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RESUMEN EJECUTIVO

El siguiente trabajo de consultoria se desarrolla en la empresa Sofia Shoes, una empresa
familiar dedicada a la produccién de calzados de mujer, con mas de 19 afios en el mercado,
ubicada en la localidad de La Tablada, Prov. de BS.AS.

La misma fue solicitada por el Duefio Gustavo Molina, con el objetivo de detectar los

inconvenientes que presentan los sectores de produccién, administracion y comercializacion.

Para poder cumplir con la solicitud, se recopilo la informacion de la empresa a partir de
entrevistas realizadas a Gustavo, a Mdnica Orellano, y a dos empleados del sector de
produccion. Como asi también encuestas de satisfaccion a los empleados de produccion y a

clientes.

Desde hace varios afios la empresa se mantiene vigente y competitiva, ofreciendo un valor
agregado a sus calzados junto con la calidad y el precio que es reconocida por los clientes y
consumidores. Tanto Gustavo como sus empleados, aseguran el funcionamiento, con

dedicacion, responsabilidad y compromiso.

El resultado de la consultoria mostré cuestiones a mejorar en diferentes areas de la
organizacion, respecto a sus procesos internos y metodologias en la ejecucion de tareas y

funciones.

A través de lafalta de planificacion, precision y rigurosidad en la ejecucién de las tareas atenta
contra un mejor y eficiente desemperio. La ausencia de registracion documentada de labores
y procesos ho permite la estandarizacion de tareas y tampoco el 6ptimo aprovechamiento de
los recursos, como materias primas, personal y maquinarias, afectando la real capacidad de
la produccién. Asimismo, el dificil acceso a la informacién incide sobre la posibilidad de una

agil toma de decisiones.

A los fines de dar solucién a lo mencionado, recomiendo a modo de propuestas, acciones a
implementar sobre distintos elementos que conforman el proceso de produccién, brindando
informacién util para el control y medicion sobre la planificacion establecida para esos

procesos internos.

Considero que las propuestas recomendadas impactaran de una manera favorable a Sofia
Shoes, ya que le brindara a la empresa ventajas que mejoraran sus procesos internos de
produccion y labores, ademas de generar una precisa forma de aprovechar los recursos de

la fabrica, y haciendo que la misma siga creciendo.



CONSIDERACIONES GENERALES

CARACTERISTICAS DEL TRABAJO CONTRATADO

La consultoria tiene como finalidad analizar las decisiones tomadas como consecuencia de
la falta de registracién contable, perdida de informacion relevante para compras futuras,
seguimiento de proceso de ventas en la compafiia Sofia Shoes.

Sera necesario conocer los procesos y la metodologia utilizada para registrar la informacién
diaria y poder identificar las herramientas necesarias para que la organizacion mejore la

eficiencia de los procesos productivos.

CUMPLIMIENTO DE LA DEMANDA INICIAL

El sefior Gustavo Molina, duefio de la fabrica Sofia Shoes, me ha contratado para realizar
una consultoria con el fin de analizar los problemas que presenta la organizacion en las areas

de Produccion, Comercializacion y Administracion.

El sefior Molina plantea que ha detectado diferentes inconvenientes, entre los que se

destacan:

1. No se cuenta con disponibilidad de los materiales adecuados para la fabricacion del
calzado.

La falta de materia prima provoca retrasos en los envios de productos a los clientes.
El seguimiento de las ventas mensuales no es efectivo.

Incumplimientos en los pagos a proveedores, trae cobros de intereses innecesarios.

o~ 0N

Diferencias significativas entre los pagos de clientes y los registros contables.

ALCANCE/ LIMITES DEL TRABAJO

El alcance de la consultoria se limita a las areas de Produccién, Comercializacion vy
Administraciéon de la fabrica Sofia Shoes, situada en Limay 266, La Tablada, Provincia de

Buenos Aires.

Quedan excluidas de la consultoria las areas de Recursos Humanos, Logistica, Marketing.



OBJETIVOS DEL PRESENTE INFORME

Objetivo general

Evaluar cuales son las decisiones por tomar en la organizacién para mejorar areas que se
encuentran desorientadas en la toma de decisiones correctas y cambios necesarios para su

mejor funcionamiento.

Objetivos especificos

Identificar el proceso de ventas.
Determinar los procesos de produccion.

Definir los sistemas contables.

METODOLOGIA UTILIZADA.

Se realizé una observacién directa de la compaiiia, donde se pudo examinar la ejecucién de
las tareas que realiza cada una de las personas que trabajan en las areas analizadas, como

el aparado del calzado, armado, pegado y empaque en el area de produccion.

Se ha efectuado una entrevista a Gustavo Molina (Duefio de la fabrica), a Moénica Orellano,
al empleado encargado del area del pegado, Marcelo Martinez, a la empaquista Yanina

Fernandez.

Con una estructura de preguntas abiertas y cerradas, en el lugar fabrica Sofia Shoes con

fecha 5 de febrero de 2021, de manera presencial.

Se analiz6 documentacién de ventas, compras, recibos y facturas en el area administrativa,

para un posible analisis futuro.

Por ultimo, se han realizado encuestas a 20 clientes por medio de Google Forms, con una
estructura de preguntas cerradas, a los empleados con la finalidad de poder saber como es
la tarea por realizar, que opinan respecto a los procesos, y si recomiendan trabajar en la

empresa a terceros.



EQUIPO CONSULTOR
A continuacién se detalla el Curriculum Vitae del consultor que va a llevar a cabo el trabajo

de consultoria:

Aquino Celia Maria
Direccion: Av. San Martin 4320 Dep 1, La tablada. Provincia de Buenos Aires.
Teléfono: 1130955521.

Mail: mc.aquinomaria@gmail.com

El Equipo consultor encargado de la consultoria posee las siguientes experiencias:
Aval Federal S.G.R: septiembre 2021 a la actualidad:
Analista de operaciones:
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o Armado de reportes bajo normas IFRS - USGAAP.
¢ Revisiones analiticas.

¢ Procedimientos generales de auditoria.

¢ Relevamiento de sistemas de control interno.

e Conduccion y supervision de equipos de trabajo.

¢ Resolucion de situaciones criticas.

o Reportes de trabajos y balances a gerencia.
Ernst & Young: noviembre 2017 a octubre 2018.
Asistente Experimentado.

e Elaboracién de papeles de trabajo de pruebas sustantivas, analiticas y de control, a
requerimiento de senior.

e Realizacion de arqueo de caja, corte de documentacion y toma de inventarios fisicos.

¢ Relevamiento de libros societarios y contables.

e Elaboracién del muestreo y relevamiento de documentacion respaldatoria de cuentas
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el relevamiento del control interno.
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DESCRIPCION DE LA ORGANIZACION

Sofia Shoes, es una empresa unipersonal, empezd sus actividades en el afio 2011 en la
localidad de Tapiales, La Matanza. Gustavo Molina (Duefio de la organizacién), comenzé a
realizar sus primeros calzados para nifios en el comedor de la casa junto a su esposa y sus

cufiados con una produccion de solo 15 pares por dia.

En el afio 2012, recibe la propuesta de una colega para asociarse y comenzar a producir
calzados de dama, deciden invertir en maquinarias, muebles y utiles, contratar personal
capacitado para la produccion y llegar a producir la cantidad de ventas solicitadas. Sofia
Shoes inicio trabajando para dos distribuidoras en la ciudad de coérdoba. Su socia se
encargaba de la comercializacién y administracion de la fabrica. Esta asociacion duro un afio

y se disolvio.

A comienzos del afio 2014, se decide contratar a un empleado que se encargue de
administrar los pedidos, las compras de insumos, entrega de productos, esto permitié que
Gustavo pueda volver a quedarse en la fabrica, y no estar el solo encargandose de todos los
movimientos que implicaban el manejo de la misma. A fines del afio 2015, Sofia Shoes, fue
estafada por una distribuidora, esto implico volver a comenzar de nuevo, acotando los costos
y gastos que tenian, realizando calzados que no eran de su propia marca sino de terceros ya

gue no tenia el capital para producir su propia produccion.

En el afio 2018 se pudo recuperar y comenzar a producir con la marca propia, se fueron
potenciando las ventas, surgieron nuevos clientes. A comienzos de afio 2021, frente a la
necesidad de una mayor comodidad decide mudarse a una compariia mas grande, y cuenta

con 14 empleados.

Cada temporada ofrecen un producto de excelente calidad, diferentes opciones de modelos
disefiados y creados para la mujer actual, exclusivos de Sofia Shoes, con el mejor precio del

mercado.

DESCRIPCION Y DELIMITACION DEL CAMPO DE ESTUDIO
El campo de estudio ha sido limitado al &area de Produccién, Administracion y
Comercializacion de la empresa Sofia Shoes.

El area de Produccion esta conformada por 14 empleados cuyas tareas se centran en la

fabricacion del producto final, mientras que las areas de Administracion y Comercializacion



se conforman por el responsable de la fabrica quien se encarga de la registracién contable,
compra de materiales para produccion, venta del producto final.

El estudio de la presente consultoria se centrard en los procesos que ejecuta la empresa en
las areas mencionadas, con el proposito de conocer con detalles los actores y procesos

internos de la organizacion con el fin de identificarlos y ver de qué manera se ejecutan.

RELEVAMIENTO. ANALISIS DE VARIABLES, UNIDADES ORGANIZACIONALES Y
ACTORES

La Fabrica, Sofia Shoes, se dedica a la fabricacién de calzados de mujer, y fue creada en el

afio 2008 por Gustavo Molina.

La organizacion es de tipo Unipersonal y pertenece a una persona fisica, con respecto a
temas impositivos como presentacion de declaraciones juradas, documentacion a ingresar
en AFIP, segun nos inform6 Gustavo, son llevados por estudios externos junto a temas de

RRHH, como armados de recibos, presentacién y pagos de cargas sociales.

La misma esta ubicada en la localidad de La tablada partido de La Matanza, en la calle Limay
266.

Existen 3 sectores en los que se divide la organizacion, Administracién, produccion y

Comercializacion, todas las areas manejadas y supervisadas por Gustavo.

A la fecha y segun afirman, no cuentan con un Organigrama formal, sin embargo el personal

sabe cual es su funcion.

Por medio de la observacion directa realizada, al inmueble en general, se puede apreciar que
la misma en su frente exterior se accede por medio de una puerta, donde encontramos una
escalera que deben subir para entrar a la fabrica, ya que al lado se observa un portén, pero

no tienen un ingreso desde alli.

El inmueble es alquilado por el duefio de manera mensual, tiene una superficie aproximada
de 450 metros cuadrados, tiene 2 plantas de la cual es alquilado por Gustavo solo la superficie

de arriba , mientras que la de abajo alquilan a otro inquilino.

Al ingresar se puede apreciar un amplio lugar donde a la derecha se encuentra una oficina
de tamafio pequefio, podemos ver pocos muebles solo un escritorio, sillas y un armario con
carpetas que contienen documentacion como remitos, facturas, lista de precios, nota de

pedidos, etc.



La mayor parte de la superficie es consumida por el sector de produccion, donde se encuentra
a la derecha el sector del aparado, continua el empaque, pegado y armado, en la izquierda
se observa unos calzados exhibidos de forma ordenada por modelos, luego estan las
magquinas que forman parte del sector del Cortado.

Se advierte que no hay una division detallada por cada sector, y la materia prima que utilizan
para trabajar se encuentran en varios sectores, como por ejemplo en el piso de la fabrica o la

misma interfieren en el paso a otro sector de esta.

La iluminacion se puede apreciar que por cada sector tienen focos de manera horizontal, pero
por la entrada de sol de las ventanas que se encuentran en el techo la iluminacién es de

mayor amplitud.

La organizacién, segun nos informé Gustavo, tiene en la actualidad una némina de 14
empleados que se encuentran registrados de forma correcta en las organizaciones que
corresponda, solo se encuentra un familiar dentro de la misma que trabaja en el area del
armado. En cuanto al personal, muchos tienen poca antigiiedad debido al constante ingreso
y egreso de los mismos, sobre todo en el personal joven, existe alta rotacion del personal
segun ha reconocido, por temas de cercanias en cuanto a la competencia, poca organizacion

respecto a la fabrica.

La mayor parte de ellos tienen el oficio bien aprendido, no suelen contratar gente que no sepa

sobre el sector, mismo nos comentd Marcelo.

También se inform6 que no tienen un encargado para el sector de la produccién, en general
Marcelo cumple las funciones de direccién y supervision de todas las areas del negocio,

ademas de las operativas.

Y por lo relevado no consulta a nadie al tomar alguna decisién en cuanto a la operativa de la

empresa.

Cabe mencionar que formalmente y por escrito no consta la divisibn de tareas ni de
responsabilidades, sin embargo, en la practica si existen tales divisiones, “ya que cada uno

sabe lo que tiene que hacer”, segun dichos de Marcelo encargado del sector de pegado.
Toma de decisiones y Comunicacion:
Las decisiones respecto a las actividades de la fabrica, las tareas diarias como organizar que

modelo de calzados se debe realizar, compras de materia prima, entrega de mercaderia a

clientes lo cotidiano y lo mas importante son tomadas por Gustavo Molina, haciendo participes



en ocasiones muy pocas a su mujer Ménica Orellano, la cual le da su parecer y una opinién

dependiendo que tipo de consulta es. Igualmente, la Gltima palabra siempre es la de él.

En cuanto a la comunicacién de las decisiones de la direccion hacia las areas subordinadas,
las realiza Gustavo de forma verbal o si no se encuentra presente via teléfono por medio de
llamadas, no quedando constancia escrita de ellas. Suele comunicarse mas con Marcelo
(encargado del area del pegado), para que €l se lo comunique a sus comparfieros, pero

también lo hace con todos los empleados si necesitan comunicarse con él.

La misma no cuenta con un control y medicién en cuanto a los procesos internos, como la
planificacién de las tareas, organizacion de la materia prima, implementacion de nuevas
tareas formal y de manera organizada, segun manifesté Gustavo, “todos ya saben lo que

tienen que hacer”.

Por otra parte, la fabrica no tiene un sistema de gestion contable de tipo software que ayude
a la toma de decisiones por medio de una estructura y organizacion de la informacion, solo
se manejan con hojas donde se registran las ventas y compras en general donde son

guardadas en carpetas, segin nos comentd Gustavo.

No tiene ningn medio tecnoldgico donde registrar, ya que dicho por él “no sabe cdmo utilizar

bien una PC, solo lo basico”.

Sector de Administracion:

El sector de Administracion esta compuesto por una sola persona, Gustavo Molina, la funcion
del area es la de asegurar el abastecimiento de la compra de materia prima e insumos para
la fabricacion, tiene trato y relacién con los proveedores y es el encargado de llevar los
papeles en cuanto a gastos en general, compras y otras funciones del sector comercial en

cuanto a la documentacion.

Las materias primas y otros insumos son adquiridos en relacién con lo que se produce y
vende, no cuentan con stock disponible en la fabrica, pero esto se debe a las limitaciones en

cuanto a la falta de capital.

Respecto a la forma de medir las cantidades a comprar no existen métodos que establezcan
las proporciones exactas, mas en cuanto a el material principal del calzado como el cuero
para cortar, lo hace en base a los afios de conocimiento sabiendo cuantos calzados entran
por cada metro de cuero comprado, también depende de cada modelo a realizar y los pedidos

que tienen.



En referencia a las normas o procedimientos para realizar las compras, estas mismas existen,
pero no de forma escrita, los empleados le avisan a Gustavo en cuanto se termina algun

insumo en particular y €l se comunica de forma telefénica con los proveedores.

Los proveedores son mayormente los mismos, prioriza la calidad, precio y financiacion, segun
las palabras de Gustavo, y que sea responsable como la fabrica. Ya que al tomar los pedidos
de los clientes tienen la responsabilidad de entregar en tiempo y forma.

Cuando se debe elegir un proveedor nuevo para la compra de insumos y/o materias primas
no se aplica otro criterio mas que el conocimiento y confianza que Gustavo tiene en el
proveedor, y lo principal la calidad del material. Se le solicita lista de precios para poder ver
los productos que tiene y los precios para elegir el mas conveniente. Pero en cierta forma
suele siempre ir a comprar a los proveedores habituales a quienes no les solicita una

cotizacién porque son los de siempre y los conoce bien.

Gustavo reconoce que se lleva un registro de proveedores con poco detalle, por un tema de
tiempo no lo lleva al dia los registros de estos, y en caso de querer acceder a tal informacion

deben recurrir a las carpetas donde guardan las facturas, remitos, tickets.

Las materias primas que componen la elaboracion del calzado no estan detalladas y
expresadas por escrito en una lista de manera formal. Si, cada empleado sabe lo que tiene

gue hacer y como hacerlo, segun indicaron los entrevistados.

Relacionado con esto, nho se cuenta con una planificacion para las compras. Las materias
primas no son guardadas, por varias razones, falta de capital para adquirirlas o simplemente
porque las compras son realizadas sobre la necesidad del momento. Tampoco se realizan

inventarios de materias primas segun afirmaron los entrevistados.

La manera en que las materias primas u otros insumos comprados llegan a la fbrica para su
utilizacién es por medio del transporte de los proveedores y eventualmente el propio Gustavo

en caso de premura o urgencia.

“El sector no es eficiente”, Gustavo nos relata, que esta buscando contratar en un corto plazo

a una persona gue se encargue del sector administrativo y pueda estar en la oficina.

Sector de produccién

El sector esta a cargo de Gustavo Molina, la produccion es el principal sector en las fabricas

de calzados ya que de este se alimentan los demas sectores.



Este es acompafiado por todos los empleados que tiene la organizacién, 14 personas que
trabajan y se distribuyen en las distintas sub areas del sector.

Hay empleados con oficio, pero muy pocos con antigiiedad. Si ingresara a la fabrica nuevo
personal y no tuviera tanta experiencia los mismos compafieros los instruyera que cumplan

con las tareas como es debido.

Con respecto a si los empleados reciben capacitacion para un mejor desarrollo y
especializacion en las tareas, esta no es brindada por la organizacion ni por cursos o jornadas
a tal fin. Ya que tienen oficio y si ingresa personal nuevo lo capacita el mismo personal, segun

relata Gustavo.

Las funciones del sector son las de dirigir y realizar las operaciones para la confeccién de los
calzados a través de la trasformacion de las materias primas, de manera tal que el resultado

final tenga la calidad deseada.

El sector esta dividido por 5 sub-areas, que de acuerdo con la relevancia de cada tarea esta

compuesta por un minimo de 2 empleados:

Seccion de Cortado: Esta conformada por 2 personas, realizan el cortado de la materia
prima (Cuero, plastico, etc.) por diferentes métodos de cortado, con maquinas automaticas,

troqueles 0 a mano.

Seccion de Aparado: Estd compuesto por 4 personas, que son las encargadas de realizar
la union de las piezas que componen el calzado, cosiéndose hasta conseguir el corte del

zapato.

Seccioén de Armado: Estd compuesto por 3 personas, realizan el armado del calzado

utilizando la horma correspondiente al mismo, lo realizan en forma manual.

Seccién de Pegado: Est4 compuesto por 1 persona, un oficial se encarga del pegado del

calzado, colocando el cemento correspondiente con su respectiva base seleccionada.

Seccién de Empaque: Esta compuesto por 2 personas, que son las encargadas del proceso
final del calzado para su posterior comercializacién. Verifican que el calzado esté en
condiciones para ser vendido, lo limpian de posibles manchas que surgen del proceso mismo

y lo guardan en una caja.

Asimismo, y en funcion de la produccién, Gustavo da las ordenes sobre que producir y en

gué cantidades en base a los pedidos que tienen.

Respecto a la preparacion de los calzados se tiene un procedimiento para su elaboracion, los

cuales no estan formalmente expresados por escrito como un explicativo del paso a paso.



Sino que cada empleado lo tiene en su memoria como debe hacerlo, 0 mismo se basan en
las indicaciones de Gustavo al momento de confeccionar el calzado dependiendo el modelo
a producir, y al tener oficio ya lo saben, segun dichos de los empleados al ser entrevistado.

Por otra parte, la linea de produccion tiene retrasos o pérdidas de tiempo consecuencias de
problemas con la maquinaria, o por falta de materia prima, o mismo por errores en la
produccion de esta. Las maquinas tienen un minimo de mantenimiento, y se suelen hacer de
forma anual, segin nos dijo Gustavo y los empleados de produccion en las encuesta

realizada.

En las Gltimas temporadas se fueron incorporando nuevas maquinarias que ayudaron en el

trabajo diario, segun nos comenté Marcelo.

En cuanto al control de procesos de produccion el mismo es tarea de Gustavo. En tanto a las
labores que desempefian sus empleados, considera que las mismas son asentadas y

conforme a la responsabilidad de cada puesto.

Por la manera en que fabrican hoy en dia, solo lo pedido por los clientes, no se realizan
inventarios de productos terminados, segun explicaron no suele quedar mercaderia en la
fabrica ya que todo lo que se hace en el dia es llevado para la venta. Y si llegase a quedar es

por pocos dias.

Se considera que los tiempos en los procesos de produccion y ejecucion son los esperados,

aunqgue podrian ser mas eficientes.

A causa de no tener un control ni medicién de los procesos, no tienen un control mas formal
en base alo que se va produciendo o mismo las pérdidas que se van generando no son vistas

de forma clara.

Con respecto a la maquinaria que tienen hoy en dia es la acorde a lo que producen y venden,
reconoce que con mas tecnologia se seria mas eficiente. Y con mas produccién habria mas

ventas.

Asimismo, Gustavo cree que “se podria concretar ya que la fabrica tiene espacio suficiente
para poder realizar mas produccion”, el tema que no sabe cOmo organizar todo el esquema,
ya que no cuenta con tiempo suficiente para sentarse a realizar la incorporacién de nuevas

tecnologias.



