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INTRODUCCION

Se tratara en este trabajo de un estudio de caso donde se aplicara un sistema de
gestién en el Restaurante de Barbacoa Renato's que se ubica en la calle de
Jacarandas No. 443, Col. Pasteros, Delegacion Azcapotzalco, en la Ciudad de

México.

Consideramos la importancia de estos sistemas en boga para el emprendimiento

de micro, pequefias y medianas empresas.

Los autores especializados en el tema afirman que 75% de las nuevas empresas
del pais fracasan y deben cerrar sus negocios solo dos afios después de haber

iniciado sus actividades.

En cualquier pais estas unidades econdémicas contribuyen a la creacién de empleo
riqueza y satisfacen muchas necesidades del mercado y son semilleros de
grandes empresarios y vehiculos para el auto desarrollo de las personas.

INEGI menciona que el 91.7 % de las 2, 844,000 unidades empresariales
existentes en su ultimo censo econdmico (2010) son micro, pequefias y medianas

empresas.

En el mundo globalizado que es altamente competitivo debemos cambiar el
paradigma tradicional “el fin de las empresas es hacer dinero para sus duefios”,
sustituyéndolo por un enfoque mas amplio que implica llevarlo hacia los sistemas
de gestion: El fin de las empresas es satisfacer las necesidades de sus clientes,

empleados, proveedores y de la sociedad en su conjunto.

Este trabajo busca la aplicacion del sistema de gestion Moderniza para el

Restaurante de Barbacoa Renato’s como un estudio de caso.

Autores como Carlos S. Andriani, Rodolfo Eduardo Biasca y Mauricio Rodriguez
Martinez en el Nuevo sistema de gestion para las PYMES, plantean los retos de

sustentabilidad para las empresas latinoamericanas actuales. Mauricio Rodriguez



profundiza en la tematica y ademas es el creador del sistema de gestidn

Moderniza.

Consideramos ademas de estas aportaciones al tema de Mauricio Rodriguez
Martinez en el método MR (Maximizacion de Resultados para la pequefia empresa
de servicios), el nuevo sistema de Gestion para las Pymes, la Carpeta del
Participante que contiene los documentos basicos del sistema de gestidn
Moderniza y el Cuadernillo con la metodologia de SIRC PYME, que recoge las
valiosas aportaciones de distintos consultores y empresarios exitosos con los que

ha tenido la oportunidad de trabajar.

Este estudio de caso asume la importancia de la gestién con sus cuatro etapas. El

ciclo PDCA como base para la administraciéon de un negocio.

El ciclo con:
e P (Plan) Planeacién de lo que se va hacer
e D (Do) Ejecucion de lo previsto
e C (Check) Revision constante de los resultados
e A (Act) Ajustar en caso de ser necesario.

Sostenemos que para el crecimiento y supervivencia de las empresas se hace

necesario estudiarlas y aplicarlas en beneficio de los negocios.

El restaurante de Barbacoa Renato's se ha planteado la necesidad de
Modernizarse para asegurar su crecimiento y mantenerse con buen nivel en el

mercado.

Se plantea asi la siguiente hipotesis a demostrar: La implantacion de un sistema
de gestion permite el desarrollo de los negocios debido a una correcta planeacion,
que asegura los resultados de manera agil en tiempo y forma.

El objetivo general era conocer la utilidad de los sistemas de gestidon y su
aplicacién en una pequefia empresa, vinculada a la venta de carne de ovino. Para

lo cual se ha estado implantado el sistema de gestion Moderniza en el
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Restaurante de Barbacoa Renato’s. Los objetivos particulares son Implementar
un sistema de gestion y sus distintas fases y técnicas; aplicar un conocimiento
especifico al proceso de produccién, distribucion y consumo de carne de ovino;
analizar la interaccion campo-ciudad a través de la venta de barbacoa al horno;
Valorar la practica del sistema de Gestion Moderniza y su implementacion de

control de procesos.

Para ello se emplearon métodos de analisis de la problematica de caracter
cualitativo en base a fuentes bibliograficas y digitales, asi como meétodos
cuantitativos con resultados de las encuestas que se realizan cada semana y

formatos administrativos.

También se hizo un comparativo de resultados del sistema de gestion Moderniza,
con los resultados de los distintas encuestas realizadas en el periodo de esta

investigacion.

Con autores reconocidos en el tema y el creador del sistema Moderniza se
hicieron una serie de consultas sobre sistemas de gestion para complementar el

marco tedrico-practico.

La fundamentacion tedrica se basé principalmente en autores especializados en
los sistemas de gestion para las PYMES y analisis de los retos para las empresas
Latinoamericanas como Carlos S. Andriani, Rodolfo Eduardo Biasca y Mauricio
Rodriguez Martinez, este Ultimo como creador del sistema de gestion Moderniza,
el método MR (Maximizacién de Resultados) para las empresas de servicios; asi
como Rodriguez Martinez y Eduardo Gémez Munoz en la metodologia de SIRC
PYME.

En el capitulo uno se tratan los sistemas de gestion en la globalizacién para
Pymes, los sistemas de gestion en la Ciudad de Meéxico, los elementos
fundamentales de los sistemas de gestion, el direccionamiento de la empresa y el

método MR Maximizacion de Resultados.



El capitulo dos aborda las empresas agropecuarias, la produccion ovina, sistemas
de produccion y consumo de carne ovina en México, el consumo de la carne de
ovino, el proceso de la barbacoa de carnero estilo Hidalgo (de hoyo) y algunas

normas de Higiene y otras consideraciones sobre el tema.

El capitulo tres ofrece un panorama general del Restaurante de Barbacoa
Renato’s, historia, funcionamiento, organigrama, politica basica, Mision, Vision y

Valores; FODA, asi como sus diagnosticos administrativos y financieros.

Finalmente el capitulo cuatro expone el sistema de Gestion Moderniza implantado
en el Restaurante de Barbacoa de Horno Renato’s. Este sistema utiliza cuatro
elementos y doce técnicas a implementar para lograr los beneficios cuantificables
que ofrece el sistema en las areas fundamentales de elevar la calidad de los
servicios, mejorar la atencion a clientes; elevar las ventas y reducir costos,
humanizar el trabajo incrementando la participacion para elevar la satisfaccion de

los colaboradores.



Capitulo 1: Sistemas de gestion en la globalizacion

1.1. Sistemas de gestion para Pymes.

En la globalizacion la innovacion tecnolégica y la velocidad con que se propaga la
informacion provocan multiples cambios dentro de la administracion en todo tipo
de organizaciones. La globalizacién de los mercados obliga a buscar posibilidades
de crecimiento en su mercado nacional y en su capacidad para competir con los

mercados extranjeros.’

Algunas definiciones de lo que son los sistemas de gestion serian:

Se denomina sistema de gestion de calidad al mecanismo operativo de
una organizacion para optimizar sus procesos. El objetivo es orientar la
informacion, la maquinaria y el trabajo de manera tal que los clientes estén

conformes con los productos y/o los servicios que adquieren.?

Un Sistema de Gestién de Calidad es una herramienta que le permite a
cualquier organizacion planear, ejecutar y controlar las actividades
necesarias para el desarrollo de la mision, a través de la prestacion de
servicios con altos estandares de calidad, los cuales son medidos a traves
de los indicadores de satisfaccion.®

Un Sistema de Gestién de Calidad es una herramienta que le permite a
cualquier organizaciéon planear, ejecutar y controlar las actividades
necesarias para el desarrollo de la mision, a través de la prestacion de
servicios con altos estandares de calidad, los cuales son medidos a traves

de los indicadores de satisfaccion .*

! Disponible en http://catarina.udlap.mx/u_dl _a/tales/documentos/meni/calzada c_e/capitulol.pdf
Consultado 24/1112015).

Disponible en http://definicion.de/sistema-de-gestion-de-calidad/#ixzz3sSaMT2Vb (Consultado
24/11/2015).
® Disponible en http://definicion.de/sistema-de-gestion-de-calidad/ (Consultado 24/11/2015).

4 Disponible en http://definicion.de/sistema-de-gestion-de-calidad/ (Consultado 24/11/2015).



http://definicion.de/organizacion/
http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/meni/calzada_c_e/capitulo1.pdf
http://definicion.de/sistema-de-gestion-de-calidad/#ixzz3sSaMT2Vb
http://definicion.de/sistema-de-gestion-de-calidad/
http://definicion.de/sistema-de-gestion-de-calidad/

Una dltima definicion de un sistema de Gestion de la Calidad (SGC) es:

Serie de actividades coordinadas que se llevan a cabo sobre un conjunto de

elementos para lograr la calidad de los productos o servicios que se ofrecen

al cliente, es decir, es planear, controlar y mejorar aquellos elementos de

una organizacion que influyen en el cumplimiento de los requisitos del

cliente y en el logro de la satisfaccién del mismo:°

Las actividades en una empresa se clasifican en tres tipos:

Cuadro 1.Clasificacion de actividades de una empresa

Actividades  rutinarias y  Kaizen

(gerenciamiento de rutina)

Actividades de mejora (gerenciamiento

de mejoras)

Horizonte de trabajo a a muy corto
plazo; son actividades que representan
el mayor volumen que incluye 97 % de
las actividades cotidianas: comprar,

producir, vender, entregar, cobrar,
contratar personal pagar la nomina,
elaborar estados financieros capacitar,

personal, etc. Kaizen son pequefas

mejoras 0 mejora continua de las
actividades rutinarias.
Proyectos que buscan generar

innovaciones. El horizonte de trabajo es
de uno a tres meses. Estas actividades
de

sistematica; Implican un esfuerzo que

permiten mejoras manera
se concentra en aquello que la empresa

necesita mas en un momento dado.

° Disponible en http://www.gestiopolis.com/sistemas-gestion-calidad/ (Consultado 24/11/2015).
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Las actividades para direccionar la Incluyen la politica bésica y el

empresa despliegue de politicas o directrices; El
horizonte de trabajo es de tres a cinco
afios para la politica basica y para un
afo para el despliegue de politicas; Son
actividades reducidas en numero e
intensidad, pero con un valor
estratégico inmenso; Permiten definir
rumbo y velocidad del liderazgo en la
empresa, mejoran la toma de
decisiones.

(Fuente: Andriani, Biasca, Rodriguez, 2003)°

Los tres tipos de actividades tienen dos caracteristicas comunes: estan
interconectadas, funcionan como un sistema y siguen el ciclo Planear, Desarrollar,

Checar y Ajustar (PDCA), conocido como el ciclo Deming o ciclo PDCA.’

La vida de una empresa requiere un lenguaje comun, claro y compartido por todos
dicen Andriana, Biasca y Rodriguez (2004).% Los conceptos creados en torno a un
sistema de gestion (lenguaje béasico del sistema Dia-LAJACONET) son los

siguientes:

-Gerenciar- Controlar o hacer girar el ciclo PDCA (Planear, Desarrollar, Checar y
Ajustar). En la calidad total implica comprometerse, desde el director hasta el
portero, todos los departamentos de una organizacién en la busqueda de las
necesidades de los consumidores de la empresa: clientes, accionistas,
colaboradores, proveedores y sociedad. El gerenciamiento de rutina es el diario
realizado por los propios colaboradores, utilizando el ciclo PDCA, la base del

autocontrol y la autonomia. El gerenciamiento de mejoras es responsabilidad de

® Andriani, Carlos S.; Biasca, Rodolfo Eduardo; Rodriguez Martinez, Mauricio. El nuevo Sistema de
Gestion para las PYMESs, Grupo editorial norma, México, 2003, pp.2-5.

" Ibidem, p.5.

® Andriani, Biasca y Rodriguez, Ob.Cit. pp. 8-10.
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los directores y gerentes, que busca hacer mas productiva a la empresa,

rompiendo la rutina existente y cambiandola por una mejor, en base al ciclo PDCA.

- El ciclo PDCA: P-Plan-Planeacion (objetivo, meta, método), D- Do- Desarrollar,
hacer (entrenar, ejecutar), C- Check- Checar, verificar, A- Action-Ajustar, accion,

correctiva.

-Objetivo.- Direccion a seguir

-Meta.- Objetivo traducido en numeros y fechas
-Método.- Camino para lograr el objetivo o meta.

-Liderazgo.- Capacidad del jefe, gerente o director de involucrar a sus
subordinados, liberando su potencial y encauzandolos hacia la meta. El liderazgo
de un jefe se mide mediante el compromiso y los resultados alcanzados por sus

colaboradores.

-Politicas.- Son las directrices de la empresa fijadas por la direccion y que buscan

la supervivencia y el crecimiento del negocio.
-Workshop.- Momento de rendir cuentas y de reconocer el trabajo desempefiado.

-Autonomia.- Libertad para la utilizacion de los factores de la produccion p adiciéon

de valor: material, métodos, personal y maquinas.
-Responsabilidad.- Responder por las metas, esto es, por los resultados.

-Teoria “X” y “Y” de Douglas McGregor y el ciclo PDCA.- Teoria “X” es cuando el
jefe no cree en el potencial del equipo, planea solo e invierte poco tiempo en ello,
apaga incendios y culpa a otros por la ausencia de planeacion. La p es pequefia,
en la ejecucién todo es confusion y pierde mucho tiempo en apagar incendios y

corregir.

-Teoria “Y” El jefe cree en el potencial de su equipo. La P es grande, la planeacion

se realiza en conjunto, aunque se invierte tiempo en ella se logra una mayor
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efectividad en la ejecuciéon y sobre todo en el chequeo y el ajuste. Al final se

invierte menos tiempo y todos se sientes mas satisfechos.

-Problema.- Es todo aquello que impide o dificulta lograr una situacion ideal, un

objetivo o0 meta. En el ciclo PDCA, es la diferencia entre lo planeado y lo real.

-Motivacioén.- El objetivo y la meta son claros, al igual que las reglas (método), hay
competencia, tensién positiva y esta permitido liberar todo el potencial del

personal.

-Fecha fatal.- Limite de tiempo fijado para el logro de una meta, que permite la
generacion de energia de las personas. La direccibn no debera posponer esta

fecha.

El sistema de gestion debera estar perfectamente documentado para que sirva de
base a fin de que cualquier persona en cualquier lugar pueda hacer algo de la
misma manera.’ La fig. 1 muestra un sistema de gestién y la fig. 2 un diagrama

dindmico del sistema de gestion para PYMES.

Fig. 1. Sistema de gestion

Revisiéon

General _<Actuar | Planificar. SSO de la SSO

Mejoramiento
— -] 8
Continuo

Monitoreo " \farificar | Hacer
y Control ganizacion e

|mplemantaciég

(Fuente: www.mutual.cl)

° Ibidem, p. 11.
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* Sistema de gestion

Chonaen et v, Gerenciamiento de mejoras | Gerenclamiento de rutina

Colaboridores. sociodad Objetvo, mota, método Procedimientos operacionales
y sisierne ds gecion SW + 2H o instrucciones do trabajo
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Las PYMES son pequefias y medianas empresas que constituyen en cualquier
pais el grupo predominante de empresas, superando en algunos casos el 99% de

unidades econémicas.®

Las PYMES “contribuyen significativamente a la creacion de empleo, a la
generacion de rigueza y ademas satisfacen necesidades en ciertos mercados que
son poco atractivos para las grandes empresas. Son ademas el crisol en el que se
forman grandes empresarios y el vehiculo para el desarrollo de millones de

personas”.*!

Las pymes son agentes con ldgicas, culturas, intereses y un espiritu emprendedor
especificos. También existe el término MiPyME (acrénimo de "micro, pequefia y
mediana empresa"), que es una expansion del término original, en donde se
incluye a la microempresa. Las pyme son siglas que se usan para clasificar a una
empresa en relacion al nimero de trabajadores segun su sector de actividad, y en

algunos paises por sus ingresos netos.*?

Las pymes se caracterizan por ser una micro, pequefia 0 mediana empresa,

operada por una persona natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacion.

Las pymes tienen libertad de desarrollar cualquier tipo de actividad, ya sea de
produccion, comercializacibn o prestacion de servicios. Las pymes ofrecen

ventajas y desventajas que son®:
Ventajas:

v Tienen gran capacidad de generar empleos.

v Debido a su pequefio equipo de trabajo, es mas facil de modificar su

estructura, y adaptarse a las nuevas modalidades del mercado.

% INEGI,2010.
! Andriani, Carlos S.; Biasca, Rodolfo Eduardo; Rodriguez Martinez, Mauricio, Ob. Cit., p. 13.
12 Disponible en
https://www.google.com.mx/webhp?sourceid=chrome-instant&ion=1&espv=2&ie=UTF-
?3#9 =pymes%2 y http://www.significados.com/pyme/ (1/12/2015).

Idem.
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v Existe mayor implicacion de los trabajadores, debido a su cercania con la

empresa.

v Pueden proporcionar un mejor servicio a los clientes, con un trato

personalizado y cercano.

Desventajas:
o Les afecta con facilidad la inflacion y devaluacion
o Menor capacidad econdmica y capacidad para competir
o Menor posibilidad de expansion
o Falta de conocimientos en las areas de la administracion

En México, en referencia se cred la Secretaria de Economia que regula a las
Pequefias y Medianas Empresas. La Secretaria de Economiafomenta la
productividad y competitividad de la economia mexicana mediante una innovadora
politica industrial, comercial y de servicios; el impulso a los emprendedores y las
empresas de los sectores social y privado; la mejora regulatoria; la competencia
de mercado; el acceso a servicios microfinancieros integrales, y la diversificacion

del comercio exterior.'*

La Secretaria establecio a través de la Ley sobre el Desarrollo y Competitividad de
la PYME, la clasificacion de empresas en base a su sector de actividad y nimero
de empleados. Nafin (Nacional Financiera) define los tipos de empresa de la

siguiente manera (Ver cuadro 2):

1 Disponible en http://www.gob.mx/se/que-hacemos (Consultado 1/12/2015).
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Cuadro 2. Tipos de empresa en México (NAFIN, 2014)

| 'Rango de monto de

Rango de numero de Tope maximo
Sector _ ventas anuales ;
trabajadores(7) +(8) combinado*
| (mdp) (9)
Micro Todas Hasta 10 Hasta $4 4.6
Comercio Desde 11 hasta 30 Desde $4.01 hasta $100 93
Pequeiia

Industria y servicios Desde 11 hasta 50  Desde $4.01 hasta $100 95

Comercio Desde 31 hasta 100 Desde $100.1 hasta
235
. $250
. Servicios Desde 51 hasta 100
Mediana
) Desde $100.1 hasta
Industria Desde 51 hasta 250
$250
(Fuente: NAFIN, 2014)
Los efectos o sintomas mas comunes en las PYMESs son cuatro:
1. Pérdida de clientes o participacion de mercado
2. Ventas e ingresos insuficientes
3. Utilidades insuficientes
4. Rentabilidad insuficiente

Las causas principales son: mala calidad, costo elevado, tiempo de respuesta
lento, desorden, caos en la empresa, falta de rumbos claros, falta de innovacién y
mejora, gente sin compromiso y preparacion, estructuras pesadas y burocraticas,

inversion excesiva y aislamiento de la empresa.®

' Andriani, Carlos S.; Biasca, Rodolfo Eduardo; Rodriguez Martinez, Mauricio, Ob. Cit, p. 19.
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Las técnicas y herramientas que proponen Andriani, Biasca, y Rodriguez*® para la
mejora continua de las PYMES considera los aspectos siguientes: El ser humano y
su energia esencial, direccionamiento de la empresa, ir al encuentro del cliente,
calidad y definicibn de producto, gerenciamiento de mejora, gerenciamiento de
rutina, sistema de auditoria, simplificacion de procesos y reduccion de
desperdicios, las 5'S '’ (seleccionar, organizar, limpiar, estandarizar y seguimiento

y disciplina) para elevar la calidad de vida y crear entornos productivos.
1.2. Sistemas de gestion en la Ciudad de México.

Los sistemas de gestion en México y latinoamericana tienen un fundamento
distinto al de otros paises, su mayor reto no es su compresion sino saber como
implantarlo en la empresa. Existen diferentes enfoques sobre como emprender la
transformacién de una empresa, nos referiremos a dos, sustentados en los

autores Adriani, Basca y Rodriguez.

Un primer enfoque es elaborar un diagndstico detallado de la empresa. Un
ejemplo es el diagndstico financiero que en un primer momento determina la
situacion actual de la empresa, mismo que resulta de gran impacto para la

empresa. Otro es investigar la situacion que guarda cada proceso y cada persona.

Un segundo enfoque que es mas efectivo para las PYMEs segun los mismos
autores, mas sencillo, tiene como punto de partida la identificacion de los
problemas mas graves que el director de la empresa esta afrontando en el
momento. Una vez identificados los mismos se debe montar sobre ellos el PDCA
de mejora de corto plazo, de uno a tres meses, para lo que se forman equipos con

las personas involucradas y se generan resultados a corto plazo. Bajo el mismo

' jdem.

o Rodriguez, Mauricio; Gémez Mufioz, Eduardo en SIRC-PYME. Sistema para impulsar la
rentabilidad y crecimiento, Lajapyme S.A. de C. V. 2012, p. 125. La 5’s significan en japonés:
SEIRI, SEITON, SEISO, SEIKETSU y SHITSUKE. Como técnica de gestion se inici6 en TOYOTA
en 1960 y fue creado por Shingeo Shingo (1909-1990) con el objetivo de crear entornos de trabajo
mejor organizados, ordenados y limpios, de forma permanente para conseguir una mayor
productividad.
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enfoque se siguen generando mejoras sobre estos problemas y cuando existe
suficiente madurez en la organizacion y se ha comprendido a fondo el ciclo PDCA,
descubriendo el potencial humano de la empresa se amplia el horizonte de
planeacién a un afo. El plan anual se basa en el diagnéstico profundo de la
organizacion y su entorno, y servira en adelante para alimentar los ciclos a corto
plazo (uno a tres meses) y para dirigir la empresa de manera mas efectiva. A partir
de esta etapa la organizacién ya puede elaborar la politica basica (mision, vision y

valores) de manera participativa.®

El segundo enfoque permite mayor eficacia para las PYMEs por ser, entre otras
razones: una forma mas natural de aprender es sistema bajo su aplicacion, porque
genera resultados a corto plazo que motiva con los beneficios de la nueva forma
de trabajo, porque no violenta a la organizacion con dos sistemas, porque no
desperdicia tiempo y recursos valiosos en temas de gran importancia y porque el
proceso de incorporacion de adeptos al cambio es gradual y con base en

resultados.®®

Factores de suma importancia en la correcta documentacion del sistema son la
velocidad y efectividad para incorporar nuevos elementos a la organizacién. No es
posible dicen Andriano, Biasca y Rodriguez para una empresa sobrevivir bajo el
esquema del método maestro y aprendiz. El sistema de documentacion se
estructura en una piramide de tres niveles (ver fig. 3), donde NE es el nivel
estratégico que contiene informacién sobre: politica basica, politica de empresa,
manual de sistema de calidad, manual del sistema de gestion: NT es el nivel
tactico con informacion sobre planes de mejora y lineamientos de rutina; y NO es
el nivel operativo con informacion sobre procedimientos operacionales,

instrucciones técnicas y registros.

'8 Andriani, Carlos S.; Biasca, Rodolfo Eduardo; Rodriguez Martinez, Mauricio, Ob. Cit, pp. 6-7.
19 .
Ibidem, p. 7.

18



Fig. 3 Sistema de documentacién

NT

NO

(Fuente: Adriani, Basca, Rodriguez, 2003, p. 12)

Para tener una visidbn panoramica del sistema analizamos brevemente sus

elementos fundamentales.
1.3 Elementos fundamentales de los sistemas de gestion

1.3.1 Direccionamiento de la empresa
1.1) Politica basica: mision, vision y valores.

Misién.- Razén de ser de la empresa, mercado que atiende, caracteristicas que la
haran destacar en su mercado y como se pretende alcanzarlas (requiere una
plena identificacion con ella).

Vision.- Maxima aspiracién de la empresa para los proximos tres a cinco afios,
clara y concreta.

Valores.- Principios que deben respetarse en el camino para alcanzar las metas y

los que deben regir el desempefio de las personas dentro de la organizacion.
1.2) Las politicas (directrices anuales)

Son directrices empresariales no objetivos de éareas y dependen de la

conformacioén de la estructura organizacional. “El establecimiento y despliegue de
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politicas debe realizarse de manera participativa entre las areas, para asegurar el
alineamiento de todos los esfuerzos en una sola direccion”.?

El ciclo de establecimiento de las politicas inicia con un chequeo de la
organizacion y de su entorno, segun la madurez de la empresa, contempla los
siguientes puntos (fig. 4):

Fig. 4 Ciclo de establecimiento de politicas

(Fuente: Adriani, Basca y Rodriguez, 2003, p. 17)

Las politicas se pueden dividir en dos tipos: las politicas financieras basicas:
ventas y utilidades y las politicas estratégicas: lineamientos enfocados a cémo
alcanzar los objetivos financieros y la satisfaccion de los demas consumidores de
la empresa (no mas de cinco); su implementacién debe ser gradual por la gran

cantidad de estrategias y actividades que conllevan.

Siguiendo los pasos de Adriani, Basca y Rodriguez (2003, p. 21) se establece la

direccion mediante el proceso que se caracteriza por:

% |bidem, p. 16.
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a) El ciclo PDCA se convierte en CAPD, Checar, Ajustar, Planear y
Desarrollar.

b) El proceso de despliegue a través del Catch ball o negociacién meta-
meétodo, de arriba abajo y como un desafio que el director establece con su
equipo de trabajo.

c) La negociacion horizontal de objetivos y estrategias. No hay objetivos de
area, cada quien tiene que buscar la contribucion al logro de los objetivos
de la empresa.

d) El proceso de chequeo y ajuste a lo largo del periodo de implementacion.

e) Direccionar la empresa es de importancia fundamental y debe ser la
principal responsabilidad de la maxima autoridad. Iniciar con los
gerenciamientos de rutina y mejoras que dan a corto plazo, luego las
politicas y finalmente se llegara a la politica basica con su enfoque a largo

plazo.*
1.3) Producto y Servicio. Clientes.

Es fundamental que la empresa conozca los requerimientos del cliente y los
satisfaga de manera consistente. Para ello debe llevar a cabo el proceso de
conocimiento del cliente y la definiciéon de producto, que implica definir el mercado
o region de influencia de la empresa, establecer segmentos dentro de dicho
mercado, identificar las necesidades de cada segmento y definir qué conjunto de

necesidades se selecciona como requisito y cual sera la calidad ofrecida.?

Para lograr la calidad y satisfaccion del cliente dentro de la norma ISO 9000: 2000
(“Calidad” es “Grado en que un conjunto de caracteristicas inherentes (de un
producto o servicios) cumple con los requisitos establecidos por el cliente”), se
requieren cuatro etapas: a) Establecer quiénes son los clientes b) Definir qué es lo

que quieren los clientes c¢) Traducir los requerimientos del cliente en

2 Ibidem, p. 21.
2 |bidem, p. 22
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especificaciones (calidad de disefio) d) producir un producto o servicio que

satisfaga las especificaciones (calidad de conformancia).”

El despliegue de la funcion de calidad es una herramienta que busca asegurar un
nivel de calidad aceptado por el cliente, considerando el precio que el cliente esta
dispuesto a pagar por el producto. Los datos se agrupan en una tabla que
contiene los requerimientos del cliente qué (efectos) y el otro los cémo (causas),
estas relaciones entre qué y como se califican como fuertes, medias y débiles. El
reto es traducir las especificaciones en productos o servicios de manera

consistente y eficiente.

La estrategia de diferenciacion es fundamental para tener éxito en un mundo tan
competitivo (por ejemplo: calidad superior del producto, menor tiempo de
respuesta, menor tiempo de entrega, innovacion de productos, disponibilidad de
horarios mas amplios, mayor gama de productos. El producto que el cliente

espera debe poseer las siguientes caracteristicas®*:

v’ Caracteristicas basicas (calidad exigida o esperada)
v’ Caracteristicas de rendimiento

v’ Caracteristicas inesperadas (calidad atractiva)

Existen el cliente interno y el cliente externo y todos deben atenderse con
humildad y prontitud. Una maxima de todo sistema de calidad en relacion a los
defectos es “Los defectos no los aceptes, no los hagas, no los pases”. Para las
PYMES, es fundamental la definicion de quiénes son los clientes y establecer sus
requerimientos en cuanto al producto que se les proporcionaran y todos los
elementos inherentes.?

1.4) Plan de control

% fdem.
?* jdem, pp.27-28.
2% [dem, p. 30.
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Son documentos cuya funcién es describir como asegurara la empresa la calidad
del producto o el servicio. Es la herramienta que permite que la empresa
identifique quiénes son sus clientes y sus requerimientos, cuales son los productos
0 servicios, y las caracteristicas a través de las cuales va a satisfacer dichos
requerimientos; como se elaboran los productos o servicios proporcionados; qué
meétodos de control y registros de calidad se aplicaran para asegurar que se
cumplan las caracteristicas y especificaciones para satisfacer los requerimientos

de los clientes; qué se debe hacer ante una anormalidad.?®

1.5) El gerenciamiento de mejora

El proceso de constante innovacion en las actividades que las empresas deben
realizar para incorporar mejoras a sus productos y procesos constituyen el
gerenciamiento de mejora, que se implementa con un gerenciamiento de rutina

adecuado y para esto el liderazgo es fundamental.

1.6) El ciclo PDCA

El PDCA? es un ciclo de gerenciamiento para control y mejora. Las siglas en
inglés significan Plan, Do, Check y Act y en espafiol se han adaptado a Planear,
Desarrollar, Checar y Ajustar. El PDCA de mejora se caracteriza por el plan, el
PDCA de rutina cambia la P de Plan por la S de Standard SDCA, siempre que se
necesita repetir una serie de actividades desarrolladas bajo un estandar. Para que

exista el gerenciamiento deben cumplirse las cuatro etapas sin excepcion.

El PCDA de mejora se describe en seguida:

Primera fase: planear

Tener un objetivo, una meta y un método. Objetivo: una direccion a seguir; Meta:
cuantificar el objetivo cuanto y para cuando; Método: camino establecido para
lograr las metas y objetivos. La etapa de planeacion debe involucrar a quienes

ejecutaran el plan, para que exista el compromiso por el valor de sus aportaciones.

% |bidem, p. 31.
*” Ibidem, pp. 32-33.
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Segunda fase: desarrollar

En esta etapa se capacita a los colaboradores que van a ejecutar el plan, de

preferencia quienes participaron en su elaboracion. Es el momento en que se

inicia la implementacion del plan.

Tercera fase: checar

Es la verificacion de si se esta cumpliendo el plan conforme a su disefio, en base a

hechos y datos.

Cuarta fase: ajustar

Puesto que ningun plan es perfecto, es importante la accion. Esto es iniciativa

pero para llegar a la meta.

1.7) Metodologias

El siguiente cuadro 3 resume las caracteristicas de algunos métodos empleados

en las diferentes etapas del proceso PDCA de mejora y uno de rutina:

Cuadro 3. Caracteristicas del proceso PDCA de mejora y uno de rutina
Etapa Caracteristicas y usos Método
Planeacion -A prueba de errores y confusiones. | 5W+2H

-Se establece el objetivo del plan
con un horizonte de planeacién
operativa de uno a tres meses.
-Se traduce en meta. La meta
cuantifica el objetivo.

-Puede ser Meta temporal o meta
por resultados.

-No es recomendable para un
procesos rutinario.

-Es efectiva para elaborar un plan

¢ Qué? (What). Senala las
acciones a llevar a cabo para
alcanzar una meta.

¢Porqué?

Por qué se debe realizar la accion.
Liga la accién con el resultado.

¢, Como? (How). Forma concreta
como se realizara la accion. El
como debe generar evidencia para

que pueda ser auditable.
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rapidamente.

-Responde al ;Qué?, ;Por quéy

¢, Como? sin desperdicio de recursos
y sin provocar confusiones.

-Da a los integrantes del equipo una

guia clara de accion.

