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RESUMEN

La “Comarca Lagunera” incluye las ciudades de Gomez Palacio, Cd. Lerdo y Torredn
Coahuila, esta localizada en la parte norte de la Republica mexicana. Alrededor de los
afos 60 los productos del algodén permitieron el crecimiento de la industria textilera,
aceitera y jabonera. Sin embargo, con la caida del cultivo del algodén, toman gran
relevancia otros cultivos como el melén, sandia, nogal y gran parte de los
subproductos del algodon usados anteriormente para alimentacién del ganado, se
sustituyen por forrajes como sorgo, alfalfa y maiz para satisfacer la demanda del
ganado destinado a la produccion de leche. Esto trae como consecuencia un
incremento en la demanda de insumos agricolas dirigidos a la produccién de forrajes,
ademas de una busqueda incesante de nuevas tecnologias que ayuden a satisfacer
la necesidad de alimento para el ganado lechero. En 1992 surge una empresa con la
vision de facilitar a los productores el acceso a productos, tecnologia y servicios que
se requerian para el campo. Las necesidades del productor agricola en la region
Lagunera han ido en aumento en los ultimos afios y las propuestas de valor para la
solucion a sus necesidades necesitan ir evolucionando también, ahora los productores
agricolas hacen uso de herramientas tecnoldgicas para realizar sus lecturas en
campo, mediciones en sus cultivos, estimaciones de produccion, etc., logrando hacer
mas, con los recursos que cuentan. Es por eso por lo que las empresas proveedoras
de insumos y servicios agricolas necesitan nuevos métodos de analisis de
informacién, que faciliten la toma de decisiones para dar solucién a diferentes
necesidades, un ejemplo de esto son los cuadros de mando los cuales, son muy
eficientes para gestionar, monitorear, analizar y mostrar en forma visual y facil
entendimiento la informacion y/o indicadores de interés en el ramo comercial, agricola
u otros. Uno de los objetivos principales de los cuadros de mando es la reduccion de
tiempos para la toma decisiones con la informacion que generen y el tiempo en el area
agricola, es de suma importancia para llevar a cabo el proceso de producciéon de
cultivos, en las diferentes regiones.

Palabras clave:

Forrajes, Sorgo, Alfalfa, Maiz, Region Lagunera, Métodos de Analisis, Cuadros de
Mando



INDICE GENERAL

AGRADECIMIENTOS ....coi ittt e e e e e e e e e e e s st e e e e e e e e e s annnnneeees I
DEDICATORIAS ...ttt e et e e e e e e e e s et e e e aeeeessssnnbbeeeeeaaeeeenanns Il
INDICE GENERAL ..o e e e e e e e e e e e e enas v
INDICE DE FIGURAS ..ottt e e e e e e e e e e e e e e eenas VI
INDICE DE CUADROS ... e et e e e e e e e e eaaaeees VIII
FORMACION PROFESIONAL ...ttt ettt VIII
EXPERIENCIA LABORAL ..ottt e e e e e s s e e e e e e e e e anes IX
AGROCENTRIX S.A. DE C.V. PARQUE INDUSTRIAL FERROPUERTOS, TORREON COAHUILA.
AP Femmissaires Foumes S.A e G, Gowes PALAGIS Dumeo. (BO18) i
AGRIBIOTECH MEXICO, TORREON COAHUILA. (2013) ..coeeeiiiiiiiiiiiiiiiee e ee e IX
SEMILLAS ESCALERA DE LA LAGUNA, GOMEZ PALACIO DURANGO. (2012) ......cccvvvvvvvernnen. X
VERSA — VERSA, TORREON COAHUILA, PARQUE INDUSTRIAL TORREON. (2008)............. X
CAPACITACIONES Y HABILIDADES. ..o X
INTRODUCCION ...ttt sttt ese e ee sttt se e es e e e ese e eseneseeneneee 1
(@ 1 11U I SRS 3
PRESENTACION DE LA EMPRESA Y SU ORGANIGRAMA COMERCIAL.............. 3
1.1 La Empresa: Agrocentrix S.A. de C.V. ... 3
1.2 Departamento de Ventas 0 Comercial. ... 5
1.2.1 ESHrUCIUIA INICIAL ...ceeeeeiieie e e e e e e eeeannes 5
1.2.2 DeSCIPCION € PUESTOS. .. .. i eieeeeieeiie e e e e e e 6
1.3. Estructura final del organigrama comercial................cccoovvviiiiiiiieeeeeeeeiin, 12
1.4. Descripcion del diagrama después de los ultimos cambios a mi llegada......13
(o0 01T o - | 13
1.5. Descripcion de la operatividad del Area Comercial...........cccocvovveeeieeeveennns. 13
1.6. MacCro-proCes0S € VENTIAS. .......uuuiiiiiiiii e eaaaas 14
1.7. Operatividad del area COmMercial. ..........coooveeiiiiiii, 14
CAPITULO Ittt et ene e 16
2.1. PROYECTOS DESARROLLADOS ... 16
2.2. Creacion e inicio del proyecto Cuadros de mando.........ccccceevvvveeiiiieeeeeeeennnn. 16



2.3. Definiciones de los componentes y actividades necesarias para los reportes.

............................................................................................................................. 17