Sector de Comercializacion:

El sector de comercializacion tiene como finalidad la venta de los productos que se producen
en la fabrica, no se centran solamente en un solo modelo de calzado ya que tiene un amplio

catalogo para ofrecer.

De esta area actualmente el encargado es Gustavo Molina, pero tiene 3 vendedores que se
encargan de traerles los clientes, los mismos llevan los modelos disponibles y asi consiguen

los clientes para las ventas.

Los vendedores se incorporaron a Sofia Shoes, hace no mas de un afio, y son conocidos de
la industria del calzado por colegas de Gustavo quienes fueron los que se lo presentaron. Su
labor hoy en dia es traer clientes para poder adquirir ventas de tipo mayorista ya que la
mayoria de estos vendedores trabajan mas con clientes de las provincias. El procedimiento
de los vendedores para solicitar los pedidos se basa en la entrega de Gustavo de los modelos
disponibles para que ellos puedan ofrecerlos. Se realiza la venta de manera telefénica a
Gustavo y se le paga la comision correspondiente al vendedor, estos son empleados externos

a la nébmina de empleados de esta.

Los clientes son elegidos por Gustavo, y es la persona que tiene la decision en cuanto a quien
venderle los calzados Sofia Shoes. Suele vender sus productos a los clientes tradicionales

gue lo acomparfan durante afios.

No tienen un manual de procedimiento a la hora de adquirir clientes nuevos, en cierta manera
si son conocidos de los mismos vendedores, entiende que son de confianza, pero para no
tener ningun problema a la hora de la entrega y del pago, decidi realizar entregas de pocas

unidades para poder ver si el cliente es responsable.

La forma de probarlos a los clientes nuevos, segun nos comenta Gustavo, es entregandoles
la mercaderia, ver si cumplen con los pagos de esta y luego si capas poder hacer algun tipo

de financiacion.

Por otra parte, Gustavo, afirma que tiene clientes que son fijos de él, que son los que no traen
los vendedores. A ellos los conoce hace afios y son los que le debe entregar con prioridad la
mercaderia ya que ellos necesitan stock de forma diaria por la cantidad de mercaderia que

manejan, como clientes del Barrio de flores que tienen locales en la calle Avellaneda.

Los modelos que van elaborando son exclusivo de la marca Sofia Shoes, pero si, por cada
temporada se va viendo cuales son los modelos que en la actualidad estdn de moda, y tratar

de hacer algo similar para que las ventas se puedan lograr.



Actualmente la prioridad en la produccién de los productos es la calidad, y el precio de la
venta que se considera que es acorde al producto entregado. Segun dicho de Gustavo “por

eso tenemos el nivel de ventas, por tener una buena calidad y buen precio”.

Las ventas hace dos afios han ido aumentando, segun dichos de Gustavo, de una forma que
no era la esperada por el duefio, ya que se planifico realizar la produccion en base al capital
gue se tenia al finalizar la temporada del 2021, el espacio de la fabrica, la mano de obra y las
ventas en base a los pedidos que los clientes habituales suelen encargar. En el afio 2022,
incorporan a un cliente que realizo una cantidad de pedidos de los cuales se iba a necesitar
un amplio espacio, fue por eso que se decidié alquilar el inmueble actual, para poder hacer

frente a esas ventas.

La marca no posee ninguna pagina web, donde se pueda comprar de forma online, antes de
la pandemia si vendian por internet mediante Facebook o Instagram, pero dejaron de vender
por la cantidad de pedidos que tenian y el poco tiempo disponible para este tipo de ventas
gue la mayoria solia ser de tipo minoristas, Gustavo decide que solo le venderia a los clientes

de él, que son mas bien quienes le compraban por mas cantidad.

Tampoco posee ningun tipo de publicidad en ninguna parte respecto a los modelos ofrecidos,

solo son enviados los modelos a los vendedores para la misma venta del mismo.

En lo que respecta a la modalidad de ventas la misma comienza cuando Gustavo recibe de
sus vendedores o los clientes exclusivos un llamado para solicitar los pedidos que necesitan
o también se realizan en forma presencial en muy pocas oportunidades. EI mismo es el
encargado de registrar de forma manual, en las carpetas de cada cliente la cantidad de tareas

de calzados a realizar para poder luego hacer la entrega de la misma.

La logistica de la entrega de los pedidos en Buenos Aires las realiza Gustavo en algunas
oportunidades al dia o en algunos casos se contrata a terceros para que realicen la misma.
En el caso de los clientes que se encuentran en el interior del pais, la logistica se realiza por
medio de envios express/Transporte que en la mayoria de las oportunidades esta a cargo del
cliente También se manifiesta que tiene una comunicacién muy diaria con sus clientes mas

de forma telefénica.

Reconoce que tiene competidores tantos de calzados mas tradicionales en el rubro como asi

también de fabricas que ademas de hacer calzados de mujer hacen de nifios.

En la zona en la que estan se encuentran muchas fabricas de calzados de damas asi que
siempre estan en constante competicion. Estan los que venden mucho mas barato o mismo
tienen otra calidad en cuanto al material que utilizan en la fabricacion de la misma donde

puede ser cuero que es mucho mas caro.



Pero considera que en general se mantienen siempre los clientes que hace muchos afios ya

le compran los productos ofrecidos.

Tampoco se registra de forma diaria las ventas ya que va tachando la mercaderia que va

entregando a cada cliente, con eso lleva un registro de las tareas que se realizan.

En cuanto a los gustos de los consumidores que en este caso son mujeres si varia, pero solo
por un tema en particular el hecho de que modelo se encuentra de moda y la mayoria de los
fabricantes de estas suelen ver modelos de calzados de otros paises o de marcas mas
conocidas para poder hacer algo similar, pero en Sofia Shoes siempre se trata de innovar y

sacar los modelos méas exclusivos del mercado.

Tiene claro que existe una posibilidad de mejora para la fabrica, donde él nos afirma que esta
en blsqueda de poder contratar mas gente para el area de comercializacion, para tener un

mayor orden en cuanto a papeles de los clientes, para tema de publicidad y control de ventas.

Resultado de encuesta clientes:

Por medio de la encuesta realizada a los 20 clientes y su resultado, se pueden hacer las

siguientes evaluaciones.

Los clientes realizan las compras, en un 50% ventas de forma mensual con un 30% de
manera semanal, donde podemos observar los clientes exclusivos de Gustavo quienes son

los que compran de forma semanal.

La manera en que realizan los pedidos es en un 65% de manera telefénica, siendo esta la
forma mas habitual. La manera en la que reciben el trato para la toma de pedidos los clientes

consideran un 70% que el trato recibido es siempre de manera correcta.

Los modelos que se van comprando son variables, pero los Borcegos son en 45% mas
solicitados y comprados, se debe tener en cuenta la temporada en la cual se encuentra ya
gue en el verano son mas solicitados las sandalias como el 20% de los clientes que compran

las mismas.

La presentacion del calzado el 45% de los clientes considera que es muy buena y de la misma
cantidad la considera buena. En cuanto a si recomendarian los calzados de Sofia Shoes el

100%, respondi6é que si, esto se puede apreciar por la calidad que tiene la fabrica.

Si la entrega de los pedidos se realiza de manera puntual estos consideraron en un 55% que

tal vez, esto quiere decir que hay algunas debilidades con respecto a la entrega de pedidos.

Un 55% de los clientes se incorporaron a la fabrica hace meses, mientras que un 45% hace

afios, aci podemos observar los clientes que son de preferencia de afios y los que se van



incorporando por los vendedores externos. Es por tal motivo que el 55% de los clientes
conoci6 a la marca Sofia Shoes por gente conocida y un 40% por los vendedores.

En cuanto al precio de los calzados los clientes consideran en un 55%, que son accesibles y
gue es correcto. En aspectos generales del calzado la calificacién del 60% lo considera muy

buena.

DIAGNOSTICO

La fabrica Sofia Shoes es una empresa familiar, de una gran trayectoria ya que desde sus
inicios ha llevado a cabo el éxito de la organizacion, generando reputacion ademas de

confianza entre sus clientes.

Como una empresa familiar el patrimonio y gobierno esta ejercido por los miembros de una o
varias familias, en este caso de Gustavo quien es el fundador y encargado de revisar todas

las funciones de la fabrica.

La fabrica esta ubicada en la calle Limay 266, en la localidad de La Tablada, provincia de
Buenos Aires. Al entrar se puede apreciar, un espacio muy amplio para movilizarse entre los
empleados, donde se encuentran maquinas, muebles, materias primas, productos terminados

e insumos para el sector de produccién.

Este mismo tiene una oficina pequefia, con paredes de color gris oscuro donde se puede
observar lo defectuoso del lugar por el color elegido, se alcanza a notar la falta de muebles,
no es un lugar muy frecuentado por personas, una persona administrativa no podria trabajar
en ella, ya que no es sano trabajar en un ambiente asi. Se observa un escritorio, sillas y un
armario en donde se encuentra documentacion de las compras, gastos, clientes,

proveedores, poco mobiliario para que trabaje un empleado alli.

Ademas, se percibe en la empresa que no tiene limitado bien las divisiones de los sectores
de la produccién, esto puede deberse por el constante trato entre las distintas areas, ya que
se necesita estar en constante comunicaciéon para hacer de la produccion mas rapido y fluido
la marcha de los calzados, segun dichos de Gustavo. En el fondo de la misma tienen varias
materias primas que estan en desuso y ocupan ¥4 de la superficie, eso estd mal porque

provoca desorden en toda la fabrica, y falta de organizacién para el orden de la misma.

La limpieza de la fbrica e higiene se reflejan en los bafios, y sectores de la fabrica pero, por
el contrario, el orden de la misma en el sector de produccion refleja que la materia prima que

utilizan para trabajar se encuentra en varios sectores en el piso o interfieren en el paso a otro



sector de la misma. El orden y la limpieza en el espacio de trabajo, llevara a un control visual,
donde para el trabajador ser4 mas sencillo encontrar todo aquello que facilita su dia a dia,
tanto para sentirse bien como para rendir mejor y poder atender a ese cliente o cumplir con

un objetivo lo antes posible.

También se percibe una falta notoria de muebles como sillas, mesas, estantes para el trabajo
en cada uno de los sectores, trabajar en un lugar donde no se encuentran herramientas de
trabajo como las necesarias para poder estar comodo, produce inconvenientes para la
operatoria diaria de la produccion, malos entendidos entre los empleados y pérdidas de

tiempo innecesarias.

La iluminacién del lugar es buena, ya que en cada una de las areas tiene tubos horizontales
y en el fondo se observan tres ventanas bastante amplias de unos 2 metros de largo cada
una. Es muy fundamental la luz en la fabrica, porque se necesita para poder tener un mejor
resultado en el producto final, en el techo tienen ventiluz que ayuda con la iluminacion de

esta.

La organizacién tiene una némina de 14 empleados y en la actualidad se encuentra Gustavo
y en ocasiones su mujer Ménica ya que hace un afo ella ya no se encuentra trabajando de
forma diaria porgue se enfocd mas en sus hijos. Gran parte del personal tiene oficio en el
rubro, mismos dichos del fundador que no suelen contratar gente sin el mismo. También los
empleados no tienen mucha antigiedad en la fabrica, mas en el personal joven, todos estan

registrados en las organizaciones correspondientes y poseen ART.

Segun dichos por los entrevistados respecto a la delimitacion de funciones, tareas y
responsabilidades, esta divisidbn no esta establecida por escrito, pero si existe de palabra.
Esta situacion es una de las caracteristicas de las empresas familiares, en donde se observa
la falta de formalidad y escases de procesos documentados, sin embargo, Asi han funcionado
de manera eficiente por varios afios y la marca Sofia Shoes es recomendable en el mercado.
No tienen libertad en cuanto a sus tareas, pues siempre trabajan en funcién de lo que Gustavo
les dice. La falta de delimitaciéon en cuanto a las divisiones de funciones, trae consecuencias
de atrasos, poca organizacién con respecto al trabajo diario, problemas en el trabajo en

equipo, escasa responsabilidad en cuanto a los empleados.

La organizacion esta compuesta por tres areas principales Administracién, Comercializacion
y Produccidn, no esta expresado en un organigrama formal que establezca cada una de ellas.
Pero si lo tienen de manera informal. La importancia de que exista la divisién de las tareas es
para expresar todos los recursos de la organizacidbn como asi también, una clara division de
tareas para que los que la integran puedan maximizar de manera amplias sus tareas y saber

sus funciones de manera mas clara.



Tampoco posee en ningunas de las areas un encargado, que permita resolver problemas
diarios que se presentan en la compafia, y pueda lograr que el duefio se encargué mas de
relevar, analizar los procesos de cada una de la fabrica. Gustavo se encarga de
absolutamente todas las responsabilidades, tareas de la organizacion ya que no delega estas
tareas a ninguna persona. Que permita resolver problemas diarios que se presentan en la
empresa, y pueda lograr que Gustavo se encargué mas de relevar, analizar los procesos de
cada una de la organizacion. Esto ocurre de manera frecuente en las empresas familiares ya
gue los conductores, por una parte pretenden imponer la continuidad incorporando a los
jovenes pero, por otra, rechazan sus sugerencias e ideas. Se aprecia una excesiva rigidez en
el liderato, lo que impide el desarrollo de otras personas para accedera puestos claves, y esto
impide que pueda implementar nuevas responsabilidades a otras personas, segin Mucci

Otorino Oscar “empresas familiares: introduccion, caracteristicas y roles”.

Toma de decisiones y Comunicacion:

En cuanto a la responsabilidad de la toma de decisiones, la misma es asumida por Gustavo,
con alguna participacién en algunas ocasiones, solo de opinion, por su mujer Mdnica. Pero
siempre la Ultima palabra es la del fundador. Esta es una de las caracteristicas de las
empresas familiares en donde el fundador asume todo el compromiso con la empresa,
tomando el solo las decisiones importantes, siendo esta una forma de mantener un control
de esta. Esto provoca Rigidez para el cambio y la adaptabilidad, ya que nadie piensa en el
cambio ni se plantea hacer las cosas de otra manera porque siempre se han hecho asi, la
capacidad de crecimiento es limitada, falta de competitividad, los problemas emocionales

producen problemas en la actividad productiva.

Las decisiones de rutina pueden ser tomadas por el duefio, ya que es probable que sean de
mas facil gestion, pero hay otras decisiones que son complejas que necesitan aparte de la
experiencia en el rubro, mas informacién y un analisis mas profundo, como el desarrollo de
alternativas, negociar con los proveedores y clientes, evaluar las fortalezas y debilidades de

la empresa, capacitar al personal, etc.

Sin embargo, es claro que para que la organizacién tenga una posicion en un entorno
competitivo como es la industria del calzado, la toma de decisiones sobre todo en las

empresas familiares es un factor importante.

En la fabrica Sofia Shoes, se cumple con buenos resultados, segun Gustavo Molina, pero no

hay estadistica y planificacion. Aunque en la toma de decisiones se puede ver una de las



fortalezas de las empresas familiares, la rapidez en la toma de decisiones ya que su proceso
es mas rapido y sencillo que en las empresas no familiares, si se desea hablar con alguien

de la empresa va directamente al duefio.

La comunicacion con los empleados por parte del responsable atiende cuestiones
relacionada con aspectos laborales, esta a cargo y es atendida por el mismo. Con respecto a
la comunicacion interna en la fabrica es buena ya que segun la encuesta realizada a los

empleados el 65.5% de ellos manifesté que la relacion con sus comparieros es excelente.

Esta comunicacién es fundamental para que la organizacion funcione como un sistema de
cooperacion donde, por medio de la comunicacién, las personas interactian para alcanzar
objetivos comunes. Cuando no hay comunicacion, las personas permanecen aisladas y no

tienen contacto entre si.

Es importante tener una retroalimentacién entre empleados y la direccion de la fabrica, puesto
gue la comunicacion propicia la motivacion cuando se define lo que debe hacer una persona,

se evalla su desempefio y se le orienta sobre las metas y resultados que debe alcanzar.

De tal modo es de suma importancia que la comunicacion de las decisiones sea por escrito,
ya que esto ademas de dar mas claridad y posibilidad de ser entendidos, facilita el analisis

del mensaje y evita malas interpretaciones.

Cabe remarcar, que no cuentan con un sistema de Software de gestidén para la ayuda de la
toma de decisiones que le permita planificar, organizar y controlar. Los métodos que utilizan
son por medio de hojas donde anotan la informacién a archivar junto con los documentos
respaldatorios en carpetas. Por lo cual no le permite a la empresa identificar los
comportamientos de los clientes, no pueden hacer proyecciones, y esto no les permite hacer
una planificacién adecuada al sector de produccion, eliminando los tiempos ociosos en cada
zona de trabajo, disefiar una mejora en los sectores de la fabrica para poder establecer los
recursos necesarios para una mejor confeccion del calzado teniendo un manejo y orden en

los inventarios para materias primas y productos terminados.

Ademas, tener un respaldo o copia de la informacién nos garantiza que los datos estén
seguros y que la informacion importante no se pierda. Si la informacion estuviera digitalizada
seria de rapida y util aplicacién, esto no estaria pasando en Sofia Shoes, ya que el acceso a

la informacion se hace a través de los papeles guardados en las distintas carpetas.

No establecen tiempo para determinar el proceso interno de las operaciones y suministros de
la compafiia, tampoco tienen controles y mediciones que sirvan para ordenar las tareas. Se
debe tener en cuenta los objetivos y estrategias de la organizacion, para saber cuél es la

orientacion para seguir en los sectores operativos de la fabrica teniendo en cuenta todos los



aspectos del sector de produccién ya que es el mas importante en la organizaciéon. Como la
capacidad de esta, instalaciones, mano de obra, procesos productivos.

Sector de Administracion:

El responsable del sector de administracion es Gustavo, y el mismo es el responsable de
tomar todas las decisiones del sector, en cuanto a las compras de materias primas, gastos

generales e informacion procedente del sector de comercializacion.

“Las tareas del area se cumplen y son eficientes para la organizaciéon”, segun los dichos del
entrevistado Gustavo, la metodologia de trabajo es muy simple y operativa, aunque no haya
una planificacion para cada proceso de esta y no se registran en ninguna parte solo en la

mente del duefio, el desempefio es correcto.

De igual manera la planificacion en una organizacion ayuda a mejorar la dinamica de estas,
para generar objetivos de corto a largo plazo y disminuir los riesgos e incertidumbres. La
optimizacion y mejora es posible con planificacién, programacion y el analisis de datos. Donde
se da como resultado un mejor y mas rapido acceso a la informacién permitiendo corregir

fallas y mejorar los procesos de compra

Por otro lado en este sector, otra de sus funciones es la compra de la materia prima e insumos
para el normal desarrollo de los sectores de la fabrica. Asimismo, deben garantizar que la
materia prima comprada llegue a tiempo, con la calidad que se fue comprada con respecto a
su cotizacién. Este es el sector clave ya que es el provee la cadena de suministros a toda la
organizacion y debe tener un conocimiento exhaustivo no solo de los procesos, sino también

de la estrategia.

Por otra parte, segun dichos de los entrevistados, el proceso de compras de la materia prima
e insumos se basa en las compras que realiza Gustavo en base a los pedidos de todos los
empleados si se trata de insumos. Si llega a faltar algun material o insumo, se anota en un
cuaderno, y si no se encuentra en la fabrica el duefio, se lo comunica de forma verbal cuando

se incorpora.

La falta de un sistema de stock de materias primas provoca que se llegue al punto de que el
material se haya agotado y no se tenga disponibilidad, trayendo incomodidades para el cliente
ya que se alargan los plazos de entrega de determinado producto, donde el Unico afectado
realmente es la compafia, lo cual se traduce en pérdida de imagen. Pérdidas de tiempo

buscando Materiales que se creen que puedan existir 0 no aun en el stock. Desde un punto



econdmico trae dificultades en cuanto a la valoracion de los inventarios no seria consecuente

con el inventario real.

Al no tener una persona encargada de realizar estas tareas, produce errores en la
comunicacion de los objetivos, falta de claridad en las compras de los trabajos, imposibilidad
de reconocer desviaciones y malas practicas que afectan las métricas, menor eficiencia en la
toma de decisiones y estrategias, mal clima laboral y desmotivacion. Ya que al hacer todo la
misma persona, en este caso Gustavo quien es el encargado de todas las areas de la

compafia.

Llevar un manual de procedimiento es una herramienta vital para las organizaciones porque
alli se plasman y especifican politicas, aspectos legales, procedimientos y controles para

garantizar la realizacion de las tareas de manera eficaz y segura

De esta manera junto con el sector de produccion debieran controlar los inventarios de
materia prima a los efectos de poder optimizar los suministros, almacenamientos y
distribucion de los recursos para asegurar el correcto funcionamiento de la produccién. Por
lo cual seria efectivo lo que realmente es necesario comprar, evitando compras innecesarias
en distintas ocasiones de forma semanal y quedarse sin suministros en ocasiones del proceso

de produccion que son importantes.

Por lo cual, segun los entrevistados, el proceso de compra de materiales se realiza de forma
telefénica o personalmente, los proveedores suelen ser los mismos de siempre y no se les
pide ningun tipo de cotizacién a la hora de la compra. En ocasiones donde son nuevos piden

una lista de precios para analizarlo de forma rapida sin ningun tipo de planificacién.

El acceso de la informacion, al momento de la comparacion de precios para una compra, es
proporcionada de una manera muy basica y rudimentaria pues es obtenida por medio de las
listas de pedidos, restando importancia a este proceso. Debido a eso, tener una planificacion
detallada a la hora de concretar una compra de los productos necesarios en la fabricacion,
ayudaria tanto en los procesos internos de la organizacién, como en la situacién financiera
de la misma. Esto provoca ineficiencia en cuanto a lo econémico, no saber de forma concreta
el costo de fabricar cada par de calzado, porque no tiene un analisis general en cuanto a lo

gue realmente debe comprar para obtener un costo eficiente.