-Se usa para planear, guiar y
coordinar los esfuerzos de un equipo
que busca desarrollar una mejora.
-Se recomienda con apoyo de la
administracion interfuncional (alta
direccion, identificar a un lider para
cada equipo; el lider integra sus
equipos, la alta direccion establece
las reglas del juego, aplican el plan
5W +2H para alcanzar la meta, se
presenta el plan y se hacen las
negociaciones para canalizar los

recursos necesarios).

¢ Quién? (Who). Persona
responsable de ejecutar el como.
¢Donde? (Where). Lugar en el que
se ejecutara el como.

¢Cuando? (When). Fechas de
inicio y fin del como.

¢Cuanto? (How much). Recursos

que consumira el plan.

Chequeo y

ajuste

-Una vez aprobado el plan, los
equipos se reunen semanalmente
para coordinarse, checar avances y

hacer ajustes.

Al final de cada

ciclo

-Es esencial para el gerenciamiento
de mejora.

-Cada sector o equipo de mejora
debe presentar periédicamente
cuentas de las responsabilidades
asumidas (metas) y de la autonomia

que se establecio en el equipo.

Workshop
Técnica de rendicion de cuentas

en la fecha fatal
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-Es una reunion breve, no mayor a
15 minutos por equipo que se lleva a
cabo al final de la mejora, cada tres
meses, cuatro veces al afio en un
proceso de constante innovacion.
-Fomenta el ambiente de respeto a
la autoestima del colaborador.
-Permite el reconocimiento y el

crecimiento de las personas.

Gerenciamiento

de rutina

-Son fundamentales para acumular
experiencias y proporcionar
lineamientos claros a todos los
involucrados.

- Es fundamental para establecer las
cadenas internas cliente-proveedor y
asegurar un funcionamiento estable
dentro de la organizacion.

-Son fundamentales para la
capacitacién técnica y certificacion
de competencias.

-La empresa hace referencia a estos
documentos aunque no es necesario
que los transcriba en sus

procedimientos.

Documentacion de rutina

Guia Nivel:

1.- Lineamientos estratégicos:
Documento con objetivos, las
principales restricciones o
precauciones a considerar.

2.- Procedimiento operacional:
Descripcidn de la secuencia de
actividades que se deben seguir
para alcanzar un resultado.

3.- Instrucciones de trabajo:
Descripcion detallada, paso a
paso, para realizar una tarea que
requiere mucha precision.

4.- Instrucciones técnicas:
Documentacidn técnica o
referencias de proveedores o de
instancias normativas que la
empresa incorpora gradualmente

dentro de su sistema.

(Fuente: (Adriani, Basca, Rodriguez, pp. 37-47)
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1.8)

Implementacion del gerenciamiento de rutina®

Sus etapas son:

1. Andlisis del proceso. |dentificar clientes, proveedores y objetivos.

2. Estandarizacion. Diagrama de flujo, procedimientos y entrenamiento.

Requiere de la participacion de todos los involucrados en el proceso, definir
los puntos de control y de verificacion, abordar un método, documentario y
proporcional capacitacion. Sus aspectos claves son que representan la
forma mejor, mas facil y segura de hacer un trabajo, la mejor forma de
preservar el conocimiento y la experiencia, proveen una forma de medir el
desempefio, muestran la relacion causa y efecto, proveen una base de
mantenimiento y mejoramiento, también de objetivos e indican metas de
capacitacion; proveen una base para la capacitacion, una base para el
diagndstico y medios para prevenir la recurrencia de errores, minimizan la
variacion®.

Establecimiento de puntos y limites de control. Definicion de indicadores
que permitiran gerenciar y definir cuando la situacién es normal. Los puntos
de control son aquellos indicadores que se usan para monitorear si el
comportamiento del proceso es el esperado. Pueden ser caracteristicas de
calidad. Los puntos de control se seleccionan para verificar la calidad, el

costo, el tiempo o el volumen

4. Monitoreo. Definir periodicidad y responsable.

La administracion de las anormalidades presentes en los procesos debe ser

adecuada, ya que la prevencidn de su recurrencia es la clave de la mejora

continua. Se detectan cuando cualquier valor de un punto de control excede los

limites de control. Se busca la causa y se elimina. La estructura de un reporte de

anormalidades tiene como elementos: la descripcion de la situacién actual, el

*8 Adriani, Basca, Rodriguez, Ob. Cit., p. 49.
% |bidem, p. 50.
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andlisis de las causas, correccion, remedio inmediato y prevencién de la

recurrencia®.

Finalmente como complemento a todo sistema debe disefiarse un esquema
adecuado de auditoria que nos permita detectar areas de oportunidad y evitar que
los procesos, los sistemas y los productos sufran un deterioro gradual casi
imperceptible, que pueda al paso del tiempo ser irreversible. La auditoria permite

confirmar que se cumple con los procedimientos.
1.3.2 El método MR Maximizacién de Resultados

El método MR (Maximizacién de Resultados)® creado por Mauricio Rodriguez
Martinez que aplicaremos al caso del restaurante “Renatos” ofrece la
maximizacion de resultados para la pequefia empresa de servicios. Su base es un
sistema de gestion que define la forma como la empresa utiliza sus recursos para
alcanzar sus objetivos. Su método incorpora diferentes técnicas que permiten
incrementar la generacién de valor y lograr la satisfaccion de clientes, accionistas,

colaboradores y la sociedad en su conjunto.*

Si bien, como menciona Rodriguez Martinez las pequefias empresas de servicios
suman cientos de miles en Latinoamérica, contribuyen significativamente a la
creacion de empleo y a la generacion de riqueza y son ademas un sector
estratégico de la economia para nuestros paises; la vida de estas empresas se
encuentra continuamente amenazada (Rodriguez, 2006, p. XIlI-XIV). Para el autor
experto asesor de empresas la principal causa que limita el crecimiento y

desarrollo de las pequenas empresas esta en la forma como son administradas.

Estas empresas requieren un método eficaz que le permita mejorar sus

resultados. No es el problema el tamano de la misma. La pequefia empresa ofrece

% |bidem, p. 51
*! Rodriguez Martinez, Mauricio. El Método MR, Grupo Editorial Norma PYMES, México, 2006.
%2 Ibidem, p. XIII.
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ventajas por ser “una opcion viable, un excelente medio para la realizacion del
emprendedor y la formacién de grandes empresarios™® , ademas de un camino

para combatir el desempleo. Rodriguez cita las ventajas inherentes a las

pequefias empresas® (Fig. 5):

Fig. 5. Ventajas de las pequefias empresas

» Mayor cercania y trato personalizado con el cliente

Mayor velocidad de reaccion

Mayor compromiso y autonomia de la
direccion

Facilidad en la toma de decisiones y eb la
implemantacipon de mejoras

» Grandes posibilidades de integrar equipos de
trabajo comprometidos y de alto desempefio

* Trato mas familiar, personalizado, y mejor
ambiente entre los miembros de la empresa

» La contribucién de las opersonas redunda en
esquemas de trabajo estimulantes y
satisfactorios de los colaboradores

(Fuente: Rodriguez, 2006, p. XV)
Las pequeias empresas son como semillas de grandes corporaciones.

Pueden alcanzar el éxito si tienen tres ingredientes: Personas, producto y
meétodo. Considerando personas: un lider con vision, convencido de que es
posible la transformacién y un equipo de trabajo comprometido; un producto-

servicio que satisfaga una necesidad del mercado; y un método adecuado a las

pequefias empresas.®

% |bidem, p. XIV- XV.
34 -

Ibidem, p. XV.
% idem.
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El Método MR: Maximizacion de Resultados de Mauricio Rodriguez Martinez
esta formado por un conjunto de técnicas que determinan como administrar la
empresa. El método es la adaptacion del Sistema Dia Lajaconet desarrollado
por el profesor brasilefio Carlos Andriani (Latin American Japan Consulting
Network). La variante de este método que retomamos es la base de
Moderniza, aplicado para la creacidn programas Institucionales en México.
Su éxito radica en que usa un camino sencillo y humano para lograr resultados

significativos. Sus caracteristicas son (figs. 6,7 y 8):

Fig. 6 y 7 Sistema de gestiéon y método MR

EL METODO MR

MAXIMIZACION DE RESULTADOS
PARA LA PEQUENA EMPRESA
DE SERVICIOS

Fig. 8 caracteristicas del Método MR
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Generacién de Integracién como Respeto a los valores
resultados sistema humanos
*Es la razén de ser *Préctico *Todas las técnicas *El sistema pretende
de las «Adaptado a las relacionadas, humanizar el trabajo a
organizaciones necesidades de Interdependientes través de la participacion
«Supone la las prquefias «Un objetivo comn creativa de las personas.
satisfaccion de empresas de maximizar los *Establecer ambientes
clientes, servicio y a la resultados de la adecuados que fomenten
colaboradores y cultura de empresa la liberacion del potencial
sociedad América Latina y la canalizacién de la

energia hacia el logro de
las metas de la
organizacion.

(Fuente: Rodriguez, 2006, p. XVI-XVII)

El camino para el desarrollo de la pequefia empresa de servicios se describe

en la figura 9:

Fig. 9 Desarrollo de la pequeia empresa de servicios

2 Identificacion de las
necesidades de los clientes y
desarrollo de los productos y

\ 4

3 Meétodos adecuados y
sistematizados a nivel operativo
que satisfagan las necesidades

5 Generacion de
resultados, explotacion de
— potencial de desarrollo y

1 Capacitacion,
Inclusidn,

\ 4

compromiso y

de los clientes

participacion crecimiento de la

empresa

\ 4

4 Talento y tiempo de los
lideres dedicados a crear una

\ 4
\ 4

vision, generar y aprovechar
las oportunidades
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CAPITULO 2. Las empresas agropecuarias
2.1La produccion ovina

En México, hasta el momento existen aproximadamente 1,045 ei's3 de las cuales
el sector agropecuario se destaca al ser el que cuenta con el mayor nimero, 36%
del total, le sigue el sector servicios con 21%, después el de manufactura y
comercio con 17% y 12% respectivamente.*® Su tendencia se ha incrementado de
26% en 2007 a crecimientos mayores a 50 % en casi todos los estados y a 143 %
en el Estado de México, con decrecimientos solo en Baja California Sur 21%,
Jalisco 43%, Colima 17%, Michoacan 13% y Morelos 13%.

La produccion ovina en México presenta una situacion tal que a pesar de ocupar
uno de los ultimos lugares por su impacto econémico en la industria pecuaria
nacional, es reconocida como una actividad importante dentro del subsector
ganadero, por el alto valor que representa al constituir un componente beneficioso
para la economia del campesino de escasos recursos y por la gran demanda de
sus productos, especialmente entre la poblacién urbana, principalmente en las
grandes ciudades como el Distrito Federal y su area conurbana del Estado de

México, Guadalajara y Monterrey.

Sin embargo, hoy en dia la produccién ovina, en especial en lo referente a la
oferta, sigue dependiendo en gran medida (33%) de la importacion, tanto de
animales en pie como en canal, principalmente de Estados Unidos, Australia,

Nueva Zelanda y Chile.

Actualmente la importacién de carne congelada de importacién ha disminuido y se
ha vuelto mas cara porque hay disminucion de los inventarios ovinos de Australia

y Nueva Zelanda, la devaluacion del peso y mercados mas atractivos en la Union

*® Empresas agropecuaria.pdf.
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Europea, Estados Unidos y Asia; esto como consecuencia ha tenido un aumento
en el sacrificio de la produccién nacional con un impacto positivo en el precio del

ganado en pie o canal.®’

En su gran mayoria los rebafios ovinos mexicanos tienen indices de produccion
deficientes y con poco interés de los productores en constituir una empresa
econOmicamente redituable. La orientacibn de la ovinocultura mexicana es
primordialmente hacia la produccion de carne, obteniéndose altos precios en pie y

canal en comparacidn a otras especies pecuarias.

Por su parte, la produccion de lana es insignificante y en muchos casos representa
pérdidas para el duefio de los animales, que so6lo con fines artesanales es
empleada en algunos estados de la Republica®.

El censo ovino nacional se mantuvo con pocos cambios entre las décadas de los
setenta a noventa del siglo XX, sin embargo, en los dltimos 10 afios ha tenido un
crecimiento sostenido llegando en 2010 a 8.1 millones segun cifras aportadas por
la Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacion
(SAGARPA), considerando solo las cifras oficiales de la SAGARPA, las
correspondientes al ultimo censo agropecuario del Instituto Nacional de

Estadistica Geografia e Informatica (INEGI).

El carnero mamifero rumiante ovino, es el macho de oveja destinado a la
obtencion de carne y lana. Las razas productoras de carne se caracterizan por su
mayor tasa de crecimiento llegando a ser animales mas grandes a la misma edad,
Su carne es mas magra, tienen un mayor rendimiento al beneficio y una mejor
eficiencia de conversion del alimento. Tienen una baja produccién de lana (2,5 a 4

Kg) y de poca finura (32 a 35 micrones).*

" Gémez Marroquin, Ob, Cit. p.22.
% para la industria textilera se depende casi en un 100% de la importacion de lana (6,000
toneladas en 2010). En produccién-ovina-en-Mexico.pdf.

39 http://www7.uc.cl/sw_educ/prodanim/mamif/siii2a.htm
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Cuadro 4. Razas productoras de carne®

Dorset: es originaria de Inglaterra. Es de
tamafio mediano, tiene la cara blanca y
produce un vellén de lana mediana (6-9
cm). Existen dos variedades: con cuernos y
sin cuernos. Las ovejas dan abundante
leche y producen corderos fuertes y
musculosos.

Peso: hembras hasta 91 kg; machos hasta
125 kg.

Suffolk: se origind en Inglaterra mediante
cruzas entre las razas Southdown y Norfolk.
Tiene la cabeza y patas descubiertas de
lana y son de color negro. Dan abundante
leche y producen un vellon mediano (6-9
cm).

Los corderos crecen rapidamente, por lo
gue se considera una raza excelente para

la produccion de carne.

Peso: Hembras hasta 136 kg; machos
hasta 182 kg.

0 http://www.sagarpa.gob.mx/ganaderia/Ganaderito/razasovi.htm
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Tabasco (Pelibuey): estos animales se

localizan principalmente en zonas tropicales

y lluviosas. Son de tamafio mediano, con
orejas cortas y dirigidas hacia los lados, y
no tienen cuernos. El color es muy variable.
Carecen totalmente de lana, presentando
pelo en su lugar. Tienen una gran
adaptacion a los climas tropicales y son

muy resistentes

Razas de doble uso : carne y lana

Romney Marsh : es una raza britanica que

se utiliza tanto apar la produccion de carne
como de lana; tiene un gran desarrollo
corporal y su vellén es de color crema claro.
Son de talla mediana, los machos llegan a
alcanzar los 120 kg de peso corporal.

DDA WWCOODWOrtN. Org. Nz

Corriedale: se origina en Nueva Zelanda,
carecen de cuernos, sus orejas son

chicas, el color de la piel es rosa y su
vellén es blanco. Su produccion de carne es
muy buena, y se pueden obtener hasta 12
kg de lana por trasquila.

(Fuente: SAGARPA y http://www.agropecuario.org/ganaderia/ovino/productoras-carne-lana)
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De las razas ovinas que existen en México, se pueden distinguir las que tienen
una cobertura corporal de lana: Suffolk, Hampshire, Rambouillet, Poll Dorset,
Columbia, Merino, Polypay, lle de France, Charollais, Corriedale, Rideau Arcott,
East Friesan, Romanov, Texel y Dorset Down y por otro lado, las que tienen capa
de pelo: Pelibuey (también llamada Tabasco), Blackbelly (Barbados), Saint Croix,
Dorper, Damara y Katahdin®'. Las razas de ovinos de pelo que originalmente se
criaron en los tropicos mexicanos se pueden encontrar en casi todos los estados
del territorio nacional, ocupando el 25% del total del inventario de ganado ovino en
México. Las grandes ventajas que observan los ovinocultores con esas razas de
pelo son, entre otras: amplia estacionalidad, rusticidad para el pastoreo, alta
prolificidad y evitarse el esquileo de los animales.

La mayor parte del ganado en México es de tipo criollo cara negra, proveniente de
la cruza de animales autéctonos con borregos Suffolk y Hampshire. Solamente un
porcentaje bajo del ganado ovino en nuestro pais est4 formado por razas puras
(SAGARPA).

La distribucion geografica del ganado ovino abarca la mayoria de los estados de la
republica mexicana (fig. 2), siendo los que en el 2010 tuvieron mayores
inventarios: Estado de México (1,289,321), Hidalgo (1,055,678), Veracruz
(630,348), Oaxaca (570,598), San Luis Potosi (450,657) y Puebla (441,249).

Un sistema intermedio, pero con el objetivo zootécnico de producir corderos para
abasto de carne, lo representan aquellos ovinocultores con una situacion
econOmica desahogada y actitud abierta que les permite acceder a una tecnologia
para lograr una produccién eficiente, que es desafortunadamente poco

nuMerosos.
2.2 Sistemas de produccion y consumo de carne ovina en México

La mayor parte de los ovinos se encuentra en manos de campesinos sin tierra,

gue no piensan en los ovinos como alternativa para lograr un beneficio econémico

“ La-produccidn-ovina-en-Mexico.pdf. p. 4.
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mas alla del simple "ahorro" que representa el patrimonio de su rebafio del cual
hace uso en situaciones econdémicas de emergencia. Este tipo de productor
depende para la alimentacion de su rebafio de los pastizales nativos cuya calidad
y cantidad varian grandemente a traveés del afio, trayendo como consecuencia
estados de subnutricibn que aunado al encierro nocturno que practican,
determinan una mayor susceptibilidad a enfermedades. Por lo regular no tiene
asistencia técnica y emplea técnicas tradicionales de produccién, como empadre
continuo, cruzamientos entre animales muy emparentados, no destetan y sus

criterios de seleccién se basan en aspectos fenotipicos.*?

Otro tipo de productor, minoritario y muy contrastado con el anterior, es el
ovinocultor de pie de cria, representado en muchos casos por personas con gran
poder econémico y politico, que reciben asistencia técnica especializada, son
sujetos de crédito, poseen instalaciones funcionales y llevan a cabo técnicas de
vanguardia. Aungue sus costos de produccién son elevados, el precio de mercado
gue alcanzan sus animales triplican o cuadruplican al de los destinados para el

abasto de carne.

En el dltimo lustro han proliferado sistemas ovinos dedicados basicamente a la
engorda o finalizacion de animales en condiciones de estabulacion total con
alimentacion controlada a base de concentrados altamente nutritivos. Este es un
sistema muy eficiente desde el punto de vista econdmico, solo que se ha
enfrentado a la limitante de contar con escasos animales que posean las

caracteristicas adecuadas para el fin que se persigue.

Los indices productivos registrados en los sistemas ovinos de México muestran
una gran ineficiencia, biolégica y econdmica, influyendo eso en que no se
considere dentro de las actividades agropecuarias que deban ser fomentados y/o
apoyadas bajo esquemas de tipo empresarial. Es de hacer notar que la produccion

ovina, en casi todos los casos, es en realidad una actividad secundaria o

2 |bidem, p.7.
37



complementaria, pues dificilmente un ovinocultor puede subsistir integramente de

los ingresos que le genere esa actividad.

Son excepcionales las explotaciones ovinas que buscan a través de su produccion
una utilidad econdmica sobre el capital invertido, sin embargo, cada vez es mas
frecuente la atraccion hacia la ovinocultura de productores pecuarios de otras

especies domesticadas (cerdos, aves y vacas lecheras principalmente).

Desde hace aproximadamente 15 afios la produccién ovina en México ha
mostrado un fuerte avance y posible considerar la existencia de cuencas ovinas,
definidas éstas como areas con alta concentracion de ganado ovino con la clara
intencion de obtener un beneficio econdmico a través de la inversion de capital.
Pueden sefalarse las cuencas ovinas (ubicadas en los estados de Jalisco,
Michoacan, Nuevo Leo6n, Tamaulipas, Sonora, Sinaloa, Chihuahua, Durango,

Veracruz y Tabasco.®

Fig.10 Cuencas ovinas en México

3 Ibidem, p. 10.
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En general el ovinocultor empresarial es una persona joven, muchas veces un
profesionista 0 comerciante exitoso, que posee la cultura empresarial en el ramo
agropecuario, donde existen objetivos financieros claros, planeacion y proyeccion
de la produccion. Otros son productores o exproductores de aves, cerdo y leche
bovina, que conocen la diferencia entre lo que es gasto e inversién. Formados en
un entorno altamente competitivo tienen una actitud de apertura a las
innovaciones tecnolégicas y son receptivos a las recomendaciones técnicas, las

cuales pretenden redunden en un beneficio econdémico.

La ovinocultura empresarial esta orientada principalmente a la produccion y

engorda de cordero.**

Datos de la SAGARPA, SAT y AMCO (2006-2008) sobre produccién y consumo

en México™ son:

44 7

Idem.
%> Gémez Marroquin, Joaquin. Carne ovina, nuevas opciones de mercado en México, Seminario
Produccion y Mercado de Carne Ovina. Situacion y Oportunidades, ovipla@prodogy.net.mx,
Toluca, México, 12 y 13 octubre de 2010.
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El origen de las importaciones es de Australia, Nueva Zelanda, Estados Unidos,

Chile y Uruguay.

2.3 El consumo de la carne de ovino

El consumo de México de este tipo de carne casi en un 95 % a través de la
barbacoa (alimento tipico), considerado como un platillo de lujo resultado de la
coccion de la canal ovina, cubierta en pencas de maguey, en horno subterraneo o
en bote de metal. La barbacoa se consume en altas cantidades durante los fines
de semana en los estados del centro de México (Distrito Federal, Estado de
México, Hidalgo, Puebla, Tlaxcala), siendo también uno de los componentes del

menu ofrecido en diversos eventos sociales.

La distribucion del consumo nacional de carne ovina se da en ciudades
importantes como la Ciudad de México, Monterrey, Guadalajara, Puebla y
Querétaro; también en zonas turisticas como Puerto Vallarta, Cancun, Riviera

Maya, Huatulco y Los Cabos; y en las Ciudades.*®

Los cortes con mayor demanda son Rack/costillar. 1 tonelada de Rack, se obtiene
de sacrificar 1000 corderos, equivalentes a 1 millbn de pesos. Los productos
procesados mas importantes son la barbacoa, mixiotes, tinga y embutidos,

algunos al alto vacio, enlatados y CAP. #’

El valor de los cortes en el mercado nacional canal de 20 kg es en el mercado
tradicional de 47% del peso en canal (9.4 kg, 31% del valor $45.00/kg y visceras:
11.2% ($150.00) piel: 4.8% ($65.00); y para el mercado de alto valor 38% del peso
en canal (7.6kg), 51% del valor, promedio precio $92.2/kg. Para ambos mercados

la merma es de 15%.

“® |bidem, p. 27.
" |bidem, p. 31.
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Los segmentos de mercado de la carne ovina son restaurantes nacionales de
comida tradicional y los de comida extranjera (mediterranea, polaca, argentina,
etcétera); su distribucion es de volumen bajo pero alta frecuencia; ahi pueden
tener mayor precio de venta; mercado formal con factura, plazo de crédito y mas
facil acceso por su constante innovacion; autoservicios con productos procesados
o que oferten grandes volumenes, certificaciones sanitarias TIF (SAGARPA)
(plataformas de distribucion), asi como el interés de las cadenas por desarrollar

proveedores nacionales, entre otros*.

La disponibilidad per cépita al afio es .8 kg. EI consumo Nacional Aparente y su
equivalente en animales en pie y canales es CNA= 85,360 Ton. 4,268,000
cabezas. 81,092 Ton. 4,054,600 cabezas; 4,268 Ton. 213,400 canales.*

El mercado tradicional lo constituyen la barbacoa, Mixiotes y Birria principalmente,
limitado a la zona centro del pais: Hidalgo, México, Querétaro, Puebla, Morelos,
Tlaxcala y la Ciudad de México. Los platillos tradicionales se asocian al consumo

en fin de semana y festividades, no forman parte de la dieta diaria del mexicano®.

Joaquin Gémez Marroquin menciona caracteristicas de este mercado como son:
el sacrificio y proceso no regulado, la venta en via publica (mercados, tianguis,
etcétera), y también en pequefias empresas familiares; poco arraigo concepto TIF,

la calidad depende del origen y el modo de preparacion.

Entre los productos para el mercado tradicional con origen en todo el territorio
nacional se encuentran:
1. Cordero finalizado de 35 a 40 kg (pelo, cruzas o lana).
2. Cordero de pastoreo de 30 a 40 kg (mayor edad, menor
conformacién)

3. Borrega de desecho

8 Gémez Marroquin, Joaquin, p. 36.
“ |bidem, Fuente SIAP, 2006, p. 7
% |bidem, p. 9.
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4. Visceras y subproductos

El consumo de la produccion nacional durante el afio (Gémez, 2006) muestra una
baja en las ventas de Barbacoa, por la disminucion de la demanda (baja de precio
$29.00 /$30.00 kg/pie) entre abril y agosto, cubriendo la oferta regional en donde
toma mayor presencia; y un aumento de venta y demanda ($34.00/ $35.00/ kg/pie)
con mucha actividad comercial a nivel nacional en los meses de septiembre a

marzo.>!

El desarrollo de las empresas ovinas destinadas a la produccion de carne
incluyen en su proceso al productor B, que son los estados productores con
produccion constante, como Jalisco, Tamaulipas, San Luis Potosi, Zacatecas,
Chihuahua, etcétera; el productor (asociado) mediano o grande, el Introductor, el
Barbacoyero y el consumidor final. Contempla al acoplador local conocidos como
“‘juntadores, el ganado en pie/canal y el financiamiento al barbacoyero; la compra
programada, volumen, transporte especializado, pagos oportunos, negociar precio
al productor, alcance (nacional o regional), compra semanal y absorber la

merma.>?
El esquema productor-consumidor de barbacoa es el siguiente (Fig. 10):

Fig.11 Esquema productor-consumidor de barbacoa

| Productorssoriodo) medianoogrande .

* |bidem, p. 13
*2 |bidem, p. 14.
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Fuente: (Gémez, 2006 p. 14)

2.4 Barbacoa de carnero, estilo Hidalgo (de hoyo)

Fotos 1y 2 Barbacoa de carnero, estilo Hidalgo (de hoyo)

El arte culinario prehispanico sabia que los alimentos cocidos lentamente con
calor indirecto eran los mas sabrosos y nutritivos. La barbacoa es un sistema
de coccion en que la carne no tiene contacto directo con el fuego, solo con el
calor del hoyo, sin mezcla alguna de liquido que pueda hacerle perder parte de
su sustancia y sabor.”® La barbacoa es un platillo antiguo muy apreciado y de

enorme tradicion en los estados del centro del pais.

La palabra barbacoa proviene de la zona del Caribe y significa zarzo (tejido de
varas, cafas o juncos) o andamio que se coloca dentro del horno. Al llegar los
conquistadores espafoles se encontraron nuevos alimentos y formas de
cocinarlos, como la barbacoa. Los tlaxcaltecas, uno de los pueblos indigenas
gue mas aprovecharon todas las cualidades del maguey utilizaban las pencas
asadas para envolver armadillos, conejos, venados, guajolote e iguana, y los

cosian después en hoyos debajo de la tierra. La barbacoa se complementaba

> http://www.aquiestexcoco.com/about-aqui-es-texcoco/historia-de-la-barbacoa
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con una salsa de chiles secos (salsa borracha), pulque y tortillas de maiz

hechas en comal.

Las culturas mesoamericanas ya usaban este método de coccion para
preparar las carnes, el borrego se integré con la conquista espafiola, por lo que
se le considera un platillo mestizo, ya integrado plenamente a la gastronomia
de origen.

Francisco R. Gay Francisco R. Gay Jiménez, profesor universitario, dice que
los arrieros que venian del norte con fines comerciales al centro del pais,
llevaban consigo ganado diverso, entre éstos algunos carneros que les servian
de alimento durante el viaje. Como lo consumian de acuerdo con sus
necesidades y para evitar su descomposicion la forma de prepararlo era un
método simple de coccion al vapor, como es la barbacoa y el procedimiento

consistia en excavar un hoyo.

Para preparar la barbacoa se requiere de un buen borrego macho de 8 a 10
meses de edad y pencas de maguey en las que se envuelve la carne. El ritual

conecta con el pasado indigena. El horno se calienta con lefia de encino,
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cuando esta listo, se coloca sobre las brasas un recipiente. Enseguida se mete
la carne, se cubre con las pencas y se colocan previamente lavadas y
preparadas la panza (elaborada con las visceras dentro del estomago del

animal mezcladas con una salsa condimentada.

La auténtica barbacoa estilo mexicano tiene caracteristicas organolépticas y
tradicionalmente consistia en excavar un hoyo adecuado para introducir una
olla de barro, alrededor de ésta se colocaba lefia o carbon con el fin de
alcanzar una temperatura lo suficientemente alta para conseguir una buena
coccién. Una vez puesta, se introducian varios litros de agua y la canal partida
en varios pedazos (cortes primarios), adicionandole una serie de condimentos
como la sal, hojas de aguacate y hiervas de olor. Al final la olla se cubria,
tapaba con pencas de maguey y le prendian fuego.

El proceso de produccion comprende el manejo que se le da al ganado ovino
desde su compra hasta el despiece de la canal: la adquisicién y lavado de
insumos y la preparacion de panzas, del recipiente de coccion, la adicion de
condimentos a la canal u otros ingredientes, asi como el empaque del producto

final para su comercializacion.

El proceso de produccién de la barbacoa se divide en tres etapas:

I.  Primera etapa.- Comienza con la compra de animales y su alojamiento
en corrales de estancia. El sacrificio comienza con la insensibilizacion
del animal, continta con el deguello, desangrado, desollado,
evisceracion y despiece de la canal y termina con el lavado de la cabeza
y visceras y el picado de éstas. Para realizar un adecuado manejo de
esta primera etapa es indispensable atender las Normas Oficiales
Mexicanas (NOMO024zZz0O01995); especificaciones, caracteristicas
zoosanitarias para el transporte de animales, sus productos vy
subproductos, productos quimicos, farmacéuticos, biolégicos vy
alimenticios para el uso en animales o consumo por éstos, entre otras

reglas.
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Il. Segunda etapa Se realiza la adquisicion de insumos de origen vegetal
como cebollas, pencas de maguey, epazote, chiles, naranjas, hierbas de
olor, hojas de aguacate, sal, arroz, garbanzo, ajos; el animal, fresco o
congelado y la asadura de cerdo. Después se lavan los insumos, se
pican las verduras y se descongela la carne. Las normas que se
involucran en esta etapa son: (NOM 030Z001995), Especificaciones y
procedimientos para la verificacibon de carne, canales, visceras y
despojos de importacién en puntos de verificacion zoosanitaria; (NOM-
093 SSA11994), Bienes y ser vicios. Practicas de higiene y sanidad en
la preparacion de alimentos que se ofrecen en establecimientos fisicos,

entre otras.

Ill.  Tercera etapa La tercera etapa se inicia con la elaboracion de panzas,
en la cual se mezclan las verduras y visceras picadas, después se
introducen al rumen, una vez lleno éste se amarra la entrada con un
lazo de henequén. Ya con el animal descuartizado y hechas las panzas,
se lava el perol de coccién y redondel. Una vez limpios, se comienza a
adicionar el agua, se colocan las panzas y luego la carne sumando los
condimentos necesarios. Por Ultimo, se cubre la carne con pencas de
maguey y se tapa el perol con su respectiva cubierta. Los contenedores
para el transporte de la barbacoa y garrafones de consomé se lavan. El
contenedor debe llevar una cubierta de papel de estraza, otra de
plastico y las pencas, de modo que estas capas al final cubran la
barbacoa para evitar la disminucién de la temperatura durante su
traslado. El tiempo de coccién en promedio es de 8 a 12 horas, a una
temperatura de 80°C.