2.4. Cuadro de Mando para Monitoreo de Margen Bruto...........cccccvvvveviviiieennnnn. 19
2.5. Entrega de Informacion del Forecast 0 prevision. .........ccccccvvvviiieiieneeeennns 21
............................................................................................................................. 22

2.5. Adecuaciones y modulos que eficientaron el reporte de Forecast................ 23
2.6. Seguimiento al plan de mes y avances de venta..........cccccvviieieeeeeeeeeiinnnnnnn. 23
2.7. Mis actividades de Gerente de Zona TOIMEON. ........cccvvveveeiiieeiieieieeeiieeeeeeeeeen, 25
2.8. MeSa de trabajO. ......cuuueeiii e ——— 26
(021 = I ST S 26
3.1. LOS CUADROS DE MANDO, SOLUCIONES Y RESULTADOS. ..........cccuvveee. 26
3.1.1 Indicadores de medicion para el Area Comercial ...........ccccceeveeeeeeeeeenenns. 26
3.1.2. Descripcion de [0S INdICAdOresS. ........oouiiiiiiiiiie e 27
3.1.3. Implementacion de l0S NUEVOS FEPOIES. .....ccceeeieiiiiiiiiiiie e ee e 28
3.1.4 SOlUCION Y reSUIAOS. .....coeeeeiiee e e 34
3.1.5. Médulos y reportes desarrollados, ultimas modificaciones. ....................... 38
3.1.6. El futuro de los Cuadros de Mando............cccoveeeeiiiiiiiiiiiiiiiee e 40
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ...ttt 42
ANEXO FOTOGRAFICO ....cviiiiieeieeceeee ettt 43



INDICE DE FIGURAS

Figura No. 1. Logo AgrocentriX S.A. de C.V. ..o 3
Figura No. 2. Mapa de los estados donde esta presente la empresa Agrocentrix S.A.
de C.V y sucursales donde PartiCiPe. ..........coooueiiiiiiiiiiieieee e 4
Figura No. 3. Diagrama de la estructura organizacional a principios del afio 2017, los
espacios con un nimero unico son puestos creados por mi
Figura No. 4. Diagrama de la estructura Organizacional Coordinador de atencion a

Ll BN e 7
Figura No. 5. Diagrama de la estructura organizacional auxiliar de atencion a clientes.
..................................................................................................................................... 8
Figura No. 6. Diagrama de la estructura organizacional de asesor técnico Sr............. 8
Figura No. 7. Diagrama de la estructura organizacional coordinador de cobranza de

4 0] 1= VRSP 10
Figura No. 8. Diagrama de la estructura Organizacional Analista de cobranza de
40 1 1= VPP 11
Figura No. 9. Diagrama de la estructura Organizacional cobrador...................ccccc..... 11
Figura No. 10. Diagrama de la estructura Organizacional Asesor Técnico Jr. ........... 12
Figura No. 11. Diagrama final y actual comercial. ..............ccccooiiiiiiiiiiiiiiiii e, 13
Figura NO. 12. MacroproCeS0 A€ VENTA. .........cuuvuuiiiieieeeeeiiiiiiiiee e e e ee e e e e e e e e e e eeaenns 14
Figura No. 13 Anexo fotogréfico, informacion de bases de datos, formuladas y

1] =Tl 0] g =T - 3 18
Figura No. 14 Anexo fotografico, ejemplo de bases de datos importadas con

AV oW ] =Tt To T =T 1 (=T =Y 1= L 19
Figura No. 15. Avances de mes por familia................euuuueeiiiiiiiiiiiiiiiiee 24
Figura No. 16 Avances de ventas campafas donde Fer. “fertilizantes”, Sem.
“Semillas”, Agr. “AgroqQUIMICOS”........couiiiiiiei e 24
Figura No. 17. Proceso para la estructura de los proyectos..........ccoevvvvvviiiieeeeeeennnns 29
Figura No. 18. Diagrama de flujo para la actualizacién y el procesamiento de datos 31
Figura No. 19. Pantalla principal del sistema Intelisis ERP. ............cccccciiiiiiiiiiiinninne 32
Figura No. 20. Ruta para importar datos de inventarios generales. .............cccccuvueneee 32
Figura No. 21. Ruta para importar datos de clientes en general. .............cccccvvvuinnnnnne 32
Figura No. 22. Anexo fotografico de la ruta para importar datos de ventas de clientes.
................................................................................................................................... 33
Figura No. 23. Anexo fotografico de la actividad “homologacién de datos”................ 33
Figura No. 24. Anexo Fotogréfico de la actividad “sincronizaciéon de datos”. ............. 33
Figura No. 25. Se muestra el crecimiento obtenido con algunos clientes recuperados,
F= R =] F= Tor (o o I o =Y o [ T 35
Figura No. 26. Crecimiento a traves de los afios desde 2017 medido en porcentaje.35

Figura No

. 27. Participacion actual en ventas de zona Torreon respecto a las demas


file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850563
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850564
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850564
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850565
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850565
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850566
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850566
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850567
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850567
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850568
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850569
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850569
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850570
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850570
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850571
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850572
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850573
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850574
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850575
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850575
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850576
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850576
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850577
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850578
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850578
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850581
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850582
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850583
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850584
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850584
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850585
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850586
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850588
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850589
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850589

