area y de la empresa.

Programa anual de publicidad

Se propone una guia, misma que servira de manera referencial para elaborar en
su momento un programa de publicidad. En la investigacion se aportan algunos
eventos y festividades en los meses que corresponden, de acuerdo a las
costumbres y tradiciones de esta ciudad relacionada con la demanda y productos
de esta empresa de acuerdo a las temporadas.

Temporada
Enero Baja Normal Alta

e Campafa:
Separa con tu aguinaldo y ordena
Posteriormente.

e Diade reyes.

e Campafa publicitaria de todos los
Productos de la empresa.

Febrero

e Bazar Friki Chetumal.
e Regala con amor “dia del amor y la amistad
e Publicidad de productos para carnaval.
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Marzo

Feria mujeres emprendedoras.

Feria manos emprendedoras.

Sigue la fiesta: infantiles, xv afios, Bodas,
Aniversarios.

Vacaciones Semana santa.
Copa Gobernador.

Pesca a los clientes.

Dia del nifio.

Sorprende a un nifio.
Campafa dia de la madre.

Consiente a mama.

La barba al maestro.

Expotatuajes.

Cruzando fronteras ( Mahahual)
Campafia 82. Edicion Natsukai Chetumal.

Campafia 82. Edicion Natsukai Chetumal.
Dia del padre.( detalles a papa)

Fin de curso escolar, Kinder, Primaria y
Secundaria.

Festivales escolares.

Vacaciones Mahahual-Bacalar.
Festejando a todos: Infantiles, xv afos,
Bodas, aniversarios.

Fin de clases 2°. Calendario Kinder,
Primaria, secundaria.
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e Festivales escolares.

e Vacaciones de verano.

e Feria manos emprendedoras.

e Feria mujeres emprendedoras.

e Graduaciones Preparatoria y Universidades
e Verano Bacalar, Campafa de Reggae

e Fest one love.

Agosto

e Tarde Friki.

e Campafa Reggae fest one love.
e Feria San Joaquin ( Bacalar)

e Invitalos al tianguis.

e Consume lo local.

Septiembre

e 12 Edicion Bazar Capital.

e Diade la Independencia.

e Feria Mujeres emprendedoras.

e Feria manos emprendedoras.

e Festejando por todos: infantiles ,xv afios,
e Bodas aniversarios.

Octubre

e Expoboda Chetumal.

e Casémonos todos.

e Feria Manos emprendedoras.
e Feria Mujeres emprendedoras.
e Camparfia Otaku Star Night.

e Feria Expofer.

Noviembre

e Campafia dia de muertos.

e Sigue feria Expofer.

e 23 Campafa Edicién Bazar Capital.
e El buenfin.
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e Campafia compras navidefas.
¢ Fin de festejos infantiles, bodas etc.

Diciembre

e Festejo Virgen de Guadalupe.

e Compras navidefas.

e Bazar Capital Chetumal 3.

e 92 Edicion Natsukai Chetumal.

e Promocion de adornos navidefios
e De preposadas.

Area de servicio a empresas

En cuanto al servicio a empresas y dependencias, la Gerencia se encargara de
solicitar y coordinar las visitas, y esta Area de hacer las exposiciones
personalizadas, llevando los catalogos de productos y paquetes que se ofrecen.
Siempre se debera estar en coordinacion con el Area de Operacion para tomar en
cuenta la capacidad de respuesta y poder cumplir con la demanda que se genere.

Para esta actividad se requiere una previa capacitacion y preparacion de las
exposiciones, y el material y productos que se requieran. Haciendo las
investigaciones pertinentes a la empresa o dependencia que se vaya a visitar en
cuanto a sus festejos, aniversarios, uniformes, etc.

Para designar al encargado de esta Area, se sugiere considerar primeramente al
personal de la empresa para estar al frente de esta funcion. De no encontrarse a la
persona idonea, se tendra que recurrir a solicitar fuera de la empresa.

Area de sublimado y serigrafia.
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Esta Area ya existe desde el inicio de la empresa, se le ha dado el lugar que le
corresponde en el organigrama, y se le ha definido un espacio en la distribucién
fisica de las areas de la empresa.

En esta area se elaboran los plasmados de colores en tela para camisetas,
delantales, bolsas, etc. Asi como trabajos en tazas y vidrio.