En ciudades o pueblos tradicionales del estado de Hidalgo se encuentran sitios
donde preparan la auténtica barbacoa de borrego “de hoyo”. Algunos son Actopan,
llamada la catedral de la barbacoa, o Tulancingo, aunque hay muchos sitios
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especializados en la famosa de borrego, aunque se llegan a preparar también la

de pollo, res, conejo, puerco, ardilla, tlacuache, chivo y pichdn.

La forma clasica de preparar la barbacoa de borrego es en un hoyo hecho en la
tierra o a un nivel ligeramente sobre de ella, construido con piedras de tezontle o
ladrillos, con una profundidad aproximada de un metro y un didmetro de unos 60

centimetros.
El proceso completo se describe enseguida (varia por region):

1) Matar los 2 borregos (cada uno de 45 Kg) a nivel traspatio si no se va a
realizar en un rastro porque esté lejos del municipio, se guarda la sangre, la cual
se menciona mas adelante su preparacion. Se pela el borrego, quitandole las
visceras, destazarlo y aplicar la sal. De los Kgs en peso vivo, el rendimiento en
barbacoa se considera de 25 Kgs cada uno, o sea, 50 kg por los dos borregos en

rendimiento final.

2) Se escarba un hoyo hecho en la tierra o a un nivel ligeramente sobre de
ella, construido con piedras de tezontle o ladrillos, con una profundidad
aproximada de un metro y un didmetro de unos 60 centimetros, o uno 1.5 m de
diametro X 0.80 m de profundidad, en donde se tiene que acomodar la lefia
formando como una piramide; en seguida se consigue una carretillada de piedras
de tamafo del pufio, se acomodan sobre la lefia y se prende el fuego. Estos hoyos
se preparan desde el dia anterior, encendiendo la lefia hasta crear el fuego

suficiente dentro del mismo, provocando el alza de la temperatura en las paredes
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internas del orificio, proceso que dura aproximadamente unas cuatro horas.

Ny N &

Fotos 3 y 4. Horno para la barbacoa

3) Mientras se quema la lefia se asan a dorar las pencas de maguey para
ablandarlas, éstas sirven para recubrir el interior del tiro del horno, colocando el
lado asado hacia adentro, el quemado debe ser de toda la lefia que se tiene
contemplada (quedando una gran cantidad de brasa, esto dura unas 4 horas) y
con las piedras al rojo vivo, con una palanca o palo mover las piedras
acomodandolas para poder colocar las ollas mencionadas en el primer punto.
Después se pone una olla -de aproximadamente 40 centimetros de didmetro-,
parcialmente llena de pulque, agua o cerveza, con garbanzos, arroz, zanahorias,
cebolla, chile jalapefio y chile morita. Anexar los ingredientes dentro del hoyo tiene
una secuencia, igual que la tiene la colocacion de las diferentes piezas de carne,
desde lo que es el lomo trasero hasta la falda, el lomo superior, pescuezo,

espaldilla, las piernas, el pecho y la cabeza.

48



Fotos 5,6 y ,7. Cama de hojas de maguey, borrego sobre ellas y bulto de borrego y

hojas de maguey ya preparado

4) Una vez colocadas las ollas en el horno, se coloca encima de estas la carne
destazada mencionada en el punto 2. Una vez que se ha cortado el borrego y que
la olla se encuentra en el fondo, se le coloca una tapa hecha de las mismas
pencas asadas, de tal forma que hagan un embudo; asi, la grasita de la carne
podra caer directamente a la olla, dando lugar a que se forme el delicioso

consomé de borrego; posteriormente, se procede a poner la carne.

Fotos 8 y 9 Acomodo de la carne en el horno

5) Sobre ella, se deposita una de las partes mas sabrosas e importantes del
borrego guisado: la panza o estdbmago, que se rellena con las visceras limpias,
picadas y sazonadas con chile ancho, hierbas de olor y sal. A esto en algunos

sitios, como Toluca, se le llama obispo, y los venden en tacos que son muy
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apreciados; también es conocida, en la region de Querétaro, como montalayo.
Puesta la panza, todo se tapa con mas pencas de maguey, costales mojados y se
le pone encima una capa de tierra y piedra, asi como el fuego de brasas

encendidas, dejandose toda la noche.

Fotos 10 y 11 Proceso de coccidn y carne lista

6) Para el consomé, la cabeza, el higado y las patas en una olla de 20 Its con
15 Its de agua con cilantro, cebolla, chile verde y hierbabuena, se colocan junto
con las otras ollas.

7 Posteriormente con las pencas asadas, estas, se van colocando y
entrelazando alrededor de las ollas cubriéndolas bien, procurando que las puntas
sobresalgan del hoyo, después, sobre las pencas colocar un hule para que no se
escape el calor, y para evitar cualquier fuga de calor se cubre con tierra, bien
tapado.

8) Ya con lo anterior se deja cocer durante 8 horas, pasado este tiempo, con
cuidado se retira la tierra, el hule, las pencas de maguey, se sacan las ollas y se
mueve la masa probando que no falte sal, de estar bien, la barbacoa esta listo
para comercializar.

9) Todo es aprovechado, lo que hace que ademas de ser un guiso de sabor
inigualable, sea también muy productivo, ya que la piel o zalea, se aprovecha
incluso para la fabricacion de chamarras, muy calientitas en la temporada invernal,
con la sangre del animal se elabora la “rellena”, muy buena en tacos o con arrocito

a un lado.
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10) Los tacos se acompafian con salsa “borracha” hecha en molcajete, con
nopales, rabanitos, cebollitas de cambray y acompafiados de consomé bien
caliente, con cebolla y cilantro picado.

11) Todo lo anterior se hace un dia antes, para que esté listo el dia que se va a
vender. Metiendo las ollas y la carne como a las 12 de la noche, de tal manera que
al dia siguiente, la barbacoa esté lista y -caliente para comercializarla.
Realizandose este proceso cada 8 dias.>*

2.5 Normas de Higiene y otras consideraciones

Es indispensable tomar conciencia de la necesidad de aplicar principios de
sanitizacion y adaptar Buenas Practicas de Manejo (BPM), para evitar la
elaboracion de alimentos adulterados o contaminados. Las BPM comprende la
delimitaciébn de é&reas limpias y sucias para productos crudos, cocidos y en
proceso; la limpieza y sanitizacion de todas las areas y el equipo; el control de
insectos y roedores; la verificacion de la inspeccidon sanitaria antemortem y
postmortem; el transporte adecuado del ganado; el respeto al tiempo de descanso
de éste antes de su sacrificio; la verificacibn de que el alimento y agua
proporcionado a los animales no esté contaminado; la revision adecuada de la
insensibilizacion, desangrado, desollado y evisceracion; la limpieza de las canales

y visceras, y la maduracion de la carne.>

Las medidas en los expendios de carne congelada son: el control de la
temperatura, la velocidad de aire y la humedad relativa de las camaras de

enfriamiento y conservacion; la limpieza y sanitizacion de las cajas de los

>4 http://es.scribd.com/doc/141341528/Proceso-de-Elaboracion-de-Barbacoa-Con-1-
Borrego#tscribd y http://www.revistabuenviaje.com/conocemexico/saboramexico/barbacoa/la-
barbacoa.php

% Gay, Francisco, Ob. Cit.
http://www.rumela.gob.mx/modules.php?name=Nukenews&req=print&sid=219 4/4. UAM X.
Disponible en
http://www.rumela..gob.mx/modules.php?name=Nukenews&reqg=article&sid=219

Y www.rumela.gob.mx http://www.rumela..gob.mx 10/2/2016.
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camiones que transportan la carne; el control de la temperatura en la caja de los
camiones; la verificacion del empacado y la caducidad de la carne congelada; los
permisos y certificados zoosanitarios, y el control de plagas. Para la adquisicion de
insumos se deben verificar el estado de limpieza del lugar donde se adquieren, el
lavado y desinfeccion de todos los productos y el estado sanitario de las visceras

de otras especies (asadura).

Otras medidas en los distintos eventos del proceso incluyen: verificar la higiene
con la que se realiza el mezclado de las visceras, la verdura y otros condimentos;
el lavado del rumen o panza; la limpieza en el despiezado de la canal; la higiene
en la elaboracion o relleno de la panza; el manejo en la preparacion del perol,
cargado de la carne y adicién de condimentos; la verificacion de los tiempos de
coccion; la limpieza de los recipientes para el transporte; la sanidad y buen

empacado de la barbacoa para ser transportada al sitio de venta.

Sobre la higiene y seguridad del personal operativo, las BPM se refieren al aseo
personal, el control de las enfermedades contagiosas, el examen médico
periédico, el control de los visitantes, el uso de ropa limpia (incluyendo el calzado),
manos limpias (unas cortas y sin pintura), evitar el uso de cosméticos y perfumes,
proteccion del cabello, barba y bigotes (cubre bocas, cubre pelo y redes de uso
obligatorio), no comer en las areas de proceso, no escupir en el piso y cubrir las

cortadas o heridas.

Unas buenas préacticas de higiene personal y la seguridad en el manejo y
elaboracion del alimento evita los riesgos de pérdidas de producto y sanciones
legales al productor. Todos los consumidores esperan que lo que compran y
consumen sea sano, por eso la industria alimentaria de la barbacoa tiene la

obligacion moral y legal de producir alimentos seguros.

Un ejemplo de los costos de produccién el proceso de elaboracién de barbacoa

con 2 borregos, ingredientes y precios es el siguiente:

52



Ingrediente Cantidad Precio/ pesos

Y2 Kg $40.00
Chile guajillo

1Lt $24.00
Aceite

10Kg $80.00

<
=N
N

200 piezas $100.00

—
[¢)
= 14
Q

2 paquetes $40.00
Platos pozoleros

2 kg $24.00
Tortillas

$20.00
Para el consomé

(ingredientes)

(Fuente: http://es.scribd.com/doc/141341528/Proceso-de-Elaboracion-de-Barbacoa-Con-1-
Borrego#scribd)
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CAPITULO 3

Capitulo 3: Restaurante de Barbacoa Renato’s

Foto 12. Barbacoa del Restaurante Renato’s

Barbacoa Renato’s es un restaurante de barbacoa al horno ubicado en la calle
de Jacarandas No. 443 en la Col. Pasteros Delegacion Azcapotzalco. EIl negocio
familiar tiene ya 55 afos de funcionar ofreciendo barbacoa de horno con calidad y

excelencia en el servicio y un sabor unico reconocido por su cada vez mas

numerosa clientela.

Tezozémoc [

M
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L
* Map data ©2815 Google, NEGI

Fig 12 Logotipo Renato’s Fig. 13 Ubicacién
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Las fotos siguientes muestran el aspecto actual del Restaurante y su servicio.

e

198967

—“}

Foto 14. Fachada

Foto 15. Barbacoa Renato’s Foto 16. Servicio completo
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3.1. Historia del Restaurante

Barbacoa Renatos nacié en 1961 con la conviccion y vision de una necesidad de
empleo, la eleccidn de este oficio se puede tornar por casualidad que el destino y
la vocacion de los personajes que desarrollan este oficio se ven directamente

beneficiados en varios aspectos.

La familia Alvarez Renteria en una estirpe de abuelos, hijos y nietos tuvo la
necesidad de adoptar este tipo de interaccion para poder subsistir en este tiempo
de crisis en los aflos de 1950 en el corazén de la Ciudad de México. Don
Alejandro Alvarez nativo de la colonia San Martin Xochinahuac y Dofia Celia
Renteria del estado de Pachuca iniciaron su negocio de barbacoa, siempre
emprendedores y visionarios ambos conyuges , adquieren la habilidad de
relacionarse dentro de un oficio fiel a sus tradiciones y relacion con las labores del
campo. El oficio de barbacollero vio crecer el florecimiento de la familia, con sus
innumerables yernos, nueras, los nietos, un sistema complejo que se desarrolla en
un nucleo donde el 85 % de la familia opté por seguir siendo comerciante

barbacollero.

Foto 17. Barbacoa Renatos
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Dofla Celia y sus 11 hijos adquirieron la habilidad para ejecutar casi todo el
proceso desde la cria, acopio, seleccidn, sacrificio, tablajeria, proceso de
elaboracion de barbacoa, recoleccion de materia prima como lefia y pencas en la
region, asi como el proceso de planeacién en su organizacion familiar para el
abastecimiento de recursos e insumos, tanto en el negocio como para el abasto
del hogar, la comercializacién y la atencion al cliente. Toda la administracion

recayo en la familia.

El lugar original con base a la disciplina y dirigidos por dofia Celia llegé a
convertirse en un lugar de mucha tradicion, adquiriendo fama afio tras afio,
representando cultura, gastronomia prehispanica pura, continuidad, sabor original
en un ambiente familiar. De suyo la barbacoa es un platillo de fines de semanay

con caracter de degustacion familiar.

Inici6 en Azcapotzalco primero en los lavaderos, después en la callel6 de
septiembre y luego en avenida del Rosario. Un mismo negocio en varios espacios:
uno en el mercado de San Martin Xochinahuac; después en la colonia Pasteros y
hasta en los Cabos San Lucas, Baja California; se comparte este oficio por parte
de los familiares de esta estirpe. A la muerte de Dofia Celia surgen problemas de

familia pero no decayo el interés en mantener el negocio.

Barbacoa Renato’s tiene sus origenes en el Mercado de San Martin Xochinahuac,
barrio tradicional de Azcapotzalco con estructura de tianguis. EI Sr Renato
Alvarez Y su esposa Maria Eugenia Cruz con el apoyo de sus 4 hijos lo
mantuvieron con muchos conflictos de todo tipo, hasta su ubicacién en la calle de

jacarandas, en la colonia Pasteros donde se ubica actualmente.

El negocio tiene actualmente 55 afios de servicio.

Entrevistamos al Sr. Renato Alvarez Cruz duefio de Barbacoa Renato’s sobre la

historia de su restaurante:
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“El abuelo Alejandro Alvarez Solano contratista nacido en San Martin
Xochinahuac, también en la Delegacion Azcapotzalco, barrio originario hoy
colonia, inicioé el negocio de la barbacoa al horno. “El pajarero” como le decian
porque sabia entre muchas otras cosas atrapar pajaros y chiflar como calandria,
puso el nombre a su primer restaurante de “El calandrio”, mismo que aun existe en
Avenida Rosario 22, de la misma delegacion. Al cabo de cinco afos el abuelo
murio y la esposa Celia Renteria Hernandez nacida en Pachuca y por informes de
parientes posible sobrina de Doroteo Arango, el general Francisco Villa, supo
llevar el negocio como una gran empresaria, haciéndolo crecer mientras cuidaba
de su numerosa familia de once hijos. Entre otras cosas la abuela Celia utilizaba y
vendia todo sin desperdiciar, la grasa se vendia para hacer velas y jabon. Tal fue
su habilidad que apoyo con el negocio de la barbacoa a toda su prole y a la mitad

de la familia, que incluia a casi siete familias, cerca de 50 personas.”

La familia Alvarez cuenta con otros dos negocios de barbacoa también, uno en la
calle de Ahuehuetes en la colonia Pasteros y Renato’s el que creara Renato
Alvarez Renteria en Jacarandas No. 443 en la misma colonia y delegacion y de

donde es gerente Bruno Alvarez Cruz, tercera generacién en el negocio.

Cuenta el sefior Renato Alvarez Cruz como a los diez afios ayudaba a su familia
en el negocio original con las labores de limpieza de visceras y parte de la
preparacion de la barbacoa. Su padre le enseid a fabricar hornos para coccion de
barbacoa con técnica tradicional. A la muerte del Sr. Alejandro, cuando tenia 15
anos, su hijo Renato junto con su madre y hermanos tomo las riendas del negocio
y aprendi6é a ejercer todas las actividades del proceso de la barbacoa aplicandose
al grado de mantener y hacer crecer el negocio a la fecha, con una receta
diferente, una calidad de carne de cordero de entre 17 y 20 kilos, y una
profesionalizacién de sus servicios. Toda una familia que continua la tradicion de

barbacolleros y comerciantes.
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Foto 18y 19 Sr. Renato Alvarez Cruz fundador de Barbacoa Renato’s

Comenta que su padre nunca le dijo de qué lugar provenia el tipo de barbacoa que
comercializaban, pero lograron una gran calidad por las caracteristicas de sus
hornos de hoyo con capacidad de 12 a 15 borregos, con paredes de tabique

ahogados en barro seleccionado.

La empresa dice el Sr. Renato®® se mantiene por su calidad, misma que sostiene a
toda costa. Comercializaron su barbacoa también en el mercado de San Martin

Xochinahuac.
3.2 Funcionamiento del Restaurante.
El restaurante abre sabados y domingos de 8:30 a 17 horas, y ofrece servicio

externo cualquier dia de la semana previa contratacion.

3.2.1 Organigrama

*® Entrevista al Sefior Renato Alvarez Renteria y al gerente Bruno Alvarez Cruz, realizada el 13 de
febrero de 2016.
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El organigrama es una herramienta para definir la estructura de la empresa. Los blogues y lineas representan los distintos puestos y niveles de su
empresa, asi como la persona que ocupa cada posicion. Agregue o quite blogues de acuerdo a su estructura y tamafio. Los externos o subcontratados se
representan con lineas punteadas.
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Elaborado por: Bruno Alvarez Aprobado por: Fecha: 25/06/2014

3.2.2 Reglamento Interno Barbacoa Renato’s

Es politica de Barbacoa Renato’s establecer y dar a conocer a sus colaboradores

los lineamientos generales a seguir en esta empresa para la que laboramos.

Es responsabilidad de todos los colaboradores de Barbacoa Renato’s cumplir el

presente reglamento.
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1.- VESTIMENTA'Y PRESENTACION PERSONAL

Establecer los parametros de generar un ambiente de trabajo comodo mediante el
uso de uniforme durante todo el afio asegurando proyectar una buena imagen de

la empresa.

1.1 Para el servicio a nuestros clientes los colaboradores de Barbacoa

Renato’s deberan portar el uniforme el cual se conforma de lo siguiente:

e Camisa de servicio con logotipo de Barbacoa Renato’s (Blanca o Azul).

e Pantalén Negro de vestir (no leging, no pantalones apretados evitando una
imagen que no sea acorde a la permitida).

e Zapatos de piso, flats negros

e Cofia

e Cubrebocas (personal de cocina)

e Babero

Dentro del reglamento de vestimenta y de presentacion personal no podemos
utilizar dentro del horario de servicio a los clientes lo siguiente; gorras, boinas,
sombreros, lentes oscuros, tatuajes (que estén a la vista), aretes (percings), tops,
ombligueras, playeras con tirantes, bermudas, cualquier playera con estampado

llamativo ni escotes.

1.2 DEL ASEO PERSONAL
e Hombres:

v Bafio de diario

v' Corte de cabello (bien marcado)
v' Barba (rasurada)
v

Manos limpias
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v Ufas cortas
v Uniforme limpio, presentable y planchado
v’ Zapatos limpios y boleados
v’ Utilizar desodorante y locién a discrecién
e Mujeres
v Bafio diario
Cabello recogido (chongo)
Uias cortas y sin esmalte
Manos limpias
Maquillaje discreto
Uniforme limpio, presentable y planchado

Zapatos limpios y boleados

SR N N N N NN

Utilizar desodorante y perfume a discrecion

En el caso de accesorios en el horario de servicio no se podra utilizar reloj,
cadenas, pulseras, aretes, anillos o cualquier objeto que pueda provocar alguna

contaminacion a los alimentos que servimos a nuestros clientes.

Para el caso de que el trabajo no sea directo al cliente es decir que sea dia de
limpieza o a puerta cerrada no sera necesario portar el uniforme, se debera seguir
el lineamiento del apartado 1.2 DEL ASEO PERSONAL.

A partir del 2016 el lavado y planchado del uniforme asignado es responsabilidad

Unica y exclusivamente del colaborador.

Al ingresar a laborar en Barbacoa Renato’'s se compromete a asignar la primer
camisa sin costo y las subsecuentes deberan ser adquiridas en un plazo no mayor
a dos meses por el colaborador, seran descontadas de su sueldo en varias

exhibiciones como el colaborador determine el descuento.

Todos somos responsables de cumplir con el presente reglamento ya que nuestra

imagen siempre deber ser limpia y profesional, pero sobre todo reflejemos una
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actitud positiva, ya que cada uno de nosotros somos la cara de Barbacoa

Renato’s.

2.-USO DE LAS INSTALACIONES Y MOBILIARIO

El proposito de establecer este lineamiento es para el correcto uso de las

instalaciones, utensilios y mobiliario de Barbacoa Renato’s.
Este reglamento es aplicable para todos los colaboradores de Barbacoa Renato’s.

Es obligaciéon de Barbacoa Renato’s ofrecer todas las herramientas necesarias
para llevar a cabo el trabajo a desempefiar y de esta manera establecer y dar a
conocer a sus colaboradores los criterios de las medidas a tomar para el cuidado

de las instalaciones, mobiliario y utensilios.

2.1 La areas comunes y de servicio a los clientes, ubicadas en las zonas del salén
de servicio solo podran ser utilizadas por los colaboradores de Barbacoa Renato’s
cuando no son requeridas por los clientes. Es decir, se debe dar preferencia a

cualquier cliente en el uso del salén de servicio.

2.2. Es responsabilidad de todos los colaboradores cuidar del mobiliario y
utensilios de cocina en caso de que el colaborador provoque algin dafio dentro de
las instalaciones de Barbacoa Renato’s se evaluara las condiciones del objeto
dafiado, se determinara si se debera hacer el cobro por medio de su sueldo en

varias exhibiciones hasta cubrir el monto del objeto o dafio provocado.

3.- REGLAMENTO PARA COLABORADORES FUMADORES

Es obligacion de Barbacoa Renato’s ofrecer un ambiente sano evitando fumar

dentro de las instalaciones.

Es responsabilidad de cada colaborador de Barbacoa Renato’s cumplir con este

reglamento.
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3.1.-La manera de aplicacion de este reglamento se determina en que, los
colaboradores pueden tomar un descanso de maximo 15 minutos después del
servicio al cliente, este se dara lugar afuera de las instalaciones de Barbacoa
Renato’s 0 en caso de que el servicio sea en otra ubicacién se dara lugar en la
calle evitando que el cliente se de cuenta que el colaborador este fumando, por lo

mismo esta practica debera ser al finalizar los servicios.
3.2.- No esta permitido salir a fumar en grupo.

3.3.- Los descansos deberan ser autorizados y programados por el encargado o

supervisor del turno.

4.- DE LA PUNTUALIDAD Y LA JORNADA DE TRABAJO

Es obligacion de Barbacoa Renato’s establecer y dar a conocer el reglamento de

asistencias y horarios.

Respecto a la jornada de trabajo esta se conforma por 8 horas, con una hora de
comida, con un total de 9 hrs. en las instalaciones de Barbacoa Renato’s, 0 en

alguna otra ubicacién que el cliente nos contrate.

4.1.- Las horas de entrada establecidas deberan ser coordinadas por el supervisor
0 encargado de turno, estas no serdn en un horario fijo ni en dias especificos,

debido a los requerimientos del cliente.

4.2.- Para el caso de sdbados y domingos que son dias fijos de venta, la entrada
sera a las 7:30 am con una tolerancia de 15 minutos, si se sobrepasa la tolerancia

se evaluara regresar al colaborador a su casa.

4.3.- Para el caso de que el colaborador se le complique llegar por alguna razén
ajena a él, debera comunicarse a Barbacoa Renato’s para informar que llegara

tarde, y en cuanto tiempo estima llegar.
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4.2.- En algunas ocasiones por convenir a Barbacoa Renato’s se citara a los

colaboradores escalonadamente para cubrir algun otro servicio o trabajo especial.

4.3.- En caso de requerir algun permiso de salida o que el colaborador no pueda
asistir a sus labores, debera informar a su supervisor para cubrir su posicién y sus
tareas, asi mismo el pago se ajustara a las horas trabajadas en caso de no cubrir
la jornada, de no asistir no habra pago alguno, se requiere que el colaborador de

aviso minimo con 3 dias de anticipacion.

5.- DEL COMPORTAMIENTO DE NUESTROS COLABORADORES

Es obligacion de Barbacoa Renato’s establecer y dar a conocer el reglamento del

comportamiento de sus colaboradores durante la jornada de trabajo.

Para crear un ambiente sano y de respeto entre todos los colaboradores de

Barbacoa Renato’s se determina que:

5.1.- Los colaboradores nos tenemos que dirigir unos con otros con respecto por

nuestro nombre, no se permite utilizar apodos.

5.2.- El comportamiento hacia nuestros clientes debera ser con respecto y
cordialidad.

5.3.- No gritar, ni hablar en voz alta palabras altisonantes asi como sefas

obscenas.

5.4.- En el caso de que un cliente se encuentre enojado y pierda el control no se
permite al colaborador de ninguna manera discutir con el cliente, se debera llamar
al supervisor, encargado o gerente de Barbacoa Renato’s para solucionar el

inconveniente.

5.3.- Queda prohibido etiquetar a los clientes por alguna razén que al colaborador
no sea de su agrado (por ejemplo, que no deje propina, que el cliente le caiga mal,
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que ya no lo quiera atender porque esta cansado) etc. Estas situaciones se
deberan externar a su supervisor, encargado o gerente de Barbacoa Renato’s

para su solucion.

5.4.- Queda estrictamente prohibido que durante la jornada de trabajo que el
colaborador use su teléfono celular para chatear, accesar a redes sociales o jugar,
asi como usar audifonos, el celular solo sera permitido para llamadas breves. Solo
se permite accesar a todas sus aplicaciones en horas de comida, descanso o fin
de la jornada.

5.4.-Queda estrictamente prohibido responder algin comentario en redes sociales
a clientes o alguna otra persona, en nombre de Barbacoa Renato’s o a titulo
personal estas situaciones deberan ser Unica y exclusivamente atendidas por la

direccién de Barbacoa Renato’s.

6.- CONFLICTO DE INTERESES

El valor de la integridad de Barbacoa Renato’s establece que, debemos de utilizar
los estandares éticos mas altos que demuestran honestidad y equidad en cada
accion que tomamos. A la luz de este valor se establece el presente reglamento y
procedimientos que tratan conflictos de intereses reales y potenciales.

Los colaboradores deben evitar situaciones que ellos saben o deben saber, crean
reales o potenciales conflictos de intereses. Los colaboradores también deben
inmediatamente reportar la existencia de cualquier conflicto de intereses real o

potencial a su supervisor, encargado o0 gerente para su revisién o evaluacion.

6.1.- En caso de percatarse de hacer alguna negociacién para obtener algin

beneficio economico personal.

6.2.- Dar alguna cortesia o algun producto con valor monetario asignado en la

carta y sea perdida para Barbacoa Renato’s, estos solo se pueden dar al cliente
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con autorizacion del supervisor, encargado o gerente de Barbacoa Renato’s, de
incurrir en esta practica el producto sera descontado del sueldo del colaborador al
costo de la carta con precios vigentes.

6.3.- En el caso de no entregar las comandas foliadas o haber alguna alteracién

en ellas, sera motivo de despido, adicional el descuento del faltante.

6.4.- En caso de que algun familiar cercano amigo o cualquier persona que tenga
alguna afinidad con el colaborador, asista a consumir nuestro producto al

restaurant, este debera ser atendido por otro colaborador ajeno a la situacion.

6.5.- Queda estrictamente prohibido aceptar o solicitar algun crédito a nombre de

Barbacoa Renato’s.

6.6.- Queda estrictamente prohibido dar los niumeros telefénicos y direccion de
Barbacoa Renato’s para solicitar algun crédito o referencias de préstamos, planes

tarifarios, seguros de vida, tarjetas de crédito, etc. A titulo personal.

7.- COMISIONES

Es obligacion de Barbacoa Renato’s establecer y dar a conocer el reglamento de

comisiones.
Es responsabilidad de los vendedores acatar este reglamento.

Para Barbacoa Renato’s es importante el trabajo de cada uno de nuestros

colaboradores por lo que se establece lo siguiente.

7.1.- La propina que dejan nuestros clientes es una gratificacion por el servicio que
le brindamos, el monto no es establecido por lo que esta se gana dependiendo la

calidad de servicio que le haya ofrecido nuestro vendedor.

7.2.- Debido a que el personal de cocina no tiene trato directo con el cliente pero
participa activamente en el servicio que el vendedor ofrece, ya que gracias a los

colaboradores de cocina el producto puede estar en la mesa del cliente
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presentable, caliente y tiempo y forma, por lo que de la propina que obtenga el
vendedor debera ser repartida a todo el personal de cocina el monto lo determina
el vendedor, este debe ser justo y acorde al apoyo que esta brindando el personal

de cocina.

8.- CAPACITACION

Es obligacion de Barbacoa Renato’s capacitar a sus colaboradores para cubrir los
estdndares y tengan las herramientas y conocimientos para desempefiar su

trabajo.

El responsabilidad de los colaboradores participar activamente asi como asistir
puntualmente para llevar a cabo las capacitaciones que tendran lugar el en centro

de trabajo.

Los cursos son mandatorios sin excepcion de algun colaborador esto es requisito

para laborar en Barbacoa Renatos.

8.1.- Es importante capacitarnos y comunicar los avances y objetivos de Barbacoa

Renato’s para que vaya encaminado.

3.2.3 Politica Basica
3.2.3.1 Misidn:

Somos una empresa que elabora barbacoa de horno, dando servicio a familias
que gustan de un platillo con identidad mexicana de una forma profesional y
tradicional desde 1961.

Vision:

Ser uno de los mejores restaurantes en preparacion y comercializacion de

barbacoa en la zona, mediante la implementacion del sistema de gestion
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moderniza desde 2014 y complementos, para ayudar a la maduracion de la

empresa.
Valores:

Honestidad, participacion, integridad, responsabilidad, colaboracion.
Entendiendo por estos:

-Honestidad: compostura, decencia y moderacion en la persona, acciones y

palabra.

-Participacion: intervencion de los miembros de un grupo, empresa, en la gestion

de la misma con poder decisorio.
-Integridad: conjuntar, contribuir, entrar a formar parte de un todo.

-Responsabilidad: Capacidad u obligacion de responder de los actos propios, y

en algunos casos de los ajenos.

Colaboracion contribuir con el propio esfuerzo a la consecucion o ejecucion de

algo en lo que trabajo otro u otros.”’

*" Metodologia Programa Moderniza de la SECTUR, 2010. Formato T11-01 Politica Basica: Misién,
vision, valores.
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CAPITULO 4

Sistema de Gestion Moderniza implantado en el Restaurante de Barbacoa de

Horno Renato’s

4.1 El sistema de Gestion Moderniza

El Sistema de Gestién implantado en el Restaurante de Barbacoa Renato’s forma
parte del programa de mejora de la Secretaria de Turismo que busca fortalecer a
las micro, pequefias y medianas empresas, en este caso del area de servicios

alimentarios o empresas agropecuarias del ramo.

La Secretaria de Turismo desarroll6 el Programa de Calidad Moderniza como
sistema de Gestion que permite a las empresas elevar la calidad de sus servicios,
la rentabilidad de sus negocios y crear un entorno de trabajo mas participativo y
humano”.®® Los ejes de este programa son: el ordenamiento y Transformacion
Sectorial, Innovacion y Competitividad, Fomento y Promocién, Sustentabilidad y

Beneficio Social.

El Sistema Moderniza fue adaptado por el Ing. Mauricio Rodriguez Martinez y sus
colaboradores de la empresa Lajapyme, S.A. de C. V. con base en el Sistema Dia
LAJACONET desarrollado por el experto brasilefio Carlos S. Andriani.>®

El Restaurante de barbacoa Renato’s ha aplicado este sistema de gestion para
mejoramiento de la calidad de los productos que ofrece, asi como para mejorar
sus indices de rentabilidad y competitividad, con base en una forma moderna de
dirigir y administrar este negocio; condiciones que le permiten satisfacer las

expectativas de su clientela.

%% Secretarfa de Turismo. Guia del empresario. Distintivo M programa moderniza México. 2015-
2016, p. 4.