Figura No. 28. Ingreso de clientes nuevos por afio desde 2019. ..........cccceeeeeeeeeeeennns 36
Figura No. 29. Representacion grafica de la eficiencia en el manejo de inventarios

agroquimicos del 2018 al 2022. ........cooeviiiiiie e ———————————— 36
Figura No. 30. Comportamiento grafico de la recuperacion de cartera durante 3 afios.
................................................................................................................................... 37
Figura No. 31. Niveles de productos de lento movimiento con porcentajes bajos lo
que permite reducir riesgos de pérdidas POr MEIMAS. .......coovviuuviiiiieeeeeeeeiiiiieeeeeens 37
Figura No. 32. Grafico CRM, interaccién entre asesores y clientes, “CRM”, se refiere
a un software usado por algunas empresas para la gestion de clientes. ................... 39
Figura No. 33. Ejemplo de la herramienta QlikView “Software que facilita el reporteo
de INfOrmMaCION”...... ... 41
Figura No. 34 Capacitando a los asesores en interpretacion de informacion de

(oW F=To [ £ 1S3 0 L= 01 = o o 10 43
Figura No. 35 Capacitacion recibida de Yara de México, en Linea de fertilizantes

£ ] (1] ] 44
Figura No. 36. Recibiendo capacitacidn de instalacion de trampas para gusanos
cogolleros y gusano soldado, para el cultivo de maiz ...........cccccccveeiiiieeeeeeeiiieee e, 45
Figura No. 37. Evaluacion de rendimientos de alfalfas resistentes a salinidad en la
region Lagunera. Variedad MeCCa IV ............ooiiiii i 46
Figura No. 39. Recibiendo capacitacion de productos foliares nitrogenados de alta
eficiencia, para €l Maiz...........ccooo oo, 47
Figura No. 38: Recibiendo capacitacién de la empresa Productos quimicos de

@4 011 11 = Lo T = 47
Figura No. 41. Recibiendo capacitacién de productos para desarrollo, Utrisha,
captador de nitrdgeno del ambiente ..........ccoooiiiiiiiiii 48
Figura No. 40. Recibiendo capacitacion de productos bioldgicos, para uso en cultivos
(o L= F= T (= To o] o PSR 48
Figura No. 42. Recibiendo capacitacion sobre formacion de equipos de alto
HESEIMPEIIO. ..o 49
Figura No. 43. Evaluaciones de fertilizantes foliares en cultivos de invierno, en la
=To [ [o] o = To 18] o 1= - EO PP 49
Figura No. 44. Capacitacion sobre el cultivo del algodén, San Pedro Coahuila......... 50
Figura No. 45. Evaluacion de mejoradores de suelos compactados en la regién

0= T 111 1= = PP 50

Figura No. 46. Capacitacién de bioestimulantes para resistencia a la falta de agua..51

vii


file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850591
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850591
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850592
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850592
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850593
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850593
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850594
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850594
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850595
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850595
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850601
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850601
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850603
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850603
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850605
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc130850605

INDICE DE CUADROS

Cuadro. 1. Listado de funciones principales del Gerente comercial de zona. .............. 6
Cuadro. 2. Listado de las funciones principales de coordinador de atencion a clientes
..................................................................................................................................... 7
Cuadro. 3. Listado de las funciones principales de atencion a clientes........................ 8
Cuadro. 4. Listado de las funciones principales de asesor técnico Sr............ccceeeeeen.. 9
Cuadro. 5. Listado de las funciones rutinarias del asesor técnico Sr. ............ccoeeeee. 9
Cuadro. 6. Listado de las funciones principales del coordinador de cobranza de zona
................................................................................................................................... 10
Cuadro. 7. Cuadro de mando para margen. AGR “Agroquimico”, DIV “Diverso”, FER
FerliZANIES ... 20
Cuadro. 8. Primeros reportes al inicio de mi llegada no existian formatos
condicionales ni indicadores numéricos de prioridad. ............occcuviiiieiieeniiiiiciiiiieeeennn 21
Cuadro. 9. Adecuaciones en el reporte, resaltando los articulos con prioridad para
INFOrMaciOn del FOIECAST. ........uuuiiiiiiiiiii s ansnnnnnnnnnnnnnnne 22
Cuadro. 10. Formato de entrega para el reporte de Forecast, muestra solo
necesidades de inventario de 10S artiCulos. ..............uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiii. 22
Cuadro. 11 AVANCES T IMES. .cooeei e 24
Cuadro. 12. Top de articulos del mes mostrando el porcentaje de importancia con
respectos a su familia y mostrando la disponibilidad de cada uno................c............ 24
Cuadro. 13. Muestra un acumulado anual contra el avance del mes en curso. ......... 39

FORMACION PROFESIONAL

o Universidad Autbnoma Agraria Antonio Narro Unidad Laguna
(UAAAN UL).

o Ingenieria en Procesos Ambientales.

o Domicilio: Periférico Raul Lopez -Carretera Santa Fe, sin
namero.

o Preparatoria Centro de Bachillerato Tecnologico Forestal N°3
(CBTF N°3).

o Técnico Forestal.

o Domicilio: Colonia Obrera Benito Juarez, Tuxtepec, Oaxaca.

viii


file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc129899051
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc129899051
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc129899052
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc129899052
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc129899053
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc129899053
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc129899054
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc129899055
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc129899055
file:///C:/Users/imerr/Documents/MI%20TESIS%2022/de%20tesis/NUEVAS%20PORTADAS%202017%20(1)2.docx%23_Toc129899056