Las tareas del area de toda manera son cumplidas, pero con un buen sistema de informacién
gue permita recopilar y acceder rapidamente a los datos se posibilitan mejoras y rapidas

decisiones.

A la hora de la compra, la eleccién de los proveedores los hace en base a los materiales que

necesitan en cada temporada, a la calidad, al precio y si les pueden ofrecer algun tipo de



financiacién. También es de suma importancia la responsabilidad a la hora de entregar los
materiales para poder cumplir con los pedidos. Es aconsejable sistematizar los criterios de
eleccion mediante reglas claras y comprensibles a la hora de poder hacer las compras
necesarias. Los proveedores constituyen una de las piezas fundamentales dentro de la
cadena de valor de todo negocio. Ellos optimizan los procesos de produccion y pueden llegar
a influenciar en gran medida el éxito o fracaso de la empresa. Por tal motivo, tener en cuenta
ciertos aspectos antes de decidir su eleccion sera muy provechoso para el empresario, dado

gue le dara mayor seguridad en saber que esté trabajando con el proveedor correcto.

Lo que respecta a la fabricacién y preparacién del calzado no tienen un registro de los
materiales que consumen en cada una de las areas que intervienen en el proceso. Existe un
esquema de la produccién, donde cada uno sabe lo que necesita, de tal manera que la falta
de formalidad en las politicas de la organizacién afecta el desarrollo de tareas en forma

eficiente.

Este tipo de cuestiones tiene que estar registradas y detalladas de manera adecuada ya que
con un simple cambio en el personal se perderia todo el esquema de los procesos a realizar.
El buen manejo de los costes es uno de los aspectos mas importantes dentro de las
empresas, para tomar buenas decisiones, obtener un producto o servicio de calidad, gastando
el menor dinero posible, ofrecer precios razonables a nuestros clientes, mejorar ante la
competencia, y obtener mayor rentabilidad e ingresos, es indispensable para toda empresa

tener un control de los costes

En cuanto a las materias primas no son almacenadas por mucho tiempo ya que solo compran
lo necesario para la produccion que necesitan producir, segun los pedidos solicitados, esto
también es debido a la falta de dinero como principal causa a la restriccion de las compras
para tal fin. Con respecto al transporte para la entrega de la materia prima no presenta

dificultad ya que es proporcionada por cada proveedor.

Pero en varias ocasiones de forma semanal Gustavo debe realizar las compras de forma
presencial ya que se queda sin suministros en varias areas de la produccién. Esto se debe a
no realizar las compras necesarias, por no tener un proceso eficiente que le permita evitar

este tipo de situaciones.

La informacion de los proveedores sobre las compras realizadas, se documentan en carpetas
separadas por cada uno de ellos, pero solo suele guardarse la de los proveedores mas
habituales. En cuanto a los gastos diarios que suelen ocurrir en la fabrica, no se tiene una
registracion de estas mismas ya que Gustavo no tiene tiempo para realizar un seguimiento
diario, segun dichos del mismo. Tener una registracion diaria en el negocio lo ayudaran a

monitorizar el progreso de su negocio, preparar los estados financieros, identificar sus fuentes



de ingreso, llevar un registro de los gatos deducible, preparar las declaraciones de impuestos,
etc.

El sector de administracion se puede observar que le falta planificacion, elaboracion de un
plan para cada una de las funciones de la misma. Con respecto a la incorporacion de mas
personal para el area segun Gustavo nos coment6 que desea que en un corto plazo se pueda

cumplir

Sector de produccién

El encargado del sector es Gustavo, llevando a cabo todas las decisiones del sector, conoce
de forma detallada cada uno de los procesos ya que tiene mucho oficio en todas las sub areas

de la misma por los afios de trabajo realizados.

El personal que realiza las tareas del sector, en gran parte con oficio y experiencia en el rubro
ya que no se contrata gente que no lo tenga y de ser asi los mismos compafieros son los que
los instruyen a que puedan cumplir con sus tareas, esto puede generar confusiones entre los
empleados con respecto a cudles son sus tareas y responsabilidades dentro de la

organizacion.

Tampoco reciben ningun tipo de capacitacion relacionada con la especializacién de tareas
por parte de la organizacién. La capacitacion en el personal juega un papel primordial para el
logro de tareas y proyectos, dado que es el proceso mediante el cual las y los trabajadores
adquieren los conocimientos, herramientas, habilidades y actitudes para interactuar en el

entorno laboral y cumplir con el trabajo que se les encomienda.

El sector tiene un desempefio adecuado, organizan el trabajo diario y son eficientes respecto
a lo esperado por Gustavo, Administran el capital de trabajo y los RR.HH. La calidad de los

calzados le permite una ventaja competitiva.

Sin embargo, se puede implementar cambios y mejoras, las cuales se pueden alcanzar

planteando objetivos, plazos, evaluando la capacidad productiva y con controles.

El encargado Gustavo es quien decide respecto a que productos elaborar. No se realiza una
planificacién de manera escrita en cuanto a lo que se debe producir y cuales van a hacer los
objetivos a cumplir, sino mas bien lo hace en base a las ventas que tienen. Esto nos evidencia
la falta de planificacion en la produccién, ya que el proceso productivo no cuenta con una
base fundamental en el cumplimiento de objetivos concretos, y la falta de un sistema de

produccion en donde se preestablezcan y contemplen las necesidades de la organizacion.



Por otro lado, no tienen informacion documentada respecto a los procesos por cada producto,
especificaciones con respecto a su confeccion y técnicas respecto a la manera de realizarlo.

No tiene ningln registro respecto a los procesos de cada sub areas del sector.

La produccion presenta problemas en varias oportunidades de atrasos o pérdidas de tiempo,
relacionadas con la falta de materia prima, averias o inconvenientes con respecto a la
maquinaria. En relacion con la falta de materia prima se debe a que en ocasiones no tienen
los elementos necesarios para que el proceso se haga de una manera mas eficiente, esto se
debe a la falta de capital, a el atraso de la entrega por parte de los proveedores 0 mismo la
ausencia en forma presencial de Gustavo para tomar las decisiones en el sector. Los atrasos
y pérdidas de tiempo en los procesos de fabricacion se puede deber a la parada de la linea
de produccién que estan relacionados con la operacion de sus maquinarias, el stock que
tienen disponible, la falta de logistica adecuada, el desperdicios en actividades ineficaces y

la produccion de productos defectuosos.

En este caso mismo dichos por los entrevistados si el duefio no se encuentra en la fabrica y
necesitan tomar decisiones con respecto a la continuidad del proceso, se debe dejar de lado
la tarea que estan realizando hasta que Gustavo pueda venir a poder solucionar e indicar cudl
es el procedimiento para seguir. Aca podemos observar unas de las debilidades de las
empresas familiares, ya que el fundador no delega tareas con respecto al trabajo y el mismo
es el responsable de hacer todo, ya que cree que si no lo hace el, el trabajo va a salir mal,
son pensamientos muy comunes en este tipo de empresas y ocasionan esta clase de

problemas frecuentes en estas organizaciones.

Con respecto al mantenimiento de las maquinarias estan se realizan de manera anual, pero
de manera muy bdsica, no realizan mantenimientos preventivos que permitan identificar
posibles fallas que se puedan presentar a partir del diagndstico de las condiciones actuales,
controlando a tiempo algin posible dafio que pueda ocurrir y que obligue a parar la produccion
como ocurrié en varias ocasiones. Aungque hace poco incorporaron nuevas maguinarias al

area que ayudaron en los procesos de manera mas efectiva y satisfactoria.

Gustavo afirma que las tareas que desempefian sus empleados son las esperadas y
conformes a la responsabilidad de cada uno de los puestos de trabajo. Asimismo, con
herramientas de control y medicién se puede vigilar las operaciones del proceso productivo,

con el propésito de desarrollar y alcanzar los objetivos de la organizacion.

El control del proceso productivo dentro de la fabrica es de suma importancia, ya que
hablamos del &rea mas relevante en la organizacion, de la cual tener un sistema eficiente de

produccion y considerar los procesos de esta incluyendo todos los elementos implicitos del



proceso en si, controlando materias primas, mano de obra, maquinarias, capacidad

disponible, entre otros elementos.

Tampoco se realizan inventarios fisicos de materias primas, ni tampoco de productos
terminados, por lo cual esto produce no saber con total exactitud los gastos reales de la
fabricacion de los calzados. Un conteo fisico del inventario permite tener stock actualizados
mejorar la organizacion de productos, comprobar costos, reduccién de pérdidas entre otros
aspectos. Todo ello permite prestar un mejor servicio al cliente y tener mejor competitividad.

En cuanto a si se realizan controles de calidad con respecto al calzado, segun dichos por los
empleados, lo realizan las empleadas del sector del empaque, verificando de manera rapida
que el calzado se encuentre en condiciones de ser vendido. Razon por la cual no se realiza
en todos los sectores, ni tampoco tienen un procedimiento en cuanto a el control mismo. El
control de calidad tiene como principal funcion dar seguimiento a cada etapa del proceso
productivo para detectar oportunamente posibles fallas en el producto. Y, en caso de
presentarse alguna, aplicar las soluciones o mejoras necesarias que permitan el cumplimiento

de requisitos y normas de cada prototipo.

Monica, mujer del duefio, ha sido parte del sector de produccion en particular parte del areas
de empaque donde durante afios ha sido la responsable del mismo, hoy en dia no esta de
manera intermitente en la fabrica ya que ha optado por estar mas enfocada en sus hijos y

darle mayor enfoque a ellos.

Sector de Comercializacion:

La comercializacién de la empresa esta a cargo de Gustavo junto con tres vendedores
externos de la organizacion. Quienes son los encargados de traer clientes a la fabrica Sofia

Shoes,

Las funciones de este sector son realizadas en su mayoria por Gustavo quien es el encargado
de realizar las ventas tanto de los clientes suyos como los clientes que les proporcionan los

vendedores externos.

Sus productos son de calidad, segun los entrevistados, filando un precio acorde a las
caracteristicas del calzado. Raz6n por la cual durante estos ultimos dos afios han aumentado

sus ventas mas de lo esperado, segun dichos del duefio.

Si se observa desde un punto mas productivo para tener una buena calidad respecto al
producto a ofrecer depende de la materia prima utilizada y la tecnologia en cuanto a las
maquinarias a utilizar. Motivo por el cual la fabrica prioriza la materia prima de calidad a la

hora de la compra.



Al no contar con una registracion de los costos necesarios, no tiene bien definido los costos
y gastos para poder promediar de una manera efectiva el precio real de la venta del producto.
Tener una registracion de la contabilidad de costos permite determinar de manera real el
costo de los inventarios de los productos fabricados, definir el costo de los productos
vendidos para poder calcular la utilidad o pérdida, generar una herramienta util para la
planeacion y control de los costes del sector de produccién, constituye una fuente de
informacion de costos para estudios econémicos y toma de decisiones relacionadas con

produccion e inversiones.

Al ofrecer productos de calidad entendiendo las necesidades y demandas que presentan sus
clientes, da como resultado el valor agregado de brindar sus productos a un precio

equilibrado.

La organizacion no ha desarrollado nuevos productos en los Ultimos tiempos como otras
fabricas de la competencia que han incorporado calzados de nifios como una alternativa para
mejorar las ventas. Esto se debe a no poder tener una planificacion para incorporar nuevos
cambios a la fabricacion, una de las debilidades de las empresas familiares donde presentan
rigidez para el cambio y la adaptabilidad, ya que nadie piensa en el cambio ni se plantea
hacer las cosas de otra manera porque siempre se han hecho asi y han ido bien,
convirtiéndose en una cultura tradicional, sin posibilidad de cambios y sin posibilidad de tener

un comportamiento emprendedor.

Las ventas se realizan de manera telefénica o de manera presencial, donde Gustavo
incorpora de manera diaria/semanal los pedidos en las carpetas correspondientes de los

clientes, escribiendo de forma manual en cada hoja de esta.

No tienen ningln sistema contable donde registrar cada una de las ventas que ingresan, de
tal forma que por cada entrega que realiza va tachando en las hojas de los pedidos. Al realizar
todo el procedimiento de ventas de manera manual, le ha traido inconvenientes con el control
en cuanto a las ventas realizadas. Llevar al dia la contabilidad del negocio es una tarea
imprescindible para todas las empresas, ya sea grande o pequefia. Mas alla de las
obligaciones fiscales y contables que deben cumplir, llevar al dia el registro de las cuentas de

la empresa permite tener visibilidad en todo momento de la situacion del estado del negocio.

Los beneficios que genera un adecuado registro de las operaciones de ventas realizadas
son conocer que cantidades se venden con exactitud, evaluar la ganancia obtenida por cada
una de las ventas, percibir que productos generan mayor movimientos, comparar mes a mes
si existe una disminucion o un aumento de las ventas, saber el comportamiento de tus clientes
en periodos determinados y tener un control de inventario actualizado para asi saber que falta

exactamente.



En varias ocasiones no suele documentar a clientes que compran de forma minorista, por
motivos de tiempos y por quitarle importancia a esas ventas, segun nos ha dicho Gustavo.
De tal manera que centralizar los movimientos de la empresa en un mismo espacio y contar
con informacion actualizada en tiempo real permite a la empresa mejorar la toma de

decisiones, asi como actuar de forma inmediata.

La marca no posee una pagina web para que los clientes puedan realizar las compras de
forma online, en épocas anteriores las han tenido, y han sido manejadas por Ménica su mujer,
pero decidieron cerrarla porque no podian hacer frente a las demandas con respecto a los

pedidos de manera minorista.

El incorporar otra manera de ventas como son las ventas online, permite hacerse visible ante
potenciales clientes que no conocen la marca, quienes podran consultar y ver los productos

y modelos disponibles.

La venta a través de una plataforma ayuda a incrementar las mismas y la productividad,
otorgando una buena imagen. La importancia de esta ayuda a incorporar nuevos clientes
ademas de poder ofrecer una comunicacion diferente, y una variedad de métodos de pagos
gue hoy en dia se ven con mas frecuencias en las organizaciones. Gustavo no esta muy
abocado al tema de las ventas online ya que dicho por el mismo no tiene tiempo para poder

conocer mas acerca de esas formas de vender.

Tampoco realizan publicidad respecto a la marca, no lo contempla como un elemento
relevante en la organizacion. Las redes sociales son una buena alternativa ya que contienen

un bajo costo que en caso de que exista es poco significativo.

La incorporacion de nuevas tecnologias no es una necesidad de hoy en dia, pero no es
descartada a corto plazo por la organizacion. Al incorporar estas mismas puede ocasionar
cambios significativos ya sea como en la cultura de la organizacion, los conocimientos, el
hecho de tener que delegar varias tareas respecto del fundador a empleados. La falta de
tecnologia trae escasa competitividad, ya que por medio de la misma se pueden obtener

avances y mejoras en la organizacion.

Respecto a la posibilidad de mejoras en la empresa, Gustavo nos afirma, que esta empleando
incorporar nuevos empleados en las distintas areas de la fabrica con mas relevancia en la de
administracion y comercializacion para una mejora en cuanto a los objetivos de la misma.
Como poder realizar una planificacion o un presupuesto para ayudar a mejorar la ejecucion
de los distintos procesos, disminuir los distintos errores, incorporar nuevas tecnolégicas e

ideas mas frescas y con mas amplitud en cuanto a las nuevas demandas del mercado.



CONCLUSIONES

Por medio del analisis realizado se puede concluir que en Sofia Shoes, es una empresa
familiar que por sus caracteristicas y virtudes ha podido superar sus expectativas, metas,
dificultades y obstaculos que fueron surgiendo con el pasar del tiempo, por medio de una
capacidad de ventas y clientes que siempre lo eligen por la mercaderia de calidad ofrecida

durante estos afos.

A pesar de que el duefio sea el responsable de realizar todas las tareas de la empresa, sin
delegar y ensefiar a otras personas las tareas que realiza a diario, han ido creciendo y

prosperando durante las temporadas que se ofrecen todos los afios.

La organizacion se ha mantenido por muchos afios vigente en el mercado, gracias a la guia
y direccion de su fundador Gustavo, quien con su vision y desempefio en el negocio ha
logrado desarrollar la fabrica. Lo que naci6 en el afio 2008, como un deseo de poder progresar
y satisfacer las necesidades del momento, se han hecho factibles y duraderas. La compafiia
fue creciendo y también han surgido las dificultades, pero el duefio, ha tenido la capacidad
de resolver los problemas, por su caracteristica de emprendedor. Un emprendedor es aquel
gue descubre una oportunidad, toma los riesgos econdémicos y emocionales, y empieza un
negocio propio con el fin de obtener ganancias. Sus caracteristicas de las cuales lo
representan son saber identificar y tomar las oportunidades que se le presentan, tener

confianza en si mismo, ser competente, valiente y disciplinado.

La organizacién ha ido incorporando a familiares, pero con el paso del tiempo se fue
disolviendo la relacién laboral, quedando siempre al mando de toda la organizacién Gustavo

Molina.

En cuanto a la actividad de la sociedad, se puede decir que es exitosa ya que tienen una
clientela estable, y una calidad humana de 14 personas que los acompafian y aseguran su
funcionamiento durante muchos afos. Los calzados son de reconocida calidad, segin sus

clientes.

Respecto a la manera y métodos de trabajo, los mismos han asegurado buenos resultados y
logros, operando y desarrollando las tareas de manera eficiente en cuanto a las medidas y

expectativas del trabajo realizado, pero con ineficiencias en varios sectores de la misma.

De manera tal que hoy en dia se encuentran frente a la posibilidad de efectuar una variedad
de cambios significativos en cuanto a los procesos internos de la organizacion, controles de
los mismos para que le permitan desempefiarse con mayor eficiencia y esto se vera reflejado

en las ventas, en la competitividad de la zona y en la produccion del calzado.



La empresa no cuenta con informacion precisa sobre muchos aspectos que tienen que ver
con los procesos internos de la actividad ademas de la falta de planificacion y programacion.
No tienen sistemas de informacién adecuados, precisos y agiles para que les permitan saber
por ejemplo que cantidad de unidades se fabrican o cuantas se necesitan fabricar, sobre la
existencia de los tiempos ociosos y las materias primas disponibles. Con un sistema de
informacioén se conseguiria datos e informacién con los que se pueden medir y controlar
procesos, con el fin de realizar cambios que se consideren necesarios a los efectos de

optimizar todo el proceso de produccién de la organizacion.

Haciendo énfasis en que el objetivo central la recoleccién de esta informacién tiene el efecto
de optimizar todo el proceso de produccién, tener un control sobre todo lo que pasa en la

planta y mejora en la comunicacion de objetivos.

Si hablamos de la planificacion de la empresa, esta no se encuentra escrita ni formalizada
como un esquema de seguir un paso a paso, razén por la que no se analizan las variables
gue intervienen en todos los procesos internos de la produccion, y no hay definicion de metas

y objetivos, falta un plan de accién y no hay control.

Para poder programar y planificar las diferentes tares que tienen cada uno de los sectores de
la fabrica, se debe tener en cuenta la informacion que identifique la capacidad de produccion
gue tiene disponible la compafiia en base a lo que se necesita de mano de obra, maquinarias,
materia prima y controlar las compras de la organizacién para poder tener un costo del

producto mas preciso y que no haya retrasos en la produccién.

Asi como las mejoras que se pueden conseguir en el area de produccién, también vienen
mejoras en el rendimiento de los empleados, ya que contaran con todos los recursos que se
necesitan, no existirian tiempos muertos, se podran realizar capacitaciones como parte de
mejora en el puesto de trabajo, ya que hoy no se realizan, y significaria un cambio

organizacional.

La organizaciébn no tiene registros de los tiempos que se utilizan en cada una de las
operaciones y procesos de la produccién del calzado, pero con planificacién y programacion
del trabajo, se pueden homogenizar, obteniendo un registro para estandarizar las

operaciones que realizaran los trabajadores para mantener el mismo ritmo de produccién.

Respecto a la registracion de las compras de materias primas e insumos no tienen un
software contable para saber con exactitud cuales son los gastos de la fabricacién de una
manera mas real, y su método de registracion actual surge a partir de libretas donde coloca
los gastos y las compras que realiza a los proveedores de manera manual, el tiempo en que

los realiza es de manera diaria, semanal dependiendo el tiempo que tenga para sentarse a



registrarlos. Con un registro diario se podria mejorar los controles de las compras diarias,
aungue sean gastos pocos significativos.

Aplicando las técnicas correctas se debe lograr una mejora continua en la sociedad, usando
todos los recursos necesarios y disponibles. Poder medir las actividades que se estén
ejecutando y poder comprobar si existe o no mejora en un tiempo determinado. Se requiere

de tiempo y dedicacién, més la colaboracion de directivos y operarios.

En lo que respecta a las ventas las mismas han ido aumentando durante estos dos afios,
pero asi también se han producido distintas causas que influyen en la entrega de la
mercaderia a los clientes, factores como la falta de materia prima, pandemia, controles en los

pedidos y la situacién en general del pais.

Pero asi también la escasez de estrategia y planificacién para poder incorporar nuevos
productos para hacer la diferencia con los competidores, y lograr tener una competitividad
mayor al resto, aprovechando los recursos que hoy en dia tiene la fabrica como el espacio
fisico de la misma. Con una planificacion de los recursos y la toma de decision correcta se

podria lograr.

La incorporacion de nuevas tecnologias seria de gran utilidad para una mejora en los
procesos de cada una de las areas, y realizar los mantenimientos adecuados en los tiempos

correctos para evitar demoras en la produccion.

La ausencia de publicidad, o mismo el desaprovechamiento de la misma, son factores
elementales a la hora de poder incorporar mas ventas, ya que en los Gltimos afios las redes
sociales han sido fundamentales para las ventas on line, que fueron aumentando de manera
drastica. El incorporarlas ayudaria a poder tener una mayor produccion, aumento de clientes,

poder incorporar nuevos productos y hacer frente en el mercado a la competencia.