Area de costura.

Esta area sera de nueva creacion, ya que en los Planes para la Estructura Organica
que consideramos en paginas anteriores y por platicas sostenidas con la Gerencia,
ha tenido a bien implementar las acciones correspondientes para la creacion del

area de costura.

Tomando en cuenta el nimero trabajos de costura que la empresa ha contratado
con otra empresa, el tiempo de elaboracion y costo que no esta bajo el control de la
empresa Estampate, y posteriormente hacer el trabajo de sublimado que le fue
encargado, justifican la creacion de esta area.

Considerando que no se tenga que componer o repetir el trabajo, ya que esto
aumentaria el tiempo de entrega.

COSTOS Y POSIBLES CAUSAS PARA DESCUENTOS

Causa

%

Causa

%

Causa

%

Del 15 al 20 %

Costo de maquila

15

Tardanza en el

Tiempo de entre

ga.

Manchas leves
0 prenda sucia.

Y otros.

Porcentaje de
rebaja segun

el caso.

Tabla No. 3 (Costos y posibles causas de descuento que afectan a la empresa.)
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Si se consideran cinco trabajos promedio al mes que se contratan fuera de la
empresa, mas los trabajos de costura que no acepta la empresa Estampate, por no
tener un area de costura, se esta hablando de un poco mas de un 20% de costos
de operacion al mes, mas los factores de descuento que haria por retrasos y baja
calidad de los trabajos, son ingresos que deja de percibir la empresa.

Seria muy productivo considerar esta cantidad para ir abonando en la compra de
una maquina de coser. Por lo que se les insistidé que si se esta en condiciones de
crear el area de costura.

En cuanto a su organizacion se les propuso iniciar con dos maquinas de costura,
contratando a un trabajador externo y un auxiliar de la misma empresa. En cuanto
al area de trabajo ya ha sido definido el espacio fisico de su ubicacion. Fig. No. 6.

Después de cotizar con proveedores, se propuso adquirir un stock del material mas
demandado para un periodo de un mes, asi como los accesorios de trabajo, para ir
midiendo los volumenes de resurtimiento y el tiempo para hacerlo, considerando
este proceso de inicio en pequeiio como un plan piloto.

Una ventaja mas para la creacion de esta area, es que cuentan con la asesoria por
parte de la empresa Caoma, por el parentesco del duefio con una de las socias de
la empresa Estampate en cuanto a procesos, disefio, corte, presupuestos, etc.

Area administrativa.

Guia para entrevistas a personal de nuevo ingreso.

Antes de realizar una entrevista con un candidato potencial, se debe elaborar un
perfil del puesto, considerando las funciones a desarrollar, las habilidades
requeridas, si se debe contar o no con experiencia, si debe ser hombre o mujer, el
rango de edad, el estado civil, el caracter adecuado al puesto, las responsabilidades
en cuanto a direccién de personas, trato con clientes, activos, documentos, dinero,
etc.

Posteriormente se puede hacer la publicacién de la (s) vacantes, solicitando el
curriculum vitae de los aspirantes para seleccionar a los candidatos potenciales.
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Asi como tomar en cuenta a los aspirantes de la misma empresa si los hubiera, para
darles el ascenso si cubrieran los requisitos establecidos y hacer los corrimientos
de puestos correspondientes.

Antes de iniciar las entrevistas se sugiere:

e preparar una lista con preguntas basicas, que serviran de guia para
hacérselas a todos los candidatos. (entrevista estructurada.)

e La primera impresion es muy importante, por lo que se debe detectar si el
candidato saluda afablemente, tiene buenas habilidades comunicativas, una
apariencia limpia y si es educado y respetuoso al dirigirse a otras personas.

e Tomar en cuenta que la actitud del entrevistador es bésica, se debe inspirar
confianza para que el candidato se sienta con libertad de hablar, si esta
nervioso puede incluso mentir para aparentar seguridad.

e [Escuchar con atencién y mostrar interés por lo que conteste el entrevistado,
aliéntelo.

e Cuando se pregunte acerca de su experiencia profesional, habilidades y
preparacion académica, evitar hacer preguntas cerradas cuyas respuestas
sean si 0 no, o resulten muy obvias.

e No sugerir ningun tipo de respuesta, pues se estaria dejando sin valor la
informacion recibida.