EXPERIENCIA LABORAL
Agrocentrix S.A. de C.V. Parque Industrial Ferropuertos, Torredn Coahuila.

o Gerente de ventas de Zona Torredn (Actual 2023)

o Responsable de los cumplimientos de metas con un equipo

conformado por 20 personas.

o Responsable del manejo y gestion de una cartera de mas 1400
clientes.
o Responsable del manejo y gestion de un inventario conformado

de varias familias de productos con un valor superior a 15.5

millones de doélares.

o Responsable de apertura de 2 nuevas sucursales en Durango y

1 en Coabhuila.

o Desarrollo e implementacion de procesos del area comercial en
la empresa.
o Participacion en el desarrollo y capacitador del software Netsuit.

AP Fertilizantes Foliares S.A de C.V, GoOmez Palacio Durango. (2015)

o Asesor Técnico de campo Departamento Comercial, responsable
de lograr un presupuesto de ventas, prospectacion de nuevos
clientes, posicionamiento de nuevos productos, lograr
establecimiento y participacién de la empresa en los estados de
Durango, Coahuila, Chihuahua, Zacatecas y Tamaulipas, en los
cultivos de nogal, maiz, avenas, sorgo forrajero, alfalfas, entre

otros.

Agribiotech México, Torreon Coahuila. (2013)
o Asesor técnico y de Desarrollo, responsable de lograr un
presupuesto de ventas, prospectacion de nuevos clientes,

posicionamiento de nuevos productos, lograr establecimiento y



participacion de la empresa en los estados de Durango, Coahuila,
Chihuahua y Zacatecas, en los cultivos de nogal, maiz, avenas, sorgo
forrajero, alfalfas, trigo, centeno, ryegrass, remolacha forrajera, canola,
cebada, etc.

Semillas Escalera de La Laguna, GOmez Palacio Durango. (2012)

o Asesor Técnico Agricola de campo Departamento Comercial,
responsable de lograr un presupuesto de ventas, prospectacion de
nuevos clientes, posicionamiento de nuevos productos, lograr
incrementar participacion de la empresa en los estados de Durango,
Coahuila y Chihuahua, desarrollo de nuevos hibridos forrajeros con los
principales productores de la region, desarrollo de productos con nuevas
tecnologias para controlar problemas fungosos de raiz en el cultivo de
algodon.

VERSA - Versa, Torredn Coahuila, Parque Industrial Torredn. (2008)

o Practicas profesionales Departamento Seguridad e Higiene.

o Jefe de cuadrilla en planta polvos humectables, produccion de
distintos polvos humectables, para uso agricola, implementacion de
manuales de trabajo para reducir tiempos de actividades en la operacién
de la planta.

o Asistente de Gerente Nacional de Ventas Departamento
Comercial, realizacion de presupuestos de ventas anuales,
coordinacion de envios de agroquimicos a comercializar a las diferentes

zonas de México, facturacion a nivel local.

o Asesor Técnico Agricola de campo Departamento Comercial,
responsable de lograr un presupuesto de ventas, prospectacion de
nuevos clientes, posicionamiento de nuevos productos, lograr
incrementar participacion de la empresa a nivel zona, en los cultivos

forrajeros de la region.

Capacitaciones y Habilidades.

o Cursos (2008): Uso y manejo de equipos de proteccion para
X



areas de formulacién de agroquimicos, manejo de conatos de incendios,

manejo de molinos de viento.

o Cursos (2009): Técnicas para ventas, empatia con el cliente,
conocimiento basicos cultivo de tomate con estacas, introduccion de
manejo del nogal pecanero, curso avanzado de Excel empresarial,
curso tedrico practico sobre cultivos forrajeros de la regién Lagunera,
calibracion de equipos para aplicacion de agroquimicos, calibracion de
equipos para siembras de maiz, trigueras, sorgo forrajero de marcas

Monosem y Jhon Deere

o Asistencia a simposio de Dow Agrosciences (2012) en su
campo experimental y desarrollo de nuevos hibridos de maiz y sorgos

de grano y doble propdsito

o Participacion en capacitaciones y cursos (2013): Manejo
integral de alfalfas, nutricion y fertilizacion de maiz forrajero, técnicas
para la henificacion de la alfalfa, ensilado de maiz y sorgo forrajero,
técnicas de venta, evaluacién y efectos del silicio en los cultivos
forrajeros de la region Lagunera, principios fundamentales de los
analisis bromatolégicos, como hacer desarrollo y evaluacion de

productos.

o Asistencia a diferentes capacitaciones y simposios (2015):
Curso necesidad del zinc en cultivo del nogal pecanero, maiz forrajero
MIP, interpretacion de andlisis de suelos Fertilab, la nutricion foliar y

manejo plagas en los cultivos forrajeros de la region Lagunera.