% Andriani, Carlos S; Biasca, Rodolfo Eduardo; Rodriguez Martinez, Mauricio. El nuevo Sistema de
Gestibn para las PYMES, Grupo Editorial Norma, México 2003. www.lajapyme.com,
www.lajaconet.com.
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Los beneficios que se esperan alcanzar son cuantificables en tres lineas

fundamentales. %°

1.- Elevar la calidad de sus productos y mejorar la atencion para la satisfaccion de
los clientes.

2.- Elevar las ventas y reducir los costos para la satisfaccion de sus propietarios.

3.- Humanizar el trabajo incrementando la participacion para elevar la satisfaccion

de los colaboradores.

Para ello se trabajo en 4 elementos y 12 técnicas que forman parte integral del

Sistema Moderniza (Ver Figura 12) :

*T1. Lenguaje basico y Estructuras Organizacionales
*T2.Las5’S
*T3. Liderazgo y Desarrollo Humano

*T4. Conocimiento del Mercado
*T5. Marketing
*T6. Ventas y Desarrollo del Personal de Contacto

*T7. Procesos y Eliminacion de Desperdicios
*T8. estandarizacion de Procesos
*T9. Administracién visual

|
.T10. Finanzas Basicas !
.T11. Sistema de Informacion, Politica Basica y :
Directrices i
T12. PDCA v Rendicién de cuentas :

- - - - - - - - - - - - - = - -

(Fuente: Secretaria de Turismo, Guia del Empresario, 2015-2016)

En relacién a estos elementos y técnicas se realizaron en el Restaurante Renato’s
las siguientes actividades, que son parte de los objetivos de la implantacion de un

sistema de gestion:

® Guia del Empresario Ob. Cit., p. 6.
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Elemento 1 Calidad Humana. Se buscoé elevar la productividad y humanizar el
trabajo a través de:

» Un esquema de trabajo colaborativo con reglas claras, metas
organizacionales definidas y un liderazgo participativo. Técnica 1. Lenguaje
basico y estructuras organizacionales. Se desarrollo un esquema de trabajo
colaborativo dentro de una estructura organizacional definida, mediante
herramientas del lenguaje de calidad Moderniza; se generd una estructura
para el cambio a través de la participacion de los colaboradores mediante el
trabajo colaborativo en el entendido de asegurar la aplicacion del lenguaje

de calidad Moderniza como parte del quehacer dia con dia.

» Un ambiente propicio para mejorar la seguridad, elevar la moral y la

disciplina del equipo de trabajo. Técnica 2. La 5°S.

» La generacion de bienestar y armonia entre los consumidores de la
empresa (Clientes, accionistas, colaboradores y sociedad), logrando
identificar el trabajo como una fuente de motivacion, desarrollo y liberacion

del potencial humano. Técnica 3. Liderazgo y desarrollo humano.
Elemento 2. Satisfaccion al cliente: Clientes satisfechos a través de:

» Entender el mercado a disposicion del Restaurante. Técnica 4.
Conocimiento del mercado, conocer de manera objetiva el mercado meta y
sus necesidades para poder dar respuesta efectiva a la satisfaccion de las

mismas.

» Crear estrategias adecuadas de mercadotécnica y comercializacion.
Técnica 5.- Conocer el mercado de la empresa, sus segmentos y nichos,
sus necesidades y las técnicas de investigacion para ofrecer los productos

con la calidad 6ptima.

» Desarrollar una atencion adecuada y técnicas de ventas en el personal de
contacto con el cliente. Técnica 6.- Identificar al personal que estara en
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contacto con el cliente y proporcionarle herramientas para lograr su plena
satisfaccion e incrementar con ello las ventas de los productos del

Restaurante.

Elemento 3. Gerenciamiento de Rutina. Procesos eficientes y reduccion de

desperdicios a través de:

» La creacidén de una estructura con un alto grado de autonomia en el nivel
operativo. Técnica 8.- Procesos y eliminacion de desperdicios. Reconocer
que las operaciones de la organizacion estan basadas en procesos y que
éstos guardan interrelaciones que fortalecen el gerenciamiento de rutina de
la empresa; desarrollar las UGB’s como la base para el control de los
procesos, asi como la optimizacion de los mismos mediante el control de

los posibles desperdicios y mermas.

» Estandarizacion de los procesos. Técnica 8.- asegurar mediante el
desarrollo de estandares internos de trabajo, que las UBS’s controlen las
rutinas que llevan a cumplir con las necesidades de clientes tanto internos
como externos de la organizacion, establecer un sistema basico no
burocratizado de estandares de rutina documentado (procedimientos,
registros de trabajo) que seran la base a su desempefio, la mejora de la

rutinas y el entrenamiento del personal.

» Desarrollo de un sistema de administracién visual y auditoria para controlar
las actividades de rutina. Técnica 9.- Asegurar el autocontrol de las rutinas
organizacionales, mediante el seguimiento de indicadores y metas propias
para cada UGB, fortaleciendo las comunicacion organizacional a través de
herramientas participativas (Ej. Tableros de control y emision de

resultados).

Elemento 4. Gerenciamiento de Mejora.- Desarrollar la capacidad para

direccionar la empresa y hacerla mejor cada dia a través de:
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» Establecimiento de la filosofia organizacional y aprender a convertir los
suefios en realidad. Técnica 10. Aprender a usar herramientas financieras

basicas para tomar decisiones que permitan el flujo de efectivo y la utilidad.

» Desarrollar un sistema de informacion y analisis financiero que permita un
verdadero control de la empresa: Técnicas 11.- Sistema de Informacion,
politica basica y directrices. Integrar sistemas de informacion en el
Restaurante a manera que la direccion cuente con indicadores sélidos para
la toma de decisiones y el direccionamiento de las estrategias para el
crecimiento y sobrevivencia. Técnica 12.- PDCA y Rendicidn de cuentas.
Desarrollar un verdadero gerenciamiento con base a las cuatro fases del
PDCA.

La aplicacion del sistema de Gestion Moderniza en el restaurante Renato’s busca
el reconocimiento o distintivo M de la Secretaria de Turismo que avala las mejores
practicas y representa una distincion de empresa turistica modelo. El distintivo M
se obtiene mediante la evaluacion de los especialistas de la Secretaria que se
consigue en seis sesiones de capacitacion de ocho horas con la participacion del
director, duefio o responsable de la calidad de las empresas; cuatro Vvisitas: una
de diagndstico, dos de asesoria o seguimiento, una visita de evaluacion para ver si
la empresa obtiene el distintivo M y la entrega del mismo a quienes la acreditaron.
El distintivo tiene una vigencia de un afo. Posteriormente hay visitas de
renovacion. La estructura ofrece sesiones de capacitacion, implementacion y

seguimiento).®*

Las fases de implementacion del Sistema de Calidad Moderniza son: Diagndstico,
Capacitacion, Implementacion, Consultoria y Seguimiento, Evaluacién Final,

Evaluacion Cruzada, Validacion y Obtencion del Distintivo M.

®' Guia del empresario, O. Cit. Los resultados del 2002-2014 del programa de la ST en
coordinacién con la SE y el fondo PYME, entre otros, dio como resultados globales que de 22,000
empresas participantes a nivel nacional 19,000 calificaron para el distintivo M. Mas del 80%
alcanzo el nivel de excelencia; por giros el 44% correspondid a restaurantes, pp. 12-13.
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Figura 13. Las fases de implementacion del Sistema de Calidad Moderniza

Diagnéstico

>

Capacitacion

4

Implementacion

L

Seguimiento

>

Evaluacion Final

4

Evaluacion Cruzada

4

Validacion y Obtencién de
Distintivo M

(Fuente: Moderniza 2015. Guia del Empresario)

4.1.1 Primera fase: Diagnostico®

El diagndstico para Renato’s incluyd tres elementos basicos que permiten
determinar los principales retos y seguimiento de los resultados, considerando
entre ellos los Indicadores Financieros y los No financieros. El diagndstico se
realizé a través de:

a) FODA

*? Diagnéstico.

75



b) Diagndstico de Estructura Financiera

c) Cuadro Basico de Indicadores (CBI)

La actividad inicid con un Autodiagnéstico considerando la generacion de un
analisis FODA y de la estructura financiera, continu6 con la determinacion de los
principales retos y el seguimiento de los resultados a través del Cuadro Basico de
Indicadores; concluydé con una Visita de diagndstico para determinar la situacion
inicial. Los dos primeros se realizaron por el propio empresario durante la sesién

plenaria 1 con el apoyo del consultor M
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T11-05 Analisis FODA

SECTUR

DISTINTIVO

A

PROGRAMA
MODERNIZA

méxico

El andlisis FODA debe hacerse una vez al afio para evaluar la situacion de la empresa con respecto a su micro-entorno (factores
internos) y su macro-entorno (factores externos), de este analisis FODAy de la Politica Basica se derivan las directrices.

Empresa:BARBACO RENATO'S

Fecha de elaboraci6n:27-04-2016.

Fortalezas

Lo que la empresa hace bien

1.ELABORACION DE BARBACOA CON 55 ANOS DE EXPERIENCIA

Debilidades
Aquello en lo que tenemos desempeiio deficiente o carencias.

1.FALTA DE PERSONAL, PERSONAL NUEVO Y ROTACION DE PERSON

4.DETERMINAR EL PLATILLO DE LA BARBACOA COMO UNA
EXPERIENCIA GASTRONOMICA PREHISPANICA Y UNICA EN SU
PROCEDER.

(%]

©

E 2.FALTA DE ACUERDOS Y CONOCIMIENTOS DEL SISTEMA DE

E 2.CONSTANTE CAPACITACION GESTION POR PARTE DE LOS MIEMBROS.

]

c

-8 3.IMPLANTACION Y SENSIBILIZACION LENTA DEL SISTEMA DE

3 3.ACTUALMENTE CUENTA CON UN SISTEMA DE GESTION QUE GESTION MODERNIZA. ASI COMO LA FALTA DE DOCUMENTOS

“  [POCO A POCO SE VA MADURANDO E IMPLANTADO. QUE CERTIFIQUEN AL 100% LA OPERABILIDAD DE LA EMPRESA.
4.SE HA MANTENIDO EN EL ULTIMO ANO UN PUNTO DE EQUILIBRIO| |4.LIDERAZGO PASIVO, DIRECTOR ATRAPADO EN FUNCIONES
Y LO HA SUPERADO. EXTERNAS.

5. EN PROCESO DE TRANSICION FAMILIAR DEL NEGOCIO.
5.ABIERTO A LA CRITICA'Y ELASESORAMIENTO DE COUCHES INCUMPLIMIENTO DE LOS OBJETIVOS Y METAS EN TIEMPOS NO
ESPECIALISTAS EN EL TEMA. PLANEADOS.

Oportunidades Amenazas
Factores externos que podrian ser aprovechados en nuestro Factores externos que pueden ser un peligro o un
favor. inconveniente, que nos afectan.

1.COLONIA DONDE SE ENCUENTRA EL RESTAURANTE CENTRICA Y

CON CONDOMINIOS DE DEPARTAMENTOS EN LA ZONA (MUY

POBLADA) Y CON UN PODER ADQUISITIVO BUENO. 1.LA INFLACION. LA MERMA EN EL PODER ADQUISITIVO DE CLIENT
§ 2.UN LUGAR QUE BRINDA CONFORT EN SUS INSTALACIONES A
@ |COMPARACION DE LOS NEGOCIOS DE BARBACOA TRADICIONALES 2.FALTA DE INFRAESTRUCTURA PARA ESTACIONAMIENTOS FUERA
5 COMIO AMBULANTES Y MERCADOS. DE LA CALLE.
§ 3.LAS REDES HAN RESULTADO UN FACTOR IMPORTANTE EN LA
-8 TENDENCIA DE MANTENER EL NEGOCIO EN UN NIVEL OPTIMO 3. COMPETENCIA DE PRODUCTOS MAS ECONOMICOS Y O
g PARA SU DESARROLLO Y CONTINUIDAD. SUSTITUTOS DE NUESTRO PLATILLO.
v

4.LA INSEGURIDAD DE LA ZONA HACE INCIERTO EL DESARROLLO
DE LA ACTIVIDAD, AFECTANDO LA ASISTENCIA DE LOS CLIENTES
ALNEGOCIO.

5.APOYO DE EMPRESAS EN EL TEMA COMO LAJA PYME Y LOS
CONSULTORES MODERNIZA PRESENTES PARA CUALQUIER
NECESIDAD Y DIFICULTAD QUE PUEDA PRESENTAR EL NEGOCIO.

5.POLITICAS QUE NO FAVOREZCAN EL PROCEDER DE LA EMPRESA
COMO LA EXIGENCIA DE NORMAS DE NUEVA CREACION QUE NO
SEAN COMPATIBLES CON LA EMPRESA.

Metodologia Programa Moderniza de la SECTUR. V2015
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Este Analisis nos permitié identificar y agrupar las caracteristicas impulsoras y

restrictivas en el desarrollo de la empresa, se realizé con base a la experiencia en

el trabajo en Renato’s y la observacion de su organizacion en conjunto, incluido el

ambiente de trabajo. A partir del FODA se establecieron las siguientes estrategias

para aprovechar o contrarrestar las Fortalezas-Oportunidades (FO), Fortalezas-

Amenazas (FA), Debilidades-Oportunidades, Debilidades-Amenazas:

Cuadro 5. Estrategias derivadas del FODA

FO

-Combinar los afios de experiencia y el
producto, vendiendo la idea de un
platillo prehispanico que gusta a la
comunidad. Es un platillo tradicional
familiar, con sabor casero y técnica de
preparacion al horno.

-El proyecto de mejora esta apoyado
por expertos asesores para la
modernizacién mediante el sistema de
gestion moderniza.

-Determinar el platillo de la barbacoa
como una experiencia gastrondmica
prehispanica y unica en su proceder.

-El enfoque y objetivo de la publicidad
sera sobre estas caracteristicas, para
lograr la aceptacion de los clientes.

DO

-Lograr mediante una definiciéon de
puestos y procesos claros que el
personal se motive y capacite para
ejercer sus funciones adecuadamente,
y asi para lograr el objetivo principal del
negocio.

-Ampliar la capacitacién al
completo de Gestion Moderniza

modelo

FA

-Establecer limites para que funcione la
aplicacion del sistema de gestion y que
los resultados dicten las posibilidades
reales de crecimiento del negocio.

-Ver el proyecto como semillero para
otro negocio posterior con objetivos
mas amplio.

DA
-Buscar elementos en el sistema de
gestion que permitan acelerar su

implantacion en el restaurante, para
lograr la sensibilizacion hacia una
cultura organizacional menos familiar.
—Lograr Un liderazgo participativo pero
con funciones y reglas claras.
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a) Diagndstico de Estructura Financiera

SIRC

Sistema para Impulsar
Rentabilidad y Crecimiento

Ejercicio: Calculo de la rentabilidad inicial

www.|ajapyme.com
Aliadosparael  detw
Crecimiento PyME

Fecha de elaboraciéon: 1 de

__02___de 2013

Activos Pasivos
Efectivo $ 6,500 Proveedores $ 6,500
Bancos $ - Cuentas por pagar $ 5,000
Total disponible| $ 6,500 Total pasivo de corto plazo| $ 11,500
Cuentas por cobrar (client{ $ - Créditos $ 6,500
Deudores diversos (otros) Acreedores diversos
Total CXC| $ = Total Pasivo de largo plazo| $ 6,500
Inventarios $ 500 Total Pasivo 18,000
Anticipos pagados $ - Capital
Total Activo Circulante| $ 7,000 Capital social 200000
Inmuebles 500000 Utilidadades de ejercicios anteriores
Equipos* 28,000 Utilidades del ejercicio actual
Mobiliario* 15,000 Actualizaciones
Total activos fijos| $ 543,000 Total capital 200000
Total Activos $ 550,000
Total Activos - Total Pasivo + Capital $ 218,000
efectivo y bancos $ 543,500
*considerando depreciacién o valor actual del activo
Mes promedio Anualizada = mes promedio * 12
Ventas 41800 501600
Costos 24,250 291120
Gastos 26880 322560
Utilidades = V-C-G -9330 -112080
Rentabilidad de los activos = Utilidad anualizada / Activos totales - Efectivo y Bancos

Ra (nicial) =

-0.206218951

%
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El cuadro anterior sustituye al formato diagnéstico de la estructura financiera de
moderniza por el ejercicio de Calculo de la rentabilidad inicial en el formato SIRC
Pyme, mas completo y avanzado. A través de la interpretacion de la estructura
financiera se analizo la situacion de la empresa. Los datos numéricos dejaron ver
que los costos de Renato’s y los gastos eran mayores que las ventas. Aclaré que
si seguia operando igual y a pesar de la experiencia, la empresa estaba abusando
de la infraestructura y de la familia, basicamente por no tener el conocimiento para
resolver los problemas del negocio. Era Vivir en la Etapa No. 1 semilla, la mas
vulnerable y que no crece. El sistema como tal impacta y cimbra a los empresarios

para actuar sobre la importancia y la necesidad de una urgente mejora.

Derivado de estos dos analisis se definieron las siguientes acciones inmediatas y
se planearon las acciones a mediano y largo plazo. Se fijo la implementacién de

nueve acciones.

Desde un inicio se establecieron indicadores de medicidon para 4 diversos niveles
de la empresa, que trataremos mas adelante en el elemento 4 de la técnica®, que

son:

Financieros.- Indicadores estratégicos con impacto en las finanzas de la empresa

y que involucran principalmente a los Accionistas.

Mercado.- Indicadores que reflejan el estado y comportamiento de nuestros

Clientes y del papel de la empresa en la comunidad y en la sociedad.

Procesos.-Indicadores que tienen relacion directa con los recursos o insumos
utilizados en la empresa y que involucran principalmente a los equipos de trabajo

en la empresa.

Potencial.- Indicadores que tienen relacidn con aspectos del desarrollo y
comportamiento de nuestros colaboradores.

® Moderniza 2015. Guia del Empresario.
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PROGRAMA SIRCPYME

SIRCPuMme

FORMATO DE VISITA 1

FECHA Y HORA:

PARTE 1. INFORMACION DE LA EMPRESA

EMPRESA: GIRO:

DIRECCION:

# COLABORADORES:

TAMARNO:
TEL: TIEMPO EN EL MERCADO: AROS

NICHO DE MERCADO:
PRODUCTOS PRINCIPALES:
PROCESOS PRINCIPALES:
DIRECTOR GENERAL O LIDER DEL PROYECTO:
COLABORADORES CLAVE:
CONSULTOR:
NOTAS SOBRE EL RECORRIDO FISICO DE LA EMPRESA:
PARTE 1. REVISION DE LAS HERRAMIENTAS DE DIAGNOSTICO
EJERCICIO: CALCULO DE RENTABILIDAD INICIAL
RENTABILIDAD INICIAL: | |% LA INFORMACION FUENTE ES CONFIABLE: SI NO
COMPONENTES DE LA RENTABILIDAD QUE SE CONSIDERAN PRIORITARIOS:

VENTAS GASTOS INVENTARIOS PASIVOS

COSTOS. CXxC ACTIVOS

DIAGNOSTICO FODA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
1 1
2 2
3 3
a a
5 5
DEBILIDADES: AMENAZAS

1 1
2 2
3 3
a a
5 5
AUTO DIAGNOSTICO SIRC

AREA ESTRATEGICA PUNTAJE
1. DIRECCIONAMIENTO 1o 60 PUNTAJE
2. FINANZAS 23 50
3. MARKETING a a0
4. COMERCIALIZACION 2 30
5. PROCESOS 50 20
6. RECURSOS MATERIALES 2 10
7. CAPITAL HUMANO o

a1 2 3 a 6 7

COMENTARIOS SOBRE LOS DIAGNOSTICOS

PARTE 2. REVISION DE PLAN ESTRATEGICO

NOTA PARA EL CONSULTOR: LENAR LA TABLA SIGUIENTE PARA DAR SEGUIMIENTO O SI LO PREFIERE ANEXAR

ELECTRONICA DEL PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA.

COMPONENTE DE
9 GRANDES ACCIONES SELECCIONADAS LARENTABILIDAD LQUIEN? ZCUANDO?
A IMPACTAR
1
2
3
a
5
6
7
8
o
TAREAS O ACCIONES INMEDIATAS PARA LA SIGUIENTE SESION
ACCION L QUIEN? LCUANDO? AVANCE
1
2
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SIRCPyMme PROGRAMA SIRCPYME

FORMATO DE VISITA 2 FECHA Y HORA: 3/0CT/2012, 9:30

PARTE 1. INFORMACION DE LA EMPRESA

EMPRESA: RESTAURANTE RENATO TEL:

DIRECCION:

PERSONA(S) DE LA EMPRESA QUE PARTICIPA(N) EN LA VISITA: RENATO Y BRUNO

CONSULTOR: EDUARDO GOMEZ

PARTE 2. REVISION DE PLAN ESTRATEGICO

DESCRIBA LOS AVANCES DE LA IMPLEMENTACION Y/O LAS TAREAS PENDIENTES POR IMPLEMENTAR, SIEMPRE
TENIENDO COMO REFERENCIA EL PLAN ESTRATEGICO

AREA 1. DIRECCIONAMIENTO

SE DECIDIO DEFINITIVAMENTE DEDICARSE A SU PRODUCTO ESTRELLA (LA BARBACOA), LOS COFFEE BREAKS Y BANQY

RECIENTEMENTE UNO DE LOS HERMANOS QUIERE UTILIZAR LAS INSTALACIONES DEL NEGOCIO PERO DEBE SER
MANEJADO CON MUCHO CUIDADO Y CON ESTRUCTURA, REGLAS Y OBJETIVOS. NO PERMITIR QUE SE DESVIE LA
VISION A CAMBIO DE “EXPERIMENTOS” SIN FUNDAMENTO.

RENATO ESTA PROPONIENDOSE UNA META PERSONAL DE TENER UN RANCHITO DE BORREGOS. ES UNA
MISION DERSONAL OIIE Al ADAR PIIENE SER 1IN NECOCIO RENAONDO

AREA 2. FINANZAS

HACER PLAN FINANCIERO PARA DEFINIR LOS PROYECTOS DE SUCESION Y EL DEL RACHITO.

AREA 3. MARKETING

SE AJUSTARON LOS COSTOS DEL COFFEE BREAK Y LOS BANQUETES.

AREA 4. COMERCIALIZACION

SE RECOMIENDA IR AL RESTAURANTE ARROYO Y AL ENRIQUE (CERCA DE LA CMIC) PARA VER LA MODALIDAD DE VENT]

AREA 5. OPERACIONES

SE ESTA TRABAJANDO EN REDUCIR MUDAS Y DESPERDICIOS, DE LOS 6 REFRIGERADORES QUE SE
TENIAN SE QUEDARAN CON SOLO 3

EN EL ULTIMO BANQUETE DE TACOS, SE PORCIONO CORRECTAMENTE Y YA NO QUEDO NINGUN SOBRANTE.

SE CALCULO EL PESO DE UN BORREGO EN CUANTO A LA PULPA, HUESO, GRASA Y SE TIENE UN MEJOR CONTROL DE
PORCIONES Y COSTEOS.

SE HA IMPLEMENTADO UN ROL DE ACTIVIDADES PARA CADA PERSONA Y MAS ORGANIZACION TANTO PARA EVENTOS
COMO LA VENTA EN FIN DE SEMANA

AREA 6. RECURSOS MATERIALES

SE ESTAN VENDIENDO LOS ACTIVOS QUE NO SE NECESITABAN (CAFETERA, BANO MARIA, ESTUFAS, CAMPANA,
CAMIONETA, MANTELERIA) CON EL FIN DE PAGAR LA DEUDA

AREA 7. CAPITAL HUMANO

SE TIENE ACTUALMENTE UN MEJOR ENTENDIMIENTO ENTRE RENATO Y BRUNO (PADRE E HIJO)

URGE HACER UNA JUNTA FAMILIAR PARA DEFINIR EL PLAN DE SUCESION E INCORPORACION DE FAMILIARES A LA EMP|

http://www.tamayoabogados.com.mx/
TAREAS O ACCIONES INMEDIATAS PARA LA SIGUIENTE SESION
ACCION QUIEN? S CUANDO? AVANCE

1. HACER JUNTA FAMILIAR PARA DEFINIR OBJETIVOS PERSONALES |FAMILIA (TODOS)|18 DE OCT
E IR PLANEANDO LA SUCESION DEL NEGOCIO

2. HACER EL PLAN DE NEGOCIO DEL RANCHO DE BORREGOS RENATO Y BRUN(18 DE OCT

3. HABLAR CON TAMAYO ABOGADOS PARA VER EL TEMA DE LA RENATO 18 DE OCT
EMPLEADA QUE PODRIA SER CONFLICTIVA
http://www.tamayoabogados.com.mx/ TEL 55433446
4. EVALUAR LA NECESIDAD DE CONTRATAR DOS NUEVAS RENATO 18 DE OCT
PERSONAS PARA LA OPERACION
5
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Indicadores de gestion®

Para proveer informacién de alerta temprana, comparar situaciones y lugares,
valorar condiciones y tendencias en relacién a estandares y objetivos, anticipar
condiciones y tendencias futuras (Toma de decisiones) se tomaron en cuenta los

siguientes indicadores financieros y no financieros.
I) Indicadores Financieros (Accionistas)®
-Mercado (Clientes)
-Procesos (Rutina)
-Potencial (Colaboradores)
Ingresos totales.
Ingreso por colaborador.
Endeudamiento con intereses y cartera vencida
Intereses generados por las deudas.
Endeudamiento sin intereses.
Flujo de caja promedio.
Cartera vencida.

II) No Financieros. Que permiten el desarrollo de proyectos tecnoldgicos, nuevas

oportunidades de negocio y valor agregado en relaciones comerciales:
Capital Humano
Capital estructural

Capital Relacional.

®% 13 Diagnéstico Moderniza 2015.
® Moderniza 2015. Guia del empresario.
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—
f\ T10-04 Manual de Control Administrativo Basico
Es muy importante clasificar los egresos distinguiendo la diferencia entre costo, gasto y sueldo.
Egresos
Fecha Factura Descripcién Costo Gasto Sueldos
Tienda $ 600.00 |$ $
Verduras y frutas $  600.00 $
Hierbas $ 100.00 $
Leche conasupo $  70.00 $
Naranja $ 100.00 $
PROVEEDORES $
Pan $ 160.00 3$
Churros $  79.00 $
Chicharrén $ 180.00 $
Masa S 196.00 $
Agua purificada $ 160.00 $
Musicos $
Basura 150|$
Compras de ultimo momento $ 300.00 $
Lavanderia $
Servicio de fumigacion $
SUELDOS $
Maria Eugenia Cruz Guzman $  500.00
Renato Alvarez Renterfa $  500.00
Bruno Alvarez Cruz $  750.00
Adriana Alvarez Cruz $  750.00
Rosario $  500.00
Carlos Lépez S 300.00
Ivonne $ 300.00
Dofia Eli $
Costo de carne por canal $95.00x 55 kg $ 5,225.00 $
Pencas 2.5y pulque 6 $ 300.00 $
Patas 70 panzas 140, asaduras 150. S 360.00 $
Cabeza $ 850.00 $
Gasolina 120 gas 980 télefono agua 1100($
Total $ 9,100.00 1250| $ 3,600.00 | $13,950.00
Venta sabado banco 2550
Venta domingo banco 11100
pedido 1 pedido 2 1850
pedido 3 pedido 4
15500 S 1,550.00

PAGOS DE RESTAURANTE
Gas
Teléfono
Predial
Luz
Agua

Subtotal por hoja $ $ $
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N T10-04 Manual de Control Administrativo Basico ‘?
Es muy importante clasificar los egresos distinguiendo la diferencia entre costo, gasto y sueldo.
Egresos

Fecha Factura Descripcion Costo Gasto Sueldos
Tienda $ 1,300.00 $
Verduras y frutas $ 1,200.00 $
Hierbas S 84.00 $
Leche conasupo S 240.00 $
Naranja $ 100.00 $
PROVEEDORES $
Pan S 160.00 $
Churros S 4500 $
Chicharrén S 80.00 $
Masa S 245.00 $
Agua purificada $ 180.00 $
Musicos $
Basura 150($
Compras de Ultimo momento S 400.00 720($
Lavanderia $
Servicio de fumigacion $
SUELDOS $
Maria Eugenia Cruz Guzman S 500.00
Renato Alvarez Renteria S 500.00
Bruno Alvarez Cruz S  750.00
Adriana Alvarez Cruz S 750.00
Rosario $  500.00
Carlos Lopez S 300.00
lvonne S 300.00
Dofia Eli $
Costo de carne por canal $95.00x 55 kg S 4,794.00 $
Pencas 2.5y pulque 6 S 300.00 $
Patas 70 panzas 140, azaduras 150. S 360.00 $
Cabeza $
Gasolina 120 gas 980 telefono agua $
Total S 9,408.00 820( $ 3,600.00
Venta sdbado banco 13000
Venta domingo banco 1300
pedido 1 pedido 2 2850
pedido 3 pedido 4

17150

PAGOS DE RESTAURANTE
Gas
Teléfono
Predial
Luz
Agua

Subtotal por hoja

Metodologia Programa Moderniza de la SECTUR. V2010

$13,828.00

$ 3,322.00
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Los indicadores como realidades vistas mediante los numeros ayudan a
determinar de forma mas clara los escenarios que a simple vista no se perciben.
Es de gran utilidad considerar los cuadros mentales, los formatos, las experiencias
de otras personas, nuestras conductas y la habilidad de poder ser objetivo, ya que
siempre tratamos con personas complejas (con sentimientos, emociones,
habilidades y caracteristicas propias). Las empresas estan operadas por

personas.

Después de una larga jornada de prueba y error y observando la guia de
implementacion del programa de Gestion Moderniza, hoy podemos comprender la
utilidad de la estructura del sistema como un esqueleto por donde pasan
internamente una serie de fendmenos que determinan el quehacer de cada

individuo u empresa.

La adopcidén del sistema de gestion moderniza permite ver como un espectador
critico. El conocimiento de esta herramienta proporciona una maqueta en
miniatura donde podemos ver todos los departamentos y con ello los errores que
se cometen dia a dia, con lo que nace una facultad de exigencia y de mejora
continua. La autonomia y los resultados dependen directamente de los directivos,

de los que toman decisiones para que el sistema interno funcione.

Para que la organizacién viva y desarrolle habilidades como tal, debe adoptar
facultades que el entorno determina. Los miembros de una organizacién deben ser
capaces de descubrir su ambiente, su persona, sus miedos, sus suefios y
desarrollarse como personas independientes para darse oportunidades, ser utiles,
tener objetivos, metas, acciones y compromisos; para hacer una buena eleccion
de vida y lograr la estabilidad emocional y econdmica. Esto debe hacerlo en un
ambiente propicio, amigable, que fomente el amor a la vida en su sociedad y

tiempo.

Moderniza llama mejora continua al punto de autogestion de una organizacion,
que involucra fendmenos econdmicos, sociales e individuales. Combina elementos

que interactuan para mejorar el rendimiento organizacional y liberar el potencial de
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los negocios y las personas dentro y fuera de las mismas. (Ver Guia de

Implementacién paginas adelante).
4.1.2 Segunda fase: Capacitacion

La capacitacion se aplica a nivel gerencia en los cursos Moderniza de SECTUR y
en SIRCPyme. A nivel Restaurante en el espacio del mismo una vez al mes, o mas
si se requiere. Se comparte la informacién recibida a nivel gerencial sujetando el

criterio a las actividades propias en el restaurante.
4.1.3 Tercera fase: Implementacion

Siguiendo los elementos y técnicas se aplicaron los formatos correspondientes
para detectar y girar el ciclo a mejoras. Lo trataremos a detalle en el siguiente
apartado 4.2.