En cuanto al manejo para la sucesion de la organizacion, el responsable nos comenta que es
dificil ya que no ve a los hijos como interesados en seguir con la misma profesién, le gustaria
gue algunos de ellos puedan seguir trabajando en la compafia que con mucho esfuerzo y
dedicacion por varios afios fue construyendo. Pero entiende que en el caso que él no pueda

seguir trabajando, continuaria su mujer.

PROPUESTAS:

El diagndstico y el andlisis realizado indican la necesidad de implementar acciones que
puedan contribuir a la mejora de los procesos internos de los sectores de la fabrica como la

produccion, comercializacion y administracion.



Se sugiere incorporar a una persona en el sector de administracion para que se encargue de
realizar pagos a proveedores, seguimientos de compras de materia primas e insumos,
tramites a los bancos, realizar cotizaciones respecto a las compras, Confeccion del costo del
calzado, control del stock mensual, efectuar las registraciones de las compras.

Esta persona debera trabajar a tiempo completo de 09:00 a 17:00 horas, con secundario
completo y que esté estudiando en los primeros afios de la carrera de administracion de
empresas o carreras de Contador publico. Que tenga experiencias en tareas administrativas
como pagos a proveedores, registraciéon de compras e insumos, seguimiento de proveedores,

capacidad para analizar la informacion, buen manejo de relaciones interpersonales.

Junto a esto se sugiere necesaria la compra de una computadora, para poder realizar la
operatoria de la empresa, e implementar el software necesario y adecuado para las

actividades de la misma.

Al no tener un sistema de informacién donde puedan tener acceso a cualquier tipo de datos

relacionada con la produccion, se hace escaso el andlisis de los sectores.

La recomendacion consiste en implementar un sistema de gestidbn que permita tener un
control sobre las variables del proceso y que permita un rapido acceso a la informacion para

gue a través de la toma de decisiones aumente la productividad de la planta.

Capacitar al personal para que se pueda contar con la capacidad de estos, de manera acorde

al proceso productivo.

Por medio de los datos, se expresa crear manuales de procedimientos para las distintas
subéreas de produccion. Estos manuales de procedimientos permitiran obtener informacion
detallada, ordenada, con instrucciones, responsabilidades e informacion sobre politicas,
funciones, sistemas y procedimientos de las distintas operaciones o actividades que se

realizan en el sector.

El mantenimiento de la maquinaria es fundamental teniendo en consideracion las horas que
se pierden por no realizarlas mismas, aprovechando la totalidad de la capacidad para la
entrega de los pedidos y disminuyendo al maximo los problemas provocados por las paradas
gue ocurren en la fabricacion del calzado. La deteccion temprana de una falla en alguna
maquinaria puede evitar dafios que no se puedan arreglar, y producir una inversion mayor en

la organizacion.

Realizar relevamientos en el sector de produccion para mejorar procesos y procedimientos

de cada una de las sub areas del sector, a fines de poder implementar un sistema de control



interno, para desarrollar adecuadamente las actividades, establecer responsabilidades y

proporcionar informacion util.

También se recomienda realiza control de stock, en los productos en proceso y en los
productos terminados, Como asi también realizar un relevamiento de los materiales que se
encuentran, segun Gustavo, en desuso, para el orden de la fabrica y preservar aquellos

materiales y bienes de uso que podrian ser necesarios en la produccion.

Se recomienda incorporar a una persona que sea el encargado del sector de produccion para
poder ayudar a Gustavo con las diferentes tareas que se presentan de manera diaria,
coordinar los equipos de trabajo, la actividad productiva para asi poder hacer el trabajo mas
ordenado. Controlar materias primas, productos terminados. Resolver problemas con mas

rapidez, frente a la ausencia del responsable de la organizacion.

Se recomienda capacitar al duefio de la fabrica en el sistema de gestion para que puedan

reunirse de forma mensual para hacer un seguimiento de los objetivos y metas planteados.

Se propone incorporar estrategias de ventas para el sector de comercializacién, basado en
el aprovechamiento de las nuevas formas de venta digital, publicidad, elaboracién de nuevos
productos y captar nuevos clientes. Hacer uso de las redes sociales como alternativa de

publicidad.

Se aconseja la creacion de una pagina web donde se pueda mostrar los productos del

catdlogo en cada una de las temporadas para incorporar nuevos clientes.

También poder hacer uso de 2 horas de la persona que se incorpora al sector de

administracion para que realice un seguimiento de las ventas y cobros de clientes.

Es recomendable la creacion de un organigrama, con el cual se podr4 analizar de manera
mas ordenada cada una de las estructuras de la organizacion, posibilitando coordinar las

areas de la organizacién, sus funciones, responsabilidades y vinculaciones.

PLAN DE ACCION
Mediante el plan de accidn propuesto se busca que la fabrica Sofia Shoes encuentre la mejor
y optima manera de cumplir con sus objetivos.

Lainstrumentacién de lo propuesto a continuacién debe desarrollarse en un tiempo no

mas de 3 meses desde su instauracion.



Se propone la incorporacion de una persona que esté a cargo del sector de administracion,
con una propuesta de 3 meses de prueba, para realizar las tareas del sector como registracion
de compras y gastos, pagos a proveedores, andlisis de cuentas con un sueldo de $75.000-
por mes. La busqueda de esta se puede realizar por cualquier plataforma en internet como
Bumeran, LinkedIn, CompuTrabajo.

Se recomienda contratar a una persona con secundario completo y que esté realizando los
primeros afios de las carreras de administracion de empresas o Contador Publico. Que tenga
experiencias en tareas administrativas como pagos a proveedores, registracion de compras
e insumos, seguimiento de proveedores, capacidad para analizar la informacién, buen manejo

de relaciones interpersonales.

El duefio de la empresa en este caso es el encargado de contratar y hacer el seguimiento de
la persona que va a ingresar a la empresa junto con el estudio externo que lleva la parte de
RR.HH.

Lainstrumentacién de lo propuesto a continuaciéon debe desarrollarse en un tiempo no

mayor a 1 mes.

Se debe realizar la compra de una computadora, si es posible una notebook de 8GB, el precio
en el mercado es de $126.000-, esta sera utilizada por la persona a cargo de la administracion

gue entrara en la fabrica.

Esta es necesaria para poder ser utilizada para implementar también el sistema de gestion

nuevo y que se pueda establecer de manera mas comoda.

La instrumentacion de lo propuesto a continuacion debe desarrollarse en un tiempo

maximo de 6 meses. Plazo razonable para esta etapa.

Para agilizar las registraciones de los movimientos de la compafiia se recomienda utilizar
planillas de Excel para registrar las compras, ventas y movimientos de stock, hasta que se

incorpore el sistema de gestion recomendada y poder hacer uso de las notebooks.

A continuacién se detalla algunos ejemplos de plantillas sugeridas:



Registracién de compras
nowv-22

Fecha de cantidad de |valor de
Proveedores (Compra Producto compra Contado cuotas cuotas Recargo Total de compra
Registracién de ventas
nowv-22
Fecha de cantidad de |valorde
Clientes venta Producto wventa Contado cuotas cuotas Recargo Total de ventas

La instrumentacion de lo propuesto a continuacion debe desarrollarse en un tiempo

maximo de 6 meses. Plazo razonable para esta etapa.

Se propone adquirir muebles e insumos para el sector de administracion para una mejor
calidad de trabajo diario para la persona que ingrese en la oficina. Un presupuesto adecuado

gue incluye escritorio, sillas para oficinas, bibliotecarios, articulos de libreria es de $50.000-.

La instrumentacion de lo propuesto a continuaciéon debe desarrollarse en un tiempo

maximo de 1 afio. Plazo razonable para esta etapa.

Se propone adquirir e implementar un software de Gestién que permita tener una vision y
control general de la fabrica, como presupuestos, stock de mercaderia, acceso a la
informacién por medio de reportes, para que el trabajo sea de manera remota y colaborativa,

ademas de analizar los diferentes procesos de la misma.

El sistema sugerido es Netegia, una herramienta que se encuentra en la nube y al cual se
puede acceder desde cualquier punto, lugar o dispositivo. Ayuda a profesionalizar la gestion,

mejora la toma de decisiones y ahora tiempo.



Tiene diferentes aplicaciones como, administracion de proveedores, ventas y facturas
electronicas, administracibn de compras, productos, manejo de stock, emision de

presupuestos, cuentas de gastos, liquidacion de impuestos entre otras.

Cuenta con distintas tarifas de acuerdo con el tipo de plan que se elijja y segun sus
aplicaciones. El recomendado en este caso es el “Pyme Pro”, que tiene un costo de $7.605,-
gue si se adquiere en el afio 2022 se realiza un descuento del 20%, del cual deberian abonar
$6.084 de forma mensual. No requiere instalaciones ni costos alguno, no hay un tiempo
determinado para tener el servicio, se puede cancelar cuando lo desees. La contratacion se

realiza a través de su pagina web (https://www.netegia.com/home.php?v=1) mail de atencion

comercial info@netegia.com.

Se accede a través de cualquier dispositivo que se pueda conectar a internet y su aprendizaje
es facil e intuitivo, de todas formas, cuenta con asesoramiento y disponen de especialistas

gue te guian para la migracion y uso de la herramienta.

Lainstrumentacién de lo propuesto a continuaciéon debe desarrollarse en un tiempo no

mas de 3 meses desde su instauracion.

Es importante realizar un programa de capacitacion al personal, el mismo comprende las
actividades necesarias para la formacién y especializaciéon de los empleados que trabajan en

la planta, logrando especializacién y mayor eficiencia en sus labores.

La capacitacion esta dirigida a todo el personal de la produccién. El acceso a la capacitacion
estara establecido por medio de la disponibilidad y oferta de jornadas o cursos de

capacitacion, como también su costo.

En la cdmara de calzados ofrecen cursos y capacitaciones de manera gratuita,

(https://www.calzadoargentino.org.ar/cateqgory/capacitacion/).

El objetivo de un plan de capacitacion es el de dar formacion y especializacién en
determinadas areas o tareas, dando conocimiento y formacion, obteniendo mayor

productividad

Recomiendo que las areas de administracion y produccién puedan coordinar la disponibilidad
de las opciones de las capacitaciones que se ofrecen y que respondan a las funciones que

se cumplan en la fabrica.

Lainstrumentacién de lo propuesto a continuacion debe desarrollarse en un tiempo no

mas de 14 meses desde su instauracion.


https://www.netegia.com/home.php?v=1
mailto:info@netegia.com
https://www.calzadoargentino.org.ar/category/capacitacion/

Se recomienda la confeccion de un manual de procedimiento para las distintas sub areas de
sector de produccién, el cual permitird detallar la informacion de manera ordenada,
sistemdtica, conteniendo todas las instrucciones responsabilidades sobre funciones,

procedimientos y operaciones.

El manual de procedimiento debe ser escrito y plasmado por cada responsable de las
subareas de la produccién, para mas tarde ser unificado. Su posterior edicion, revision, y
actualizacion deberia estar a cargo del personal con jerarquia junto con la persona encargada

del sector de administracion.

Para ello se debe definir su estructura, cual serd su contenido, indice, alcance de los

involucrados, establecer procesos, responsabilidades y procedimientos.

Lainstrumentacién de lo propuesto a continuacion debe desarrollarse en un tiempo no

mayor a 1 mes.

Se solicita hacer un plan de mantenimiento de las maquinarias, para asegurar que una
maquina o una herramienta de produccion se encuentre en condiciones Optimas para producir
con la calidad y el tiempo establecido.

Se busca eliminar las paradas de produccion por fallas relacionadas con la instalacion de la
maquina o error humano por uso indebido. Es importante la implementacién de un plan por
el cual se establezcan fechas de mantenimiento de maquinarias con el objetivo de evitar las
paradas de produccion por averias o roturas y conservas las maquinas en buenas
condiciones.

Con un correcto mantenimiento de las maquinas aumentamos su vida Util, disminuimos el uso
de repuestos y por ende se incrementa la productividad de la maquina.

Existen empresas que brindan servicios de mantenimiento, las cuales hacen una inspeccion
y relevamiento mensual al efecto de prevenir desperfectos y en caso de que ocurra brindar
soluciones.

El encargado de produccién debe estar al tanto del cumplimiento y control del mantenimiento.

Lainstrumentacion de lo propuesto a continuaciéon debe desarrollarse en un tiempo no

mas de 6 meses desde su instauracion

Se propone la incorporacion de una persona que esté a cargo del sector de produccion para

realizar las tareas inherentes al sector. La busqueda en principio se puede establecer dentro



de la fabrica, como algiin empleado que pueda tener caracteristicas de responsable del area,
con experiencias en el sector para poder ofrecerles este puesto.

Se Recomienda que el perfil de la persona que pueda adquirir este puesto tenga suficiente
capacidad para manejos de equipos de trabajo, experiencias en el rubro del calzado,
planificacion y supervision de los procesos en la produccién, capacidad para resolver las
diferentes incidencias que ocurren de manera inesperada, responsabilidad y compromiso en
su trabajo.

Lainstrumentacién de lo propuesto a continuacién debe desarrollarse en un tiempo no

mayor a 3 meses.

Se sugiere la aplicacion de un inventario sobre la mercaderia e insumos que se encuentra en

desuso dentro de la empresa.

Esta misma puede ser realizada por el responsable de produccion, y se debe llevar de manera

ordenada y controlando todos los materiales que se encuentran en el sector.

Recomiendo que las areas de administracion y produccién puedan coordinar la disponibilidad
de los empleados para dos dias puedan encargarse de ese sector de la fabrica, propongo

gue se puede realizar los sabados para no interferir en la produccién habitual.

Lainstrumentacion de lo propuesto a continuacion debe desarrollarse en un tiempo no

mayor a 3 meses.

Se sugiere la aplicacién de un inventario sobre la materia prima y productos terminados que

se encuentra dentro de la compainiia.

Esta misma puede ser realizada por el responsable de produccién, y se debe llevar de manera
ordenada y controlando todos los materiales que se encuentran en el sector. Se debe llevar
en un Excel de trabajo para tener registros de cada uno de los inventarios realizados y luego
realizar los andlisis correspondientes para comenzar cada temporada de trabajo, a

continuacion se detallan modelos de planillas:



Inventarie de Matria Prima
nowv-22
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Inventario de Productes
nov-22
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Recomiendo que las areas de administracion y produccion puedan coordinar la disponibilidad,
y que se pueda realizar cada 6 meses una vez que se finalice cada temporada de trabajo,

propongo que se puede realizar los sabados para no interferir en la produccién habitual.

Lainstrumentacion de lo propuesto a continuacion debe desarrollarse en un tiempo no

mas de 1 afio desde la propuesta.

Sugiero la instrumentacion y puesta en marcha de una estrategia de ventas que se adapte a
la nueva forma de comprar de los clientes, ya que de alguna manera los vendedores ya no
tienen el poder sobre las ventas. La demanda ha cambiado, hay otras preferencias y hoy
representa el cambio hacia las nuevas tendencias, también el de los consumidores que usan

nuevos canales de venta, priorizando su lealtad a negocios y no a marcas.

Existen ciertos puntos que se deben incluir en la estrategia de ventas, como establecer una
guia de ejecucion de acciones, estimular al personal a alcanzar las metas. Se apoden aplicar

los siguientes conceptos para poder alcanzar los objetivos:



— Cambiar o mejorar el producto, con nuevas caracteristicas. Mejoras en cuanto a la
calidad, presentacion, etiqueta o forma.

— Brindar servicios adicionales a la compra, como entregas a domicilio.

— Cambiar los precios, mejorar el costo para adquirir nuevos clientes ya sea subiendo o
bajando los precios dependiendo la calidad del calzado.

— Redes sociales, Instagram, Facebook.

Es necesario potenciar el uso del comercio electrénico, ya sea por medio de la creacion de
una web, colocando productos y precios de los calzados del catadlogo, con entregas a
domicilio cuando la venta se realice por este medio. Las Apps de ventas online se pueden

instalar en cualquier celular por lo que es una herramienta cémoda y facil para vender.

Para estas tareas hay empresas especializadas que brindan una solucion integral respecto a
marketing y publicidad en redes sociales. También existen programas que permiten la
autogestion, inclusive tienen suscripciones gratuitas de prueba y en caso de estar conformes
con la aplicacién, se paga un abono dependiendo las prestaciones y cantidad de usuarios

gue las empleen.

La responsabilidad de que se pueda implementar la propuesta estd a cargo de Gustavo,
duefio de la fabrica, por estar a cargo del area de comercializacion y debe ser realizada por
un externo a la organizacién, especialista o expertos en redes Sociales, un Community
Manager, quien, como profesional sabe que recursos aplicar para disefiar estrategias de
marketing. Los honorarios profesionales varian entre $50.000- a $80.000-, segun

asesoramiento y tipo de ejecucion de tareas.

Lainstrumentacion de lo propuesto a continuacion debe desarrollarse en un tiempo no

mas de 3 meses desde su instauracion.

Del mismo modo es conveniente la confeccién de un organigrama formal, que conste por
escrito. EI mismo representa de manera grafica la estructura organizacional de la empresa,
representa la jerarquia y rango de todos los empleados, y las diferentes funciones de cada

uno de los sectores.

Es fundamental su confeccion ya que determina la jerarquia de trabajo, obligaciones de los
empleados, quien toma las decisiones. También se deben separar las areas mas en el sector
de produccién, asociar las responsabilidades o labores de cada subéareas. La realizacion es
de arriba hacia abajo, direccién, responsables intermedios hasta los niveles mas bajos de

responsabilidades y tareas.

Su confeccion debe estar a cargo del sector de Administracion.



Conrespecto a la sucesion, ante la falta de interés de los hijos, y falta de manejo de su esposa
en cuanto a las responsabilidades de la organizacion, se propone que Gustavo pueda
capacitar a una persona para que en un futura esta realice las tareas que hoy en dia las hace
el. La busqueda puede realizarse con una persona que ya esté trabajando en la fabrica que
tenga experiencia en el rubro y que pueda ir ayudandolo en distintas responsabilidades que
surgen en el dia a dia para que vaya pudiendo delegar cada una de ellas con el objetivo de
gue esa persona se pueda convertir en un gerente general en un futuro y realizar el manejo

de la organizacién con la supervisién de Gustavo.

VIABILIDAD DE LA PROPUESTA

Mediante el analisis de los detalles operativos de las propuestas enunciadas se vera la

viabilidad de estas, teniendo en cuenta que los resultados establecidos se cumplan.

Viabilidad econdmica

Desde el punto de vista econdémico la propuesta del plan de accién es viable. Si estimamos
el retorno de la inversion, el potencial de los beneficios es superior al costo de la aplicacion.
El analisis de la inversion inicial, los costos de ejecucion y la estimacion de los beneficios,

determinan la rentabilidad a alcanzar con el plan de accién sugerido.

El hecho de incrementar las ventas con la propuesta de incorporar redes sociales y marketing
se obtendra como resultado que la aplicacion de la propuesta compensa el gasto de su

instrumentacion.

Viabilidad politica

La viabilidad politica en cuanto a sus limites dependera en gran medida del duefio de la
organizacion. Por ser el fundador de la compafiia de calzados se observa en el su
compromiso con la continuidad del negocio y en definitiva con la posibilidad de mejoras al

implementarse el plan de accién.

La factibilidad de la aplicacion de las sugerencias es compartida por la direccion de la

empresa y el entorno operativo.



Viabilidad Administrativa

Si bien la aplicacion del plan de accion propuesta depende del responsable, Hay intencion de
Gustavo realizar las mejoras necesarias para el sector y realizar las propuestas del plan de
accion. Ya que tienen las herramientas necesarias para realizar el analisis del resto de las

propuestas.

RECOMENDACIONES Y REFLEXIONES

Sofia Shoes, es una organizacion que tiene mas de 11 afios en el mercado, funciona y se
mantiene vigente. Fue constituida por Gustavo Molina y su mujer Ménica para satisfacer una

necesidad econémica, logrando ser una fuente de trabajo.

Por medio de los afios quedo demostrado que el negocio ha ido creciendo, mejorando sus
productos y fortaleciéndose dia a dia, muestra de esto la cantidad de afios en actividad, la
némina de personal que tiene en la actualidad, y el reconocimiento de sus clientes por la

calidad de sus calzados

Hay oportunidad de mejoras en la empresa Sofia Shoes, las cuales pueden hacerse efectivas
mediante el plan de accion propuesto, el cual hard& mas competitiva a la organizacion,
permitiéndole la adaptacion a un mercado con distintos cambios, asegurando que la empresa

ira en misma direccion de las nuevas tendencias.

Las medidas y acciones recomendadas estan dirigidas a perfeccionar los procesos internos
de produccién buscando se trabaje mejor, mediante una utilizacién inteligente de

componentes, recursos y el capital de trabajo.

Es una empresa Familiar que tiene mucho futuro en el mercado por el empefio, dedicacién y
compromiso que suele caracterizar a este tipo de empresas. Pero es necesario que el
fundador de la fbrica pueda involucrarse de manera responsable y comprometida ya que él
debe concientizar a los empleados sobre el desarrollo y resultados que se obtendran al aplicar

las acciones recomendadas.

“Es importante que la empresa sea una familia, que las personas sientan que son parte

de la empresa, y que la empresa sea como una familia para ellos “. (Larry Page)
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ANEXOS
ANEXO |

MARCO TEORICO

EMPRESA FAMILIAR

En el mundo empresarial actual, la empresa familiar constituye el nlcleo sobre el que orbita
el tejido empresarial de cualquier region desarrollada. De ella depende gran parte de la
creacion de riqueza, de la generacion de empleo y del bienestar de todos nosotros. Por ello
es importante conocer su naturalezay origenes, sus fortalezas y debilidades para poder trazar

estrategias que refuercen su competitividad y proyecten caminos de futuro.