o Cursos y capacitaciones (2017): Habilidades Gerenciales,
actualizacion de Excel avanzado, mas de 100 capacitaciones con
proveedores para uso de diferentes agroquimicos y fertilizantes, manejo
de tiempos territorios, actualizacion de interpretacién de analisis de
suelos, Simposio Yara la nueva tecnologia de los fertilizantes edaficos,
curso formacion de equipos de alta eficiencia, recuperacion de suelos
salino sddicos a través de yeso agricola, mejoradores de suelos y sus

efectos en los cultivos, capacitacién uso bioestimulantes en las plantas,
Xi



comunicacién efectiva, manejo de crisis, generacion e implementacion
de procesos y procedimientos operativos, estudios de mercado, analisis
y comportamientos de mercados, fidelizacion de clientes, PNL,
inteligencia emocional, implementacion de CRM, manejo RP (SAP e
IINTELISIS), generacion de paquetes tecnoldgicos, comunicacion

efectiva, etc...

xii



INTRODUCCION

A finales de mi carrera tuve la oportunidad de realizar mis practicas profesionales y
apoyar en la empresa Agroquimicos Versa SA de CV, en el departamento Seguridad
e Higiene, en este departamento se llevaba el control cuantitativo de las entradas y
salidas de materiales peligrosos, el departamento también era responsable de reportar
a instancias de gobierno, todo lo referente a emisiones al ambiente en forma de gases,
tratamiento de aguas residuales, manejo de envases contenedores de productos
toxicos peligrosos, asi como su acopiamiento temporal, para el final transportarlo al
centro de destruccion o confinamiento definitivo.

AL concluir mis practicas en la empresa Agroquimicos Versa SA de CV, se me dio la
oportunidad de trabajar en las areas de produccién como jefe de turno, aqui tuve la
experiencia de formular diferentes agroquimicos en las distintas areas, productos que
a continuacion se enviaban a varias partes de nuestro pais y para algunos casos al
extranjero. Los conocimientos de quimica y matematicas fueron de suma importancia
para desarrollarme en este lapso de mis experiencias profesionales, pude aportar
varias mejoras en el proceso de produccion una de ellas fue el incrementar el nimero
de toneladas de produccién con un menor nimero de personas, entre otras.
Después de esta etapa se me dio la oportunidad de integrarme al &rea administrativa
en Agroquimicos Versa SA de CV, aqui inicié mis trabajos con la herramienta Excel
permaneciendo un afio y posteriormente se me promovié a asesor de campo en el
area de ventas, aqui apliqué los conocimientos de boténica, zoologia, microbiologia y
mas.

Al concluir mis actividades en la empresa formuladora de agroquimicos transcurridos
cuatro afios, estuve en tres empresas mas de un ramo similar, en las cuales pude
conocer el establecimiento y manejo integral de plagas en cultivos como maiz, alfalfa,
nogal, sorgo forrajero, rye grass, avena, trigo, triticale, en la Region Lagunera,
Chihuahua, Tamaulipas, Durango, por mencionar las mas relevantes, otra de las
actividades que aprendi fue el hacer desarrollo en campo de productos y semillas, en
esta misma etapa obtuve experiencia en el manejo de personal, reportes de campo y

generacion de informacion resultante de los desarrollos para los agricultores y mis



jefes inmediatos.

El cimulo de habilidades desarrolladas y la experiencia adquirida por cuenta propia,
por mis compaferos de trabajo y mentores en cada momento y lugar en el que estuve,
me motivé a buscar desarrollarme en areas que aln no conocia, en esta etapa ingreso
a Agricentrix S.A de C.V.

El siguiente trabajo que se presenta es para la obtencion del Titulo de Ingeniero en
Procesos Ambientales a través de mi experiencia laboral. El presente documento es
un Informe que recoge la experiencia de mi quinto empleo como egresado de la
Universidad Autdbnoma Agraria Antonio Narro Unidad Laguna, se reportan actividades
profesionales en la empresa Agrocentrix S.A. de C.V. durante 6 afios, en los que he
desempefiado el puesto de Gerente de Zona Torredn.

En el primer capitulo se encontrara la presentacion de la empresa Agrocentrix S.A. de
C.V. dedicada a la comercializacion de insumos agricolas en la region Lagunera,
Chihuahua, Durango, norte de Coahuila, asi como la region de Saltillo, Coahuila y
Nuevo Leodn. Se incluye una explicacién de los procesos y procedimientos de los
distintos puestos por los cuales estd integrada el area comercial, se mencionan
también los principales valores en los que esta basado el trabajo de la empresa
Agrocentrix S.A. de C.V.

En el segundo capitulo, se encontrara un compendio de las principales actividades
que realizo y algunos de los principales proyectos de mi etapa laboral. Los cuadros de
mando, los cuales para mi se convierten en una herramienta de gestién de la
informacion la cual monitorea analiza y muestra de manera visual los indicadores
comerciales, para hacer un seguimiento a los planes que me competen, todo esto
realizado con el programa Excel.

Las soluciones que los cuadros de mando estén dirigidas a facilitar y presentar un
panorama amplio de posibilidades con riesgos y ventajas para la toma de decisiones,
impactando significativamente en los resultados de los objetivos y metas a cumplir. Se
complementa este capitulo con un descriptivo de actividades para la realizacion de los
cuadros de mando, se menciona una introduccién al proyecto, el tiempo de su
realizacion y actividades del puesto que desempefio.

Las entregas de soluciones se describen en el capitulo tres, como parte del tema de

indicadores del area comercial y los resultados obtenidos en el proyecto; sus etapas



finalizadas, sus futuros modulos y reportes; ademas de las modificaciones que ha
sufrido en los ultimos meses.