4.1.4 Cuarta fase: Consultoria y seguimiento

Moderniza esta disponible para cualquier consulta de parte de la empresa y ha
tenido un seguimiento en sus visitas conforme avanza la implementacion y se

realizan las mejoras, muy perceptibles en el restaurante.
4.1.5 Quinta fase. Evaluacion final

Dado que es esta en la aplicacion de solo una parte de los elementos y no su
totalidad, esta evaluacion debe esperar a la implementacion total del sistema de

gestion. Se encuentra ahora en la etapa de estandarizacion.
4.1.6 Sexta Fase: Validacion y obtencién del Distintivo M

Se espera al término de la implementacion total del sistema y las mejoras
continuas en los tiempos marcados, de 2 a 5 anos lograr el Distintivo M. Se
considera la posibilidad de cambios en la estructura de SECTUR y abandono de
programas, que en su momento no afecta a Renato’s porque con el sistema de

gestion se esta tornando autogestivo.
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4.2 Aplicacion de las técnicas en el Restaurante Renato’s

Técnica 1. Lenguaje Basico y Estructuras Organizacionales.- Lograr el proceso de
cambio cultural, el conocimiento del lenguaje basico del Sistema de Gestidon
Moderniza, la Estructura Funcional: Unidades Gerenciales Basicas UGB's y la

Estructura para la Transformacion.

Lineamientos para la Rutina Estructura basica de la Operacién de restaurantes
LR-REB-01

El objetivo de LR-REB para Renato’s es facilitar la organizacion y operacion del
restaurante. Las herramientas son el Organigrama y los Procedimientos

operacionales y lineamientos de rutina.

Los Lineamiento contemplan la estructura basica del establecimiento, cuyas
funciones principales o sustantivas se encuentran englobadas en dos areas:

Operaciones y Soporte, dependiendo directamente de la gerencia.

El area de operaciones de Renato’s estd conformada por todas aquellas areas
gue tienen relacion directa con el cliente y que son las responsables de brindarle
el servicio de alimentacion. Involucra todas las actividades ligadas a los procesos
para proporcionar el servicio de alimentos y bebidas en un establecimiento, desde
que se reciben los insumos, hasta que, tras una preparacion, se obtiene un platillo

listo para su venta y disposicion al comensal. Engloba las siguientes actividades:
Recepcion de alimentos
Almacenamiento de alimentos
Secos
Refrigeracién
Congelacioén

Cocina

88



Preparacion

Limpieza y desinfeccién
Servicio

Transporte

Banquetes

El esquema béasico de operacion de Renato’s es en la actualidad 2016 el
siguiente; por operatividad y modificaciones derivadas de la aplicacién del sistema

de gestion se aplica el que definimos en la técnica 1, mas adelante.

El 4rea de soporte.- Estd conformada por dos sub-areas que son Apoyo y
Administracién, las cuales no tienen contacto alguno con el cliente y son
responsables de coordinar sus actividades con las de operacion para brindar el

mejor servicio.

Las funciones de apoyo son aquellas funciones respaldar la operacion fisica del
establecimiento de alimentos y bebidas. Son areas que por lo general no tienen
ningun contacto con el comensal y que por lo tanto se consideran anénimas. Estas
funciones no generan ingresos para el establecimiento, sin embargo ayudan a las

funciones de operacion a que éstos incrementen. Se centralizan basicamente en:

e Compras: La adquisicion de la totalidad de los insumos y equipos para la
operacion, aspecto vital en los procesos de alimentos y bebidas. En éste se
centraliza la cantidad, precio, calidad y tiempo. Esta area de la empresa
buscara siempre el desarrollo de proveedores para la optimizacion de los
costos de operacion, mediante la determinacién de condiciones de compra
(crédito, descuentos, etc.) y calidad de los alimentos ofrecidos por los

proveedores.

e Calidad del agua: La calidad del agua para uso y consumo humano esta

fuertemente ligado a la fuente de suministro del agua.
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e Control de plagas: Como parte del orden y limpieza del establecimiento se
debe considerar el servicio de control de plagas, a través de este servicio la
seguridad de los alimentos y bebidas se vera conservada a lo largo de todo

el proceso de preparacion y servicio.

Las funciones administrativas en Renato’s son las que van a respaldar la gestiéon
del establecimiento. Son areas que tienen un contacto directo con el cliente y

generan ingresos para el negocio. Se dividen en:

o Recursos humanos encargada de suministrar al personal adecuado para
cubrir las necesidades de cada una de las areas del negocio, asi como
llevar el control de los mismos. El encargado de la funcion debe aportar,
propiciar y conjugar los elementos necesarios para crear un clima laboral en
armonia, que se distinga por contar con los recursos humanos satisfechos y
altamente calificados que brinden calidad humana y eficiencia en los
servicios a los clientes.

o Contraloria: Es el area responsable del control de los ciclos de ingresos y

egresos de dinero que se dan por la operacion del establecimiento.

Restricciones:

El personal del area de preparacidn y servicio debera estar capacitado en el

manejo higiénico de los alimentos.
Registros:
Los que se indiquen en cada procedimiento operacional o lineamiento de rutina.

A continuacion se anexa la Guia de implementacion completa de la técnica

Moderniza en Renatos’s

90



(GI) Guia de implementacién
SECTUR

=

Este documento sera la guia de acciones a realizar durante todo el Programa Moderniza. Las acciones i en esta guia ala Lista de Verificacion Moderniza, documento con que es evaluada la empresa al inicio y al final del programa. Es decir, que si se implementan conforme a|
las sesiones no existiré problema en acreditar exitosamente. Lo principal es no tener atrasos ni salirse del camino. Es importante mencionar que los formatos proporcionados son sugeridos y flexibles, es decir, pueden ser modificados y adaptados a las necesidades de la empresa de acuerdo a su
grado de madurez. De modo que sila empresa ya cuenta con formatos propios equivalentes (que cumplan lo que se pide), son perfectamente vélidos.

Empresa: Elabord: Fecha inicio:

Fecha final: ‘

Evidencia Documental
Formato de moderniza o equivalente;
Nombre [1T2[3T4[5]6[7[8]9t0]11]12

5 B ¢Cuando? Semanas de Implementacién
No. Que? Quién? ¢ P

PREAMBULO DE IMPLEMENTACION

Los indicadores como realidades vistas mediante los nimeros ayudan a determinar de forma
mas clara los escenarios que a simple vista no se perciben. Es de gran utilidad considerar los
cuadros mentales, los formatos, las experiencias de otras personas, nuestras conductas y la
habilidad de poder ser objetivo, ya que siempre tratamos con personas complejas (con
sentimientos, emociones, habilidades y caracteristicas propias). Las empresas estan
operadas por personas. Despues de una larga jornada de prueba y error y observando la guia
Definicion de los indicadores que seran monitoreados en el proceso de cambio. Cuadro Basico de  |de implemantaci6n del programa de Gestion Moderniza, hoy podemos comprender la utiidad
Indicadores de la estructura del sistema como un esqueleto por donde pasan internamente una serie de
Ifenémenos que determinan el quehacer de cada individuo u empresa. La adopcion del sistema
de gestion moderniza permite ver como un espectador critico. EI conocimiento de esta
herramienta proporciona una maqueta en miniatura donde podemos ver todos los
departamentos y con ello los errores que se cometen dia a dia, con lo que nace una facultad
de exigencia y de mejora continua. La autonomia y los resultados dependen directamente de
los directivos, de los que toman decisiones para que el sistema interno funcione. Para que la

T10-03  |Cuadro Bésico de Integradores

ELEMENTO 1: CALIDAD HUMANA

Técnica 1. Lenguaje Basico y Estructuras Organizacionales

(pra‘:,;mp an paralaimplementacion de latécnica 1, colocar acciones, responsables y fechas. T1:01  |Formato Plan 3W

La matriz de responsabilidades cambio durante los dos Gltimos afios por las circunstancias
que el restaurante ha presentado. La direccién cambi6 dos veces con integrantes de la familia.
Dicha matriz no logré madurar hasta marzo de 2016. Entonces solo se contaba con el formato
de asignacion pero se fueron sustituyendo por el nuevo personal que ingresaba y por la
recertificacion del 2016 hecha por la Ing. Patricia Molina a través del curso de capacitacion que
permiti determinar la importancia de aplicar el primer elemento de la técnica que es la
Planeacion y la accion para el qué hacer en beneficio de la empresa. Para comenzar ahacer| — T1-02 Matriz de Responsabilidades
girar esta estructura se ha creado un 3W formatopara la accion de los proyectos de mejora. Ell
formato 3W nace de la necesidad de fortalecer desde una optica autogestiva y perfectible el
desarrollo de areas fundamentales para la empresa. Resalta la mportancia del aprendizaje de
que toda accion de mejora debe anexar una capacitacion en forma, de modo que puedan
mejorarse los beneficios en los tiempos calculados a corto, mediano y largo plazo. EI
conocimiento del desarrollo de los procesos es esencial para esta capacitacion.

[Establecer una matriz de responsabilidades con todos los involucrados en el proceso de cambio,
para definir quien va a implementar cada una de las técnicas.

2 Elaborar un organigrama de la empresa sefialando las unidades gerenciales basicas (UGB's) que  |La elaboracion de un i busca dar un enfoque global més a detalle en relacion| 1103 |Organigram:
la forman. a las funciones que no resultan i B ganigrama
3 [Llenar la Guia de Implementacion conforme avance el programa. Gl Guia de implementacion
Listas de Asistencia - evaluacion
4 |Capacitar a los mandos medios y altos en el lenguaje basico. Si es posible a todo el personal. T1-04  |Elemento 1 (EV-E1). Puede usarse

lcomo evidencia el material didactico.

Abrir una carpeta para la documentacion del sistema de gestion con un separador por cada una de

las técnicas. NA Carpeta de Trabajo

Técnica 2. Las 5'S

|Armar el plan para laimplementacion de la técnica 2, colocar acciones, responsables y fechas.
planp: e " ! P v T1-01  [Formato Plan 3W

(Plan 3W)
Listas de Asistencia - evaluacion
1 |Capacitar al personal en las 5°S. Aplicar evaluacion. T1-04  |Elemento 1 (EV-E1). Puede usarse
como evidencia el material didactico.
2 [Tomar fotografias del ANTES. T2-01  |Fotografias
3 |Hacer dia de la bermuda (o en varios dias, puede ser por departamento). T2-01  |Pueden tomarse fotos del proceso.
4 [Tomar fotografias del DESPUES (con la nueva apariencia). T201  |Fotografias

:i:;e;n r;oja de verificacion con los esténdares de drden y limpieza. Aplicar inicialmente cada 1202 |Lista de Verificacién

Técnica 3. Liderazgo y Desarrollo Humano

Armar el plan para laimplementacién de la técnica 3, colocar acciones, responsables y fechas.

o

T1-01  [Formato Plan 3W

(Plan 3W)
1 Facvllnar a todos‘lns colaboradores el formato para realizar su FODA personal y su Plan 3 W de T3-01 0DA PERSONALI PLAN 3 W personal
acciones de mejora T1-01
Listas de Asistencia - evaluacion
2 [Capacitar a los puestos de mandos altos y medios en el tema de liderazgo y desarrollo humano. T1-04  |Elemento 1 (EV-E1). Puede usarse

como evidencia el material didéctico.

Listas de Asistencia - evaluaciones.
T1-:04  |Puede usarse como evidencia el
material didactico.

Capacitar a todo el personal en el tema de Desarrollo Humano (Considerar, sila empresa lo
requiere, la seleccion de capacitadores internos).

w

Para cada area de la empresa establecida en el organigrama definir la descripcion de puestos en
donde se especifique el objetivo, funciones, metas y autonomia. (consuitar esténdares de T3-02  |Descripcion de puestos
[competencia laboral en anexo: giros turisticos)

[Hacer un programa de capacitacion anual o trimestral para todo el personal en aspectos técnicos y

IS

o

T3-03  |Programa de Capacitacion.

humanos.
6 |Al término de la capacitacion, llenar el formato DC 3 de la Secretaria del Trabaio T304 if;::l‘)" DC 3 de Secretaria e
7 |Aplicar la evaluacion de lider PAEI a todos los puestos de mandos altos y medios (opcional). T3-05  |Evaluacion lider PAEI
8 |Elaborar la evaluacion del nivel de desarrollo de sus T306|evaluacion Nivel de desarrollo
9 [Aplicar la evaluacion de desempefio como base para incentivos de productividad T3-07 luacion de desempeiio
EVALUACION DE CONOCIMIENTOS CALIDAD HUMANA EV-EL E‘lﬁ]"':gé” DG G
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Técnicad. Conocimiento del Mercado

Armar el plan para la implementacidn de la técnica 4, colocar acciones, responsables y fechas.

|Armar el plan para laimplementacion de latécnica 5, colocar acciones, responsables y fechas.

(Plan 3w T101  |Formato Plan 3W

1 |Defini los segmentos y nichos de mercado. T401 ynichos de mercado
(Aplicar encues_tas alflleme (al menos 25). Establecer las preguntas que permitan conocer su perfil 1402 |Encuestaal clente
ly grado de satisfaccion de sus necesidades.

3 |Procesar s encuestas Libre Hoja de conclusiones, gréficas o

) tablas.

Prcpunev acciones de acuerdo al resultado de las encuestas. Armar plan para implementacion de 1101 |Penaw
lacciones.
Ezlzc:cfzzr !arsnercados meta y definir sus necesidades principales. Apoyarse con los resultados de 7403 Traduccion de necesidades
- - — —

6 | del , redisefiar el producto o servicio conformando el 7404 |Producto amplado
Iproducto ampliado.
7 |Realizar un andlisis de la competencia T4-05  |Diagndstico competitivo

Técnica5. Marketing

levaluacion.

(Plan 31 T1:01  |Formato Plan 3W

1 |Elaborar un diagndstico de mercado. T5-01  |Diagndstico de mercado
ICon los resultados de este diagndstico, establecer la mezcla de mercadotecnia adecuada para la 7502 |Vezca de mercadotecria
lempresa
Revisar y seleccionar el medio adecuado para transmitir el mensaje. Evaluar la efectividad de los Impacto de la publicidad, Compilar

- T5-03 . P

imedios de comercializacion. materiales publicitarios.

4 Definir 6 revisar el mensaje que nos permite transmitir los beneficios que la empresa ofrece al a0 Mensaje comercial (se puede usar
cliente como hase el producto ampliado).

. " . . Listas de Asistencia - evaluacion

(Capacitar al personal en Marketing (personal de contacto con el cliente, &rea de ventas) y aplicar 7104 [Flemento 1 (BVE2), Puece wsarse

como evidencia el material didéctico.

Elaborar una base de datos de los principales clientes de la empresay establecer un sistema de

Base de datos en cualquier sistema o

iconsiderando el costo y precios de mercado .

|Armar el plan para laimplementacion de la técnica 6, colocar acciones, responsables y fechas.

6 de preventa o postventa. Lore impreso.
" . . p [Promociones, pagina web, emails,
7 |Disefiar promociones atractivas al cliente en diferentes temporadas. Libre |onas, volantes,
Tener en cuenta esta técnica para establecer o revisar los diferentes precios de venta, £ 1602 Documento de costeo, (ejemplo

Receta Estandar), cotizaciones.

‘écnica 6. Ventas y Desarrollo de Personal de Contacto

|Armar el plan para laimplementacion de latécnica 7, colocar acciones, responsables y fechas.

(Plan 2 T1:01  |Formato Plan 3W
_ . - Lista de personal de contacto u
1 |Definir quienes son los colaboradores que estén en contacto con el cliente. T6-01 orgaigana
Definir, documentar y dar a conocer la postura de atencion deseada, asi como la apariencia del 601 Estandar de postura de atenciony
ipersonal. apariencia
. " . Listas de Asistencia - evaluacién
;:&a:’n:r V;Sa ;:.);fl]ura de atencion a todos los colahoradores que tienen contacto con el cliente. 7104 [Flemento 1 (EV-E2). Puece wsarse
; como evidencia el material .
- L . Psicodramas, fotografias, guiones,
desitt I
4 |Hacer entrelos ituaciones dificiles 3 T6-03 e a luvia e ideas,
Establecer un sistema de quejas y sugerencias para aprovechar los comentarios de los clientes y e/ T2 Documento con sistema de quejas y
e les de seguimiento. ore sugerencias, buzon fisico o
EVALUACION DE CONOCIMIENTOS SATISFACCION DE CLIENTE E [FEENCETERN

Satisfaccion del Cliente

|Armar el plan para laimplementacion de la técnica 8, colocar acciones, responsables y fechas.

(Plan ) T1:01  |Formato Plan 3W
1 |Elaborar un mapa de Macro procesos del negocio. T7-01 a2 d Necroprocesos, 0 dagrama
equivalente.
. ! s Listas de Asistencia - evaluacion
’ ; lemento 1 (EV-E3). Puede usarse
;E‘xa:[n:r V:Ilul: Ki:ft]ersnnas de las UGB en las técnicas de Gerenciamiento de Rutina (7.8y9)y 1106 |E 1(EV-ED). Puede
. como evidencia el material didactico.
}?Zﬁ:x:smﬂ las UGB's, integrantes, objetivos, proveedores, materias primas, procesos, productos 1702 |Defricién de UGB's
\der_mﬁcar \c§ desperdl}:los}mas_smnmcanvus en cada UGB. De ser posible identificar suimpacto 703 |enticacin de Desperdicios
len tiempo, dinero, quejas, ineficienca, etc.
5 [Elaborar un Plan 3W de las acciones que se puedan emprender para reducir los desperdicios. T101  [Plan3w
Mapa de Macroprocesos, o diagrama
6 |Divulgar estos formatos al personal de la organizacién, publicand inistracion visual. Libre  [equivalente, Definicion de UGB's,

Identificacion de Desperdicios

(plan 3w T1:01  |Formato Plan 3W
Listado de procesos viables para
1 |Identificar en la organizacion aquellas rutinas que son prioridad para estandarizar. Libre iy plede uﬁl\zarszrmc

|Seleccionar y adaptar los tipos de documentos que se van a emplear para la estandarizacion, sean
Iprocedimientos operativos, recetarios o ineamientos de rutina

T8-01ylo T8)Lineamiento, Receta, 0 estandares

02

equivalentes.

Con la participaci6n de los miembros de la UGB, documentar las rutinas sin olvidar los registros
Ique ayudan a monitorear que la rutina se estan llevando a cabo.

T8-01ylo T8;Procedimiento, Lineamiento, Receta, o|

02

esténdares

Difundir y entrenar a los colaboradores en los estandares de rutinas, usando la documentacion

T1-04

Lista de asistencia, evaluacion de los




ELEMENTO 4 GERENCIAMIENTO DE MEJORA

Técnica 10. Finanzas Bésicas

(Armar el plan para la implementacion de latécnica 10, colocar acciones, responsables y fechas.

|Armar el plan para la implementacidn de atécnica 9, colocar acciones, responsables y fechas. Tt [Formt Plan
(Plan 3W)
Definrlos indicadores de las UGB’ que serén expuestos de manera visual. Establecer para cada i Indicadores y responsables. Definiion
UGB al menos un indicador de medicidn (considerar el establecimiento de metas) de UGB
Consuite
2 |Definir que otrainformacion de interés se va.a publicar en a administracion visual. T9:01 para. |Disefio de apoyo visual
elemplos
. ] Pizarron, carpeta, apoyos colocados
3 |mplementar los apoyos visuales en cada una de las UGB. Libre enlas s e, semilons
EVALUACION DE CONOCIIENTOS GERENCIAMIENTO DE RUTINA v [Pk e Emenc
(Gerenciamiento de Ruina

Técnica 11. Sistema de Informacion, Polltica Basicay Directrices

(Armar el plan para la implementacion de latécnica 11, colocar acciones, responsables y fechas.

3 101 [Formato Plan 3W
1 |Capaciar al personal responsable de las finanzas de la empresa enla técnica T4 [Listade asistencia de capacitacion
Idenficar los documentos, controles o rutnas que deben establecerse como parte del andlisis TI001aT10:
financiero de fa empresa. 05
Registrardiariamente todos los movimientos econdmicos del negocio y mantener a informacion TI00L [Fomato e contl aginistato
icomprobatoria ordenada
(Controlar y presupuestar el o de efectivo para asequrar que la empresa Siempre tenga la iuidez| T10-02 y T10- Fljo de efectvo, controlde fljo de
necesaria para su operacion. 03 |efectio
Hacer periodicamente un andlsis de punto de equiibrio com parte de fa ruina de andlis T Putoeeaiio
financiero de la empresa.
6 |dentficar las prioridades financieras del negocio. TI005  |Diagnstico de la Estructura financiera
7 |Elaborar un plan de accien que ataque as prioridades financieras. THOL  [Formato Plan 3W

Técnica 12. PDCAy Rendicion de Cuentas

(Armar el plan para la implementacion de latécnica 12, colocar acciones, responsables y fechas.

3 TI0L  {Formato Plan 3W
I — " . ) (CB, Documento 0 software conel
Disefiar un sistema de informacicn con los indicadores del negocio. Pueden considerarse los 0Ly Tl ! ) -
Sistema de informacidn y diagndstico
usados por UGBS 0®
de resutados
Establecer aformay frecuencia para la recoleccion, procesamiento y difusion de la informacion sl TH-01y TI1 CB | Documento °59,'1W”? coq e!
Sistema de informacidn y diagndstico
lcomo responsables. ®
de resutados

3 Establecer y aprobar por la ireccidn [a Polfica Basica del Negocio definiendo Msidn, Visidny T11:03y T11-Polfica bésicay ¢ Como hacer una
Valores. 04 |isign?

4 [ policabsa L |00 mads, et e

Web elc.
Elaborar un diagndstico de la empresa considerando Fuerzas, Amenazas, Debilidades y Anélisis FODA  documentos de
T |
(Oportunidades. diagnastico
) TG0 | _—

6 |Definir las directices del negocio con base en el diagnstico. T Directrices 0 3W (si es micro)
Desplegar las directrices a todos los niveles de a organizacion hasta el ivel de ejecucion de as T11:06 0 T1iDocumento de despliegue, Planes
lacciones. Definr responsables y en caso necesario formar equipos. 0w

8 |Revision del presupuesto necesario para la ejecucion de las directices TIL Douumerode spiege Penes

3w

(Pian ) 101 [Formato Plan 3W
Comp\elar esta guia de implementacion con el responsable y a fecha de elecucion de las O |iateinpenenin
acciones.

Elaborer un SW. pa Ias acciones que se contemplan en as directices olos planes de mejora que NP —
a empresa decida implementar.

3 |Elaborar un calendario con las fechas de las reuniones de rendicidn de cuentas T12:01 | Calendario e rendicin de cuentas
Realzar s euniones derecicinde cuenta de aouerdo l clendaro (po move feches) y dr . fﬁ":i‘:f:::g”::‘“:{::g::g‘;ﬂs
reforzamiento posiivo o negativo de acuerdo a os resuitados presentados. "  PRIES, REpo h
Estghlecerunmecgplsmodesegmm\enmccnslantealas UGB's y alos proyectos paramantener o {Ruapaalamavacn e Terieas
el Sistema de Gestion de manera permanente.

EVALUACION DE CONOCIIENTOS GERENCIAVENTO DE MEJORA g [l dEenern

(Gerenciamiento de Mejora

Metodologia Programa Modemiza de la SECTUR. V2015




CruR

(GI) Guia de implementacion

[ Clave T Nombre.
[PREAMBULO DE IMPLEMENTACION
o i e
N indicadores a en el proceso de cambio. Cuadro Basico de  |para escuchar cosas que lo afectasen; anuncio sin preambulos sus planes de dejar el pais" T1003  |Cuadro Bisico de inegradores

ELE

Técr

[armar el plan para laimplementacion de latécnica 1, colocar acciones, responsables y fechas.

indicadores

MENTO 1: CALIDAD HUMANA

ica 1. Lenguaje Bas

o y Estructuras Organizacionales

fec
los indicadores, las realidades vistas mediante os numeros nos ayudan a determinar de forma
Imas clara los escenarios que asimple vista no persivimos, la utlidad de los cuadros mentales,
de los formatos, la experiencias de otras personas, nuestras conductas, la habilidad de poder
ser objetivo, y es que se trata de personas siempre se ir:

con complejos . con habiidades
[personas. antes de consevir cualquier tipo de organizacion ya se para estudio de ejemplo o
caso o si ya exista o no siempre de lo que se trata es de personas. la empresas estan

rica 3. Lideras

rrollo Humano

(Armar el plan para la implementacion de la técnica 3, colocar acciones, responsables y fechas.

fomar 1 oL |Formato plan aw
[ENNUESTRAVATRE BE RESPONSABIIDADES FA CAVBIADO DURANTE ESTOS 505
JULTIMOS ARIOS POR LAS CIRCUNTANCIAS QUE EL RESTAURA APRESENTADO LA
DIRECCION HAS1DO SUCEDIA DOS VECES QUE SONLOS MTEGRANTES DE LA
PAVLIA DONDE EN EL PAR DE L0 CASOS ESTE VATRIZNG SE LOGRO MADURAR
FASTAESTAS FECHAS DE MARZO DEL 2016, SOLO SE TENI £ FORMATO CON
IASIGNACION QUE SE FUERON SUSTITUYENDO POR EL NUEVO PERONAL QUE
INGRESABA Y POR LA RECERTIFCACION DEL 2016 POR PARTE DE LA NG, PATRICIA
MOLNAATRAVEZ DEL CURSO BE GAPACITACION LOGRAVOS DETERMNAR LA
e eblecer e matie e responsabiidade con oos s mlcrados en ol rocese de camtio, | MPORTANGIAGUE ALOJA COMD PRIVER ELEVENTO D FLAEACION Y ACCION EN EL
1 [Estabtecer una matie de responsabiiddes con odos os ol proce " QUE FACER DEL BENEFICIO DE LA EMPRESA ACTUALMENTE PARA COMENZAR 102 | Mtz de Responsabicades
pe -« D [HACER GIRRAR ESTA ESTRUCTURA SE A CREADO UN 3W FORMATO PARA LA ACCION
DE LOS PROVECTOS DE WEJORA EN ESTA GEACION NUESTRG FORVATO 3 W NACE.
E LA NECESIOAD DE FORTALEGER DESDE UNAOPTICA ADTOGESTIVA Y
PERFECTLE EL DESARROLLO DF AREAS FUNDAVENTALES PARA LA ENPRESA Y
BoNDE RESAL TAVEIEN QUE TOMO MUGHA WPORTANCIAABRENDIDA EN
ESTE ULTIMO CURSO DE MODERNEZA,ES QUE TODAACCION DE NEJORA DEBERA
ANEXARCE UNA CAPACITACION EN FORVA GON EL DESARROLLO BE PROGESOS Y
[REGISTROS DE LAS MEJORAS EN EL TIENFO DEL BENERICIO OR TNEIDO A CORTO Y
TS ACCIONES A DESARROLLAR
 [Eiborar un oraiaraa s empresa senalando s uridades gerenciales bsicas (UGS's) e [EN LAELABORACION DEL ORGANIGRAVA TRATANOS DE DARLE UN ENFOQUE -
la forman. GLOBAL MAS A DETALLE EN RELACION A LAS FUNCIONES QUE NO RESULTAN 03 |Organigrama
a |uenar a Guia de mplementacion contorme avance ef pograma. G [cui de mplementacien
G AaTtencla - valuacion
4 |capachar 1os mandos mecios y atos en et fengusie basico. i s posibe 1o ef persona. Trod |Elomento 1 (£, Pusde uaarse
I matorlcthcico
[ s cope e oot 8o gt n eparadrpr o e [ SS—
frmar e plan para 2 pIemenLacion de 1 (6Gnica 2, COIOGAr accIONes, responsables y lechas. Tror  Formato plan s
|(Plan 3W)
Tistas o Acstoncl - evaliacon
1 |capaciar a personal en s 5'5. Apicar evaliacion 104 [Elomento 1 (EV.ED. Pucde usarse
I material cico.
2 [Fomar toograis del ANTES. 201 |Fotograties
3 [Hacer dia de  bermuda (o envaris dis, pueds ser po depaamentoy 7201 |pusden tomarse oos delprocese
4_|Tomar fotografias del DESPUES (con la nueva apariencia). T2-01 Fotografias
5 |Hacer hoja los estandares de P Al T2-02 Lista de Verificacion
omana

fmar ¢ oL |Formato plan aw
L TFociiar a odos o colmboradores el ormato para reazar u FODA personaly s Plan 3W a6 TIT Troonemao pom s
|acciones de mejora T1-01
st o Arstencia - evauacion
2 |Capaciar alos puesios de mandos atos y medos en i tema de derazgo y desarroll umano, o4 |Elemento 1 (V-3 Puede uarse
como eveisnca o matenal dAcico.
Listas o Asistencia - evauaciones
 [emector 1o persans e tema e esarot suman (s, st cresato rron |hisas do psistecia. evaluacio
. P ) material didactico.
o i re e o e cecias el oy e [ descpion e pucscs 1
4 [donce sa espacifaue & Creto,funcionss, metas auionom . (consultar ssandares 7202 |pescripcien de puestos
Competonci abora n anexo: 08 oD
Macer un programa de capaciacin anual o imestal para 500 o pereana]on BSpectos Wcmiocs y y
5 [pacerun 7305 |programa de Capactacion.
6 |Altérmino de la capacitacion, llenar el formato DC 3 de la Secretaria del Trabajo T3-04 Formato DC 3 de Secretaria de
rabe
7 [Aplcar  ovaluacion do e PAEN a odos 1o pussios de mandos alts y mecios (opciona 305 |Evaluacion ider PAET
o Eiborar I evaluacion et ve de desarolode sus colaboradores 306
o Jrotcari T ivos ce 307 —
[EVALUACION DE CONOCIMIENTOS CALIDAD HUMANA ]
fAvmar e plan para 1 IpIementacion de 1 (6Gnica 4, colocar acciones, responsables y fechas. E ——
|(Plan 3W)
3 [pstes os segmentos y ichos de mercado, 401 |Segmenacion y nichos de mercado
2 e ancuesias ot o oo 25 Estabiece s proguna o pritan conoer sl 0 |Ercumn aorems
¥ oredode savstaccion de sus necest
3 |Procesar las encuestas. Libre Hoja de conclusiones, gréficas o
i
- [Provoner acciones de acuerdo a resulado de a3 encuestas, Armar p pra mplemaniacion & P P
Seleccionar marcados metay Qe sus necesKiades PrnCiales. Apoyarse con os esalados de y
s [agieccionar m 403 [Traducclon de necesidades
oreiderando s mecesHiades dl merada meta, redsehar o prodact o serila confomand o
o [Comiderandotee 404 |prochcto amplado
7 |Roatzar unantsis ao a competencia 405 |Diagnosico compettve
o v——
farmar a plan para a mplementacion ds I técnica 5, colocar acciones, responsables y fechas. P E—
(i sy
+ [eaborar un dagnsstic e mercado 501 |Dignsstco de mercado
N T T,
= S mansale. Evaluar a secividad g6 ox mpacio e a pubiciad, Comr
3 |medios de 03 materiales publicitarios.
- [Deine & revsar ot mansajo qus nos perie vansmi os benaficos e a empresa e & ron [ Mensale comercil(s0 pueds iear
|cliente [como base el producto ampliado).
5 |Capaciar o personat en Marketing (person da contacto con i clente, rea do ventas)y aicar rros  |ts de ssitenciaovaacin
vanscion.
como evedenca o tenal ddacieo.
o [Frrer e e o e it et 0 e cer e oo e[ do g on commr swtarma
Seoumients e preventas impres
romocionee pagnaen. e
7 [oisenar promociones aractvas i ciente en aerentes temporadas Lo [Fromocienes,
~ [Feneron cusnia esa ecrica pera establecer o revear Tos erertes precios de vera, p— o de costes, G
|considerando el costo y precios de mercado ! Recela Estandar), cotizaciones.
Tecnica . ventas y Desarralo de Personal de Contacto
[Armar el pian para i implementacion de Ia écnica 6, colocer acclones, responsabies y fechas
omar 1o oL |Formato plan aw
1 |Definir quienes son los colaboradores que estan en contacto con el cliente. T6-01 Lista de personal de contacto u
[P, ocumentar  dar  conocer  postra de atencen desead, asfomo a aparenciacel o1 [Esténdar de postra ce sencieny
personat cparincia
|Capacitar en postura de atencion a todos los colaboradores que tienen contacto con el cliente. Listas de Asistencia - evaluacion
a 7ot |Blmenta 1 (EV.E2) Pucds marzo
ocar evatuscion.
o ascico.
4 [Hacer i entre los. dificiles o anormales. T6-03 Paicodramas, fologt m"n Eum"es‘

conclusiones de a lovia 46 ideas

s

Establecer un
|se les de seguimiento.

para Comentarios de los clientes y.