Las empresas familiares son aquellas cuyo patrimonio y gobierno esta ejercido por los
miembros de una o varias familias y su objetivo estratégico comprende la continuidad de la

empresa a manos de la siguiente generacion familiar.

Caracteristicas:

1. La capacidad de voto mayoritaria debe residir en los miembros de la familia que
fundaron la compafiia 0 en los que los sucedieron heredando el patrimonio y — en
muchas ocasiones - la gestion de la misma.

Esa mayoria de votos se puede tener de manera directa o indirecta.
Al menos un representante de la familia o pariente debe participar en la gestién o

gobierno de la compaiiia.

Fortalezas:

La empresa familiar presenta una serie de ventajas debidas al clima particular existente en la
empresa, que genera un sentido de pertenencia y un propdsito comun a toda la fuerza laboral,
de la cual se manifiesta como cualidades concretas y positivas que pueden servir para

proporcionar a la empresa una importante ventaja competitiva

1. La transmision de los valores y la cultura familiar al entorno laboral como el
compromiso, conocimiento y comunicacion.

2. La cercania con el cliente, la flexibilidad y la capacidad de planificar a largo plazo se
encuentran entre ellas.

3. Laempresa familiar se concibe como un proyecto de vida de varias generaciones.



4. Una cultura estable en diferentes areas de la empresa.
5. Rapidez en la toma de decisiones, ya que si se desea hablar con alguien de la

empresa va directamente al duefio.

Debilidades:

1. La principal radica en la dificultad para conseguir financiacién, especialmente ahora
gue el crédito esta restringido por la recesion econémica.

2. Las empresas familiares tienen una alta versién al riesgo porque su propio patrimonio
esta en juego.

Su capacidad de crecimiento puede verse limitada.

Rigidez para el cambio y la adaptabilidad, ya que nadie piensa en el cambio ni se
plantea hacer las cosas de otra manera porque siempre se han hecho asi y han ido
bien, convirtiéndose en una cultura tradicional, sin posibilidad de cambios y sin
posibilidad de tener un comportamiento emprendedor.

Falta de competitividad por no tener avances de nuevas tecnologias por no cambiar.
Cuando se realiza un traspaso de una generacién a otra se pone en juego la
continuidad de la empresa familiar.

7. La sucesion se trata ademas de una verdadera transformacion en la cual la nueva
generacién tiene que reconstruir la organizacién de acuerdo a las pautas y nuevas
ideas acerca de cdmo se debe manejar una organizacion.

8. Los problemas emocionales producen problemas para la actividad productiva de la
organizacion, ya que el sistema familiar se rige por las emociones y el empresarial
esta basado en la racionalidad.

9. confusion del patrimonio de la empresa y de la familia.

Problemas especificos que surgen de las Empresas Familiares:

a) incapacidad de equilibrar la necesidad de liquidez de la familia con la necesidad de capital

de la empresa
b) deficiente planificacion patrimonial

c¢) falta de voluntad del fundador para ceder la propiedad y la direcciébn en el momento

oportuno

d) incapacidad de atraer y retener a los sucesores competentes



e) rivalidad entre hermanos que impide el acuerdo sobre la eleccion del sucesor o la gestion
de la direccién

f) incapacidad de atraer y retener a ejecutivos competentes no pertenecientes a la familia

g) incapacidad de encontrar capital para crecer sin diluir la participacion de la familia en el
capital (el control total de la propiedad parece ser un principio sagrado para muchas familias)

Ciclo de vida de las empresas familiares

El ciclo de vida de la empresa familiar nos muestra que las empresas familiares fracasan sino
ven la clave de su futuro éxito esta en como la familia se involucra en la empresa, es decir,
en cOmo se preparan para superar las crisis propias que les tocara sobrepasar por el solo

hecho de ser una empresa familiar.
Tenemos 4 etapas bien remarcadas dentro del ciclo de vida.

Primera Etapa: La del fundador, emprendedor del negocio.

En esta etapa el fundador pone el acento en aprovechar una oportunidad de negocio que
percibe y se entusiasma por llevarla adelante, el mismo se caracteriza por ser una persona

emprendedora, asertiva y con una gran capacidad para superar las dificultades.
Tiene una gran pasion por lo que hace por lo general delega muy poco justificAndose con la

Siguiente frase: “Todo lo tengo que hacer yo porque si no nunca las cosas salen como tienen

que salir”.

El fundador juega un rol fundamental ya que es él mismo quien cumple varias funciones y
ademas no suele tener con quién compartir sus decisiones ya que muchas de ellas se basan

en intuiciones de negocio.
Primera crisis:

Los aciertos del fundador han permitido que los negocios crezcan hasta tal punto en que ya
no puede hacer todo como antes. Suelen aparecer en esta instancia problemas de
productividad, comerciales e incluso financieros por no alcanzar a cobrar en término a todos

sus clientes.

El fundador debe tomar una decision critica para superar esta etapa, incorporando gente en

guien pueda delegar algunas de las funciones que antes él cumplia.

Es natural que se resista por no tener la suficiente confianza de que aquella gente en la que

delegue determinadas funciones no vaya a hacer bien sus trabajos y, ademas, por no tener



el tiempo para controlarlos. En caso de lograr esta delegacion de funciones podréa superar la

primera crisis propia del crecimiento por el éxito inicial.

Segunda Etapa: Crecimiento por el nuevo estilo de liderazgo del fundador.

Liderar un equipo con las personas que ingresan a la organizacion trae consigo ciertas
delegaciones de tareas, de la cual deben tomar decisiones y dar cuentas de las mismas. La
comunicacion si bien sigue siendo bastante informal es ahora mas compleja a raiz de esta
nueva estructura organizativa. Esta es una ventaja positiva para las empresas familiares,

porque les transmiten a los empleados la pasion que tienen por la organizacion.
Segunda Crisis:

Si bien esta etapa genera en la familia mucho entusiasmo no deja de presentarles ciertas

dificultades:

1. Padre en casa y jefe en el trabajo. La superposicion de roles desempefiados por la
misma persona en la familia y en la empresa. La confusion sobre estos roles entra en
conflicto con facilidad o, al menos, provoca discusiones que no favorecen la calidad
de trabajo ni de la vida familiar. Padre en casa y jefe en el trabajo.

2. Elfundador prioriza la confianza y el compromiso de los hijos por sobre la preparacion
gue ellos puedan tener para cumplir sus responsabilidades en la empresa.

3. Lavision y los estilos de direccion del padre y de los hijos no suelen coincidir, suele
suceder que los hijos traen consigo después de pasar por una facultad temas
aprendidos y cambios para la empresa, aunque no consiga con éxito y que estos

cambios no los perciba de buena manera el fundador.

Tercera Etapa: Fallecimiento del fundador y crisis de poder entre los hermanos.

El fallecimiento del fundador trae incertidumbres que genera sobre cémo sera la direccién de
la empresa con la ausencia de éste y de como los hermanos se entenderan para gobernar la
empresa y manejar los conflictos de modo de preservar la unidad y armonia familiar.
La sucesién de la empresa lo mas acorde es que ya se haya hablado con el fundador antes
de su muerte para que este lo mas planificado en el caso que suceda y que nos los tomen
prevenidos y tomen decisiones apresuradas.

La familia tiene que ser proactiva, anticipAndose a los potenciales conflictos de intereses,
visiones, expectativas, que suelen estar involucrados en un proceso de sucesion, generando

la dinAmica para lograr una buena comunicacioén entre ellos.

Cuarta Etapa: El gobierno corporativo profesional.



Los hijos son quienes deben planificar el poder en pos de tomar decisiones que beneficien a
la empresa por encima de sus intereses personales. Esto supone incorporar buenas practicas
para el gobierno corporativo de la empresa familiar de forma tal de poder superar las crisis
de la etapa anterior. Deben mejorar la calidad del gobierno de la empresa.

TOMA DE DECISIONES

Es el proceso que consiste en realizar una eleccion entre diversas alternativas. Puede
aparecer en cualquier contexto de la vida cotidiana y permite resolver los distintos desafios a
los que se debe enfrentar una persona o una organizaciéon. Apela a la capacidad analitica
para poder escoger la mejor alternativa posible y para que esto sea posible es necesario tener
un amplio conocimiento del problema que se debe superar, ya que solo luego del pertinente

andlisis es posible comprenderlo y dar una solucién adecuada.
Toda decision involucra seis elementos?:

1. Tomador de decisiones: es la persona que elige una opcién entre varias
alternativas futuras de accion.

2. Objetivos: son los que pretende alcanzar con sus acciones el tomador de
decisiones.

3. Preferencias: son los criterios que el tomador de decision escoge para
alcanzar sus objetivos.

4. Estrategia: es el curso de accion que el tomador de decisiones escoge para
alcanzar sus objetivos. Es el camino seleccionado.

5. Situacion: son los aspectos del ambiente que involucra al que toma la
decision, alguno de ellos se encuentra fuera de su control, conocimiento o
comprension y afectan su eleccién.

6. Resultado: es la consecuencia de cierta estrategia.

1. Chiavenato, Idalberto. Comportamiento organizacional. La dinamica del éxito en las

organizaciones. Free Libros. 2da. Edicion.



ETAPAS DEL PROCESO DE DECISION

El proceso de decision es complejo y depende de las caracteristicas personales del quien

toma las decisiones, de la situacion en la que esta involucrado y de la forma en la que percibe

el mundo. Dicho proceso consta de siete etapas.

N o g ks~ oobdRe

Percepcion de la situacion que involucra algun problema.

Analisis y definicion del problema.

Definicién de los objetivos.

Busqueda de alternativas de solucién o de cursos de accion.
Seleccion de la alternativa més adecuada al alcance de los objetivos.
Evaluacion y comparacion de alternativas.

Implementacion de las alternativas seleccionadas.

Cada etapa influencia a otras y todo el proceso. No siempre estas etapas se siguen

estrictamente. El proceso permite solucionar problemas o enfrentarse con situaciones. Segun

las diferentes caracteristicas el proceso de toma de decisiones podra ser:

1.

Racional: proceso en el que se analizan las posibles alternativas utilizando el
raciocinio en base a fuentes y pruebas comprobables.

Intuitivo: proceso en el que el individuo toma en cuenta la intuicion y la experiencia
personal para volcarse hacia algunas de las alternativas.

Personal: proceso de toma de decision de un individuo dentro del ambito privado.
De rutina: proceso que realiza un individuo o un grupo de manera periodica.

De emergencia: proceso que un individuo o grupo realiza para tomar una decision
frente a una situacién nueva y excepcional.

De grupo: se realiza en conjunto entre los miembros de un grupo en el que prima el
consenso y se toma la alternativa que genera mas adhesion.

Individual: lo ejecuta una persona de manera autbnoma dentro de un contexto como
una organizacion o empresa.

Organizacional: proceso que realizan uno o varios individuos miembros de una

organizacién para tomar una decision que repercute en el futuro de la institucién.



COMUNICACION EN LA ORGANIZACION

La comunicacion se refiere a la transmision de informacién mediante simbolos comunes, y a
su comprension. Es el flujo de informacion entre dos o mas personas y su comprension, o la
relacion entre personas por medio de ideas, hechos, pensamientos, valores y mensajes. La
comunicacion organizacional es el proceso mediante el cual las entidades intercambian

informacion y establecen un entendimiento comun.

La organizacién funciona como un sistema de cooperacion donde, por medio de la
comunicacion, las personas interactlan para alcanzar objetivos comunes. La comunicacion
es indispensable para conseguirlo. Cuando no hay comunicacion, las personas permanecen

aisladas y no tienen contacto entre si.

Es un area en la que cualquier persona puede lograr avances para ser mas eficiente y mejorar
sus relaciones interpersonales o con el mundo externo. También es el punto donde se
presenta la mayoria de los malentendidos y conflictos entre dos o mas personas, entre

miembros de un grupo, entre grupos y en la organizacion como sistema.

La comunicacién es un elemento clave, porque los administradores no trabajan con cosas,
sino con informacion acerca de ellas. Ademas, todas las funciones administrativas, como la
planeacion, la organizacion, la direccion y el control, s6lo pueden funcionar en la practica

mediante la comunicacion. Esta es indispensable para el funcionamiento de la organizacion.

Funciones de la comunicacion:

Las funciones basicas en una organizacion son control, motivacion, expresion de emociones
e informacion?:

Control: La comunicacion tiene un fuerte componente de control en el comportamiento de la
organizacién, los grupos y las personas. Cuando los individuos siguen normas y
procedimientos de trabajo, o cuando comunican un problema laboral a su superior inmediato,

provocan que la comunicacién tenga una funcién de control.

Motivacién: La comunicacién propicia la motivacion cuando se define lo que debe hacer una
persona, se evalla su desempefo y se le orienta sobre las metas y resultados que debe
alcanzar. La definicién de los objetivos, la realimentacién sobre el avance alcanzado y el

refuerzo del comportamiento deseable estimulan la motivacion y requieren comunicacion.

2W. G. Scott y Terence R. Mitchell, Organization Theory: A Structural and Behavioral Analysis,
Richard D. Irwin, Homewood, lll., 1976.



Expresién de emociones: La comunicacion en un grupo representa una alternativa para que
las personas expresen sus sentimientos de satisfaccién o insatisfaccion. La comunicacion
casi siempre es un medio para la expresion emocional de los sentimientos y de satisfaccion

de ciertas necesidades sociales.

Informacion: La comunicacion facilita la toma de decisiones individuales y grupales al
transmitir datos que identifican y evallan cursos de accion alternativos. Toda comunicacion

en un grupo u organizacién implica una o varias de las cuatro funcionen.

Proceso de comunicacion:
El proceso de comunicacion es sistémico, porque cada etapa constituye un subsistema o una

parte integral del conjunto.
El proceso de comunicacion puede ser eficiente y eficaz®.

» La comunicacioén eficaz ocurre cuando el destinatario de codifica el mensaje y le
agrega un significado que se aproxima a la informacion o la idea que la fuente que
quiso transmitir.

» La eficiencia se refiere a los medios utilizados para la comunicacion. La eficacia se

refiere a cumplir el objetivo de transmitir un mensaje que tenga significado.

La comunicacién organizacional, se transforma a lo largo del proceso, lo cual provoca que
el destinatario casi siempre reciba un mensaje diferente al enviado originalmente, pues la
intencion se transforma en el proceso de comunicacién. Los canales de comunicacion formal
son los que fluyen dentro de la cadena de mando o responsabilidad definida por la

organizacion.

Existen tres tipos de canales formales: las comunicaciones descendentes, las

ascendentes y las horizontales”.

Las comunicaciones descendentes: son los mensajes enviados de la directiva a los
subordinados, es decir, de arriba hacia abajo. Este tipo de comunicacién vertical busca crear
empatia y un clima de trabajo unificado para buscar soluciones a los problemas de la
organizacion.

El administrador puede comunicarse con niveles jerarquicos inferiores por medio de

conversaciones, reuniones, mensajes en publicaciones de la organizacion, correos

% |dalberto Chivenato, Administrac&o nos Novos Tempos, op. cit., p. 523.
4 |dalberto Chiavenato, Administracéo nos Novos Tempos, op.cit., pp. 535-537.



electronicos, llamadas telefénicas, memorandos, videos, seminarios, cartas y manuales de
politicas y procedimientos.

Las comunicaciones descendentes generalmente tratan los siguientes asuntos:

a) Definicion de objetivos y estrategias. La comunicacidn presenta directrices a los niveles

mas bajos de la organizacion.

b) Instrucciones para el trabajo y racionalidad. Son indicaciones sobre cémo se debe

hacer el trabajo y cdmo relacionarlo con otras actividades de la organizacion.
c) Practicas y procedimientos. Son mensajes que definen politicas, reglas y reglamentos.

d) Realimentacion sobre el desempefio. Son mensajes que indican la evaluacion sobre el

desempefio de una persona.

e) Adoctrinamiento. Son mensajes destinados a motivar las personas a adoptar los valores
culturales de la organizacién, asumir su misiéon y visibn y a participar en ceremonias

especiales.
Las comunicaciones ascendentes:

Son los mensajes que fluyen de los niveles mas bajos a los mas altos de la jerarquia

organizacional. Hay cinco tipos de informacién ascendente:

a) Problemas y excepciones. Son mensajes que describen desviaciones 0 anomalias en el

desempefio rutinario y normal, y buscan llamar la atencién de la directiva.

b) Sugerencias para mejorar. Son mensajes con ideas para mejorar los procedimientos

relacionados con las tareas para aumentar la calidad y la eficiencia.

¢) Informes de desempefio. Son mensajes que incluyen reportes peridédicos que informan a

la administracion acerca del desempefio de personas o unidades de la organizacion.

d) Informacién contable y financiera. Son mensajes que se refieren a costos, pago de
cuentas, volumen de ventas, utilidades proyectadas, rendimiento sobre la inversién y otros

asuntos de interés para la administracién.
Las comunicaciones horizontales

Son el intercambio lateral o diagonal de mensajes entre colegas o comparieros. Se puede dar
dentro o a lo largo de las unidades de la organizacién. Su propdsito no es sélo informar, sino
también solicitar actividades de apoyo y coordinacién. Existen tres categorias de

comunicacion horizontal:



a) Solucién de problemas interdepartamentales. Son los mensajes que intercambian

miembros de un mismo departamento sobre el cumplimiento de las tareas.

b) Coordinacién interdepartamental. Son mensajes entre diferentes departamentos para

facilitar el cumplimiento de proyectos o tareas comunes.

c) Asesoria del staff para los departamentos de linea. Son mensajes de especialistas del
staff a los administradores de linea para ayudarles en sus actividades.

Cémo mejorar la comunicacion organizacional
Los administradores deben tratar de mejorar su comunicacion por dos vias:
En primer lugar, deben mejorar sus mensajes, o sea, la informacion que desean transmitir.

En segundo lugar, deben tratar de comprender lo que otras personas intentan comunicar. En
suma, deben mejorar su capacidad para codificar y descodificar. No s6lo deben enfocarse en

ser comprendidos, sino también en comprender a los otros.

Existen algunas técnicas que pueden mejorar la eficacia en estos dos puntos® :

1. Acompafamiento. Consiste en verificar que el significado del mensaje fue captado
debidamente y parte del supuesto de que pudo haber sido mal interpretado por el destinatario.
Como el significado esta en la mente del destinatario, el emisor debe averiguar si es el mismo

gue intentd transmitir.

2. Realimentacién. Es un elemento muy importante para la buena comunicacién bilateral.
Implica la apertura de un canal para que el destinatario responda y para que el emisor sepa
si el mensaje fue recibido y si produjo la respuesta deseada. En la comunicacion frente a
frente se puede dar una realimentacién directa. No obstante, en la comunicacion de la
directiva hacia abajo siempre se presentan inexactitudes debido a la falta de oportunidades
de realimentacién suficiente. El envio de un memorando a todas las personas no significa que
haya habido comunicacién, a menos que haya realimentacion de abajo hacia arriba. Toda
organizacion saludable requiere de un buen sistema de comunicacion de los niveles inferiores
a los superiores si quiere que el flujo de informaciéon en sentido inverso tenga éxito. Los
mecanismos de realimentacion implican mucho mas que el acompafiamiento de las

comunicaciones.

® Leonard R. Sayles y George Strauss, Human Behavior in Organizations, Prentice Hall, Inc.,
Englewood Cliffs, NJ,



3. Empatia. La forma de comunicacion depende mucho de lo que uno sabe acerca del
destinatario. La empatia implica que la informacion debe estar mas orientada hacia el
destinatario que hacia el emisor y exige que los comunicadores se pongan en el lugar de los
destinatarios para darse una idea de como sera de codificado el mensaje. La empatia es la
capacidad de ponernos en el lugar de otra persona y adoptar sus puntos de vista y sus
emociones. También puede reducir muchas barreras para la comunicacién; por ello es
necesario comprender el proceso de decodificacién, a fi n de prever como percibird y filtrara

el mensaje la otra persona.

4. Repeticion. La repeticion o redundancia en la comunicacion asegura que si un mensaje
no fue comprendido, habra otros que lo transmitiran. Es un método de aprendizaje
ampliamente aceptado. Los empleados que son contratados por una empresa 0 los
estudiantes que ingresan a una universidad reciben la misma informacién basica de diversas
maneras. La informacion redundante, como la costumbre de tocar dos 0 mas veces a la puerta

de alguien, busca garantizar la comunicacion.

5. Lenguaje sencillo. El lenguaje complicado ha sido identificado como una de las principales
barreras para la buena comunicacion. La comunicacién eficaz exige la transmision de
conocimientos e informacion. Si el destinatario no comprende, no hay comunicacion. Los
administradores deben codificar los mensajes con palabras, nombres y simbolos que tengan

significado para el destinatario.

6. Escuchar atentamente. Para mejorar la comunicacion, el administrador debe procurar que
le entiendan bien, pero también debe entender bien. Esto exige que escuche a las personas,
porque las alienta a expresar sus sentimientos, deseos y emociones. Sin embargo, no basta

con oir, sino que es necesario escuchar y comprender.
Davis planted los “diez mandamientos del buen oyente”:
1. Deje de hablar.

2. Péngase comodo.

3. Demuestre que quiere oir.

4. Elimine posibles distracciones.

5. Busque crear empatia.

6. Sea paciente.

6 Keith Davis, Human Behavior at Work, McGraw-Hill BookCo., Nueva York, 1972, p. 394.



7. Domine su temperamento.

8. Vaya directo al asunto o a la critica.

9. Pregunte.

10. Deje de hablar.

Dejar de hablar es el primero y el tltimo mandamiento.
Otro autor ofrece “cinco consejos para escuchar”’:
1. Evite los juicios de valor.

2. Escuche toda la historia.

3. Reconozca los sentimientos y las emociones.
4. Reconsidere la posicién del otro.

5. Pregunte con cuidado

7. Propiciar la confianza mutua. La comunicacién funciona mejor cuando esté basada en la
confianza reciproca entre administradores y subordinados. Un ambiente amigable y un clima
de confianza permiten un mejor acompafiamiento y una mejor comprension entre los

subordinados.