En los apartados finales se comenta, las conclusiones de la experiencia profesional
obtenida durante mi desempefio laboral en la empresa Agrocentrix S.A. de C.V. asi
como informacion complementaria e ilustrativa del proyecto desarrollado. Finalmente
se considera oportuno denotar que, por razones confidenciales a la empresa y su

informacion, el nombre de esta ha sido alterado en el presente reporte.

CAPITULO I.

PRESENTACION DE LA EMPRESA Y SU ORGANIGRAMA COMERCIAL
1.1 La Empresa: Agrocentrix S.A. de C.V.

Agrocentrix S.A. de C.V. es una compafila mexicana dedicada la
comercializacion de insumos agricolas, en la Region Lagunera,
Chihuahua, Durango, Nuevo Leén y norte de Coahuila. A continuacion,
se ilustra el logo actual de la compafiia, como referencia de identidad

de esta y el mapa en donde tiene presencia.
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Agrocentrix

Figura No. 1. Logo Agrocentrix S.A. de C.V.
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Figura No. 2. Mapa de los estados donde esta presente la empresa Agrocentrix S.A. de C.V y sucursales donde participé.

La compaifiia tiene sus origenes en el afio 1992, la cual inicia con el objetivo de facilitar
nuevas tecnologias y métodos de produccion en el campo Lagunero, esto se ha
mantenido hasta la fecha y ha evolucionado al paso de los afios segun las nuevas
necesidades del campo y requerimientos de los productores. Esté integrada por mas
130 personas en su némina, conjuntadas en tres areas; de las cuales, una esta a
cargo de la parte operativa en produccion, otra es el area de Staf o apoyo

administrativo y una tercera es el area comercial.

Agrocentrix S.A. de C.V., tiene la visibn de mantener una presencia reconocida y
preferida en su mercado y lograr un liderazgo en el mismo. Para ello, inicia
satisfaciendo las necesidades de su capital humano quienes son de gran importancia,
siendo las areas operativas y administrativas que la conforman; y en las cuales recae
la operacién del dia a dia, por ello ha ido capacitando con regularidad a su equipo y
robusteciéndose con proveedores de vanguardia, haciendo uso y manejo de
tecnologias que le permiten medir, analizar informacion interna y en el campo, para
tener la capacidad de hacer mejores propuestas de valor a nuestros socios
comerciales y clientes, manteniendo la vanguardia de los productos y servicios que

ofrece, al mismo tiempo cumpliendo con metas de corto, mediano y largo plazo.



Todo esto, con base en valores bien definidos los cuales tiene que ver con trabajar en
equipo, un sentido de alta honradez e integridad, gran disciplina, responsabilidad,
teniendo un fuerte compromiso hacia sus clientes proveedores y comunidad, para
generar un ambiente de confianza y lealtad entre las partes involucradas.

La empresa cuenta con una fuerza comercial solida la cual es el principal contacto con
nuestros clientes directos en campo y responsable de generar una demanda efectiva
de los productos y servicios, asi como también dar a conocer laimagen de la Empresa.
El actual departamento comercial inicia su conformacion a principios del afio 2016,
con eventuales reestructuraciones en los perfiles del personal y de organizacion que

se cierran en el 2018.

1.2 Departamento de Ventas o Comercial.

1.2.1 Estructura inicial.
Al comenzar a laborar en Agrocentrix S.A. de C.V. la estructura

organizacional del departamento de ventas era la siguiente, en el primer

PR w—

I —
—T1

—

Figura No. 3. Diagrama de la estructura organizacional a principios del afio 2017, los espacios con un numero Unico son
puestos creados por mi.

trimestre del afio 2017.



1.2.2 Descripcion de puestos.
Lider Comercial.

Direccion del departamento, con la vision, conocimiento e impulso para
la coordinacién del area comercial en todas las sucursales que
conforman la empresa Agrocentrix S.A. de C.V. asi como la apertura de
nuevas sucursales en lugares estratégicos, y desarrollo de las ya

establecidas.

GERENTE DE ZONA.
Objetivo general del puesto gerente de zona.
Dirigir y administrar de manera éptima través de estrategias, todos los

recursos regionales de la empresa.

Cuadro. 1. Listado de funciones principales del Gerente comercial de zona.

FUNCIONES PRINCIPALES

Seguimiento del presupuesto de ventas.

Cartera de clientes actuales.

Nuevos clientes

Forecast, pedidos directos y reemplazo de inventario.

Resultados de la zona.

Como apoyo al puesto de gerente de ventas se encuentra el coordinador(a) de
atencién a clientes y las personas de atencién a clientes, los cuales son el primer

contacto con el cliente por algiin medio de comunicacion.



COORDINADOR(A) DE ATENCION A CLIENTES.

GERENTE DE ZONA

COORDINADOR DE ATENCION A CLIENTES

Figura No. 4. Diagrama de la estructura Organizacional Coordinador de
atencion a clientes

Objetivo general del puesto coordinador(a) de atencion a clientes.

Coordinar a nivel de zona y dar seguimiento a las transacciones
comerciales y asegurar el abastecimiento de los insumos, atencion y

promocion a clientes que acuden a mostrador.

Cuadro. 2. Listado de las funciones principales de coordinador de atencion a clientes

FUNCIONES PRINCIPALES

Coordinacion de atencion a clientes para la promocién y venta de

productos en la zona.