D
Libre / T6-02

ocumento con sitema de uuejas v
|sugerencias, buzor

Evaluacion del Elemento 2.

[EVALUACION DE CONOCIMIENTOS SATISFACCION DE CLIENTE EV-E2
Saistaccion do o
ELEMENTO 3. GERENGIAVIENTO DE RUTIVA
Frecnica . Procesos y siminacion de desperdicio
[vmar f pian para a Implemenacion de a t6onica 7, colocar acciones, responsables yfechas S E——
(i owy
+ [Elaboras n mapa de Macro proceses del negocle 701 gj»a Je Vecroprocesos, o dagrama
|C: it L re de las UGB en las té de Ge to de Ruti 7.8y 9) s de Asistencia - evaluacion
2 |Capaciar alas personas de las UGB en las técnicas de Gerenciamiento de Ruina. (7.8Y9)y Tr0t  |Homen iy e, Posde sarse
|aplicar luacion. |[como evidencia el material didactico.
< [Popmer s Do e, e v, e i, s, b 7o Joemen ae voms
it o o i e o o . S o G y .
o [t o desperdeos s e 703 | enttacion do Desperdcios
s [Fiabors Pl e o acciones que se puedan emprender paa et s desperdcios Tior [panow
e e VacTopocesos. o dagans
5 [ohigar cstos formatos al personal d a rganizacion,publando an i adminstracion vl Lo [oainente, Detmcon a6 UGBS
[recnica . Estandarizacton do proceses
Asmar o1 plan para a Implementacion de a écnica s, colocar acciones. responsables y fochas. e ——
|(Plan 3W)
| ‘ ‘L\smdn de procesos viables para ‘ | ‘ ‘ ‘ ‘ | ‘ ‘ ‘ ‘ ‘
L lontifoar o 18 oroam=acion soelias rinas a6 com orioridad oar cotandarmar. e |istado de procesos viables para
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La Guia completa contiene entre otros los formatos moderniza: T1-01 PLAN 3W,

T1-02 Matriz de responsabilidades Formato T1-02 y T1-04 Lista de asistencia de

capacitacién Formato.

DISTINTIVO

M
T1-02 Matriz de Reponsabilidades LN

PROGRAMA

MODERNIZA

~

SECTUI

MExXico

Este formato se utiliza para asignar la responsabilidad de gerenciar una técnica a las personas que laboran en la empresa.
No es conveniente que una sola persona se haga cargo de todo, es mas recomendable involucrar al personal. En algunos casos
podemos asignar una misma técnica a dos o tres personas que se apoyen.

Empresa: Barbacoa Renato’s |Aprob(): Bruno Alvarez Fecha: 23 mayo 2016
Responsable |'
N
o
— 3
=
A H <L © o (0] o
Técni 2 2 2
senica el |8]2]3 AFAERE
S c = = 1] «© = S £ £
= [] k] [ o c <] T o o
m 4 < O 14 < =2 =) z 2
Lenguaje Basico y Estructuras
T1. . . X
Organizacionales
T2.|Las5'S X X X
T3.|Liderazgo y Desarrollo Humano X X
T4.|Conocimiento del Mercado X
T5.|Marketing X X

T6.|Ventas y Desarrollo de Personal de Contacto X

T7.|Procesos y Eliminacién de Desperdicios X X X
T8.|Estandarizacion de Procesos X X
T9.|Administracion Visual X X

T10.|Finanzas basicas X

Sistema de Informacién, Politica Basica y

1L Directrices

T12.|PDCA y Rendicion de Cuentas X
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4.2.1 Técnicas 1 a 12. Fases y formatos aplicados a Renatos

Técnica 1 Lenguaje basico®

Renato’s busca elevar la productividad y humanizar el trabajo aplicando
herramientas del lenguaje de calidad Moderniza y generando una estructura para

el cambio, a través de un esquema de:
a) Trabajo colaborativo con reglas claras, metas organizacionales definidas y

un liderazgo participativo.

b) Un ambiente propicio para mejorar la seguridad, elevar la moral y la

disciplina del equipo de trabajo.

c) La generacion de bienestar y armonia entre los consumidores de la
empresa (clientes, accionistas, colaboradores y sociedad) identificando el
trabajo como una fuente de motivacion, desarrollo y liberacién del potencial

humano.

Para ello cre6 dos estructuras organizacionales:

1. Las UGB’s (unidades gerenciales basicas) que seran los equipos de trabajo

para las actividades cotidianas.

2. Grupos interfuncionales, para las actividades de mejora e implementacion

del Programa Moderniza.

ESTRUCTURA GENERAL DE LA TECNICA

Para la técnica 1 en Renato’s se utilizd el esquema proporcionado por los

asesores de Moderniza, que es el siguiente:

® Técnica 1. Lenguaje Basico. Guia del Empresario. Moderniza 2015.
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Fig. 13. Estructura general de la Técnica

Introduccion Calidad

Y

Gerenciamienta

Proceso de
C.amhin Ciuiltiiral

Y

Cambio Cultural y

El Ci
Lenauaie Basico W ( I
9[ Lenguaje Basico J Eloenies f_e_y' _?!

Gerenciamiento ¢

V

Y

Organigrama e

Y

Estructura

Liderazgo y C
Funcional |

Estructura para la
Transformacion

(Fuente: Moderniza 15. Guia del Empresario)

CALIDAD

Es el conjunto de caracteristicas que ofrece Renato’s en sus procesos, productos,
servicios que le permiten satisfacer necesidades y expectativas de sus
consumidores. La norma: Es hacer feliz al cliente...siempre. La calidad permite
satisfacer a su clientela, mejorar la rentabilidad de la empresa, reducir costos y
gastos, eliminar re-procesos y desperdicios, desarrollar el talento humano,

incrementar la productividad de colaboradores.
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Como empresa competitiva Renato’s en esta etapa busca el nivel 3 con miras a
alcanzar el 4. Los niveles de competitividad son: 1 Emergente.- habilidad para
sobrevivir por medio de la improvisacion en la operacion, 2 Confiable.- Nivel de
calidad repetible en las areas principales de la empresa, 3 Competente.- Areas y
personal especializado en el desarrollo de nuevos productos, procesos y servicios,
4 Clase Mundial.- Control total del ciclo de negocio y capacidad para satisfacer de

manera consistente a todos los consumidores de la empresa.

Para implantar el Sistema de Gestion de calidad Moderniza en Renato’s se
requiri6 de un cambio cultural de creencias y valores compartidos que implico:
Sensibilidad, voluntad y repeticion (Mal y bien consciente e inconsciente); asi
como asimilar el lenguaje de Moderniza para dar el primer paso de cambio

cultural.

El gerenciamiento por la Calidad Total compromete a todos los niveles y areas de
Renato’s, en la busqueda de la satisfaccion equilibrada de todos sus
consumidores o partes interesadas en la empresa: Clientes, accionistas,

colaboradores y sociedad.

Consideramos para ello que los consumidores de Renato’s desean: El cliente
calidad, atencion, seguridad y precios accesibles; los accionistas retorno de capital
costos bajos y productividad; los colaboradores crecimiento personal y profesional,
educacién, entrenamiento, empleabilidad y salarios competitivos y la sociedad
(comunidad), antes de todo, seguridad en cuanto a los productos y servicios

elaborados.

Gerencias en Renato’s es girar el PDCA involucrando a los participantes del
mismo en el proyecto de la empresa. El plan Moderniza para Renato’s incluyé un
plan completo que considera un objetivo, una meta y un método (los objetivos
nacen de las necesidades de los clientes); esta direccion a seguir busca aumentar
las ventas, reducir costos y mejorar la calidad. Responde al método 3W Significa

¢ Qué? ;Quién? ; Cuando
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META: Implementar el Sistema de Gestion Moderniza en Renato’s en un tiempo

maximo de 3 a 5 afos, elevando sus ganancias y capacidades autogestivas.
METODO: Moderniza con complementos de SIRC Pyme
CICLO PDCA
Paso 1: P. Planear, Plan
Paso 2: D. Ejecutar, Entrenamiento a los que ejecutaran el plan.
Paso 3. C. Revisar, Checar.
Paso 4: A. Ajustar, medidas correctivas.
Gerenciar en Renato’s:
Elementos para la motivacién de los colaboradores:
Ofreciendo objetivos, metas y reglas claras.

1. Trabajo de equipo, personas comprometidas en el cumplimiento de metas y
objetivos comunes, claramente definidos; compartir métodos y/o recursos
economicos, habilidades y conocimientos complementarios, sumar los

esfuerzos individuales.

2. Gerenciamiento del dia a dia en el nivel operativo, usando el ciclo PDCA, la
P de Plan en S de Standard, Estandarizacion de actividades que los
colaboradores ejecutan en el dia a dia con respecto a su posicion de

trabajo.
3. Aplicacion de planes estratégicos de trabajo para mejorar la productividad.

Habitualmente cambiar la rutina existente por una mejor, elevando el nivel

de desempefio de la empresa.
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En la Administracion de Renato’s responsabilidad, responder por las metas fijadas

para definir la autonomia.

Liderazgo para involucrar a los colaboradores, liberar su potencial y encauzarlo
hacia la meta.

La estructura Funcional de Renato’s :

UGB'’s Unidad Gerencia Basica.

El grupo de personas que realizan actividades similares se agrupan en una Unidad
Gerencial Basica (UGB’s). Cada UGB’s, debe identificar quiénes son sus clientes
internos y externos, asi como sus productos e indicadores, con el propdsito de
gerenciar la rutina del dia a dia. La UGB es un grupo que tiene autonomia para
realizar el Gerenciamiento de la Rutina (Elemento 3 de Moderniza), posee

objetivos, metas y procedimientos muy claros-

El Gerenciamiento de Rutina se delega a los colaboradores, permitiendo a la
Gerencia animar y orientar las UGB, entrenar al equipo, negociar la planeacién
con objetivos, metas y métodos; realizar reuniones de rendicion de cuentas;
informar sobre nuevas técnicas, asuntos de interés, reclamaciones de clientes,

sugerencias, etc.

El Gerenciamiento a través de las técnicas del Sistema Moderniza, para este
trabajo utiliza los 4 elementos y las 12 técnicas, ademas de sumar otras
propuestas avanzadas para el logro de las metas de Renato’, también considero

los criterios siguientes para asignar responsable:
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Fig. 14 Estructura por UGB’S Renato’s:

RESTAURANTE
DE BARBACOA .
RENATO’S SALON N

COCINA

MAYORA
BARRA CALIENTE.
BARRA FRIA
GUARNICIONES

TABLAJERO

CUBRE 2 BODEGUERO
CHEF O
ENCARGADO DE
COCINA
CUBRE 1 FUENTERO
VENDEDOR 1 ROONER
BRUNO A.
GERENTE VENDEDOR 2 LAVA LOZA
GENERAL
CAJERA SURTIDOR
HOSTESS
JEFE DEPISO

GARROTERO 1 COMPRAS

GARROTERO 2

SN
EO
58

GARROTERO 3

101



El cuadro siguiente define las técnicas y los criterios que se utilizaron para

asignar responsables.

Cuadro 6. Elementos, técnicas y criterios de asignacién de responsabilidades

Elementos Técnicas Criterios para asignar
responsable:
Elemento 1 T1. Lenguaje Basico y | Debe corresponder a la

Calidad Humana

Estructuras
Organizacionales

Direccién de la empresa,
ya que establece Ia
filosofia de gestion vy
define las estructuras
organizacionales.

T2. Las 5'S

Puede corresponder a
una persona que se
caracterice por su orden y
que tenga acceso a todas
las areas de la empresa.

T3. Liderazgo
Desarrollo Humano

Requiere capacitacion a
todo el personal, por lo
que debe corresponder a
una persona de nivel
jerarquico elevado y con
espiritu de servicio.

Elemento
Satisfaccion del cliente

2,

T4. Conocimiento
Mercado

del

Puede corresponder a
una persona que tenga
contacto con los clientes,
consiste en  conocer
mejor el mercado de la
empresa.

T5. Marketing

Persona de nivel elevado
y responsable de la
comercializacion

T6. Ventas y Desarrollo
del Personal de Contacto

Puede asignarse a
cualquier persona con
relacién estrecha con el
personal de contacto

Elemento 3.
Gerenciamiento
Rutina

de

T7. Procesos
Eliminacion
Desperdicios

y

Puede corresponder a
una persona que conozca
a profundidad el
funcionamiento de toda la
organizacion
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T8. Estandarizacion de
Procesos

En este caso se puede
formar un comité con una
persona de cada UGB y
alguien que sea el lider.

T9. Administracion Visual

Se le puede asignar a las
mismas personas que la
T8.

Elemento
Gerenciamiento
Mejora

de

T10. Finanzas

Debe corresponder a una
persona que tenga
acceso a toda Ia
informacion financiera del
negocio

T11. Sistema de
Informacion, Politica
Basica y Directrices

Contempla los elementos
basicos para direccionar
la empresa, por lo que
debe corresponder a la
direccion de la empresa.

T12. PDCA y Rendicion
de Cuentas

Consiste en establecer
los proyectos de mejora y
un sistema de rendicion
de cuentas, por lo que
debe corresponder una
persona de nivel elevado.

Definida la Matriz de Responsabilidades, los responsables analizaron su formato

3W y formalizaron con sus firmas correspondientes. Estos planes se revisan en

Reuniones de Rendicién de Cuentas con una periodicidad semanal y se exponen

en el Administrador Visual (tablero o pizarrén de comunicacién interna)

Plan 3W

La matriz de responsabilidades cambio durante los dos ultimos afos por las
circunstancias que el restaurante ha presentado. La direccion cambidé dos veces
con integrantes de la familia. Dicha matriz no logré6 madurar hasta marzo de 2016.
Entonces solo se contaba con el formato de asignacion pero se fueron
sustituyendo por el nuevo personal que ingresaba y por la recertificacion del 2016

103



hecha por la Ing. Patricia Molina a través del curso de capacitaciéon que permitio
determinar la importancia de aplicar el primer elemento de la técnica que es la

Planeacién y la accion para el qué hacer en beneficio de la empresa.

Para comenzar a hacer girar esta estructura se ha creado un 3W formato para la
accion de los proyectos de mejora. El formato 3W nace de la necesidad de
fortalecer desde una Optica autogestiva y perfectible el desarrollo de areas
fundamentales para la empresa. Resalta la importancia del aprendizaje de que
toda accidon de mejora debe anexar una capacitacion en forma, de modo que
puedan mejorarse los beneficios en los tiempos calculados a corto, mediano y
largo plazo. El conocimiento del desarrollo de los procesos es esencial para esta

capacitacién. El formato esta incluido en la Guia de Implementacién completa.

De acuerdo a la guia de implantacién (G1) las acciones implantadas técnica 1

fueron:

1) Establecer una matriz de responsabilidades con todos los involucrados en
el proceso de cambio, para definir quién va a implementar cada una de las
técnicas (Formato T1-02)

2) Elaborar un organigrama de la empresa sefialando las Unidades
Gerenciales Basicas (UGB’s) que la forman (Formato T1-03)

3) Llenar la Guia de Implementacion conforme avance el programa

4) Capacitar a los mandos medios y altos en el lenguaje basico. Si es posible
a todo el personal. Aplicar evaluacion (Formato T1-04)

5) Abrir una carpeta para la documentacién del sistema de gestion con un
separador por cada una de las técnicas

6) Indicadores aplicados: Potencial: Horas de capacitacién. indice de rotacién

del personal, indice de puntualidad, indice de ausentismo.
Técnica 2

Las 5's. En el sistema de Gestion en Renato’s buscan elevar la productividad y
humanizar el trabajo mediante la creacion de un ambiente propicio para mejorar la

seguridad, elevar la moral y la disciplina del equipo de trabajo; son un soporte
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firme para mejorar la calidad de vida en el trabajo. Las 5's son seleccionar,
organizar, limpiar, estandarizar y disciplina. La guia de implementacién inicia con

la capacitacion del personal en las 5°s.

Seleccionar (Seiri) en Renato’s significd el arte de colocar fuera las cosas indtiles,
dejando en el lugar de trabajo solo las cosas utiles. Implicd la participacion del
personal utilizando dos fases del proceso de seleccion con la Técnica Fotografica

de Posicion Fija y El Dia de la Bermuda (Fig 14)

Objetivo de la Técnica

Seiri-Seleccionar

EERRS————.. Seiton-Organizar
Presentacion de las 5's

Seiso-Limpieza

Seiketsu-Estandarizar

Shitsuke-Disciplina

Preparacion. Técnica |c

Implementacion de las Dia de la Bermuda I«
R'e
J

Lista de Verificacion de |

lan E’A

-
o\

~
J

s

~
J

Seleccionar (Seiri) en Renato’s significo el arte de colocar fuera las cosas inutiles,

dejando en el lugar de trabajo solo las utiles. Implicé la participacion del personal
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utilizando dos fases del proceso de seleccién con la Técnica Fotografica de

Posicion Fija y El Dia de la Bermuda.

El Dia de la Bermuda o dia del descarte todos participan poniendo orden en el
trabajo vaciando armarios y gavetas y solamente regresando a ellos los objetos
que tengan uso. Lo que no es util va al area de desecho y ahi se decide su
destino. Se reasignan los espacios como mejor convenga, se etiqueta y regresan

los objetos. En Renato’s se hace cada 15 dias.

Organizar.- Arte de cada cosa en su lugar para su rapido uso, cada cosa en su
lugar definido de acuerdo a su grado de uso. Dar nombre a todo y rotular los

espacios.

Limpieza es esencial en Renato’s, limpiar es mas que mantener limpio, es una
filosofia, un compromiso con la higiene y con los buenos habitos. El lugar se
dividid en areas de responsabilidad para el mantenimiento de la limpieza. Cada
uno debe cuidar su area. Es una forma de inspeccién para identificar desperfectos,
piezas rotas, fugas, etcétera. Los colaboradores deben realizar limpieza de 3

minutos antes de empezar a trabajar. Es Importante no ensuciar.

La estandarizacién es el arte de mantener el estado de limpieza. En Renato’s se
ha buscado crear un ambiente limpio, buscando una alta moral dentro del
restaurante. Se consideran colores, formas, iluminacion, ventilacion, vestuario,
higiene personal y ambientacion. El lugar se esta reestructurando en estos
aspectos. Se busca una sefalizacion estandarizada con letras y colores

convenientes.
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T2-01 Fotografias del antes y después o
SECTUR o

|Empresa: Barbacoa Renato's |UGB: saton |Lider: ADRIANA ALVAREZ

Punto clave: Piso pulido de cemento y mobiliario de mesas y

sillas de cerveceria con manteles de plastico. Punto clave: piso y mobiliario nuevo acorde a la amf;

Antes

Fecha: 01/

08/2015 |Responsable: Administrador Bruno Alvarez Fecha: 08/11/2015

e
3
2
1
0
Notas: sillas en mal estado, incomodas, inseguras mala imagen, mesas pequefias | |Notas: El'salon ofrece mayor seguridad imagen y impieza
de pléstico ocupan mas especio. aumenta la moral, se respira un ambiente de ordeny limpieza, la
eleccion de esta mejara se obtuvo de las encuestas a los clientes

Criterio de evaluacion

0: Mal. Ausencia de los principios de las 5°'S Misma distancia
1:Regular. Pequefias acciones de mejorarealizadss ~ Pm ¥ ____________] _,r
2: Bien. Notorias acciones de mejora realizadas

3: Excelente. Aspecto que se considera en un nivel dptimo.
Objetivg

Total Antes Cmara

Metodologia Programa Moderniza de la SECTUR. V2015
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Estandarizacion, limpieza areas de cocina

Fotos 17y 18

Salén

Foto 19
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Salon y sefalizaciones

Foto 20

Foto 21
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Estandarizacion de uniformes

Fotos 22

Fotos 23y 24
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Disciplina el arte de hacer las cosas naturalmente y en armonia, la disciplina es un
proceso de repeticion y practica. Implica compromiso, trabajo en equipo, seguir las

reglas del juego y estar bien con las 5°s (estar bien con la vida)

Renato’s esta creando un ambiente 5°s para trabajar en equipo y elevar la calidad
de vida y para que nuestros procesos generen productos de calidad a bajo costo;
reducir la adiccidén a la urgencia y el estrés que ocasiona el trabajar en un lugar
desordenado. El ambiente en Renato’s influye en la satisfaccion de los

colaboradores, clientes y resultados financieros.
Técnica 3 Liderazgo y Desarrollo Humano

Temas esenciales en la aplicacion del Sistema de Gestion Moderniza son el
Desarrollo Humano que busca el bienestar laboral para la productividad y la
seleccion de personal y capacitacion, entre otros aspectos; y el Liderazgo con sus
cuatro facetas Lider PAEI), el estilo de liderazgo asumido para Renato’s y los

niveles de madurez, asi como los principios para Generar Cambios de Conducta.

El liderazgo es la capacidad del ser humano para involucrar a sus colaboradores,
liberar su potencial y encauzar el potencial hacia la meta. “El desarrollo humano
tiene como finalidad el que cada individuo encuentre el camino para su continuo

crecimiento, libere todo su potencial y logre su autorrealizacion”®’.

El ambiente en Renato’s se busca el bienestar laboral para la productividad. La
confianza entre jefes y colaboradores se genera por la credibilidad en los jefes, el
respeto y la justicia con que se trata a los empleados, el grado de orgullo del
empleado respecto a la organizacién y los niveles de compaferismo que sienten

los empleados.

La seleccion de personal ha sido un factor determinante en la implantacion del
sistema de gestion. Para ello, se ocuparon puestos de trabajo disponibles con
colaboradores que resultaron idéneos, calificados y capaces, de acuerdo a los

perfiles de puesto existentes (estandares de competencia laborales).

®" Técnica 3. Liderazgo y Desarrollo Humano. Guia del Empresario.
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T3-02 Descripcion de Puesto

SECTUR

Esta herramienta permite determinar facilmente las funciones y responsabilidades de cada puesto.

Empresa:Barbacoa Renato’s Puesto:cocinera, barra fria y salsas UGB:cocina

Objetivo del puesto (basado en los requerimientos del cliente a satisfacer):

Proveer al restaurante de la preparacion de salsas, café chocolate, mese place de verdura o barra fria como picar cebolla, cilantro,
nopales epazote, preparacion de aguas de sabor y preparacion de arroz en caso de tener pedidos, limpieza y montaje del
servicio para el dia siguiente.

Funcionesy responsabilidades (tareas, &mbito de accidn, relacién con superiores, subordinados y pares) :

Higiene en su persona

Lavary desinfectar los insumos mediante la norma 251

Preparacion de bases en especifico salsa para la pancita

Picar cebolla, cilantro epazote, zanahoria

Preparacion de salsa para venta

Picar nopalesy cocerlos

Preparacion de bebidas como el agua de fruta de temporada.

Limpieza de cocinay acomodo de materia termina para el dia siguiente.

Montaje de estacién

Autonomia ( decisiones que puede tomar):

Desperdiciar menos con la mayor calidad en su proceso

Determinar el uso de acomodo como de priorizar las cosas.

Perfil (requerimientos de escolaridad, experiencia,

N . Habilidades y actitudes:
conocimientos):

Secundaria, conocimientos en la preparacion de alimentos y Responsable, abierta al cambio, agil con limpieza, amable
cocina casera, conocimientos en normas de preparacion de respetuosa trabajadora servicial
iniciativa

responsabilidad

5's superiora 90 %

tolerancia

Indicadores de desempefio (metas a cumplir) limpieza

Menos desperdicios, éptimos resultados en la satisfaccion del
cliente, estandarizacién de salsa, y producto, recetas
estandarizadas y de calidad numero de procesos cuantificados,
numero de litro de producto en perfectas condiciones.

Observaciones (limitaciones, lo que no debe hacer):

El no repetar loas normas de higiene, el desperdiciar el producto, dafiar instalaciones, no terminar funciones, no portar el
uniforme, no respetar las horas de trabajo, no masticar chicle, no rascarse, no usar celular durante el trabajo, no recargarse, no
socializar con los comparieros durante el trabajo

Elaborado por: Bruno Alvarez. Autorizado por: Equipo Fecha:23-mayo-2016.
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_\_:'\|I_|’;-\J-l R.F.C..AACB820812RS9

l.-q.. - Bruno Alvarez Cruz.
ads| ~ Jacarandas 443 Col pasteros
"&ﬁ’ Barbacoa Rena‘to S Delegacién Azcapgtzalco
Renatos Mex. D.F. C.P.02150
RE.C.. AACB820812RS9
2da-sem-de-mayo-del 5 al 8-
NOMBRE DE EMPLEADO |Adriana Alvarez Cruz NO. DE PERIODO 2016
DIAS PAGADOS 4 RECIBO NO.
R.F.C. C.U.R.P.
SALARIO DIARIO 300 NO. SEG. SOCIAL
FECHA DE ANTIGUEDAD |10 afios REG PATRONAL
PERIODO DE PAGO semanal del 5 al 8 de mayo OBSERVACIONES
DEPARTAMENTO Ventas
DESCRIPCION PERCEPCIONES DEDUCCIONES
SUELDO $1,200

RETENCION ISPT ( Si es aplicables) $

RETENCION IMSS /EY MM/ IV (Si es aplicable) $

RETENCION IMSS / CV (Si es aplicable) $

TOTAL DE PERCEPCIONES Y DEDUCCIONES I $ 1,200.00 $
NETO A PAGAR $ 1,200.00

Recibi de : Bruno Alvarez Cruz la cantidad indicada que cubre a la fecha el importe de mi Salario,
Tiempo Extra, Séptimo dia y todas las percepcionesy prestaciones a que tengo derecho sin que se me
adeude alguna cantidad por otro concepto.

Bruno AAvarez Cruz. Adriana Alvarez Cruz.
NOMBRE Y FIRMA DEL EMPRESARIO NOMBRE Y FIRMA DEL EMPLEADO

El lider de Renato’s como empresa tiene como funcién dar direccion e involucrar a
su equipo. Busca mantener la calma y coordinar los esfuerzos durante todo el
tiempo, incluso el de crisis, evitando el conformismo, desafiando al equipo,
capacitandolo, estableciendo metas y fechas fatales. Por tanto, es productor,
emprendedor, administrador e integrador. Planea, organiza, coordina y verifica la
implantacion del sistema de Gestidn, sin excesos que lo vuelvan burocratico e

impractico.
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El estilo de liderazgo en Renato’s combina Delegar (Madurez alta) y persuadir

(Madurez media); une habilidad con voluntad, buscando escuchar activamente.

La técnica de reforzamiento permite intensificar las conductas deseadas y
disminuir las indeseadas. Se busca en Renato’s reforzar conductas positivas,
manifestar inconformidad ante hechos negativos, disminuir las “consecuencias” y

disminuir las probabilidades de volver a ocurrir (indiferencia). Se miden mediante

indicadores.
i
T1-04 Lista de Asistencia de Capacitacion ’ *
SECTUR WOOENZA

México

Este formato constituye una evidencia de la capacitacion impartida por la empresa a los colaboradores. Los mejores resultados se observan cuando la capacitacion
es vista como una forma de integracion amena, participativa y centrada en ejemplos aterrizados de la empresa, y se traducen en una mayor union en el equipo de
trabajo. Para empresas medianas es conveniente dividir al personal en grupos pequefios.

Empresa: Instructor: Elemento 1. Calidad Humana
Técnica 1 Técnica 2 Técnica 3
No- Nombre de Participante ues Fecha: 20 / 2 /2016 | Fecha: 20 / 3 /2016 | Fecha:20 /4 /2016
1 |BrunoA. Administracion
2 |Renato A. Cocina
3 |Adriana A. Salon
4 |Rosario Salon
5 |Ana Cocina
6 (onne Cocina
7 |Javier Salon
8 |Carlos Cocina
9 Maria Saldn
10
1
12
13
14
15
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Evaluacion de Desempenio T3-07

i
il
T3-07 Evaluacion de Desempefio 4 1
SECTUR MODERNIZA
SECRETARIA méxico
. A Satisfaccion
Nombre/Conceptos | Puntualidad | Asistencia 5'S Metas UGB diente TOTAL Lugar
Bruno A. 9 9 9 9 9 45 2
Renato A, 10 10 9 9 9 FL
Adriana A. 8 9 8 8 9 Y]
Maria E. 9 10 9 8 9 45 2
Carlos. 8 9 8 8 9 Zy)
Rosario. 8 9 8 8 8 41
Ivonne. 7 9 8 8 8 40
Ana. 9 10 8 8 8 43
Javier 9 9 9 8 9 44
nombre 10
NOTA: Pueden incluir mas conceptos, como trabajo en equipo o ventas.

Elemento 2 Satisfaccion del cliente

Esto se logra a través de entender el mercado a disposicion de Renato’s, crear
estrategias adecuadas de mercado y comercializacion, desarrollar una postura de

atencioén a técnicas de ventas en el personal de contacto con el cliente (Fig. 15).%®

% Técnica 4. Conocimiento del Mercado. Guia del Empresario.
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SanmentariAn de merradn

Seleccion de nicho de

marrann

Determinacion
Mercado Meta

Identificacion de

nareacidandae marrandn

Identificacion y
traduccion de las
necesidades del

cliente
Encuestas de mercado

Estrategia Omniy

| Inidirarcinnal

Estructuracion de las

naracidandace Aal rlianta

¢ Qué es el producto

amnliadn?

Estructura para la
Transformacion

Mercado Meta

Criterios de Segmentacién del Mercado de Renato’s bajo los criterios Demografica
y socioeconomica, Geografica, Psicografica y Conductual
1) Variables geogréficas: Azcapotzalco, Zona conurbada del estado de
México, Colonia pasteros y circundantes. Clima templado y variantes de
la Ciudad de México zona norte.
2) Variables conductuales: Platillo tradicional familiar, lealtad por la
experiencia de 55 afos y forma de preparacion unica. Servicio por kilo, a
la carta, por paquetes, entrega a domicilio y banquetes con servicio

completo dentro y fuera del restaurante.
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3) Variables Psicogréficas: Todo tipo de idiosincrasia mexicana, NSE: C y

4) Variables Demograficas:

D, NSE, habitos familiares. Apegado a costumbres y cultura popular.

(individuos,

parejas,

educativo, urbano.

familias,

Todo tipo de edades,

grupos),

discriminacion alguna, ocupacion indistinta, ideologia,

estado civil

sexo Yy tamano
indistinto, sin

cualquier nivel

Identificacion y Traduccion de Necesidades del cliente de Renato’s

ENCUESTAS
Evaluacion de encuestas Unidad 1 Evaluacion de encuestas  |Unidad 2
NUmero de Encuestas 36 NUmero de Encuestas 36
Bueno | Regular - Bueno | Regular -

Servicio 32.0 3.0 0.0 Servicio 32.0 3.0 0.0
Sabor 28.0 6.0 Sabor 28.0 6.0 1.0
Instalaciones 21.0 14.0 1.0 Instalaciones 21.0 14.0 1.0
Ambientacion 22.0 11.0 40 Ambientacion 22.0 11.0 40
Precios 25.0 6.0 0.0 Precios 25.0 7.0 0.0
Recomendarias 23.0 Recomendariay  23.0 0.0
Promedio 25.2 8.0 1.3 Promedio 25.2 8.2 1.0
Comentarios:

Un buen servicio y excelente comida. Excelente servicio faltdé el Dany aunque

Anita para presidenta. Poder colocar un aditamento para que la carne se pueda

mantener caliente y las tortillas aparte. Cuando canten los cantantes que no lo

hagan tan fuerte. Muy buen servicio. Excelente servicio y no cobran todos los

excedentes. Seria perfecto servir la carne en algun plato térmico para mantener

mas caliente el alimento. Felicidades!!!. Es excelente su servicio calidez y

amabilidad Gracias. Me gustaria que todo el personal usara una misma manera de

vestir, sobre todo meseros y me parece que la musica tiene un volumen

moderado. Muy buena barbacoa y excelente servicio. Excelente servicio muy
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buena la barbacoa. Todo esta perfecto solo sugiero variar un poco mas la musica

ambiental.
Como se enter6 de nosotros:

Por los musicos. Vivo en la colonia pasteros. Vivo en la cuadra. De toda la vida,
somos vecinos. Pasando por la calle. Por la Sra. Conchita. Una amiga me invito.
Por amistades. Por otro familiar. Por Miguel Mufioz. Por una clienta. De mi hijo
recomendacion. Un amigo. Recomendacion. Amigos. Por un amigo. Vine al
mercado. Recomendacion. Gracias. ibamos pasando por aqui. Por un Amigo. Por

Recomendacion.
Sugerencias derivadas de los trabajadores de Renato’s:

Nopales poner por lo menos tres 6rdenes. No se esta poniendo el chicharrén en
las mesas, se dej6é de surtir nopales. Propuesta armar un stock porque esta
semana no hubo entradas, pagina de facebook el 9 de agosto. Uniformados
Camisa 3/4 con pantalon, para Eugenio cofia y paliacate, incremento de sueldos

29 de junio.