8. Crear oportunidades. Como las personas son bombardeadas intensamente por millares
de mensajes cada dia, muchos de éstos ni siquiera son decodificados o recibidos. Mientras
los administradores estan tratando de comunicarse con sus receptores, éstos reciben otros
mensajes. Cuando ocurren cambios importantes, muchas empresas organizan retiros que

permiten intercambiar ideas.

7 Henry L. Sisk, Organization and Management, South-WesternPubl. Co., Cincinnati, 1973, pp. 535-536.



CONCEPTO DE ADMINISTRACION

Fayol® define el acto de administrar como planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar. Las
funciones administrativas abarcan los elementos de la administraciéon, es decir, las funciones

del administrador®:

1. Planeacidn: avizorar el futuro y trazar el programa de accion.

2. Organizacion: construir las estructuras material y social de la empresa.

3. Direccion: guiar y orientar al personal.

4. Coordinacién: enlazar, unir y armonizar todos los actos y esfuerzos colectivos,

5. Control: verificar que todo suceda de acuerdo con las reglas establecidas y las érdenes

dadas.

Estos elementos de la administracién, que constituyen el llamado proceso administrativo, se
hallan presentes en cualquier actividad del administrador y en cualquier nivel o area de

actividad de la empresa.

Segun Fayol, existe proporcionalidad de la funcion administrativa: se reparte por todos los
niveles jerarquicos de la empresa y no es privativa de la alta direcciébn. La funcién
administrativa no se concentra sélo en la clUpula de la empresa ni es privilegio de los

directores, sino que se distribuye de manera proporcional entre los niveles jerarquicos.

Diferencia entre administracién y organizacion

La administracion constituye un todo, del cual la organizacion es una de las partes.

La organizacién se refiere sélo a la definicién de la estructura y la forma; en consecuencia,

es estatica y limitada.

e Organizacién corno entidad social, en la cual las personas interactian para
alcanzar objetivos especificos. En esta acepcion, la palabra organizacion indica
cualquier iniciativa humana intencional, emprendida para alcanzar determinados

objetivos. Las empresas constituyen un ejemplo de organizacion social.

8 Henri Fayoi, Administrado Industrial e Geral, Sao Paulo:Atlas, 1950.
9 Henri Fayoi, op. cit., p. 7.



e Organizacion como funcién administrativa y parte del proceso administrativo
(planeacion, direccion, coordinacién y control). En este sentido, organizacion significa
el acto de organizar, estructurar y destinar los recursos, definir los érganos

encargados de la administracion y fijar sus atribuciones e interrelaciones.

¢ QUE ES LA COMERCIALIZACION?

La comercializacion es identificar las necesidades del cliente y satisfacerlas mejor que sus

competidores para obtener una ganancia.

Utilice la Matriz de Comercializacién que incluye las siete "P" que le ayudan a responder ante

las necesidades de sus clientes de tal forma que distingan su negocio de los demas:

* Producto se refiere a bienes o servicios que Ud. le ofrece a sus clientes. Es el elemento

central para satisfacer sus necesidades.

* Precio se refiere al proceso de fijar el precio de su producto permitiéndole una ganancia,
pero lo suficientemente accesible para que sus clientes estén dispuestos a pagar la cantidad

solicitada.

* Promocidn consiste en informar a sus clientes sobre su producto y atraerlos para que lo

adquieran.
* Plaza denota la manera en que los bienes o servicios llegaran hasta los clientes.

* Personas indica el personal clave que Ud. recluta y entrena haciendo que su negocio sea

diferente y se destague de entre la competencia.

* Proceso es la manera en que se organiza el trabajo para que pueda ofrecer su producto a
los clientes. Los procesos claros y bien organizados garantizan que sus bienes y servicios
cumplan con ciertas normas de calidad y sean entregadas de manera conveniente a los

clientes.

* Pruebas fisicas definen la percepcién de su negocio en las mentes de los clientes
proporcionando la mayor cantidad de tangibles que le sea posible en sus interacciones con

ellos.

Los clientes compran bienes y servicios para satisfacer sus necesidades basicas y sus
necesidades especificas. Satisfacer sus necesidades basicas es soélo el primer paso del
negocio. Satisfacer sus necesidades especificas, no-satisfechas har4 que su negocio sea

competitivo y sostenible.



Si sus ventas no son buenas, preguntese si tiene un problema con su producto. Podemos

observar varios procedimientos para mejorar el producto o la venta en si.
Mejorar el empaque

Si vende bienes que necesitan empaque, también puede cambiar el empaque. EI empaque
protege los bienes y hace mas facil su manejo. También puede incrementar sus costos, pero
un empaque que lo distinga y que sea innovador puede hacer mas atractivos sus articulos y

ayudar a incrementar las ventas.

En muchos casos, los clientes seleccionan un articulo por su empaque distintivo. A veces un

empaque puede ser distintivo y mas barato.
Mejorar el servicio que acompafia los bienes/articulos

Si esta vendiendo un servicio, su servicio es su producto y hay muchos elementos del servicio
que podria mejorar. Estos se trataran posteriormente en otros "P": Personas, Procesos y
Pruebas fisicas. Si esta vendiendo bienes, también puede mejorar el servicio que acompafia

sus bienes.
Formas de distribucién del producto.

Para muchos fabricantes no siempre resulta importante estar cerca de sus clientes. Es mas

importante tener:
» Un costo de alquiler o de terreno que no sea caro.

» Un lugar que permita facil acceso al suministro de materia prima y para distribuir el producto,

asi como un mercado laboral cercano.

Si su negocio no se encuentra cerca de los clientes, se debera encontrar maneras para
trasladar su producto a un lugar donde le resulte facil comprarlo a los clientes. Esto se llama

distribucién. La distribucion es de particular importancia para los fabricantes.
Existen diferentes maneras para distribuir sus productos hacia sus clientes:

* Le puede vender directamente a los clientes que usan sus productos. Esto se llama

distribucién directa.

» Puede contratar otro negocio para que venda sus bienes. Esos negocios generalmente son
distribuidores minoristas y mayoristas. Esto se llama distribucién al por menor y distribucion

al por mayor.

» También puede vender sus productos a través del internet. Esto se llama distribucién en

linea.



Distribucion directa

La distribucion directa significa vender su producto directamente a los clientes que lo utilicen.
FABRICANTE CLIENTE

Fabrica el producto Utiliza el producto

Cuando les vende su producto directamente a los clientes, puede hablar con ellos y enterarse
de lo que quieren y lo que pueden pagar. Por tanto, la distribucion directa es usada
principalmente por los fabricantes que disefian y fabrican su producto para las necesidades

especificas de cada cliente.

2
o

Hace productos especializados para clientes particulares.

R
°o

Tiene s6lo pocos clientes con los que esta en contacto periddico.

R
L 4

Disefia y fabrica productos bastante caros para clientes particulares

R
L 4

Brinda un servicio con el producto que fabrica.
Distribucion al por menor

La distribucién al por menor es vender su producto a tiendas y almacenes que a su vez se lo
venden a los clientes que utilizan el producto. La distribucion al por menor es practica para
los negocios que fabrican productos en grandes cantidades. Los distribuidores minoristas a

menudo alcanzan a mas clientes en una zona mayor de lo que puede usted con su negocio.
Beneficios:

e Mantienen contacto con los clientes: Esto le da a Ud. mas tiempo para la produccion
y otras actividades importantes.

e Mantienen un inventario de su producto: Esto le ayuda a su negocio a tener menos
dinero en inventario.

e Ayudan a promover su producto por medio de la publicidad.

Debido al hecho de que los distribuidores minoristas compran grandes cantidades de su
producto para la reventa, Ud. les debe cobrar un precio menor al que le cobra a los clientes
gue utilizan su producto. En algunos casos, tendria que ofrecerles a los distribuidores
minoristas condiciones de pago diferido. Venderles a los distribuidores minoristas también

significa que:

Desventajas:



e No tendra contacto directo con los clientes que utilizan su producto. Ud. no siempre
sabra lo que les gusta y lo que quieren del producto. Ud. tiene que depender de su
distribuidor minorista para recibir esta informacion.

e Podria ser que los distribuidores minoristas no le promuevan su producto tanto como

quisiera Ud. Ya que tal vez también vendan productos de los competidores.
Distribucion al por mayor

La distribucién al por mayor significa vender sus productos en cantidades muy grandes a

distribuidores mayoristas que las venden en cantidades menores a distribuidores minoristas.

Igual que los distribuidores minoristas, los distribuidores mayoristas hacen mucho trabajo que
de otro modo tendria que hacer su negocio por si so6lo. Por ejemplo, los distribuidores

mayoristas:
Beneficios:

« Mantienen contacto con los distribuidores minoristas que compran sus productos.
< Hacen inventario y transportan sus productos.

% Promueven sus productos.

Debido a que los distribuidores mayoristas compran grandes cantidades y les pueden ayudar
a alcanzar a muchos mas clientes en una zona muy grande, Ud. les debe cobrar un precio
mucho menor al que le cobra a los distribuidores minoristas. Igual que con los distribuidores

minoristas, vender a los distribuidores mayoristas significa que:
Desventajas:

v No tendra contacto directo con los clientes que utilizan sus productos. Ud. no conocera
directamente lo que les gusta de su producto y lo que quieren.
v Podria ser que no le promuevan su producto tanto como quisiera Ud. los distribuidores

mayoristas también suelen vender productos de los competidores.
Distribucion en linea

El desarrollo de la tecnologia ha abierto mas opciones de distribucién. La distribucion en linea
significa vender su producto por medio del Internet. Los clientes se deben conectar en linea
y buscar los bienes o servicios que necesitan. Entonces pagan en linea y se les entrega el

producto a cualquier parte del mundo que seleccionen.

Si la mayoria de sus clientes tienen acceso al Internet, usted puede considerar esta opcion.
Esta metodologia de distribucion suele ser menos cara y mas flexible que los métodos de

distribucién tradicionales.



Existen varias opciones de distribucion en linea para que las considere:

» La venta por medio de su propio sitio web: Crear un sitio web, mostrar su producto y
ofrecer entrega a cualquier parte que elija el cliente. Cuando los clientes compran un
producto de su sitio web, Ud. Puede organizar el pago por tarjeta de crédito,
transferencia bancaria o pago contra reembolso. Ejemplos: Pagina web creada por la
empresa.

> La venta por medio de una red social: registre su negocio en el sitio web de una red
social conocida en su region y presente su producto e informacion de contacto.
Cualquier cliente que quiera comprar un producto puede contactarlo y ponerse de
acuerdo con los términos de entrega y pago. Ej.: Facebook, Instagram, Twitter.

Para estas opciones, Ud. tiene que saber cémo promover su producto por Internet para que

las personas vayan a su sitio web, o a la pagina de la red social.

e La venta a través de centros comerciales en linea: Estos centros comerciales son
distribuidores minoristas "virtuales". Tienen muchos proveedores de productos y
presentan los productos en sus sitios web. Ej.: Mercado libre.

e Otro método de vender productos directamente a los consumidores es a través de la
televisidon por canal de compras desde el hogar. Su producto lo pueden presentar a
través de estos canales y a sus clientes se les dice como comunicarse con su empresa

para organizar la entrega y términos de pago.

CONTABILIDAD EN UNA EMPRESA

Una de las tareas mas importantes que debe hacer la administracion de una empresa es
llevar al dia la contabilidad. La contabilidad es el registro y control de todos los movimientos
econdémicos que ha realizado la empresa durante un periodo concreto, por lo que resulta
imprescindible para conocer el estado del negocio ademas de obligatorio para poder informar

y presentar los libros contables ante el Estado.

Importancia de la contabilidad y del andlisis contable

Durante un ejercicio contable se producen gran cantidad de movimientos econémicos. Mas
alla de los ingresos y los gastos de la empresa, se debe tener en cuenta todos aquellos bienes
y activos que posee una empresa, por lo que no basta con llevar un registro de los

movimientos en la cuenta de la empresa en un fichero Excel.

Para llevar un buen registro de la contabilidad, es importante rellenar los libros contables

obligatorios para la empresa. Para ello, es importante centralizar la informacién de las



diferentes cuentas de la empresa en un mismo espacio que, ademas de cumplir con las
obligaciones con la Agencia tributaria, te permite conocer el estado y la situacion financiera

de la empresa en cualquier momento.

CONTABILIDAD EN PEQUENA EMPRESA
La contabilidad no es una cosa Unica de las grandes empresas. Conocer el estado del negocio
en todo momento es imprescindible para cualquier negocio, incluidas las pequefas y

medianas empresas.

Principalmente, llevar la contabilidad en una empresa sirve para conocer el estado del

negocio, asi como cumplir con las obligaciones con el Estado.
Conocer el Estado del Negocio

Llevar al dia la contabilidad del negocio es una tarea imprescindible para todas las empresas.
Mas alla de las obligaciones fiscales y contables que deben cumplir, llevar al dia el registro
de las cuentas de la empresa permite tener visibilidad en todo momento de la situacion del

estado del negocio.

Centralizar los movimientos de la empresa en un mismo espacio y contar con informacion
actualizada en tiempo real permite a la empresa mejorar la toma de decisiones, asi como

actuar de forma inmediata.

Presentar los libros contables

ARTICULO 322.- Registros indispensables. Son registros indispensables, los siguientes:
a) Diario;

b) Inventario y Balances;

¢) Aguellos que corresponden a una adecuada integracién de un sistema de contabilidad y

gue exige la

importancia y la naturaleza de las actividades a desarrollar;

d) Los que en forma especial impone este Cédigo u otras leyes”.

Utiliza la denominacién REGISTRO en el lugar de LIBRO, como lo hacia el Art. 44 del CC.

El interesado debe llevar su contabilidad mediante la utilizacién de libros y debe presentarlos,
debidamente encuadernados, para su individualizacion en el Registro Publico
correspondiente. Tal individualizacion consiste en anotar, en el primer folio, nota fechada y
firmada de su destino, del numero de ejemplar, del nombre de su titular y del namero de folios

gue contiene. El Registro debe llevar una némina alfabética, de consulta publica, de las



personas que solicitan rubricacion de libros o autorizacion para llevar los registros contables
de otra forma, de la que surgen los libros que les fueron rubricados y, en su caso, de las

autorizaciones que se les confieren”.

Debemos considerar al “libro” como almacenamiento primario del Sistema de Registro
Contable, no exclusivo, ya que el CCN otorga la posibilidad de utilizar otros medios
alternativos de almacenamiento a través de lo dispuesto en el Art. 329 y regulado para las
sociedades, mediante la RG 7/15 IGJ en sus articulos 326 al 335.

El presente articulo contempla la constituciéon de un registro de consulta publica de las
personas que soliciten rdbrica o se encuentren autorizadas a almacenar la contabilidad e

otros medios, el que sera de suma utilidad para aquellos que se desempefian como Peritos.

¢A quién va dirigida la contabilidad?
La contabilidad de la empresa no es cosa Unica del asesor fiscal ni del contable del negocio.
Hay cuatro actores a los que les interesa conocer el estado de la contabilidad del negocio: la

empresa, los socios de la empresa, el asesor de la misma y el Estado.
Ventajas de la Registracion Contable en la Empresa

Toda persona en una empresa tiene interés en conocer el estado del negocio en cualquier
momento. Llevar al dia la contabilidad del negocio permite tener visibilidad acerca de lo que
estd sucediendo en el negocio, lo cual supone una ventaja para la empresa ya que permite
tomar mejores decisiones en un futuro, asi como prever posibles bajadas y subidas,

disminuyendo la incertidumbre.

Contar con informacién actualizada acerca de todas las cuentas de la empresa facilita la
gestion de la misma, siempre y cuando la informacion esté almacenada de forma segura y

accesible siempre que se requiera.

Forma en la que se debe Registrar.

ARTICULO 325.- Forma de llevar los registros.

Los libros y registros contables deben ser llevados en forma cronolégica, actualizada, sin
alteracion alguna que no haya sido debidamente salvada. También deben llevarse en idioma
y moneda nacional. Deben permitir determinar al cierre de cada ejercicio econémico anual la
situacion patrimonial, su evolucién y sus resultados. Los libros y registros del articulo 322

deben permanecer en el domicilio de su titular.

Debemos referirnos a dos cuestiones:



a) Requisito de actualizacion: Para ello recurrimos al Art. 328, Ap. 1, Inc. g, de la RG
7/15 IGJ, que determina que los atrasos no deben superar los 30 dias.
b) Requisito de actualizacion técnica.

Que permite determinar el cierre de cada ejercicio econémico anual de la situacion patrimonial
en tiempo y forma, en un todo de acuerdo con la envergadura e importancia de los obligados
a llevar Contabilidad.

Cabe referenciar en este sentido el Art. 335 de la RG 7/15 1GJ, para aquellos que almacenan
su contabilidad en medios alternativos, que cada dos afios deben presentar un informe
emitido por Contador Publico independiente en el cual exprese que el sistema utilizado se

encuentra actualizado tecnolégicamente.

En el caso de sociedades, los registros, deben permanecer en la sede social inscripta en el

Registro Publico correspondiente.

EL ESTADO

El Estado y, principalmente, la Agencia Tributaria, tienen interés en conocer las transacciones
0 movimientos de la empresa con clientes y proveedores. Principalmente, quieren conocer la
capacidad de la empresa para pagar impuestos en funcion del volumen de facturacion del

negocio.

Por ello, exigir4 la presentaciéon de los modelos tributarios de la empresa, asi como la
presentacion de los libros contables obligatorios para la empresa mediante los cuales la

empresa informa al Estado de la situacion de la misma durante el previo afio contable.

EL ASESOR FISCAL O CONTABLE

El asesor es aquella persona que debe conocer el estado de las cuentas de la empresa para
poder indicar qué es lo mejor para que la empresa en todo momento. Esperar a final del
trimestre para conocer si la empresa esta generando pérdidas o beneficios es impensable
hoy en dia, por lo que se necesitan herramientas que nos permitan llevar una correcta gestion
de la contabilidad que nos permite definir cuando actuar y poder hacer los cambios necesarios

a tiempo.

Usar una plataforma en la nube permite al asesor y empresa estar en contacto, asi como
conocer datos actualizados en tiempo real del negocio, lo cual ofrece tanto a la empresa como

a la asesoria una situacién de ventaja para poder actuar siempre que sea necesario.



ACCIONISTAS, SOCIOS E INVERSORES
Accionistas, socios e inversores de la empresa son los principales interesados en la
contabilidad del negocio. Conocer el equilibrio financiero del negocio y la estabilidad de la

misma es crucial para ellos.

Son ellos quienes demandan informes contables de la empresa para poder conocer el estado
del negocio con el fin Gltimo de comprar mas acciones de la empresa o invertir mas dinero en
ella.

Cbémo llevar la contabilidad en una empresa

En una misma plataforma, o sistema contable puedes registrar todos los movimientos de las
diferentes cuentas de tu empresa, asi como visualizar gréaficos con la informacion de tus
clientes y proveedores, actualizados en tiempo real, para que puedas conocer el estado del

negocio en todo momento.

Gestionar tu negocio con un Programa de Facturacién te permite tener la informacién segura
y accesible siempre que quieras. Ademas, mediante el acceso restringido, podras asignar
roles a diferentes personas, para que puedan consultar el estado de las cuentas o bien editar

la informacion.
Consejos para llevar al dia la contabilidad en una empresa

Para poder llevar al dia la contabilidad, asi como hacer tramites de una forma facil y rapida,

puedes seguir los siguientes consejos.
Centraliza la informacion de tu actividad

Tener toda la informacién en un mismo espacio es imprescindible para poder conocer el
estado de las cuentas a tiempo real. Tener en cuenta todos los movimientos de una empresa

es esencial para poder determinar el estado de la misma.
Usa graficos

Representar la informacién de manera grafica ofrece ventajas para poder conocer el estado

del negocio a simple vista. Es mucho mas sencillo entender un gréfico

Contar con un asesor

Tener a un experto que lleve el control de las cuentas de la empresa facilita la gestién de la
misma, ya que puede asesorarte en todo momento qué es la mejor accion que puedes realizar

para garantizar el buen estado del negocio.



MANUALES DE PROCEDIMIENTOS
Son una herramienta vital para las organizaciones porque alli se plasman y especifican
politicas, aspectos legales, procedimientos y controles para garantizar la realizacion de las

tareas de manera eficaz y segura.

Se debe entender por manual de procedimientos a un documento en el que se compilan o
agrupan los diferentes procesos necesarios para completar una tarea o actividad dentro de
la empresa, es una guia orientadora en la consecucion de un resultado. De esta forma se
logra una adecuada comunicacion y una linea Unica de accién entre los actores involucrados,

para que puedan realizar su trabajo organizada y sistematicamente.

Su elaboracién y redaccion suele ser una funcion directiva que deberan llevar a cabo gerentes

y personas con capacidad de decision.

Son los responsables de mantener bien informados a los colaboradores sobre la forma de
realizar las tareas, evitar confusiones y mitigar posibles errores. Cabe destacar que los
manuales de procedimientos funcionan también como un instrumento control y de rendicién

de cuentas respecto a qué, como, cuando y donde se ejecutan determinados trabajos.
Objetivos de los manuales de procedimiento:

+ Dar a conocer atodo el personal los objetivos, responsabilidades y politicas asociadas
a cada tarea.

+ Brindar una uniformidad en la manera de trabajar.

=

Evitar duplicidad de funciones e identificar omisiones.

+ Detectar errores y proponer mejoras en los procedimientos para una mayor eficiencia
administrativa.

+ Facilitar la induccion de los nuevos colaboradores.

+ Reducir los esfuerzos y los recursos.

+ Es un instrumento Util para auditores y agentes de control interno.

son vitales para revisar, cuestionar y supervisar la forma en que se hace el trabajo en una
empresa y reducir al minimo los riesgos de equivocaciones que afecten la continuidad del

negocio.