Apoyar en las cotizaciones de las sucursales de la zona.

Cuidar el margen bruto de las sucursales de la zona.

Apoyar a la recuperaciéon de la cartera de la zona.

Monitorear y apoyar en el desplazamiento del inventario de las

sucursales de la zona.




ATENCION A CLIENTES.

COORD. DE ATENCION A CLIENTES/JEFE
DE SUCURSAL/GERENTE DE ZONA

AUXILIAR DE
ATENCION A CLIENTES

Figura No. 5. Diagrama de la estructura organizacional auxiliar de
atencion a clientes.

Objetivo general del puesto atencion a clientes.
Seguimiento a las transacciones comerciales y asegurar el
abastecimiento de los insumos, atencion y promocién a clientes que

acuden a mostrador.

Cuadro. 3. Listado de las funciones principales de atencién a clientes.

FUNCIONES PRINCIPALES

Promocién y venta de productos.

Servicio pre-post venta.

Ventas y negociaciones telefénicas.

Dar seguimiento a solicitudes o pedidos.

Hacer cotizaciones.

Cartera

Asesor técnico.

JEFE DE SUCURSAL / GERENTE DE ZONA

ASESOR TECNICO §r.

Figura No. 6. Diagrama de la estructura organizacional de asesor técnico Sr.



Objetivo General del puesto asesor técnico.
Alcance del presupuesto de ventas individual para incrementar la participacion de

mercado y posicionamiento de Agrocentrix S.A. de C.V. en toda su area de influencia

Cuadro. 4. Listado de las funciones principales de asesor técnico Sr.

FUNCIONES PRINCIPALES

Relaciones, tomar érdenes de compra, y generar demanda.

Actividades de cobranza.

Desarrollar nuevos clientes.

Cuadro. 5. Listado de las funciones rutinarias del asesor técnico Sr.

FUNCIONES COTIDIANAS

Aplicacion de procesos y procedimientos de venta y asesoria técnica del area

comercial.

Soporte técnico a clientes.

Entrega de Productos.

Forecast y tomar pedidos directos.

Reclamaciones.

Nuevos clientes y productos.

Salidas con proveedores.

Seguimiento a cotizaciones, 6rdenes de compra y facturacién.
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En la Figura No. 3. pueden apreciarse cuatro puestos resaltados por un color y nimero
diferentes al resto, que fueron creados a mi entrada en la empresa y que en meses
posteriores se ocuparon para conformar el departamento de crédito, cobranza y son
los puestos descritos a continuacion.

Coordinador de cobranza de zona.

GERENTE DE ZONA TORREON

COORDINADOR DE COBRANZA DE ZONA

Figura No. 7. Diagrama de la estructura organizacional coordinador de cobranza de zona.

Objetivo general del puesto coordinador de cobranza de zona.
Lograr el objetivo de cobranza en las zonas de Region Laguna.

Cuadro. 6. Listado de las funciones principales del coordinador de cobranza de zona

DESCRIPCION

Coordinar y revisar el registro de los cobros en sistema que esté

correctamente aplicado.

Supervisar que lo que esta en el sistema intelisis de cartera de cada
cliente, correspondan a las facturas y contrarrecibos fisicos de cada
expediente.

Presentar la proyeccion mensual y trimestral de cartera al area de

soporte de crédito y cobranza.

Supervisar que al cobrador no le falte ningln anexo para su revision.

Supervisar el envio de informacién y facturas a los clientes.

Supervisar las aclaraciones a clientes.
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Realizar arqueo de contra recibos y facturas, asi como lo que esta

pendiente por enviar a revision

Monitorear que las aplicaciones de los cobros realizados a los clientes

estén correctas.

Conocer el estatus de todas aquellas facturas que no han llegado al

departamento de crédito y cobranza.

Convocar a reunion a las partes interesadas para informarles de la
problematica de las facturas que no han llegado al departamento de

crédito y cobranza.

Analista Sr de cobranza de zona.
COORDINADOR DE COBRANZA
DE ZONA

ANALISTA SR DE COBRANZA DE ZONA

Figura No. 8. Diagrama de la estructura Organizacional Analista de cobranza de zona.

Objetivo general del puesto analista Sr de cobranza de zona.
Apoyo en todas las actividades de cobranza en conjunto con el coordinador de

cobranza de zona

Cobrador.

COORDINADOR DE COBRANZA
DE ZONA

Cobrador

Figura No. 9. Diagrama de la estructura Organizacional cobrador.



Objetivo general del puesto cobrador.
Apoyo en todas las actividades de cobranza en campo y oficinas en
conjunto con el coordinador de cobranza de zona

Asesor Jr.

GERENTE DE ZONA

ASESOR TECNICO JUNIOR

Figura No. 10. Diagrama de la estructura Organizacional Asesor
Técnico Jr.