Calidad y caracteristicas del producto ofrecido

Barbacoa de Horno
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Guarnicion
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Tacos de barbacoa

Caldo Fotos 26, 27 y 28

Productos ampliados

' ﬂMixiotes de cordero
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Sopecitos tricolores
Fotos 29,30,31

Procesos barbacoa al horno en Renato’s




Fotos 32, 33, 34, 35
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Fotos 36, 37, 38, 39, 40, 41, 42
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Fotos 43, 44, 45, 46, 47, 48
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Fotos 49, 50, 51, 52, 53, 54
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Compras

Fotos 55, 56, 57, 58
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Servicios

Fotos 59, 60, 61, 62
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RENATO
A5 fresca dol dfy -2 Vo de.

Fotos 63, 64, 65

Estrategia Unidireccional. 4 Caracteristicas atractivas al cliente: Servicio,
Tiempo de entrega, Precio e Higiene.

COMPETENCIA

Practicamente en la zona son negocios de familia, del mismo tamano, pero no el

mismo servicio, algunos cercanos y otros mas grandes pero distantes.
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Técnica 5 Marketing o mercadotecnia

Renato’s desarrollar una estrategia de comercializacion moderna via internet, en
su pagina web y FB, que le permite captar de mejor manera al mercado meta y

difundir sus productos y servicios.

Links:

Barbacoa Renatos - Azcapotzalco - Jacarandas Azcapotzalco
foursquare.com » Food » Mexican Restaurant

Barbacoa Renatos de Horno | Facebook
https://es-la.facebook.com/people/Barbacoa-Renatos-de-
Horno/100009428179664

Barbacoa Renatos de Horno esta en Facebook. Unete a Facebook para conectar
con Barbacoa Renatos de Horno y otras personas que tal vez conozcas.

BARBACO RENATOS
barbacoarenatos.mex.tl/

Barbacoa De Horno Renato’s, 55 Afios De Sabor Y Tradicién ...
fiesta-evento.mercadolibre.com.mx » ... » Salones, Jardines y Quintas » Otros

Barbacoa Renatos — Delicia Subterranea | México Sabroso
mexicosabroso.com/2016/03/09/barbacoa-renatos-delicia-subterranea/

Barbacoa De Horno Renato's, 55 Afios De Sabor Y Tradicion. : Dénde ...
www.abuenprecio.tk/.../--barbacoa-de-horno-renatos-55-anos-de-sabor-y-
tradicion-5...

Barbacoa De Horno Renato's, 55 Aios De Sabor Y Tradicion. Barbacoa De
Horno Renato’s, 55 Aflos De Sabor Y Tradicion.
Anuncios clasificados Distrito Federal Barbacoa de Horno Renato's ...

www.mi-ocasiones.com/comprar/379112/fiestas-y.../barbacoa-de-horno-
renato%60s
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https://www.google.com.mx/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwjgo82F_dzMAhUG9IMKHXvZBkAQFgggMAA&url=https%3A%2F%2Ffoursquare.com%2Fv%2Fbarbacoa-renatos%2F513ce290e4b0ef9364003655&usg=AFQjCNH-gQhzpGb-8XjNS_roW1M0JxSNEw&sig2=iDkREvGfF7FhiHoa0TrT6A
https://es-la.facebook.com/people/Barbacoa-Renatos-de-Horno/100009428179664
http://barbacoarenatos.mex.tl/
http://fiesta-evento.mercadolibre.com.mx/MLM-516434093-barbacoa-de-horno-renatos-55-anos-de-sabor-y-tradicion-_JM
http://mexicosabroso.com/2016/03/09/barbacoa-renatos-delicia-subterranea/
http://www.abuenprecio.tk/comprar/--barbacoa-de-horno-renatos-55-anos-de-sabor-y-tradicion-516434093
http://www.mi-ocasiones.com/comprar/379112/fiestas-y-eventos/distrito-federal/mexico-city-benito/barbacoa-de-horno-renato%60s

fal. 10
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Wl data 02016 Google, INEG!

A

Restaurante Barbacoa Renatos Sitio web Indicaciones Restaurante

Direccion: Jacarandas 443, Azcapotzalco, Pasteros, 02150 Ciudad de México, D.F.
Teléfono: 01 55 5319 8967

Técnica 6%°
Ventas

Renato’s tiene clara la vision de “servicio” como un “producto” que cubre las

necesidades de los clientes y que apoya firmemente la labor de ventas.

% Técnica 6. Guia del Empreario.
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https://www.google.com.mx/maps/uv?hl=es&pb=!1s0x85d202996cbdae05:0xec8a099d62ce4981!2m5!2m2!1i80!2i80!3m1!2i100!3m1!7e115!4shttps://picasaweb.google.com/lh/sredir?uname%3D102658513072761460818%26id%3D6258990648051879778%26target%3DPHOTO!5sbarbacoa+renato%27s+-+Buscar+con+Google&imagekey=!1e3!2s-JQmjTpWKC3Y/Vtxm1TWfz2I/AAAAAAAACB0/pvahqcbPrsAXLFodOlLsbWqOw0TeD-rPw&sa=X&ved=0ahUKEwjgo82F_dzMAhUG9IMKHXvZBkAQoioIbTAK
https://www.google.com.mx/maps/uv?hl=es&pb=!1s0x85d202996cbdae05:0xec8a099d62ce4981!2m5!2m2!1i80!2i80!3m1!2i100!3m1!7e115!4s/maps/place/barbacoa%2Brenato%27s/@19.496398,-99.197194,3a,75y,40.71h,90t/data%3D*213m4*211e1*213m2*211s4Hd9ASeyKQL3eifthB1IwA*212e0*214m2*213m1*211s0x0:0xec8a099d62ce4981!5sbarbacoa+renato%27s+-+Buscar+con+Google&imagekey=!1e2!2s4Hd9ASeyKQL3eifthB1IwA&sa=X&ved=0ahUKEwjgo82F_dzMAhUG9IMKHXvZBkAQpx8IcTAK
https://www.google.com.mx/maps/uv?hl=es&pb=!1s0x85d202996cbdae05:0xec8a099d62ce4981!2m5!2m2!1i80!2i80!3m1!2i100!3m1!7e115!4s/maps/place/barbacoa%2Brenato%27s/@19.496398,-99.197194,3a,75y,40.71h,90t/data%3D*213m4*211e1*213m2*211s4Hd9ASeyKQL3eifthB1IwA*212e0*214m2*213m1*211s0x0:0xec8a099d62ce4981!5sbarbacoa+renato%27s+-+Buscar+con+Google&imagekey=!1e2!2s4Hd9ASeyKQL3eifthB1IwA&sa=X&ved=0ahUKEwjgo82F_dzMAhUG9IMKHXvZBkAQpx8IcTAK
http://barbacoarenatos.mex.tl/
https://www.google.com.mx/maps/dir/''/barbacoa+renato's/data=!4m5!4m4!1m0!1m2!1m1!1s0x85d202996cbdae05:0xec8a099d62ce4981?sa=X&ved=0ahUKEwjgo82F_dzMAhUG9IMKHXvZBkAQ9RcIeDAL
https://www.google.com.mx/maps/uv?hl=es&pb=!1s0x85d202996cbdae05:0xec8a099d62ce4981!2m5!2m2!1i80!2i80!3m1!2i100!3m1!7e115!4shttps://picasaweb.google.com/lh/sredir?uname=102658513072761460818&id=6258990648051879778&target=PHOTO!5sbarbacoa+renato's+-+Buscar+con+Google&imagekey=!1e3!2s-JQmjTpWKC3Y/Vtxm1TWfz2I/AAAAAAAACB0/pvahqcbPrsAXLFodOlLsbWqOw0TeD-rPw&sa=X&ved=0ahUKEwjgo82F_dzMAhUG9IMKHXvZBkAQoioIbTAK
https://www.google.com.mx/maps/place/Restaurante+Barbacoa+Renatos/@19.4964766,-99.1971223,15z/data=!4m2!3m1!1s0x0:0xec8a099d62ce4981?sa=X&ved=0ahUKEwjgo82F_dzMAhUG9IMKHXvZBkAQ_BIIbzAK
https://www.google.com.mx/maps/uv?hl=es&pb=!1s0x85d202996cbdae05:0xec8a099d62ce4981!2m5!2m2!1i80!2i80!3m1!2i100!3m1!7e115!4shttps://picasaweb.google.com/lh/sredir?uname=102658513072761460818&id=6258990648051879778&target=PHOTO!5sbarbacoa+renato's+-+Buscar+con+Google&imagekey=!1e3!2s-JQmjTpWKC3Y/Vtxm1TWfz2I/AAAAAAAACB0/pvahqcbPrsAXLFodOlLsbWqOw0TeD-rPw&sa=X&ved=0ahUKEwjgo82F_dzMAhUG9IMKHXvZBkAQoioIbTAK
https://www.google.com.mx/maps/place/Restaurante+Barbacoa+Renatos/@19.4964766,-99.1971223,15z/data=!4m2!3m1!1s0x0:0xec8a099d62ce4981?sa=X&ved=0ahUKEwjgo82F_dzMAhUG9IMKHXvZBkAQ_BIIbzAK
https://www.google.com.mx/maps/uv?hl=es&pb=!1s0x85d202996cbdae05:0xec8a099d62ce4981!2m5!2m2!1i80!2i80!3m1!2i100!3m1!7e115!4shttps://picasaweb.google.com/lh/sredir?uname=102658513072761460818&id=6258990648051879778&target=PHOTO!5sbarbacoa+renato's+-+Buscar+con+Google&imagekey=!1e3!2s-JQmjTpWKC3Y/Vtxm1TWfz2I/AAAAAAAACB0/pvahqcbPrsAXLFodOlLsbWqOw0TeD-rPw&sa=X&ved=0ahUKEwjgo82F_dzMAhUG9IMKHXvZBkAQoioIbTAK
https://www.google.com.mx/maps/place/Restaurante+Barbacoa+Renatos/@19.4964766,-99.1971223,15z/data=!4m2!3m1!1s0x0:0xec8a099d62ce4981?sa=X&ved=0ahUKEwjgo82F_dzMAhUG9IMKHXvZBkAQ_BIIbzAK

Incrementar las ventas a través de entender las etapas que componen este
proceso y del desarrollo de habilidades y de la postura de atencién en el personal
de contacto y establecer las mejores practicas pre-venta y post-venta del producto.
Los clientes de Renato’s esperan: Calidad general, Entrega, Variedad en base al
producto clave la barbacoa al horno, Manejo de quejas, Garantia de calidad y
sabor, buena reputacién y tradicion, facil comunicacion, Cortesia de los
empleados, Calidad en el servicio, Habilidades de los empleados, Cobros justos y

eficientes y Atencion al cliente™

Parte fundamental en el crecimiento de Renato’s es la capacidad del personal y el
restaurante para vender. Convencer al cliente de que la barbacoa de Renato’s
tiene las caracteristicas que necesita y espera para satisfacer sus necesidades.

“Sin venta no hay negocio ni razén para que la empresa exista”.

Barbacoa, Mixiofes, ’raéos de guisado.
v Pollo en Barbacoa

=

PAQUETE DE BARBACOA INCLUYE:
1 Borrego en barbacoa de horno
Consome
Pancita

arroz
Nopales preparados
Salsas (Guacamole. Salsa Borracha
v Salsa Roja)
Verdura (cebolla. cilantro vy limones)
1 persona para despacha/ r la barbacoa
por2 1/2

| \

Ed

O idem.
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SABADOS Y DOMINGOS

I TE ESPERAMAS!

Foto 68
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Foto 69

Elemento 3 Técnica7 "*

El gerenciamiento de rutina en Renato’s tiene como objetivos el documentar la
conformacién de las unidades de gerenciamiento de rutina, fundamentalmente los
indicadores y puntos de control e identificar y determinar acciones para el control

de desperdicios o0 mudas de los procesos que inciden en su empresa.

Contempla las actividades necesarias para que la empresa cumpla con su MISION
y que cada UGB alcance eficientemente el objetivo de su proceso. El objetivo es
satisfacer a su cliente, interno o externo, entregando un producto o servicio a
tiempo y con las caracteristicas de calidad requeridas. Considera para ésta el
producto o servicio, el cliente, el proveedor, el proceso, el valor, el tiempo de ciclo

y el desperdicio o la merma.

En cuanto a macroprocesos Renato’s en sus procesos clave o de generacion de
valor se enfoca al cliente externo, como restaurante: limpieza, cocina, caja,
servicio a comensales. Sus procesos estratégicos enfocados a la sobrevivencia y
crecimiento del negocio: planeacion de los propietarios, ventas, finanzas,

innovacion y desarrollo de productos, marketing.

™ Técnica 7. Procesos y Eliminacion de Desperdicios. Guia del Empresario.
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T8-01 Lineamiento de Rutina u
rT'UR MOERMIEA

meéxico

SEC

El lineamiento de rutina es adecuado para documentar procesos en los que la secuencia de acciones no es critica o
bien cuando todas las acciones son ejecutadas por una sola persona.

Empresa: BARBACOA DE HORNO RENATO"S

Nombre del Lineamiento: Procedimiento de. e_ntrega de Coédigo:01
banquetes a domicilio.

Area o UGB: Personal de banquetes Version:

Objetivo: Asegurar el éxito al ofrecer un producto y servicio eficiente.

Contrato de venta, lista de insumos y utensilios para el pedidos, listas de
Registros o formatos: compra de tienda verdura y carne, formato de postura de atencién para
banquetes prondstico financiero. Registro de informacion del cliente.

Herramientas: Soft restaurante, vehiculo programado, equipo de papeleria

Lineamientos (Lo que se debe hacer)

1. El personal representante de Barbacoa de Horno Renato’s se presenta con los anfitriones,
perfectamente uniformado y pulcro en su persona ante el personal de contacto y o de apoyo como
meseros, saludando cordialmente conforme a la postura de atencién delineada por la empresay pregunta
el tipo de evento que se realiza y se felicita segun sea el caso, esto para crear confianza y empatia con
nuestro cliente v compaferos externos. Ponerse alaorden de las personas con las gue tendremos un

2. Se le pregunta a los anfitriones el area destinada para derrollar nuestro servicio donde el colaborador
de Barbacoa Renato’s analiza, planeay ejecuta la mejor forma de utilizar su area para su desarrollo de
nuestra actividad, procurando siempre la seguridad por el manejo de productos a alta temperatura como
inflamables tales como el gas, carbdén y electricidad para los accesorios, cual sea el caso.

3. El representante de Barbacoa Renato’s en todo momento debera de guardar compostura y respeto asi
como mostrar cuidado por preservar la areas e instalaciones que se nos asignaron, también cuidar su
forma de expresar las necesidades que se le presenten durante el servicio, como decir groserias ser
descortés, tener una mala postura para solicitar cosas en beneficio del éxito del servicio.

4. Una vez instalado, verificar mediante el chek list las necesidades minimas para desarrollar el servicio,
como mesas correctamente instaladas, verificacion del montaje completo de las cosas del servicio,
verificacion de fugas de gas de nuestro equipo y las especificaciones que contenga nuestra lista de
verificacion.

5. Unavez instalado al 100% ,se verifica con el cliente responsable del evento la forma para distribuir los
alimentos que previamente en laventa del servicio se debidé especificar, pero es importante puntalizar si
las caracteristicas corresponden a esta necesidad, se sigue o se cambia la propuesta.

6. También una vez instalado se le pide al anfitrion la autorizacién para comenzar nuestro servicio. Y en
relacion ala forma de la distribucién de nuestros alimentos, se trabaja planificadamente para poder brindar
la salida de alimentos en tiempo y forma, siempre en un entorno pulcro coordinado, con experiencia,
tranquilidad y positivo, pararesolver cualquier inconveniente alas necesidades de cualquier contratiempo
o anomalia

7.- Es obligaciéon del personal de Barbaco a Renat’s brindar todas las atenciones a nuestros anfitriones de
una manera cortes y servicial, atender en el menor tiempo posible las necesidades de nuestros clientes
externos, tales como todos los que completan, en relacién de nuestras funciones, como servir consome,
carne, verdura, salsa, etc., apoyo de recepcio6 de resurtido como de descamoche, apoyo a equipo de
meseros en relacién a las posibilidades del colaborador.

8. Es obligacion del colaborador de Barbacoa Renato’s tener limpiay ordenada el area de servicio o area de|
mostrador.

9.Es obligacién del colaborador de Barbacoa de Horno Renato’s presentarse constantemente con el
anfitrion para preguntarle como esta siendo atendido, si le puede ayudar, si el platillo es correcto, si su
carne es de su agrado, si requiere calentar su producto; este proceso se tendra que desarrollar como
minimo 5 veces por lapsos de cada 20 minutos.

Restricciones (Lo que no se debe hacer)

1. Evitar romper el protocolo de postura de atencién

2. Ser descortés con cualquier cliente externo

3. No atender y dar atencién nuestros clientes externos
4. Comer en horas pico de servicio

5.-No portar correctamente el uniforme

6. Mostrar conductas antihigiénicas

7. No lavarse las Manos

Elaboré: Bruno A lvarez Aprobo: Fecha: 20/04/2016
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T7-01 Mapa de Macroprocesos

Existen muchas maneras de representar los procesos de una empresa y dependiendo de la complejidad de su operacién se podran utilizar
diagramas de flujo, diagrama de operaciones o diagramas de flujo real. Esta herramienta es muy basica, unicamente se identifican los procesos

clave, procesos estratégicos y procesos de apoyo.

Empresa: Restaurante Renatos Identifique sus procesos principales
Elabor6: Bruno AAvarez.  09/Julio/2016 Nombre del proceso UGB’s
Alimentos y Bebidas Cocina
Banquetes Cocina

Barbacoa Renato’s

Servicio a domicilio

Cocina, Caja, Repartidores

Atencion a clientes

Piso (meseros), Hostess, Caja

Finanzas y Contabilidad

Administracion

Procesos estratégicos

(enfocados a la sobrevivencia del negocio) Ventas y mercadeo

Ventas

Planeacion directiva

Alta Direccién

Almacenaje, Porcionado y Abastecimiento Almacén, Comisariato

Compras y proveedores

Procesos de apoyo

Almacén, Administracién

(generalmente enfocados al cliente interno
para que los procesos clave puedan

Limpieza

Intendencia

llevarse a cabo)

Contratacion, Nomina, Induccién y
Capacitacion

Administracién, Recursos
Humanos

Representacion Gréfica

§

Enrpresa:

Procesos
Estratégicos

Planeacion Directiva Ventasy mercadeo Finanzasy
> —>  contabilidad

Procesos de
eracion de
valor

gen

v v

Banquetes Alimentosy bebidas Servicio a domicilio

[ ]

—

Atencidn aclientes

[

Procesos de
apoyo

Almacén Limpieza Compras

Contratacion,
Capacitacién, Némina
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freidora: flautas, aceite y palillos

guamiciones:papalo, nopales queso aguacate chicharrén

anzas, molido de panzas y preparacién de las mismas, lavado y desinfeccién de utensilios que utilizamos, resguarda dentro de la temperatura nuestra carne cubierta prerfectamente

Técnica 8 Estandarizacion’

Este aspecto es medular en la etapa de implantacion del sistema de Gestidon en
este momento de Renato’s. Su objetivo es “asegurar mediante el desarrollo de
estandares internos de trabajo, que las UGB’s controlen las rutinas que llevan a
cumplir con las necesidades de clientes tanto internos como externos de la
organizacion, estableciendo un sistema basico no burocratizado, de estandares de
rutina documentados (procedimientos, registros de trabajo) que permitan con

base a su desempefio, la mejora de rutinas y el entrenamiento al personal””.

Implica reconocer los elementos centrales para la estandarizaciéon de procesos.
Identificara cuales son aquellos procesos que deben ser estandarizados de
manera prioritaria; asi como ldentificar los tipos de documentos que pueden
acoplarse al sistema documental de estandares; analizar las condiciones que
guarda su empresa en relacion con el seguimiento de estandares, principalmente
en lo concerniente a la capacitacion del mismo. Definir y aplicar en el ambito de su
empresa, una herramienta que lleve al control de los procesos que inciden en su

organizacion a manera de propiciar la mejora continua.

Pasos para la estandarizacion en Renato’s la gerencia impulso las siguientes

acciones:

72 . . . , .
Técnica 8. Estandarizacién. Guia del Empresario.
73 1
Idem.
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-Involucrar al personal operativo.

-Investigar y determinar la forma para alcanzar el objetivo del proceso.
-Documentar con fotos, diagramas, descripcion breve.

-Capacitar y adiestrar al personal.

-Implementar formalmente el estandar.

-Checar los resultados.

-Si el resultado se apega al estandar, continuar la implementacion; si no, analizar y

tomar accion correctiva

La documentacion de Estandares requiere instrucciones técnicas detalladas que
provienen de proveedores o de otras fuentes integradas a Renato’s a través del
sistema de Gestidbn. Herramientas para estandarizar y lograr la mejor
documentacion fueron graficas sencillas, diagramas de operaciones y de flujo,
fotografias de los platillos, el montaje de una mesa para servicio y un check list o

lista de verificacion.

Moderniza pone a su disposicion el formato de lineamiento de rutina en que se
puede puntualizar: Objetivo, Registros o formatos,
Herramientas,Lineamientos, Restricciones: especifica lo que NO se debe hacer

en la rutina.

La implantacion de estandares se fundamentd en el entrenamiento enfocado al
trabajo: 30% teoria, 70% practica, se utilizaron los procedimientos para el
entrenamiento; asi como evaluar y certificar los conocimientos. El seguimiento de
estandares ha sido por verificacion peridédica del cumplimiento del estandar, check

list y seguimiento estrecho a las rutinas de trabajo

Formatos operativos de procesos estandarizados en Renato’s:
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Receta estandar Barbacoa Renato’s

I\ T8-02 Receta Estandar
FLAUTAS DE Barbacoa
Nombre de la receta: Barbacoa |Elabord: Inés Martinez |Aprobé: Luis Pérez Fecha: 7/3/201(
INGREDIENTES PRECIO UNIDAD CANTIDAD | IMPORTE PRESENTACION
came de horrego 85.00 KG 0180 |$ 1530
tortillas 11.00 pza 0110 |$ 121
ACEITE 35.00 0090 [$ 3.15
queso rayado 54.00 0030 |3 1.62
crema 450ml 22.00 0.11($ 2.42
lechuga 15.00 0100 |$ 150
$
$
$
Costo:] $ 23.70
XK¢l $ 1.63
Costos indirectos:| $ 18.49
Margen: 409 $  16.87
Precio pablico:} $59.06

Procedimiento / Elaboracion

Fotos complementarias del proceso

orden de 4 tacos dorados

Posibles variaciones o sugerencias
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APERTURA Y CIERRE DE SALON

o o o
£ = = £ & = £ & =
# ACTIVIDAD £ % 8 #acnvibap £ 5 8 # acnvibab £ % 8
LIMPIEZA BANO. AREA DE TORTILLAS MESA DE GUARNICIONES Y FRiA
ENTRADA Y DEJAR COSAS EN CASILLERO
1 PREPARAR UTENSILIOS EINSUMOS 28 Y PORTAR UNIFORME. 53 SALSA ROJA C/ CUCHARA
2 BARRER PISO Y RECOGER BASURA 29 LAVADO DE MANOS PROFUNDAMENTE. 54 SALSA VERDE C/ CUCHARA
3 PREPARAR BOTE CON JABONADURA 30 ENTRADA Y ASIGNACION DE ACTIVIDADES 55 GUACAMOLE CON PAPALO Y PIPICHA C/ CUCHARA
LAVAR ESCOBAS, RECOGEDORES
4 LAVAR PISO 31 MANGOS Y DONDE TENGA SUCIEDAD 56 SALSA BORRACHA C/ CUCHARA
LAVADO DE ESCALERAS DE RESTOS DE
5 LAVAR TASAS Y MINGITORIO 32 TIERRA, POLVO, CABELLOS ETC. 57 CILANTRO LAVADO Y DESINFECTADO C/ CUCHARA
MONTAR MESA LIMPIA CON MANTEL
6 LAVAR MAMPARAS 33 LIMPIO 58 CEBOLLA PICADA PARA MESAS C/ CUCHARA
AMASAR EL 100 % DE MASA Y PREPARA
LA QUE SE VA A OCUPAR E IR SACANDO
7 LAVAR PAREDES 34 POCO A POCO LA MASA. 59 LIMONES LAVADOS Y DESINFECTADOS
MONTAR INSUMOS COMO, 1/2 KG DE
CREMA, 1/4 DE QUESO RAYADO, 1/2 DE 90 PLATITOS PARA SALSA
OAXACA, RECIPIENTE DE SALSA ROJA, MONTADOS EN PLATONES DE
VERDE Y POCA SALSA BORRACHA Y BARRO CON CUCHARAS MAS 6
8 LAVAR LAVABOS 35 NOPALES, ACEITE, barbacoa 200g 60 PLATOS EN STOCK DE COCINA.
QUESO DOBLE CREMA, AGUACATE,
PAPALO Y CHICHARRON 2
CUCHILLOS CON SOLUCION
HERRAMIENTAS Y UTENSILIOS DESINFECTANTE PARA QUESO Y
ENCENDEDOR, MAQUINA DE TORTILLAS, LIMONES 20 PLATOS PARA 1/2
PALA PARA TORTILLAS HIELERA, GUARNICION Y 10 PARA
CUCHARAS PARA SALSAS PALITOS PARA GUARNICION COMPLETA. 35
9 LAVAR ESPEJOS 36 QUESADILLAS U (O) VARIOS 6 PZA 61 TENEDORES.
8 SALSAS ROJAS 8 SALSAS VERDES Y
EN EL CASO DE QUE EL PEDIDO LLEVE VERDURA CON LIMON EN UN
BARBACOA Y AGUACATE SOLICITARLO A RECIPIENTE EN EL RFRIGERAD XD
10 LAVAR BOTES DE BASURA 37 COCINA. 62 OR.
PRODUCTOS, SOPES PEQUEAOS TRES
PZAS PUEDEN SER CON CREMA Y QUESO,
11 ENJUAGAR TODO LO ANTERIOR 38 QUESADILLAS, QUESACOAS. bote de basura
VERIFICAR S| HAY SHAMPOO, PAPEL,
BOTES CON BOLSA DE PLASTICO TENER SIEMPRE 3 DOCENAS DE DESTAPAR HORNO SIN RESTOS DE
12 LIMPIOS Y CON TAPA. 39 TORTILLAS EN HIELERA. 63 TIERRA NI EN PISO NI EN HORNO
LIMPIAR CON TRAPO HUMEDO
SERVIDORES DE SHAMPOO, PAPEL LLEVAR EL BOTE DE ARENA AL AREA
13 MAQUINA DE AIRE Y MAMPARAS. 40 PLANCHA 64 DE ATRAS JUNTO A LA TARIA
TENER LISTO CUCHILLO, PLATO
BLANCO, RECIPIENTE PARA
PANCITA CUCHARON OLLA PARA
CONSOME LIMPIA Y
SANITIZAR CON ASPERSOR TODO EL LAVAR PLANCHA, ENCENDERLA Y DESINFECTADA, CRUCETA CON
BARO PUERTAS,TZAS, LAVABOS ETC. LIMPIARLA CON ACEITE. DESINFECTAR GANCHOS PARA CONSOME,
14 DE 200 PP/MILLON (AMARILLO) 41 AREA 65 PARRILLA LIMPIA Y ENCENDIDA
ALINEAR RACK Y MESAS DE SERVICIO MESA DE FIERRO LIMPIA PARA
15 BARRER, JALAR Y TRAPEAR BARO 42 (LAVAR MESAS). 66 DENTRO DEL HORNO
RACK 1 CAJA CON PLATO DE BARRO
GRANDE MINIMO 40 PZA, TAZON
GRANDE 60, TAZON MEDIANO 50,
TAZON CHICO 24. BOTE DE BASURA CON LAVADO DE LAMINA DE HORNO,
16 APLICAR AROMATIZANTE 43 BOLSA. 67 LAVADO DE HORNO.
TENEDOR 70 PZA, MINIMO, PALA PARA
COMAL, CUCHILLO CON FILO. BOTE DE
BASURA TRAPO EN SOLUCION MONTAJE DE MESA PARA
CHAROLAS LIMPIAS, 2 PLIEGOS DE PAPEL MOSTRADOR (MESA LIMPIA Y
17 44 BLANCO EN 4. 68 MANTEL LIMPIOS)
PALA PARA CARNE CUCHILLO CON FILO, BASCULA CONECTADA LIMPIA Y
18 45 SOLUCION PARA CUCHILLO 69 DESINFECTADA
MONTAJE 46 MONTAJE DESECHABLE Y FREIDO 70 TABLA PARA PICAR LIMPIA Y DESEINFECTADA
VASO DE A LITRO, MEDIO Y TAPA PARA
VASOS.10 BOLSAS DE ASA 10 BOLSAS DE
2KG, PALILLOS, PLATO DESECHABLE 10
18 ALINEACION DE MESAS 47 BOLSAS PARA SALSA 71 MACHETE Y CUCHILLO AFILADOS
19 ALINEACION DE SILLAS 48 5 PLIEGOS DE PAPEL BLANCO Y ALUMINIO. 72 SALSERAS PARA PUBLICO
FREIDORA LIMPIA Y CON ACEITE, REJILLA
Y PINZAS INDISPENSABLE, ENCENDIDA A
20 SERVILLETEROS 49 FUEGO LENTO. 73 30 PLATOS PARA TACO
MESA LIMPIA CON BASCULA FLAUTAS EN ROLLO DE BOLSA GRANDE,
21 SALERO 50 HIELO 74 CAMISETA Y CHICA.
22 SERVILLETA GRANDE 51 10 PLATOS DE BARRO 75 PAPEL ALUMINIO PAPEL BLANCO
23 CUCHARA 52 CREMA Y QUESO EN HIELO 76 PAPEL PARA TACOS, bote de basura
BASCULA ALTERNA LIMPIA Y
DESiNFECTADA CON TABLA Y MACHE
24 PLATO TRAPEADO 53 ENCENDIDA 77*
25 VASO TRAPEADO 54 10 BOLSAS PARA SALSA
26 TAZA TRAPEADA 55
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77 lavaloza lavar manos