¢ No hacer exclamaciones, gestos ni se ria de las respuestas que pudieran
darle, ya que estropearia el clima adecuado para la entrevista.

e Prestar atencion a las pistas no verbales como el volumen de la voz, la
entonacion, el lenguaje corporal como gestos, posturas miradas, interesado,
aburrido, etc.

e Observar si su ropa esta arrugada o sucia. Una persona que no puede hacer
el esfuerzo de arreglarse para una entrevista, seguramente no quiere ser
contratado.

Fases de la entrevista.
Podemos observar tres fases de la entrevista, Rapport, Cima y Cierre.

El Rapport: es la primera etapa de la entrevista que tiene como propadsito
disminuir las tensiones del solicitante, adecuando preguntas que no pongan
en tension al candidato, mostrar interés al escucharle, evitar el sarcasmo,
las interrupciones, etc. Puede ayudar a establecer el rapport el hecho de que
el entrevistador expligue antes las caracteristicas de la organizacion, sus
prestaciones, el horario, etc.
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La Cima: esta etapa se refiere a la realizacion de la entrevista
propiamente, y a través de ella se van a explorar las areas tales como la
historia laboral, historia educativa, Historia personal, tiempo libre, proyectos
a corto y largo plazos.

El Cierre: Minutos antes de terminar la entrevista se anuncia el final de la
misma, dando oportunidad al solicitante para que haga las preguntas que
estime pertinentes y manifieste sus impresiones sobre la entrevista misma.

Se recomienda prestar mucha atenciéon a lo que dice el candidato, para
darse cuenta que tanto le interesa conseguir el empleo e informarle en
cuanto tiempo se le dara el resultado.

Recuerden que buscar una persona que tenga la apariencia propia para el
puesto, los conocimientos y la experiencia suficiente, pero sobretodo, que
presente posibilidades de desarrollo dentro de su empresa.

Procedimientos.

La aportacion de estos procedimientos para las diferentes areas de la empresa, no
se hicieron de acuerdo al modelo de un manual formal de procedimientos, sino
obedeciendo a la necesidad de contar con una guia que oriente los pasos practicos
y funcionales para el buen desempefio de la empresa. Mismos que serviran de base
para elaborar en su momento el Manual General de Procedimientos.

Atencidn a clientes

1-Recepcion del cliente.

2-Escuchar con atencion la necesidad o deseo del cliente.
3-Dar la informacion solicitada, y explicacion técnica.

4-Proporcionar los catalogos o muestras de productos.
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5-Comentar las promociones que se ofrecen.
6 Hacer el presupuesto y cerrar la venta.

7- ylo despedir al cliente.

Dotacion de material para los trabajos
1-Verificar los pedidos de trabajos del dia.
2-Revisar la existencia de material en almaceén.

3-Si hay existencia seleccionar material y enviarlo al &rea correspondiente junto
con el pedido.

4- Si hace falta material, notificar a Administracién para su compra.

Control de trabajos en proceso.

1-Verificar los requerimientos en la solicitud del trabajo.

2-Hacer una anotacion breve del avance y estado de cada trabajo.
3-Poner en cajas los trabajos en proceso, y su anotacion.

4-Asignar un orden segun la fecha de entrega a cada caja de trabajo.

Trabajos terminados.

1-Revisar el trabajo terminado.

2-Verificar las indicaciones de la solicitud, tiempo, importe etc.
3- Realizar ajustes si se requiere.

4-Hacer la entrega del trabajo y cobrar.

5- Enviar copia de la factura a Administracion.
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Reclutamiento de personal.

1-Elaborar o actualizar el perfil del puesto.
2-Investigar si existe candidato en la empresa.
3-Hacer la publicacion de la (s) vacantes.

4- Realizar las entrevistas.

5-Decidir al candidato y cubrir la vacante.

6-Realizar el plan de induccion correspondiente.

Realizacion de compras.

1-Verificar las existencias de Almacén en los periodos establecidos.

2-Preparar la requisicion de compra.

3-Enviarla al Area administrativa para su Vo. Bo.
4-Cotizar con tres proveedores.

5-Realizar la compra.

6-Recibir y revisar la compra.

7-Enviar compras al Almacén.

8-Enviar facturas al Area Administrativa.

Almacén.
1-Recibir compras y revisar de acuerdo a facturas.
2-Notificar anomalias.