¢ QUE ES UN EMPRENDEDOR?
Un emprendedor es una persona gue ha tomado la decision de poner en marcha un negocio.

Los hay de todas las formas y tamafos. Algunos emprenden simplemente comprando cosas
y revendiéndolas online, otros producen bienes, ya sea desde elaborar pasteles a la

fabricacion de robdtica, y otros brindan servicios, como un paseador de perros o un gestor.



La decisién de emprender suele a llevarse a cabo teniendo en cuenta diversos factores
personales. Segun un estudio del GEM, los mas comunes son:

La capacidad para detectar oportunidades
La actitud hacia tomar riesgos
Ambiciones individuales

Objetivos

Niveles de confianza y autoestima
Acceso arecursos

Apoyo social y familiar

Emprender es el resultado de cuando una persona ve una oportunidad de negocio y su
percepcion y capacidad para actuar y responder ante esa oportunidad. Aqui entran también
aspectos como la motivacion que tenga el futuro emprendedor, sus habilidades, etc. Todo

esto, se enmarca dentro de las distintas variables que tienen que ver con su entorno.
Caracteristicas de un emprendedor

¢, Como es el perfil medio del emprendedor exitoso actualmente? Obviamente cada persona
es un mundo, al igual que cada empresa y proyecto. No obstante, las preocupaciones y
problemas a los que se tienen que enfrentar los emprendedores son los mismos en muchas

ocasiones.

Algunas de estas aptitudes pueden ser innatas, otras se adquieren con la practica, el empefio
y la experiencia. Ya que como bien dijo Einstein “El genio se hace con un 1% de talento y un
99% de trabajo”.

Pasién por su trabajo

Para que tu proyecto emprendedor tenga éxito es esencial que disfrutes con lo que haces.
Cuando alguien esté disfrutando con su trabajo y le pone toda su energia y pasion se nota en

el resultado.
Planificacién ante todo

Un emprendedor debe planearlo todo. Es importante crear un plan de negocios o business
plan (normalmente anual), donde definas las metas de tu proyecto y las vias que pretendes

utilizar para alcanzarlas.

Buen administrador del dinero



El flujo de liquidez es el sistema circulatorio de tu empresa. Lo necesitaras para alcanzar la
mayoria de tus objetivos. Es por eso que el derroche es el mayor enemigo de un

emprendedor, y el saber manejar el dinero con cautela su mayor aliado.
Adoracién por sus clientes

Un emprendedor ama a sus clientes, al fin y al cabo ellos son los responsables de que el
proyecto salga adelante o fracase. Es por ello que todas las acciones, productos y servicios

gue desarrolles deben estar enfocados a satisfacer sus deseos.

Relaciones publicas

Un emprendedor tiene que hacer de relaciones publicas en muchas ocasiones. Es importante
saber proyectar una imagen profesional y positiva de tu empresa a las personas con las que

guieres hacer negocios. Ya sea cara a cara o virtualmente.
Incorpora las nuevas tecnologias

Una de las caracteristicas mas diferenciadoras del emprendedor del siglo XXI es su manejo
de las nuevas tecnologias. Gracias a ellas podemos hacer nuestro trabajo méas productivo y

reducir costes.

Ademads, el mundo de internet ha generado un sinfin de nuevos modelos de negocio que han
dado paso a nuevas Startups tecnoldgicas que triunfan actualmente. Otras startups que no

son propiamente de internet también aprovechan este nuevo canal de venta y promocion.
Es productivo

El tiempo es oro, y mas adn en el caso de un emprendedor. Un emprendedor exitoso sabe
organizar su jornada laboral de forma que le saque el maximo provecho posible. Mediante
técnicas como el GTD o las metodologias agiles de gestion de proyectos, exprime su tiempo

al maximo.
Crea una ventaja competitiva

Un emprendedor actualmente opera en un mercado con alta competitividad y muy cambiante.
Es por ello que necesita ofrecer un valor afiadido a su empresa y desarrollar una ventaja
competitiva, dar razones a los clientes para que acudan a él y no a la competencia. Este
puede ser uno de los puntos mas delicados en el desarrollo de un proyecto emprendedor, y

cuando se acierta se nota.

5 tipos de emprendedores



Los emprendedores convierten ideas inteligentes en realidad. Crean un sinfin de puestos de
trabajo y contribuyen enormemente a la economia. Sin embargo, no todos son iguales.
Existen diferentes tipos de emprendedores y cada uno tiende a elegir su propio camino en
funcién de su personalidad, sus habilidades y su entorno.

Los tipos de emprendedores pueden variar segun el pais e incluso segun el sector pero los

mas comunes son los siguientes:

1# Innovadores

Los innovadores son aquellas personas que presentan ideas completamente nuevas y las

convierten en negocios rentables.

En muchos casos este tipo de emprendedores cambian la forma en la que la gente piensa y
hace las cosas. Tienden a ser muy apasionados y obsesivos, y su motivacion nace de la

naturaleza Unica de su idea de negocio.

También encuentran nuevas formas de comercializar sus productos eligiendo estrategias de

diferenciacién que hacen gue su empresa destaque entre la multitud.

La capacidad de un emprendedor innovador para visualizar una nueva forma de pensar lo
hace destacar entre la multitud y, en muchos casos, tiene un gran éxito. Sin embargo, se
necesita un capital bastante elevado, paciencia y compromiso para generar verdadera

innovacion.
2# Buscavidas

A diferencia de los innovadores, cuya vision es el combustible en su motor, los buscavidas
simplemente trabajan mas duro y estan dispuestos a ensuciarse las manos. La mayoria de
veces se lanzan a la piscina con poco y piensan en el esfuerzo, en vez de en recaudar capital

para hacer crecer sus negocios.

Este tipo de emprendedores se enfocan en comenzar de a poco con el objetivo de volverse
mas grandes a largo plazo. Estan motivados por sus suefios y trabajaran muy duro para
conseguirlos. Tienden a estar muy concentrados y eliminan todo tipo de distracciones,

privilegiando los riesgos sobre la comodidad a corto plazo.

Aungue muchos buscavidas nunca se dan por vencidos, muchos de ellos estan dispuestos a
intentar cualquier cosa para tener éxito, lo que desafortunadamente significa que tienen
muchos aciertos y errores. Alcanzar sus suefios lleva mucho mas tiempo que la mayoria de

los otros tipos de emprendedores.



3# Imitadores

Los imitadores son aquellas personas que copian ciertas ideas de negocio y las mejoran.
Siempre estan buscando formas de mejorar un producto en particular para obtener una
ventaja en el mercado. Los imitadores son en parte innovadores y en parte buscavidas que
no se apegan a los términos establecidos por otras personas y tienen mucha confianza en si

mismos.

Coger una idea existente y mejorarla puede ser una excelente manera de desarrollar un

negocio. No tiene tanto riesgo como el innovador, pero puede que no sea tan atractivo.
4# Investigadores

Incluso después de tener una idea, los investigadores se tomaran su tiempo para recopilar
toda la informacion relevante al respecto. Para ellos, el fracaso no es una opcion porque han

analizado la idea desde todos los angulos.

Los emprendedores investigadores generalmente creen en iniciar un negocio que tiene altas
posibilidades de éxito porque han realizado un estudio intenso para tener en cuenta todos los

detalles.

Como resultado, este tipo de emprendedores suelen tardar mucho en lanzar productos para
tomar decisiones porque necesitan la base de un conocimiento profundo. Estos
emprendedores confian mucho mas en los datos y los hechos que en los instintos y la

intuicién. Para un investigador, no debe haber lugar para cometer errores.

Aunque este tipo de emprendedores pasan mucho tiempo investigando y profundizando en
los datos para garantizar el éxito de su negocio, pueden caer en el habito de obsesionarse

con los numeros y centrarse menos en el funcionamiento del negocio.
5# Compradores

Una cosa que define a los compradores es su riqueza. Este tipo de emprendedores tienen el
dinero y se especializan en comprar negocios prometedores. Estos identificaran un negocio
y evaluaran su viabilidad, procederan a adquirirlo y encontraran a la persona mas adecuada

para administrarlo y hacerlo crecer.



ANEXOS II.

Sofia Shoes, comenzé sus actividades en el afio 2008 en la localidad de Tapiales, La
Matanza, por medio de Gustavo Molina (Duefio de la fabrica), comenzaron a realizar en el
comedor de la casa junto a su esposa y sus cufiados sus primeros calzados para nifilos con
una produccién de solo 15 pares por dia. En sus horas libres Gustavo realizaba trabajos de
cortado en la fabrica de un amigo. Al pasar los meses, por gente conocida, le presentan a
Karina Vegas una vendedora de Calzados que manejaba una distribuidora en Cérdoba, quien

le propone llevar algunos modelos de Sofia Shoes a una exposicion de calzados en Cérdoba.

Karina Logra vender varios calzados y esto produce la idea de poder alquilar un local para
poder trabajar mejor, por lo que decidi6 comprar 2 maquinarias para la fabrica y algunos
muebles y Utiles necesarios para la produccion por medio de las ganancias obtenidas por las
ventas en Cérdoba. Pero eso solo no alcanzaba para poder seguir avanzando en la industria
tal como se queria, por lo que decidi6 sumar gente externa para trabajar con ellos. La
produccion que realizaban antes no era la misma por la cantidad de pedidos que tenian
vigentes, por consiguiente, deciden sumar a 2 empleados que se encargaban del armado y

pegado del calzado. Sus cufiados deciden retirarse y trabajar de forma independiente.

En el afio 2012, recibe la propuesta de Karina Vegas para asociarse y comenzar a producir
calzados de mujer, €l se encargaba de la produccion y Karina era la que realizaba la
comercializacion y administracion de la fabrica. Fue un afo del cual se pudieron potenciar las
ventas en todas las temporadas del afio, para ese entonces ya administraban dos talleres
gue se encargaban del forrado de base y plantillas y un segundo taller encargado del aparado
del calzado. Al afio de esta asociacién con Karina, deciden disolverse ya que ella tenia
propuestas para independizarse, y como solo Karina hizo aportes en cuanto a los insumos

de la fabrica y no maquinarias, Gustavo decide comprarle su parte aportada.

Nuevamente decide seguir solo con todo lo que implicaba la fabrica, comenzé a realizar la
comercializacion de sus productos, la administracién y producciéon. Comenzaba el afio 2014,
y decidié contratar a un empleado que se encargue de administrar los pedidos, las compras
de insumos, entrega de productos, esto permitié que Gustavo pueda volver a quedarse en la

fabrica para poder seguir a fondo la produccion.

A mediados del afio 2015, surge un hecho relevante para la fabrica, ya que fueron estafados
en base a una venta de una gran cantidad de pares de calzados por medio de una
distribuidora, en esos tiempos se manejaban con cheques con sus respectivos vencimientos,

del cual al pasar los meses y querer cobrarlos no tenian fondos. Esto causo una disolucion



muy grande ya que venian trabajando con mucha relevancia, para Gustavo fue como
empezar de cero nuevamente. Implico una baja de costos (disminucién de la ndémina de
empleados) y gastos (precios de insumos, buscar nuevos proveedores) para poder hacer
frente a las deudas que empezaron a surgir en base a la estafa. Tenia otras ventas y esto
sustento el hecho de no tener que llegar a vender parte de la maquinaria.

Después de este hecho, comienza a fabricar para un amigo Gabriel Cisneros, del cual Gabriel
colocaba el capital para los insumos, y Gustavo solo realizaba la mano de obra. Permanecio
de esta manera, alrededor de 4 afos.

Logro recuperarse recién en el afio 2018, donde comienza nuevamente a producir para el en
exclusivo con sus modelos, en donde las ventas fueron aumentando, se adquirieron nuevos
clientes, comenz6 a surgir la necesidad de tener un espacio mas amplio en el local del cual
alquilaba y la idea de poder adquirir mas maquinarias para el mejoramiento de la produccion.
En los primeros meses del 2019 tuvieron que cerrar la fabrica por causa de la pandemia que
causo el COVID-19, luego de unos meses pudo volver y producir solo una linea de calzados

gue ayudo a solventar los meses que no pudieron trabajar.

En enero del 2021, decide mudarse a un local mas grande, para estar mas comodo y manejar
mejor los procesos de la produccion y administracion de la fabrica. Es la primera vez que
logra poder separar los diferentes procesos del calzado, tiene 12 empleados en la actualidad
y la administracion la sigue representando Gustavo. Cuenta con una oficina exclusiva para

poder atender a sus clientes y poder realizar la parte administrativa.



ANEXO Il

Instalaciones:



















ANEXO IV

Entrevista 1:
La Entrevista fue realizada a Gustavo Molina (duefio de la fabrica), con el objetivo de poder

profundizar y conocer sobre los inconvenientes planteados desde un principio.

La informacion proporcionada es confidencial y solamente se utiliza para los fines del

presente informe final.

¢Qué tipo de actividad desarrolla su empresa?

Fabricacién de calzados, en particular calzados de dama.

¢En qué afio y como se constituyé?

Se constituyé en 2008, arrancamos mi cufiada, cufiado, yo y mi mujer o sea 4 personas.
¢ Tiene algun tipo de socio?

No, soy yo solo nadie mas.

¢, Cuantas personas trabajan en la fabrica?

14 personas actualmente.

¢Hay familiares trabajando en la fabrica?

Si, pero no directos.

¢ Qué funcién cumplen ellos?

Ahi uno solo que hace el Armado del zapato, es el primo de mi muijer.
¢, Cuantas areas posee la fabrica?

Posee 6 Areas, se empieza por la seccion del Cortado, Aparado, Armado, Pegado y

Empaque.
¢ Tienen un organigrama, para poder diferenciar bien la estructura de la fabrica?
Mmm, ¢ entiendo que es una forma de organizar los puestos de trabajo?

Si en realidad un organigrama es una representacion gréafica de la estructura jerarquica y los

diferentes puestos de trabajo, permitiendo entenderla rapidamente de manera visual.

No, cada uno sabe lo que tiene que hacer, es por eso que contratamos a personas que tienen

oficio. Pero no tenemos nada escrito.



Toma de decisiones:

¢Estan definidas la divisién de funciones?

Si si, cada uno sabe el trabajo que tiene que hacer.
¢, Quién toma las decisiones en la organizacion?

El Unico que toma las decisiones en la fabrica soy yo, en absolutamente todo. Lo que se tiene
gue entregar en el dia, lo que se tiene que cortar, armar todas las decisiones las tomo yo, a

gue cliente se le entrega, etc.
¢De ser asi consulta con alguien antes de hacerlo?
No, porgue eso se entrega en base a los pedidos que uno tiene.

Si no se encuentra en la fabrica ¢Quién toma las decisiones en la producciéon y/o

administracion?

Si yo no estoy seria mi mujer, no esta 100% como antes en la fabrica por un tema personal,
pero si necesito la llamo a ella para que vaya y controle ya que vivimos a 2 cuadras de la
fabrica. Tengo pensado poner a una persona que se encargue de la fabrica en general cuando

no esté, mas en la parte de la oficina.
¢, Como comunica cada una de las decisiones tomadas?

Un ejemplo, Tengo el encargado del armado que yo voy V le dijo lo que me tiene que preparar
hoy vy listo, asi con todas las areas de la fabrica de forma verbal si estoy. Sino un llamado o

mensaje.

Area de produccion.

¢, Quién esti a cargo del proceso de comercializacién?

El encargado soy yo.

¢, Cuantos empleados se encuentran en la producciéon?

Toda la fabrica completa Gsea las 14 personas porgue todos estan en la parte de produccion.
¢ Se capacita al personal afectado a la producciéon?

No, porgue ya tienen oficio, que quiero decir que entran aprendices pero los mismos oficiales

lo capacitan para que el dia de mafana lleguen a ser oficiales.

¢El personal tiene oficio en el rubro?



Si cada puesto de trabajo tiene un oficial.
¢Hay mucha rotacion o tienen antigiiedad algunos empleados?

Si, en las fabricas de calzados siempre, mas porque hay mucha cantidad en la zona de
fabricas y suele haber bastante rotacion.

¢, Quién esté a cargo de la compra de materiales para la fabricacion e insumos?
El encargado soy yo.
¢, Como decide qué y co6mo comprar?

Y en base a los pedidos que uno tiene, vas y compro los materiales que necesito. Hoy en dia
compramos a distribuidoras directo antes lo haciamos a través de terceros, pero con la
produccion que hoy tenemos necesitamos buscar una buena calidad y un buen costo ya que

es mas barato que con un tercero.

A veces suele pasar que a uno le falte material para continuar con las tareas, porque te puede
pasar pero yo que estoy hace muchos afios uno ya compra y sabe lo que a gastar, pero es
MAs por experiencia que otra cosa, uno suele saber por ejemplo que cantidad de rollos de

material necesitas para ciertas tareas y mas que yo soy cortador.
¢Son las cantidades que requiere por cada produccion?

No no, el fabricante va comprando mediante los pedidos que uno tiene, no solo un pedido
sino uno va pensando bueno tengo 10 clientes que me pidieron un solo producto y son 1.000

pares bueno tengo que comprar material para esos 1000 pares.
¢, Qué criterios toma en cuenta a la hora de elegir a un proveedor?, precio, calidad, etc.

Precios, Calidad, créditos si puede llegar a haber y que sea tan responsable como es la
fabrica, uno toma el pedido y sabemos que tenemos la responsabilidad de entregarlo y bueno
necesitas un proveedor que sea igual que vos, que te entregue la materia prima para que vos

puedas entregar y cumplir.
¢Solicita listas de precios a los proveedores antes de realizar una compra?

Siisi, para ver qué productos tiene y que precios tiene, se les solicita a varios proveedores y

veo cual me conviene mas.

¢Hacen inventarios de materias primas?



Si debes en cuando, cada un mes se hace lo que hay que reponer hay cosas que siempre
tiene que haber en la fabrica. El material es relativo, pero los materiales secundarios para el

armado del calzado tienen que estar. Insumos, clavos, pegamentos.
¢ Tienen algun manual de procedimiento?

Nono, no tenemos ningin manual vamos haciendo mientras vamos fabricando, y vamos
repartiendo a los cliente, aparte no siempre es la misma compra que se hace porque son

varios modelos.

¢Suceden momentos que afecten a la produccién ya sea retrasos o pérdidas de

tiempo?

Si, siempre en todo momento, porque a veces te falta una cosa, vos planeas algo no sé yo
quiero entregar el jueves y llega el miércoles y no tenes ese producto terminado y ya estas
atrasado o te puede pasar con la misma fabrica un modelo viene mal del sector del aparado
y los chicos te lo armen igual por X motivos y quede mal el producto ahi que mandarlo a

desarmar a hacer todo de nuevo.

Eso te quita dias y se te desarmo todo lo que planeaste, lo mismo que un proveedor no me

traiga a tiempo el pedido que le hice, son todos momentos que pasan siempre.
¢, Realizan algun control de stock? En los productos terminados.

Y Hoy por hoy no se puede realizar porque no llegamos a tener stock, todo lo que hacemos

lo entregamos, puede haber que a veces quede mercaderia pero es muy raro.
¢ Realizan algun control de calidad? A los productos terminados

Si, si siempre revisamos el producto antes de enviarselo al cliente, las chicas del empaque

son las encargadas de revisarlo y si ven algo mal, mandarlo para atras.
¢La estructura de la fabrica es adecuada para la produccién que realizan?

Si, si la fabrica te diria que tiene mucho espacio suficiente y te diria que mas para la

produccion que realizamos.
Area de comercializacion
¢, Quién estd a cargo del proceso de comercializacién?

Bueno en parte yo y en parte tengo vendedores que me venden. O sea salen a vender mi

producto y me traen pedidos.

¢ Tienen alguna condicion en cuanto a quienes les venden?



Y tratamos de conocer al cliente como para no tener ningun problema por el tema de los
pagos y eso. Es mucha plata lo que se mueve en el &rea del calzado por eso tenes que ir con
cuidado. Si es la primera vez con ese cliente es entregarle, probarlo y después si llegar a algo

mas financiero.

¢ Quién es el encargado de conseguir los clientes?

Los vendedores, en este momento tenemos 3

¢Aumentaron o disminuyeron las ventas en el tltimo afio?

Aumentaron un montén, nosotros planificamos una cantidad de ventas que ibamos a tener y

hoy en dia esto es el triple.
¢Qué prioriza calidad o precio?

Y las dos cosas, por eso tenemos el nivel de ventas que tenemos por tener buen precio y

buena calidad.

¢Tienen alguna pagina web para comercializar? ¢Quién lo maneja? ¢En qué periodos

se actualiza?

No, teniamos antes mas en la pandemia, pero era bastante gente y como era mas minorista

preferimos solo trabajar con los clientes nuestros que nos compran en cantidad.
¢ Realizan ventas de forma online? ¢Quién se encarga de realizarla?

No, como te dije antes si ahora no.

¢ Tiene algun local u/o comercio para la venta de calzados?

No.

¢ Establece comunicacién con los clientes?

Si mayormente si yo mas que nada.

¢cDonde realiza el registro de las ventas?

En una carpeta, tenemos un fichero por cada cliente y ahi realizamos todo lo que es deuda y
todo lo que es entrega. Voy tachando lo que ellos me van pagando, lo que deben y la
mercaderia que ya le entregue. Esto lo realizamos con los clientes que trae los vendedores,
los clientes mios solo le hago un remito de la mercaderia entregada que me la firmen y lo

guardo. Asi cuando me pagan hago lo mismo solo eso.



Después a fin de cada mes, la contadora viene y las ventas que se realizaron y los gastos
gue hubo nada mas.

Area de administracion
¢, Quién esté a cargo del sector administrativo?

Por ahora estoy yo, estamos buscando una secretaria alguien que lleve el control méas
seguido de todos los papeles de la fabrica.

¢Dbénde guarda la informacion de cada cliente?