REALIZADO POR: Bruno Alvarez lavar mangos de escobas y recoger
lavar tarjay pared de mosaico blanco con azul
SUPERVISADO POR: verificar que estén limpias las del bote de basuray si no lavarlas

identificar dreas de surtido de loza, plaqué cucharas vasos y acomodo.
verificar que esté limpia la mesa de trabajo de recepcion de loza.
FECHA: junio 2016 verificar el piso barrido y limpio de toda la cocina
verificar de no tener trastes sucios y acomodados.
verificar |a solucidn sanitizante de platos cucharas y tenedores
cristaleria verificar solucion de desinfeccién
verificary limpiar drea de bodega barrery trapear
solucion de trapos para limpiar refrigerador y repisa en el caso de lavar refri.
verificar drea de guarniciones. Montamos guarniciones y salsas
habilitar recepcién de loza para lavado necesitaremos jabon cloro zacates limpios plaquera botes de basura.
lavado de platos cucharas tazones y clristaleria como vasos copas jarras tazas
surtir dreas de vendeores o rellenar stocks.
responsabilidad es mantener siempre limpias las manos
conocimiento de montaje de hielo. Utilizar el hielo para mantener temperatura deseada.,
tres dreas fundamentales lavar loza cristaleria y guarniciones y una cuarta surtidor
cierre lavado de todos los trastes en general tarja limpia pisos limpios y todo en su lugar lavar botes de basura mesas tr:
lavado de zacates y desinfectados dejar escurriendo ademas que la bodega deberd de estar limpia .
lavabo de manos limpio

REALIZADO POR:

SUPERVISADO POR:

FECHA:
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APERTURA Y CIERRE DE SALON
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# ACTIVIDAD S § 8 #Acnvibap S % 8 # Acmvibap s S 8
LIMPIEZA sTocK CHECK OUT SABADO
1 CALLE 28 VASO TRAPEADO 53 LIMPIEZA DE MESAS
2 BANQUETA 29 PLATO TRAPEADO 54 REVISION DE SILLAS se
3 BANCA AFUERA 30 TAZA TRAPEADA 55 REVISION DE SERVILLETEROS
4 CENICERO LIMPIO 31 CUCHARA 56 REVISION DE SALEROS
5 TAPETES 32 TENEDOR 57 BARRIDO DE SALON
6 UBICAR BANCAS CHICAS 33 CHUCHARA CHICA 58 METER BANCAS
7 SILLAS 34 CUCHILLO CUBIERTO 59 METER TAPETE
8 PEDESTALES 35 SERVILLETA PARA MONTAR 60 REVISION DE PAREDES
9 MESAS 36 SERVILLETA DE SERVILLETERO 61 COLOCAR CORTINAS
10 PAREDES 37 POPOTES 62 APAGADO DE LUCES
11 VIDRIOS 38 PALILLOS CHECK OUT DOMINGO
12 LAMPARAS 39 SALERO 63 RELLENADO DE SERVILLETEROS
13 PUERTA 40 SOLUCION 64 RELLENADO DE SALEROS
14 BAJO ESCALERAS 41 SOLUCION REPUESTO 65 CAJAS DE TRASTES CUBIERTAS
15 PISO LIMPIO 42 TRAPO MESAS 66 MESAS LIMPIAS Y SILLAS APILADAS
16 BOCINA LIMPIA 43 TIERAS DE APOYO CUBIERTAS 67 BARRIDO DE SALON
17 CARTAS LIMPIAS 44 ESTUFA PARA CAFE 68 GUARDAR BANCAS
18 LIMPIAR PANTALLA 45 ESTUFA PARA CHOCOLATE 69 GUARDAR TAPETES
MONTAJE 46 BOTE DE BASURA LIMPIO Y CON BOLSA 70 LIMPIAR CENICERO DE CALLE
18 ALINEACION DE MESAS 47 ACTIVAR TERMINAL 71 GUARDAR CARTAS
19 ALINEACION DE SILLAS 48 CAFE 72 LAVAR BOTES DE SOLUCION
20 SERVILLETEROS 49 CHOCOLATE 73 PONER CORTINAR
21 SALERO 50 PAN EN CANASTO CUBIERTO 74 APAGAR LUCES
22 SERVILLETA GRANDE 51 CHURROS 75 ENTREGAR TERMINAL
23 CUCHARA 52 JARRA PARA CAFE 76 CHECAR FOCOS
24 PLATO TRAPEADO(EN EL CASO DE ESTE PROCESO DEJ] 53 JARRA PARA CHOCOLATE
25 VASO TRAPEADO T T [s4LecHE
26 TAZA TRAPEADA [ | | [s5 CONTENEDOR DE SALSA Y VERDURAS
LIMPIEZA CORREDOR BARANDAL CON HIELO (CHECAR CADA 2 HRS HIELO)

1 55 DE PASILLO
NO RESTOS DE COSAS EN PASILLO,
2 MARQUESINAS ETC.
BARRER PISOS PERFECTAMENTE EN
TODO EL CORREDOR Y ENTRE LOS
3 TABIQUES ROJOS
ENJABONAT PISOS Y LAVAR PISOS
MARQUESINA Y LA PARTE INFERIOR DE
4 BARANDAL.
LAVADO DE ESTANTE DE DEPOSITO DE
GARRAFONES DE AGUA, BOTES DE
5 BASURA Y ESCOBAS.
LAVAR VENTANAS PUERTAS, Y
MARQUESINAS INCLUYENDO LAS DE
LAS ESCALERAS Y LAS DE LA BARDA
DONDE ESTA LA LALAVERA. TODO CON
6 JABON Y AGUA.
7 LAVAR PAREDES CON AGUA Y JABON
LIMPIAR CON TRAPO HUMEDO Y
8 SOLUCION DE 200P/P EL BARANDAL.
LIMPIAR BOILER CON SOLUCION DE
200PP CON TRAPO LIMPIO EN
9 SOLUCION.
TALLAR PERFECTAMENTE ESCALERAS A
CONCIENCIA SIN RESIDUOS DE TIERRA
CABELLOS GAMUSA ETC PARA EVITAR
10 CONTAMINACION CRUZAZA.
LAVAR MARQUESINA DE LA ENTRAD DE
11 LA COCINA.
12 LAVARRIEL Y LIMPOIAR GARROCHA
13 LAVAR CAMPANAS Y FILTRO
LAVAR ESCALERA BLANCA DE ACCESO A
14 LA CASA DE ADRIANA.

REALIZADO POR:

SUPERVISADO POR:

FECHA:
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(¥7) LISTA DE COMPRAS A PROVEEDORES
"‘_/J | Fecha: |
Renatos
Nimero UNIDAD Producto cantidad Numero UNIDAD Producto Cantidad
1 PZA Mantel 1 PZA Pan de dulce
2 PZA Cubre mantel 2 PZA Churros
3 PZA Servilletas 3 KG Chicharrén
4 PZA Fundas para sillas. 4 KG Masa
5 PZA Uniformes 5 Servicio MUsicos
6 PZA Trapos 6 Garrafon Agua purificada
7 PZA Limpiones
8 PZA Filipinas
5 Servicio [Basura
6  [servicio |Fumigacion
RASTRO Y MADERA
1 KG Carne de Borrego 11  |ke Pollo
2 Pza Asaduraz 12 |kc Carne de cerdo
3 Pza Panzas 13 |kc Carne de Res
4 Pza Patas 14  |kc Cabeza de Res
5 Pza Cabezas
6 pocena |Pencas
7 KG Lardo
8 Lt Pulque
9 pesos |Madera Tarimas
10 |resos |Madera Troncos

JARCIERIA

1 Pza Escoba de plastico 11 |pza Botes p/ basura CH
2 Pza Escoba de popote 12 |pza Botes p/ basura G

3 Pza Recojedor 13 |pza Botes P/ bas bafio
4 Pza Pala carbonera 14 ke Piedra pomez

5 Pza Pala 15 |pza Guantes rojos

6 Pza Jalador 16  [prza Jerga

7 Pza Cepillos para ufias 17  |pza Mechudo

8 Pza cepillos para carne 18 [pza Mandiles plastico

9 Pza Jicaras 19 |Botella |Brazo limpia vidrios
10 |pza Botes para salsa 20 |rza Trapos
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) LISTA DE COMPRAS
' "_Jr’ | Fecha: |
Renatos
Nimero | UNIDAD Producto cantidad ~ [Numero  JUNIDAD  [Producto Cantidad
1 |k |Cebolla 1 |Manojo |Cilantro
2 |k |Zanahoria 2 |pesos [Papalo
3 Ik |Chile cuaresmefio 3 |pesos |Pipicha
4 I  |Chile dearbol 4 |pesos |Epazote
5 Ik |Chileserrano 5 [Manojo |Hojas de aguacate
6 |k |Chile habanero 6 |2 |Lechuga
7 ks [Tomate / Perejil
8 [k |litomate
9 Jpza  |Nopal
10 [k¢ [Ao
11 [k |Chayote
1 k¢ |Aguacate 12 |k [Sandia
2 k¢ |Pepino 13 |k |Papaya
3 ke |Naranja 14 ke |Pera
4 |k |Limon 15 |kc |Platano tabasco
5 ks [Meldn 16 [k [Platano dominico
6 k¢ |Guayaba 17 ke  |Guanabana
[ |k |Mango 18 [T |Maracuya
8 Ik |Pifa 19 Chile pohlano
9 |k |Mandarina 20 Papa.
10 |k |Fresa 21 Pimiento Morron
11 ke |Manzana 22

b=
-~
(98]



CHEK LIST PEDIDOS

a
@ @
Nimero PNIDA utensilios cantidad  |[NOomero UNIDAD desechable Cantidad
1 machete 1 1 Papel Aluminio
2 cuchillo 1 2 Papel Blanco
3 charolas 2l 3 Vaso unicel p/consomé
4 banco para picar 1 4 plato para carne
5 cucharas grandes 3 5 cuchara desechable grd
6 palas para tortillas 6 cuchara desechable chi
6 cucharon 1 8 tenedor desechable
1 mesa 2l 9 Bolsa Negra Jumbo 1
2 brasero 1 10 Palillos de dientes 30
3 comal 1 11 sal 150grs
4 tanque de gas 1 12 Servillet individual
5 llave para gas 1l 13 Servillet pétalo
6 carbon 2] 14 Palillos de dientes
7 charolas 15 aceite
8 palanganas 1 16 Ph6
e 1
10 plato trinche 18 cubrebocas,
11 tazén 19 vaso de plastico
12 cuchara paraconsom|é 20 Guantes polipapel
13 tenedor 21 cofia
14 servilleta de tela 7 22 tarjetas de presentacion
15 trapos para platos 23 jabdny sacate
16 trapos para manos 1 2 periddico y cartén 1
canastos paratortillas Po bebid omida
1 termos para tortillas 5 1 barbacoa 1
recipiente paracon
2 agua para tortillas 1 2 consomé 35
3 pala de tortillas 1 3 arroz 2
4 maquina de tortillas 1 4 nopales 2.5 litros
5 parrilla electrica 1 5 pulgue
6 recipiente para masa 1 6 aguacate
7 manteles platico 2 7 chicharron
8 cubremanteles 3 queso doble crema 250 grs
9 cuchillo (plague) 9 queso rayado
camisas uniforme 1 queso Oaxaca
1 baberos 1 1 crema
2 aguade limon 20 2 consome
3 sopecitos 50 3 cebolla 2
4 tortillas 4 cilantro 2
5 masa 5 limones 25
6 ensalada 6 salsa roja molcajeteada 15
7 taguiza 7 guacamole 0,75
8 molcajetes o cazuelital 38 8 borracha 05
9 racioneras. 1 9 verde 15
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Chek 4 y comanda

BARBACOA RENATO'S

=
Renatos
Vendedor: [Fecha: Mesa: Hora: Folio:
Consomés Precio unitario Cantidad Total
Consomé de cordero.

1/4 Lt.(Plato Chico) $25,00

1/2 Lt.(Plato Grande) $35,00

1Lt $70,00

Consomé con pata $55,00

Consomé RENATO’S 100 grs de carne con

tortillas de comal 1/2 Lt. $60,00
Barbacoa
Barbacoa 1 Kg $385,00
Barbacoa 3/4 Kg $289,00
Barbacoa 1/2 Kg $193,00
Barbacoa 1/4 Kg $96,00
Pancita
Pancita 1/2 Kg $193,00
Pancita_1/4 Kg $96,00
Tacos
Taco de barbacoa 160 grs $55,00
Taco de pancita 155 grs $45,00
Taco Renato’s (859 de pancita 85g de $60.00
barbacoa)
Orden de 4 tacos dorados de Barbacoa $60,00
Menu infantil
1 sope de barbacoa c/crema y queso $25,00
1 flauta c/crema y queso $18,00
Consomé de carnero _de 125 ml. $15,00
3 Sopecitos con crema y queso $25,00
Quesadilla de queso Oaxaca $25,00

Paquete 1 (1 persona)

1 consomé de carnero (gde), 1 taco de
barbacoa o Renatos, guacamole, 1 vaso de $98,00
agua fresca del dia 1/2 It.

Paquete 2 (2 personas)

2 consomés de carnero (gdes.),1/4 kg de
barbacoa, 1/2 orden de guarnicion RENATOS,

2 vasos de agua fresca del dia 1/2 Lt.Tortillas $216,00
de comal (1 docena).
Paquete 3 (4 personas)
4 consomes de carnero (gdes.), 1/2 kg de
barbacoa, orden de guarnicion RENATOS, 4 $398,00
vasos de agua fresca del dia, 1/2 Lt, tortillas de .
comal (1 docena y media)
Paquete 4 (6 personas)
3/4 de barbacoa, 1/4 de pancita, 6 consomés
de carnero (gdes), orden de guarnicion
RENATOS, 1 jarra de jugo 1.6lt, Jarra de agua $765,00
fresca del dia 1.61t, tortillas de comal (2
docenas).
Com blementos
Orden de nopales con queso doble crema $25,00
1/2 orden de nopales con queso doble crema $16,00
Orden de chicarrén $27,00
1/2 Orden de chicarron $18,00
Orden de guacamole. $25,00
Orden RENATOS
(chicharrén, aguacate, nopales c/queso y $65,00
papalo )
Orden RENATOS
(chicharrén, aguacate, nopales c/queso y $35,00
papalo ).
Platillo del Mes
Quesacoa.( $25) Mixiote. ($60)
Bebidas
Refresco coca cola (355ml) $19,00
Refresco Boing (355ml) $19,00
Agua fresca del dia (1/2 It) $19,00
jugo de fruta de temporada (1/2 I $19,00
Jarra de agua de sabor $55,00
Jarra de jugo de fruta de temporada $70,00
Taza de café de olla con leche $15,00
Taza de chocolate $19,00
Taza de café de olla $19,00
Pulque curado 1 It $40,00
Pulque curado 1/2 It $20,00
Cerveza $28,00
Michelada $30,00
cambio de agua por refresco. $5,00
Postres del dia.
Postre del dia $25.00
Churros orden de 3. $20,00
Pieza de pan $15,00
Orden de 2 churros con taza de chocolate $32,00
Otros
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Elemento 4 Técnica 9™
Administracion visual

Consiste en asegurar el autocontrol de las rutinas organizacionales, mediante el
seguimiento de indicadores y metas propias para cada UGB, fortaleciendo la
comunicacién organizacional a través de herramientas participativas como puede
ser el manejo de tableros de control y emisiéon de resultados. Fortalece la
comunicacién en las organizaciones. Su valor radica en que proporciona
informacion oportuna a los miembros de la UGB acerca de cdmo van las metas
comprometidas; permite a los gerentes intervenir de manera oportuna, busca el

aseguramiento a través de girar el PDCA de rutina o SDCA.

Utiliza graficos en puntos clave identificados, Indicadores y limites de control

identificados:

El chequeo de rutina en Renato’s se hace por medio de la administracion visual
los fines de semana que se trabajan en el Restaurante. Los indicadores del cuadro
Basico de la UGB estan definidos en cuatro niveles: Financieros, Mercado,
Procesos, Potencia; su objetivo es delegar el control de la rutina al equipo de

trabajo. Por el nivel de la empresa esta es todavia una meta por alcanzar.

Técnica 10. Finanzas basicas”
Gerenciamiento de Mejora en Renato’s

Desarrollar la capacidad para direccionar Renato’s y ser cada dia mejor a través
del establecimiento de la filosofia organizacional, aprender a convertir los suefios
en realidad y desarrollar un sistema de informacion y analisis financiero que le
permita al empresario un verdadero control de su empresa. Usar herramientas
financieras basicas para tomar decisiones que permitan cuidar el flujo de efectivo y

la utilidad. El esquema de la técnica es el siguiente:

74 . . .. .y . ; .
Técnica 9. Administracidn visual. Guia del Empresario.

75 + . . o , .
Técnica 10. Finanzas Bdsicas. Guia del Empresario.
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Fig 16. Finanzas basicas

Ingresos

Analisis
Financiero

Principios Basicos Egresos

Corte de Caja

Ingresos

Rentabilidad de
los Recursos
Invertidos

Egresos

Flujo de Efectivo

Corte de Caja

Estado de

Utilidad Costos y Gastos

Utilidad

11
g

(Fuente: Moderniza 2015, Guia del Empresario)

En 2016 se alcanzo el Punto de equilibrio de Renato’s, que es el nivel de ventas
en la que el negocio dejo de tener pérdidas. Las acciones para lograrlo fueron: el

Incremento de ventas, modernizacibn de equipos Yy mobiliario, precios
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competitivos, calidad de carnero, productos aumentados, disminucion de costos y
de gastos. Negociar siempre el precio y condiciones. (Ventas, costos de ventas,

gastos de operacion, financieros y utilidad).

5

2.500
2.000
Punto de Equilibrio
1.000 i
Ganacias B
500 )
Pérdidas ]
5 10 15 20 25

Unidades

La Estructura financiera Renato’s

Costo de ventas-Gastos de Operaciéon-Gastos Financieros-Utilidad
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Ejemplo: Analisis de porcentajes integrales (analisis vertical)

Ingresos ENERO Porcentaje con respecto al
Total de Ingresos

Restaurante $25,000 58.82%
Hospedaje $12,000 28.24%

Renta de salon $5,500 12.94%

Total ingresos $42,500 100%

Egresos ENERO Cambio

Costo $15,500 52.54 %

Nomina $10,000 33.89%

Gas $2,500 8.48

Crédito Banco $1,500 5.08%

Total egresos $29,500 100%

Concepto X 100

Porcentaje % =
Total

La Rentabilidad de los Recursos en Renato’s considera la utilidad (Ventas,
costos y gastos) y los Recursos Invertidos (Inventarios, Cuentas por cobrar,
Equipos e Instalaciones. Se utilizaron para incrementar la rentabilidad los
tres caminos que marca la técnica: Incrementar la utilidad, reducir los

recursos invertidos, y su combinacion.
También se realizaron las siguientes acciones:
a) Se capacité al personal responsable de las finanzas de Renato’s.
b) Se Identificaron los documentos, controles o rutinas que deben

establecerse como parte del analisis financiero de la empresa (Formatos
T10).
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c) Se registraron por sabado y domingo (un registro por dia) los documentos,
controles o rutinas que deben establecerse como parte del analisis

financiero de la empresa.

d) Se hizo registro semanal de todos los movimientos econémicos del negocio

y mantener la informacion comprobatoria ordenada.

e) Se llevd a cabo un controlar presupuestario del flujo de efectivo para
asegurar que la empresa siempre tenga la liquidez necesaria para su

operacion (Formatos Guia).

f) Se realizé periédicamente un analisis de punto de equilibrio como parte de

la rutina de analisis financiero de la empresa (Formato T10-04).

g) Se Identificaron las prioridades financieras del negocio

h) Se elaboré un plan de accion que ataque las prioridades financieras para el

periodo meta.
Conclusiones

Uno de los enfoques méas dinamicos de la carrera en planificacion para el
desarrollo agropecuario es el quehacer propio de la organizacién y la planeacion,
gue convierte a quien la cursa en un observador constante, capaz, mediante una
mirada sociol6gica, de encontrar como mejorar las cosas en su area de
competencia. Es un profesional que modifica y habilita cuestionamientos para
poder ensamblar conductas implantadas y programadas en lo que llamamos
multidiciplinariedad. Debe ser capaz de integrar los casos mediante una
metodologia casi instintiva pero con una carga de herramientas cientificas, pero

también intuitivas para desarrollar planteamientos que cubran las necesidades.

Los sistemas de gestion son determinantes para la explicacion y la entrega de

resultados. Moderniza es un método real y probado para poder obtener resultados
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cuantitativos mediante indicadores que permiten analizar estructuras del
desempefio y el qué hacer de los sujetos como principal factor para el éxito de
cualquier proyecto o modelo de planeacién. Es una necesidad urgente en la
globalizacion la creacion de entornos positivos de autogestion ante las exigencias
que se presentan al individuo en el actual sistema capitalista, cada vez mas
desligado de la responsabilidad social desde el punto de vista socio-cultural.
Fortalecer el respeto para el mantenimiento organizacional de las sociedades
representativas de las regiones, modos y costumbres de las poblaciones, ahi

donde el sistema se torna mas que egoista.

Los indicadores son realidades vistas mediante los numeros que ayudan a
determinar de forma mas clara la problematica de una organizacién. La adopcion
del sistema de gestion moderniza permite ver como un espectador critico. El
conocimiento de esta herramienta proporciona una maqueta en miniatura donde
se puede ver todos los departamentos y con ello los errores que se cometen dia a
dia, con lo que nace una facultad de exigencia y de mejora continua. La
autonomia vy los resultados dependen directamente de los directivos, de los que

toman decisiones para que el sistema interno funcione.

Para que una organizacién viva y desarrolle habilidades como tal, debe adoptar
facultades que el entorno determina. Los miembros de una organizacién deben ser
capaces de descubrirse y desarrollarse como personas independientes con
estabilidad emocional y econdmica. Moderniza denomina mejora continua al punto
de autogestion de una organizacién, donde se involucran fendmenos econémicos,
sociales e individuales. Combina elementos que interactian para mejorar el
rendimiento organizacional y liberar el potencial de los negocios y las personas

dentro y fuera de las mismas.

Uno de los elementos estratégicos del sistema de gestion moderniza es la
capacidad para motivar a todos los involucrados a incorporarse en el proceso de
cambio cultural, lo que permite el establecimiento de diferentes estructuras: la de
organizacion (UGB) y la del cambio (Matriz de Responsabilidades). La

sensibilizacion y el involucramiento del equipo, resulta un paso ineludible en un
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programa que considera como piedra angular la participacion de todos los niveles
organizacionales. Las empresas son organizaciones vivas que deben mantenerse

sanas y crecer y sus finanzas son un elemento basico.

El caso del Restaurante de barbacoa al horno donde aun se estd implementando
el sistema de gestion moderniza, elemento 4 técnicas 9 al 12, partio de
diagnoésticos a las necesidades administrativas del mismo, en un eje trasversal
visto desde el aspecto social, de las politicas gubernamentales para las pequefias
empresas, lo ambiental, modernidad, financiero y cultural. Se inici6 con la
evaluacion del nivel de efectividad en esta organizacion, con individuos actores de
la realidad en su entorno de negocio. EI modelo de sistema de Renato’s es de
negocio familiar por generaciones y ofrecié un punto de aplicacién de la teoria y la
practica muy util para conocer como éste influye directamente en el desempefio de
las microempresas. Moderniza es una herramienta fundamental y completa para
percibir mediante los diagnosticos las emergencias de los negocios, atrapados en
la operacién del dia a dia sin conocer los indicadores que implican los cambios de

decisiones que previenen muchos efectos y corregir anomalias a tiempo.

En medio de la voraz competencia de las grandes empresas capitalistas existe la
posibilidad de que los pequefios empresarios puedan ser autogestivos usando
herramientas tan eficaces como las usan aquellas. Esto permite ir recuperando

mercados, el ser humano esta avido de un desarrollo integral.

El colaborador trabajador es elemento clave e indispensable para el éxito de las
empresas, en sus dos vertientes: la empresa como conducto de fuente de ingreso
y objeto de fruto de riqueza y la capacidad de desarrollo de voluntades por parte
de los empresarios o duefios de las micro empresas, que en la introspeccion
tendran que tomar las decisiones mas importantes y urgentes para el beneficio de

todos los involucrados en ellas.

El sistema moderniza y el SIRC PYME del que solo se uso en un formato
completo acompafaran en el futuro inmediato al empresario, ya que forma

amigable ayudan a resolver, no con la velocidad que quisiéramos, pero si en el
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tiempo y en las formas, las necesidades detectadas a partir de los diagndésticos y
con base a los indicadores, que mejoran la capacidad de accion, la calidad, la
eficiencia, la motivacién, la capacitacion, la entrega a objetivos comunes. Para ello
contempla Moderniza todos los formatos necesarios para llevar en orden el

proceso de mejora de la organizacion.

En el caso de Barbacoa Renato’s se tuvo la fortuna de que siendo parte de este
proyecto de negocio, con gran experiencia de 57 afios en el mercado de barbacoa
de horno, se dio la oportunidad de adquirir el conocimiento de este modelo de
Gestidon y hasta de conocer a uno de los autores del modelo. Con una empresa en
un momento dificil a punto del colapsarse y quebrar, pero con la voluntad férrea
de barbacoa Renato’s de resistirse a morir, reconocio la falta de conocimientos
sobre su operatividad y las limitaciones que la hundian. En la busqueda de como
salir adelante la gerencia asumida por un profesional de la carrera en planificacion
para el desarrollo agropecuario, conocedor del medio de la barbacoa y los
productos derivados del carnero, por destino familiar y vocacion social, se llega al
curso del sistema de Gestion Moderniza y se observan y detectan errores que se
habian cometido durante muchos afios. El sistema de gestion moderniza

sensibilizé y nutrié al negocio y comenzando de nuevo desde cero.

La matriz de responsabilidades cambio durante los dos ultimos afios por las
circunstancias que el restaurante ha presentado. La direccidn cambi6é dos veces
con integrantes de la familia. La matriz logr6 madurar hasta marzo de 2016. La
recertificacion a través del curso de capacitacion permitid determinar la
importancia de aplicar el primer elemento de la técnica que es la Planeacion y la

accion para el qué hacer en beneficio de la empresa.

El resultado a dos afos es alentador, aunque existen resistencias al cambio
cultural que implica el implementar el sistema en un ambiente tan familiar y de
respeto jerarquizado por los usos y costumbres. El sistema Moderniza fue
empoderando poco a poco a las personas que laboran en barbacoa Renato’s y se

logro el redisefio del concepto.
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El desarrollo de la implantacion del sistema de gestion fue el siguiente:

1.- Se tomo la decision de cerrar completamente el restaurante y se comenzé con

las capacitaciones y el cambio cultural dentro de la organizacion.
2.-La organizacion tardé en asimilar el proceso en un periodo de casi 8 meses.

3.- Al término del primer curso moderniza, a los 3 meses, nuevamente Renato’s
fue candidato para ser parte de un sistema piloto a nivel aislado, solo aplicado en
dos ciudades del pais Coahuila y la Ciudad de México.

4.- La historia del negocio es larga, 57 afos, por lo que implantar un sistema de
gestion para superar errores y hacerlo crecer como negocio y para beneficio de
todos los implicados, ha sido una tarea dificil y larga. Para una cultura tradicional
jerarquizada en un negocio familiar de tantos afios, el adoptar nuevas formas de
negocio que le permitan crecer y dejar el nivel de supervivencia o semilla para
alcanzar otros que les ofrezcan mayores rendimientos y beneficios, no ha sido
facil. De hecho concluimos que el sistema de gestibn no avanza con la rapidez

que plantea su implementacion debido a las resistencias culturales de sus duefios.

5.-No obstante los 4 elementos y las 12 técnicas se enfilan a lograr sus objetivos
en Renato’s, y son palpables en menos de dos afios, y en la modernizacion y
estandarizacion en cuestion de meses. Es innegable la bondad del sistema de
Gestidon para las pequefias empresas. En Renato’s ya se ha comprendido y a
paso lento va asimilandose. Es a nivel organizacional y de servicio su estructura
compleja como la de todos los negocios insertos en un sistema capitalista al
extremo voraz. Profundizar en los conceptos de un sistema de Gestion como el
gque promueven Andriani, Biasca y Martinez, diagnosticar las problematicas y
enfrentarlas en aras de conseguir utilidades, dar seguimiento a costos, gastos y

sueldos es fundamental en la administracion de cualquier negocio.

6.- Una organizacion minimalista es, por tanto, una propuesta sustentable, integrar
metodologias y herramientas en la mejora de la administracion familiar, profesional

e institucional de un negocio familiar, lleno de historia y lucha, con un resultado
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hasta del 20% en mejoras e utilidades, mas del 60% en aspecto en menos de 6

meses, es un resultado notable.

7.- El monitoreo, el gerenciamiento de rutina y el de mejora, la estandarizacién de
los procesos, los diagndésticos, los elementos y sus técnicas para llevar en orden el
proceso de mejora y la mejor sustentabilidad de una pequefia empresa,
permitieron elevar la rentabilidad y el crecimiento. Alcanzar el punto de equilibrio y
hasta rebasarlo con mas utilidades. Son eficaces también los autodiagndsticos, las
asesorias especializadas, la capacitacidbn constante, la superacion y motivacion
del personal. Los numeros hablan, los indicadores sefialan lo que anda mal y debe
corregirse, indican caminos y quienes asumen sus responsabilidades en los
puestos correspondientes suman sus saberes y acciones en aras de alcanzar las

metas y objetivos de la empresa para beneficio colectivo.

8.- El sistema de gestion moderniza y SIRC PYME unific6 metodologias para la
autogestion y se apoya de otros expertos en el tema, de ahi su éxito e innovacion.
Autores que han aportado su conocimiento para esta tarea esencial para las
organizaciones. Son esencialmente: Sistema de gestion Moderniza: Consultaria
Laja pyme, autor: Mauricio Rodriguez Martinez, en quien se sustenta mayormente
este estudio y aplicacion de caso; SIRC-PYME: Consultaria Laja pyme, autor:
Mauricio Rodriguez Martinez y Eduardo Goémez Mufioz; Continuidad y desarrollo
de la empresa familiar; FFernando Sandoval de la ESADE Business School de
Barcelona, Espafia, curso en linea del Tecnolégico de Monterrey; Diplomado en
Direccion y Gerencia Social para Organizaciones de la Sociedad Civil: Fundacion
Merced, Consejo colegiado; Taller sobre Transferencias Intergeneracionales y
transformaciones demograficas.: lvan Mejia-Guevara, Harvard University. CEDUA-
COLMEX; PMI Project Management institute (instituto de gestion de proyectos);
Consultor: Javier Gonzéalez, PMP, MCP, ITIL Certified. Consultora Grupo Astran;
Filosofia y corriente ideoldgica de la CNPA- UNICAM SUR, Consejo Colegiado de
la UNICAM SUR ; Diplomado de Agricultura Ecolégica y Desarrollo Regional
Sustentable, Consejo técnico consultivo de la UNICAM SUR. Asi que material

para implementar sistemas de gestion hay de gran calidad, todo es que se
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apliguen y apoyen a las pequefias y medianas empresas y productores que
compiten en situacion tan desventajosa con las grandes empresas y los

insaciables corporativos trasnacionales.

9.- La aplicacion de un sistema de Gestion como moderniza ofrece beneficios a las
empresas u organizaciones en cuanto a que les permite obtener. Mayores
utilidades y rentabilidad de su negocio, herramientas para los lideres que les
permitirdn tomar mejores decisiones, clientes mas satisfechos, mejores y mas
efectivas estrategias de comercializacion, mejor organizacion interna y procesos
estandarizados, un equipo humano méas comprometido, una plataforma y
herramientas para capacitacion de su personal y una consultoria acorde a su
tamafio y giro. El sistema determina las acciones e implementa mejoria tanto en
las empresas u organizaciones que inician 0 que estdn en crisis, para que
aseguren su sobrevivencia; y para hacer mas rentables a las que ya han

alcanzado la estabilidad.

10. El sistema de gestion Moderniza y otros implementados bajo él, logran dar
madurez a las areas estratégicas de toda empresa, giro y tamafo, ya sean las
finanzas, el direccionamiento, marketing, comercializacion, operaciones, recursos
materiales y recursos humanos. El propdsito de la técnica de moderniza puede
resumirse en identificacion, analisis y mejoras continuas con la base del
conocimiento de uno de sus consumidores: el cliente. Esto es fundamental para
las empresas de servicio que deben considerar que una de las actividades es la
atencion al cliente con las reglas basicas de la atencidn intrinsecas a la naturaleza

humana.
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