3-Acomodar compras en sus secciones correspondientes.
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4-Reqgistrar las salidas de material.
5-Realizar inventario cada tres meses
6-Enviar inventario a las Areas Administrativa y de Operacion.

7-Notificar al Area Administrativa cuando el stock de material llegue a su minima
existencia establecida.

Area de venta de productos de sublimado.

Inicialmente la empresa habia considerado la creacién de una nueva Area de
venta de productos de sublimado, en el transcurso del afio anterior habian
acordado posponerlo para inicios del presente afo; pero finalmente decidieron
invertir su dinero en compra de equipo para renovar el existente y actualizarse
para ser mas competitivos. Su adquisicién se programd en la compra de una
computadora, impresora un plotter y materiales.

Consideran que a mediados del presente afio ya estaran en posibilidades de abrir
el Area de venta de material de sublimado.

Pidieron se considere la nueva Area en el organigrama, como efectivamente se
hizo, asi como no incluirla en el diagrama de distribucion fisica, misma que no se
considero.

Por lo que este proyecto quedd pendiente para los proximos meses.

Estados financieros.

En este punto se sugirié a la empresa, solicitar a su contador realice los estados
financieros basicos (Estado de Pérdidas y Ganancias y Balance general), para el
ejercicio 2017. Pudiendo solicitar un balance parcial dentro de 6 meses en caso de
querer iniciar los trabajos del Area de Ventas de productos de sublimado, para
conocer su situacion financiera y estado de la empresa previos a esta operacion.

Por lo que se les sugiri6 para ambos casos, ir preparando todas las facturas de
compras al contado y crédito, mobiliario y equipo de oficina, también al contado y
crédito, papeleria y utiles de oficina, facturas de gastos de instalacion y mejoras del
negocio, notas y facturas de ventas, todos los gastos de ventas, gastos
administrativos, como nominas, publicidad, renta, teléfono, agua, energia eléctrica,
etc.
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Resultados obtenidos.

Resumen comparativo de la situacion actual de la empresa

Antes

Actualmente

No se conocia la matriz FODA

Actualmente saben que esta herramienta
administrativa sirve para analizar la situacion
competitiva de una empresa. Facilita la
comparacion de amenazas y oportunidades
externas, respecto de las fortalezas y
debilidades internas, con el fin de crear series
de estrategias de solucién y aprovechamiento.

No se conocia la forma de
tabular e interpretar una
investigacion de mercado.

Conocen técnicas de aplicacién, tabulacién e
interpretacion de los resultados de una
investigacion, para tomar acciones
convenientes a la organizacion.

No se contaba con un
organigrama de la empresa.

Se conoce y se puede interpretar el
organigrama de su empresa.

No se tenia un control del
inventario.

Se aplican los maximos y minimos de
existencias de materiales en el inventario. Y se
hacen los reportes para resurtir oportunamente.

No se tenia una guia para la
elaboracién del programa
anual de publicidad.

Se tiene una guia para la elaboracion del
programa anual de publicidad, y se puede
asignar un presupuesto basado en el analisis
de ingresos, costos y gastos de ventas.

No se conocia ni analizaba la
cadena de valor.

Se analiza de principio a fin la cadena de valor,
con lo cual se tienen mas elementos para la
elaboracién de estrategias competitivas para la
empresa, como compras por volumen,
asignacion de precios y posibles rebajas.

No se hacian paquetes de
ventas mediante convenios.

Se cuenta con dos convenios con empresas y
se aprovechan las sinergias, en acciones
ganar-ganar.
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No se contaba con
procedimientos ni guias para
elaborarlos.

Se cuenta con siete guias de procedimientos
para diferentes areas de la empresa. Para que
en lo futuro se elaboren los manuales de
procedimientos correspondientes.

Se tenia ZubliArt como nombre de la
empresa

Se adoptd de nombre Estampate pero
de una manera consultada y mas facil
de recordar por los clientes.
Actualmente esta en tramite el registro
de este nuevo nombre.

No existia el Area de Costura.

Se hizo el analisis para la creaciéon de
esta area, descubriendo las
economias que se pueden obtener al
dejar de pagar estos servicios y
comprar las maquinas de coser con
estas.

No se contaba con una guia para
entrevistas de trabajo.