Documento todo en una carpeta como te habia nombrado antes, puede ser que a veces por

un tema de tiempo no lo tenga muy ordenado pero trato de organizarlo lo mas seguido posible.

Igual no todos los clientes son los que documento, tenemos algunos que no son constantes
y te compran algunos meses, es como que los clientes constantes si trato de llevarlos
registrados o documentados el resto no, vienen de vez en cuando me piden 24 pares si tengo
los hago sino no siempre le damos prioridad a nuestros clientes que debemos entregar todos
los dias como el local que le entregamos en Flores que es siempre por la cantidad de

mercaderia que manejan.

¢, COmo se registran los movimientos de stock, materia prima, productos terminados

de la fabrica? ¢Con que periodicidad?

No, no lo voy registrando mientras entrego la mercaderia, si entregue 24 pares sé que hice
eso en el dia y listo. Entonces guardo ese remito y a fin de afio me fijo que es lo que vendi,
gaste eso me ayuda a la hora de planificar el afio siguiente, O sea los pares que hice en el
afo, los gastos que tuve para ver la ganancia que tuve en todo el afio. Igual hoy no tenemos
un descanso los fabricantes de calzados como antes que podiamos planificar porque nos

tomabamos unos meses para hacer el inventario.

Hoy en dia terminamos con la temporada de invierno y ya tenemos que arrancar con la de

verano asi que no podemos estar fijandonos que tenemos y que no, con mucha dedicacion

Y las compras que voy realizando lo tengo archivado en una carpeta, todas las boletas de
proveedores, gastos de la fabrica que muchas veces pasa que no se falta clavos o cosas
menores y se realiza la compra y puede ser que no guarde un ticket de eso, pero bueno trato

de guardar todo, es por eso que estoy buscando una secretaria.



¢Lleva un control de las cuentas de clientes?

Si eso llevamos un control, porque hay veces que vamos entregando y nos pagan en forma

financiada, en esos casos si trato de ser mas cuidadoso a la hora de llevar la cuenta.
¢ Tiene un control de los gastos de cada una de las sub areas?

Si son los insumos que uno va comprando aparte, 6sea son por sector yo sé que el adhesivo
va gastando mas el sector del armado que otro sector. Los empleados de cada area me

avisan cuando ya no tienen insumo y yo hago la compra.

¢, Tiene documentacion respaldatoria de las compras que realiza?

Si, en base a eso veo lo que gaste.

¢Utiliza alguna herramienta informatica para archivar movimientos diarios?

No, no todo manual si la idea es poder poner el afio que viene a alguien para que sea mas

controlado, y se lleve todo registrado.

Entrevista 2:
La Entrevista fue realizada a Yanina Fernandez encargada del Sector del empaque con el

objetivo de poder profundizar y conocer sobre los inconvenientes planteados desde un

principio.

La informacién proporcionada es confidencial y solamente se utiliza para los fines del

presente informe final.

¢, Cuantos aflos/meses hace que trabaja en la fabrica?
Hace 6 meses maso menos.

¢ Qué tareas desarrolla?

Soy Empaquista oficial, lo que se hace en nuestro sector en la terminacion del calzado que
es la limpieza, que este bien pegado, agregar cordones en el caso que fuera, hacer las cajas

necesarias y armar cada tarea para su distribucion.
SA gquién le reporta sus tareas?

Directamente a Gustavo, siempre a €l y en el caso que no esté en la fabrica le dijo Ménica si

esta ella.



¢Cuéantas personas trabajan en el Empaque?

Somos 2 personas una ayudante y yo.

¢Las funciones de los empleados estan detalladas de forma clara y formal?

Si no sé a qué te réferis con detalladas, cada uno ya sabe el trabajo que tiene que hacer.
¢ Quién toma las decisiones en cuanto a los procedimientos de Empaque?

Gustavo siempre, él me dice que es lo que se tiene que hacer primero si necesita sacar algo

urgente.
¢Como y quien realiza la compra de materia prima?

Las compras siempre las realiza Gustavo, nosotras le avisamos si nos falta material que

necesitamos en el sector, vamos anotando en un cuaderno.
¢Realizan inventarios fisicos?
Mmm no sé a qué te réferis?

El inventario fisico es una operativa cuya finalidad es conocer con exactitud los productos

almacenados y sus cantidades.

Ah ok, en realidad no porque lo que hacemos se va y se vende no suele quedar mercaderia

en la fabrica.

;Tienes comunicacion con todas las sub areas?

Si siempre ya que tenemos que estar comunicados por el trabajo en si.

¢ Se realiza una planificacion, a la hora de la compra de material importante?

No sé si una planificacion importante pero como te decia nosotras anotamos lo que nos falta

y necesitamos y le avisamos a Gustavo y él lo compra.

¢ Se utiliza alguna lista por cada producto que se realiza en la fabrica?
No, nada.

¢ Se lo capacita al personal que interviene en el Empaque?

Yo siendo dficial le tengo que mostrar como se va haciendo algunas cosas a mi asistente

para que le dia de mafana pueda llegar a Oficial.
¢ Tienen procedimientos manuales en cada Sub &reas?

Si te réferis a manuales Osea libros, nono al ser oficial ya sabemos lo que tenemos que hacer.



¢Hay momentos en que se realizan atrasos o pérdidas de tiempo que afecta las lineas
de produccion?

Si en los casos que nos haya falta de cajas y cordones que son los elementos necesarios
para nuestro sector ahi se produce atrasos para las entregas.

¢El espacio fisico de la fabrica es adecuado, para los empleados y la produccion?
Si totalmente el espacio es muy suficiente.
¢ Realizan control de calidad en cada uno de los procesos?

Si, lo vamos arreglando nosotras, si es minimo el detalle en el caso que nos parezca que no

va le consultamos a Gustavo y él nos indica si va o0 no.
¢ Tiene o realizan mantenimiento de las maquinarias?

En mi caso solo uso una pistola para quemar hilos, pero no necesita un mantenimiento muy

importante.

Entrevista 3:
La Entrevista fue realizada a Marcelo Martinez encargada del Sector del Pegado con el

objetivo de poder profundizar y conocer sobre los inconvenientes planteados desde un

principio.

La informacion proporcionada es confidencial y solamente se utiliza para los fines del

presente informe final.

¢ Cuantos ainos/meses hace que trabaja en la fabrica?

Mas de 1 afio, un afio y 6 meses maso menos.

¢ Qué tareas desarrolla?

Yo soy el suelero, el que pega la base al zapato, El sector seria el pegado.
SA guién le reporta sus tareas?

A Gustavo al jefe.

¢,Cuantas personas trabajan en el Pegado?

En este momento yo solo, antes habia un ayudante.

¢Las funciones de los empleados estan detalladas de forma clara y formal?



Si, igual al ser oficial se lo que tengo que hacer, Gustavo viene y me pide que haga tal modelo
y lo hago.

¢ Quién toma las decisiones en cuanto a los procedimientos de Pegado?
Siempre Gustavo.
¢y en el caso que el duefio no esté en la fdbrica?

Se espera, se lo deja en un costado y se hace otra cosa, hasta que venga Gustavo y el 0 ve

como se soluciona.
¢Coémo y quien realiza la compra de materia prima?

Gustavo, yo le informo lo que me falta pero de insumos, mayormente siempre ahi porque yo

apenas veo no se la lata de PVC por la mitad, le aviso y él ya me trae.
;Tienes comunicaciéon con todas las sub areas?

Si si, continuamente, aparte muchas veces Gustavo me llama y le tengo que comunicar que

hacer a los demas sectores.

¢ Se realiza una planificacion, a la hora de la compra de material importante?
No, solo se va diciendo lo que esté faltando al duefio.

¢ Se utiliza alguna lista por cada producto que se realiza en la fabrica?

No, uno ya suele saber que modelos tenemos.

¢ Se lo capacita al personal que interviene en el Pegado?

No, entiendo que no suelen tomar a gente que no sepa del area del calzado, ya que te lleva

tiempo explicarle.
¢ Tienen procedimientos manuales en cada Sub areas?
No, no cada uno sabe lo que tiene que hacer.

¢Hay momentos en que se realizan atrasos o pérdidas de tiempo que afecta las lineas

de producciéon?

Ultimamente si, pero es por la especulacion del délar, y no entregan la mercaderia los
proveedores. Y a veces puede pasar que este faltando algo en algun sector y no se pueda
terminar el producto, de mi parte siempre como te dije trato de comunicar con anticipacion los

faltantes que tengo.

¢El espacio fisico de la fabrica es adecuado, para los empleados y la produccién?



Si sUper correcto, la fabrica es muy grande y comoda.
¢ Realizan control de calidad en cada uno de los procesos?

Si obvio que miro el producto que llega a mis manos, si llega a tener un defecto si lo puedo
solucionar, lo arreglo como estoy en el sector del pegado la misma temperatura hace que
muchas irregularidades se puedan solucionar, pero si siempre miro que sea lo correcto o sea

la base del zapato que sea de ese modelo en particular por ejemplo.
¢ Tiene o realizan mantenimiento de las maquinarias?

El mantenimiento se suele hacer de forma anual, igual Gustavo estuvo comprando maquinas

MAs nuevas en varios sectores que ayudo mucho en el trabajo del dia a dia.

Entrevista 4:

La Entrevista fue realizada a Mdénica Orellana (Mujer del duefio y empleada), con el objetivo

de poder profundizar y conocer sobre los inconvenientes planteados desde un principio.

La informacion proporcionada es confidencial y solamente se utiliza para los fines del

presente informe final.
¢, Cuantos afios hace que trabaja en la fabrica?

Con Gustavo desde el 2005 que empecé a trabajar con €l, éramos compafieros de trabajo en

una fabrica de calzados.
¢Me podrias decir que tareas desarrolla?

Soy Empagquista Oficial, pero en estos momentos no estoy trabajando por temas personales,

en el empaque tenemos a 2 chicas.
SA gquién reporta sus tareas?

A Gustavo, él se encarga de toda la fabrica y de los sectores, yo si el no esta los chicos me

avisan a mi y si lo puedo solucionar yo les dijo, sino lo esperan a Gustavo.
¢, COomo mantiene la comunicacién con sus pares en la fabrica?

Bien trato siempre de separar el hecho de que yo soy la mujer del duefio entre mis
comparieros, pero obviamente que si hay una situacion y tengo que decir algo que puede

molestar a ellos, trato de hablarlo y solucionarlo.

¢Hay momentos donde se presentan atrasos y pérdida de tiempo en la fabricacién?



Si, yo creo que siempre se producen, por falta de material, porque falta un empleado, por
varios motivos, Gustavo se encarga de la venta y compra de toda la mercaderia y muchas
veces de la entrega de la misma, esto produce que no esté mucho tiempo en la fabrica y
muchas veces se necesita que el problema que surge este presente.

¢Nunca trabajo en otra area de la fabrica?

No, no siempre en el empaque, si bien lo ayudo muchas veces a Gustavo con el tema de la
documentacion para ordenarla y guardarla solo eso, no me gusta interactuar mucho con
cliente y proveedores. Prefiero estar en la fabrica, aparte que tengo a mis hijos que demandan

mucho tiempo no es como antes que no tenia hijos.

¢,Cree que hay posibilidad de mejoras en la fabricacién del calzado?

Yo creo que si, solo que Gustavo necesita poder tener mas tiempo en la fabrica para que se
pueda mejorar varios aspectos de la fabricacién, si bien el trata y hace lo posible para que

mejore el tiempo no lo ayuda ya que él se encarga de todo, absolutamente de todo.

ANEXO V

Encuestas 1:

La encuesta tiene como finalidad analizar la satisfaccion de los clientes y la informacién
proporcionada es confidencial y solamente sera utiliza para la tesina de grado de carrera de

Contador publico.

https://fforms.gle/imMpX22R9uppkUTH9

1- ¢Con que periodicidad realiza los pedidos?
-Semanalmente
-Mensualmente
-Diaria
2- ¢De qué modo realiza sus pedidos?
-De manera telefénica
-Via mail
-Presencial
-Otros
3- ¢Quétipo de calzados son los que compra?
-Con tacos

-Con plataformas



-Zapatillas
-Borcegos
-Botas

-Sandalias

En base al producto que se le vende ¢(COmo calificaria la presentacion del
mismo? Donde 5 es Satisfactoriay 1 es Mala.

-1, Mala

-2, Irregular

-3, Buena

-4, Muy buena

-5, Satisfactoria

¢Compra en nuestra marca de calzado por?

-Preferencia

-Costumbre

-Precio

¢Recomendaria nuestros calzados a algun amigo/familiar/colega?

-SlI

-NO

¢ Considera que el precio es el conveniente para el calzado que vendemos?
-Si es accesible

-No es muy caro

-Si es el correcto

Jlos pedidos que realiza se entregan en forma puntual?

-SlI

-NO

-Tal vez

¢Es correcta la atencion recibida, en cuanto a la solicitud de sus pedidos?
-Siempre

-Nunca

-Casi siempre

En aspectos generales ¢ Como calificarias al calzado? Donde 4 es excelentey 1
es muy mala.

-1, Muy mala

-2, Mala



-3, Muy buena

-4, Buena

-5, Excelente
11

¢Hace cuanto tiempo es cliente de Sofia Shoes?
-Afos

-Meses

-Dias

12- ¢ De dénde conoce a Sofia Shoes?
-Por vendedor

-Por redes sociales

-Por gente conocida

-Otros

Encuesta 2:
La encuesta tiene como finalidad realizar un relevamiento organizacional de Sofia

Shoes la informacion proporcionada es confidencial y solamente sera utiliza para la

tesina de grado de carrera de Contador publico.

1- En cuanto a la estructura de la fabrica ¢cree que es comoda para el trabajo?
Donde 5 es excelente y 1 mala
-5 Excelente
-4 Muy buena
-3 Buena
-2 Irregular
-1 Mala
2- ¢(En qué sector realiza sus tareas?
-Cortado
-Aparado
-Armado
-Pegado

-Empaque

3- ¢Hace cuanto trabaja en Sofia Shoes?

-Mas de un afio



-Menos de un afio
-Meses

-Semanas

4- ¢Lacomunicaciéon con su jefe es de forma?
-Clara
-Irregular
-Pertinente
5- ¢Se proporciona capacitacion en las tareas a realizar?
-Si
-no
-pocas veces
6- ¢De qué manerarecibe las 6rdenes para realizar su labor?
-Personalmente
-Via teléfono
-Por medio de terceros
¢Si austed le surge un problema a quien se lo comunica primero?
-Al jefe
-A mis compaferos.
-Otros

7- ¢los materiales proporcionados son los adecuados para el trabajo diario?
-A veces
-No
-Si
8- ¢Los materiales consumidos en el trabajo se pueden observar de forma rapida?
-Siempre
-Nunca
-Casi siempre
9- ¢Tienen un Manual de procedimiento para las tareas realizadas en cada sector?
-No
-Si
-No tengo idea.
10- ¢ Las tareas que realiza son siempre las mismas?
-No
-Si

-Es variable



11-¢;La comunicacion con sus comparieros es, donde 5 es excelente y 1 es mala?
-5 Excelente
-4 Muy buena
-3 Buena
-2 Irregular
-1 Mala
12- ;De qué manera se realizan los inventarios de las materias primas?
-Semanalmente
-Mensualmente
-Anual
-No se realizan

-No lo sé

Respuesta de Encuesta de Empleados:

|_D Capiar
1- Encuanto ala estructura de la fabrica jcree que es cdmoda para el trabajo?
Donde 5 es excelente ¥ 1 mala
13 respuestas
@ 5 Excelents
@ 4 Muybuena
O 3Buena
@ 2 Irregular
® 1 Mala
|D Capiar
2- (En qué sector realiza sus tareas?
13 respuestas
@ Cortado
@ Aparado
O Armado
@ Pegado

@ Empague




3 -iHace cuanto trabaja en Sofia Shoes?

13 respuestas

4- ;La comunicacidn con su jefe as de forma?

13 respuestas

§- ;Se proporciona capacitacion en las tareas a realizar?

13 respuestas

@ Mas de un afio
@ Menos de un afo
O Meses

@ Semanas

® Clara
@ Irregular
@ Pertinente

®:i
®no

O Pocas veces

|D Capiar

|_|:| Capiar

|D Capiar



6- ;De qué manera recibe las drdenes para realizar su labor?

13 respuestas

@ FPerzonalmente
@ iz teléfono
@ Por medio de terceros

7- i Siausted le surge un problema a quien se lo comunica primero?

13 respuestas

® Aljefe
® Amis compafieros
o Otros

8- ¢los materiales proporcionados son los adecuados para el trabajo diario?

13 respuestas

@ Aveces
® Si
@ Mo

|D Capiar

|_D Capiar

|D Capiar



|D Capiar

8- ;Los materiales consumidos en el trabajo se pueden observar de forma rapida?

13 respuestas

® Siempre
@ MHunca
O Casisiempre

«

|_D Capiar
10- ;Tienen un Manual de procedimiento para las tareas realizadas en cada
sector?
13 respuestas
® Ho
@i
@ Hotengoidea
|D Capiar

11- ;Las tareas que realiza son siempre las mismas?

13 respuestas

® Mo
® Si
@ Eszvariahle

4



|D Capiar

12- ;La comunicacion con sus compafieros es, donde 5 es excelente y 1 es mala?

13 respuestas

@ 5 Excelents
@ 4 huy buena
@ 3 Buena

@ 2 lrregular
@ 1 hala

|D Capiar

13- ; De qué manera se realizan los inventarios de las materias primas?

13 respuestas

@ Semanalments
@ Mensualmente
@ Anual

@ Mo se realizan
@ Molosé




Respuesta de Encuesta de Clientes:

||;| Copiar
1- :iCon que periodicidad realiza los pedidos?
20 respuestas

@ Semanalmente

@ Mensualmente

«» Diaria

Q Copiar

2- ;De qué modo realiza sus pedidos?
20 respuestas

@ De manera telefonica

® Vvia mail

@ Presencial

@ Otros

@ Copiar

3- ;Que tipo de calzados son los que compra?
20 respuestas

@ Con tacos

@ Con plataformas

@ Zapatillas

@ Eorcegos

@ Eotas

@ Sandalias




4- En base al producto que se le vende ;Como calificaria la presentacion del
mismo? Donde 5 es Satisfactoriay 1 es Mala.

20 respuestas

@ Mala

@ Irregular

@ Buena

@ Muy buena
@ Satisfactoria

5- iCompra en nuestra marca de calzado por?

20 respuestas

@ Preferencia
@ Costumbre
@ Precio

6- ;Recomendaria nuestros calzados a algun amigo/familiar/colega?

20 respuestas

® s
® NO

|D Copiar

||;| Copiar

|D Copiar



|D Copiar

7- ;iConsidera que el precio es el conveniente para el calzado que vendemos?

20 respuestas

@ Sies accesible
@ Mo es muy caro
@ 5ies el correcto

|D Copiar
8- (los pedidos que realiza se entregan en forma puntual?
20 respuestas
® Si
@ Mo
@ Talvez
Q Copiar

9- (;Es correcta la atencion recibida, en cuanto a la solicitud de sus pedidos?

20 respuestas

@ Siempre
@ Aveces
@ Munca




Q Copiar

10- En aspectos generales ;Como calificarias al calzado? Donde 4 es excelente y
1 es muy mala.

20 respuestas

15
12 (60 %)
10
& (40 %)
5
00 %) 00 %)

0 | |
1 2

Q Copiar
11- ;Hace cuanto tiempo es cliente de Sofia Shoes?
20 respuestas
@ Afios
® Meses
& Dias
12- ;De donde conoce a Sofia Shoes? |D Copiar

20 respuestas

@ For vendedor

@ FPorredes sociales
@ Por gente conocida
@ Otros




ANEXO VI

Observacion Directa
La observacién directa fue realizada en la fabrica de Sofia Shoes, ubicada en la localidad de

La tablada, en una zona donde se encuentran varias fabricas alrededor con pocas casas

particulares.

La fabrica es un inmueble no muy antiguo, que contiene una planta baja y un primer piso, en
el frente se puede observar dos puertas de color negro de material de chapa y en el centro

de las mismas se puede ver un porton de unos 2 metros de ancho.

Para ingresar a la fabrica Sofia Shoes se debe realizar por la puerta que se encuentra en el
lado de la izquierda, encontramos una escalera y al subir se debe doblar a la derecha, la
superficie es de 450 metros cuadrados. El lugar es muy amplio, se pueden movilizar los
empleados de forma muy comoda y libre. Las paredes estan pintadas de color gris claro en

la parte inferior a la mitad y en la parte superior un gris oscuro, el techo es material timblado.

La iluminacion se puede apreciar que por cada sector tienen focos de manera horizontal, pero
por la entrada de sol de los ventanales que se encuentran en el techo la iluminacién es mucho

mejor.

Lo primero que encontramos es el sector de la produccion que es el area que ocupa el 90%
de la fabrica, se observa una mesa de un metro y medio donde trabajan el area del aparado,

de manera sentada.

En la derecha de la escalera vemos una oficina de tamafio pequefio, podemos ver que no
tienen muchos muebles solo un escritorio, sillas y un armario con carpetas que contienen
documentacién como remitos, facturas, lista de precios, nota de pedidos, etc. Al lado de la
misma hay dos bafos para damas y caballeros que tiene dos inodoros con dos bachas para

higienizarse.

Notamos que no tienen una cocina, o comedor para algin almuerzo, ya que se ha observado
gue solo tienen un dispenser, una pava eléctrica para cada sector, y cada uno trae sus

insumos para su alimentacion.

Los sectores no estan bien distinguidos ni separados por algin elemento para poder saber
en qué sector se encuentra, también se observa que se usa carros horizontales que tienen
varios estantes para poder movilizar los calzados de sector en sector. Se observa varias
materias primas en el piso de cada sector, y podemos distinguir poca falta de muebles como

sillas, mesas y carros para los traslados de los calzados.
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