Se cuenta con una guia para las
entrevistas a personal de nuevo
ingreso.

Figura No. 7 (Resumen comparativo de dos momentos de la empresa ZubliArt)

Conclusiones, recomendaciones y experiencia profesional adquirida.

Finalmente podemos decir que se han agotado los puntos objetivo, propuestos al
inicio de este trabajo, se han comprendido y se estan llevando a cabo para el

mejor desempefio de la empresa.

Dejamos a la Gerencia un tramo de control mayor como sefial de crecimiento de
la empresa. En la que pedimos se involucre de manera directa y coordinada con sus
diferentes areas en las funciones de mejora continua de:
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-Planear, organizar y coordinar la administracion de recursos humanos, materiales,
financieros y tecnoldgicos.

-Efectuar las negociaciones con proveedores, clientes, acreedores y autoridades.
-Proyectar los presupuestos de ingresos y egresos.

-Coordinar con su contador los estados financieros y todo el movimiento contable.
-Asegurar el suministro de productos y materiales en tiempo.

-Ampliar las posibilidades de participacion en el mercado.

-Los procesos de prestacion de servicio al cliente con normas profesionales y éticas.

-Fortalecer los mecanismos de coordinacion y comunicaciéon con las areas de
trabajo.

-Monitorear las acciones de la competencia y los cambios del mercado.

Asi como la innovacién tecnoldgica y productos nuevos.

Beneficios obtenidos en la estadia técnica.

Uno de los beneficios que se adquiere en la estadia técnica, es poder aplicar o
recomendar en forma directa, las teorias administrativas a la practica, e ir
retroalimentando cada practica y aplicacion de las teorias.

En lo concerniente a la formacién y experiencia que se adquiere o0 se vive
nuevamente, al estar en contacto con los directivos, trabajadores y el ambiente
interno de las empresas, es ver la realidad y la problematica laboral, la aplicacién
de procesos, su comunicacion, la atencion de clientes, la organizacion en si, es
que nos actualiza y permite abordar con nuevos enfoques y compromiso el
cumplimiento de metas con la calidad requerida de nuestros programas educativos.

Otro beneficio a considerar, es el seguir manteniendo una actitud profesional en
todo momento durante el tiempo que dure la estadia técnica, asi como vincular lo
conocido y aprendido en la empresa de forma practica a las aulas en forma de
ensefianza y los métodos y ejemplos para llevarlo a cabo; empleando las
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investigaciones y trabajos acordes a la realidad de las empresas, cumpliendo en
todo momento con las competencias sefialadas en los programas de estudio.

Competencias desarrolladas y/o aplicadas.

e Construccién del estado actual de eficiencia de una organizacion, mediante
un diagnéstico organizacional.

e Disefio de estructuras organizacionales considerando las caracteristicas
propias de la empresa.

e Comprende el concepto de organizacibn como etapa del proceso
administrativo.

e Manifestacion de una conducta ética durante el desarrollo del proyecto en la
empresay en los trabajos de campo.

¢ Integracion de los procesos alternos de reorganizacion administrativa.

e Aplicacion de una metodologia de estructuras organizacionales, para la
creacion e innovacion de las organizaciones.

e Disefio de la propuesta de investigacion de mercado de acuerdo al marco
tedrico aplicable.

e Aplicar las técnicas de organizacion para llevar a cabo el disefio de
procedimientos.

Propuestas de cursos de formacidén docente y actualizacion profesional.

e Organizaciones inteligentes.

e Climay cultura organizacional.

e Procesos alternos de reorganizacion administrativa.
e Diagnostico en la empresa.

e Reingenieria de la organizacion.

e Creatividad en el servicio.

e Toma de decisiones.

e Desarrollo de estrategias y planes de marketing.
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Aportaciones a asignaturas de especialidad, proyectos integradores,
proyectos de investigacion, o modificacion a material didactico.

e Crear un banco de proyectos de investigacion de acuerdo a las necesidades
administrativas de las empresas.

e Marcar ejercicios e investigaciones de acuerdo a problematicas detectadas
en las empresas.

e Hacer propuestas de mejora en los servicios de los tres niveles de gobierno.

e Ofrecer servicio de asesoria y consultoria a emprendedores y pequefias y
medianas empresas.

e Considerar el material didactico de problemas y necesidades reales
derivados de visitas a empresas.
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