Objetivo General del puesto asesor Jr.
Alcance del presupuesto de ventas individual para incrementar la
participacion de mercado y posicionamiento de Agrocentrix S.A. de C.V.

en toda su area de influencia

1.3. Estructura final del organigrama comercial.
El organigrama comentado lineas anteriores se mantuvo hasta el

segundo trimestre del 2018, fecha en la que finalizan las
reestructuraciones del departamento comercial y fecha también en la
cual el proyecto desarrollado de cuadros de mando entra en
funcionamiento y tengo la oportunidad de dirigir la zona principal de la
empresa bajo este nuevo método de trabajo, también se me asigna una
participacion importante a nivel corporativo para temas de control de
margen listas de precios y negociaciones con los proveedores
principales, concluyendo en un organigrama final que se presenta a

continuacion.
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Figura No. 11. Diagrama final y actual comercial.

Descripcién del diagrama después de los ultimos cambios a mi llegada
comercial.

El Departamento comercial, sigue con la conformacién de un lider
comercial un gerente de zona, una coordinadora cinco personas para
atencion a clientes, seis Asesores Técnicos de campo y se anexa a la
estructura un asesor Jr. de campo, asi como una coordinadora de
cobranza de zona, un analista de cobranza Sr. y un cobrador
administrativo. Los cambios significativos, se dieron en la estructura y

en el personal del area comercial con la incorporacion de cuatro

personas en nuevos puestos creados a mi llegada.

1.5. Descripcion de la operatividad del Area Comercial.
El area Comercial cuenta con procesos y procedimientos que le

permiten operar y llevar a cabo las actividades del dia a dia, de manera
ordenada, clara y especifica para todos los integrantes del area
comercial. Considerando siempre la mejora continua y encaminado al
logro de objetivos establecidos. Los procedimientos especifican y
detallan un proceso, los cuales conforman un conjunto ordenado de
operaciones o0 actividades determinadas secuencialmente en relacion
con los responsables de la ejecucion. Los Procesos y procedimientos
del area comercial tienen una relacién directa con la planeacién

estratégica, mision, vision, valores y objetivos de la empresa, dirigido a



cubrir las necesidades de los clientes, una asesoria técnica de calidad

una atencion de calidad y su satisfaccion.

1.6. Macro-procesos de Ventas.
El proceso de ventas estd acompafiado por otros dos grandes procesos,

el de abastecimiento y el administrativo, los cuales se integran para
formar una cadena de varias actividades. El proceso de ventas esta
conformado por tres subprocesos, Identificacion de necesidades del
cliente, Asesoria técnica y Atencion a clientes; Los cuales a su vez lo
integran cinco procedimientos, que se describen en las siguientes dos
paginas.

PLANEACION ESTRATEGICA (MISION, VISION, VALORES, ESTRATEGIAS, OBJETIVOS)

PROCESO DE VENTAS

- Subproceso 1
IDENTIFICACION DE

I AC MEFECIRARES

Subproceso 2 Subproceso 1

ASESORIA TECHICA
Subproceso 3

= Subproceso 2
ATENCION AL

FHEMTE Subprocese 4

PROCESQS DE APOYO

DESARROLLO E AREAS STAFF AREAS STAFF AREAS STAFF
IRIRICWAA S MR

Figura No. 12. Macroproceso de venta.

1.7. Operatividad del &rea comercial.
Nuestra operatividad comercial inicia con la fuerza de ventas es decir

con nuestros asesores técnicos, ellos crean un plan de visitas en los
cuales se enfocan en captar nuevos clientes o bien darle seguimiento a
los clientes que ya tienen en su cartera asignada, aqui se forman
relaciones comerciales y al mismo tiempo se detectan oportunidades y/o
necesidades de los clientes, estas actividades se les conoce como
Identificacion de necesidades de los clientes que es el primer sub
proceso ventas, mismo que esta dentro del procedimiento de vista al



cliente (PR VTA 002 REV 02 VISITA AL CLIENTE). En el subproceso
identificacion de necesidades, se pueden definir tres etapas para un
cliente, Lead el cual no tiene una transaccion o actividad asociada con
ellos, entendamos por transaccion o actividad a cualquier cotizacion,
propuesta o visita por parte de nuestro asesor, Si se crea una cotizacion,
propuesta o alguna visita el Lead se convierte en un Prospecto, el cual
ya tiene un porcentaje de probabilidad de convertirse en cliente, y se
convierte en cliente, cuando nuestro prospecto nos envia una solicitud
de compras conocida también como orden de compras. Nuestro lead +
prospecto + cliente, también puede hacer un contacto directo con el area
comercial mediante el equipo de atencion a clientes por tal se vio la
necesidad de crear un procedimiento para esta actividad el
procedimiento se llama (PROCEDIMIENTO PR VTA 004 ATENCION A
CLIENTE) y tiene como objetivo que las persona para las cuales tiene
alcance este procedimiento dentro de la empresa Agrocentrix S.A. de
C.V. se asegure de la satisfaccion completa del cliente en cualquier
unidad de negocios, acompafandolo durante todo el proceso de venta.
La actividad llamada cotizacién la cual estd dentro del subproceso
Atencion a clientes, también cuenta con un procedimiento e inicia con
una necesidad mostrada por el cliente, (PR VTA 006 REV 01
COTIZACION), este procedimiento nos debe asegurar en sus
lineamientos, los acuerdos y las condiciones comerciales segun las
necesidades del cliente, buscando ser la mejor opcion de éste. Seguida
de la actividad cotizacion a través del personal de atencion a clientes,
entra un nuevo procedimiento y actividad llamada facturacién, que inicia
cuando habiendo sido la mejor opcién, el cliente nos envia una solicitud
de compras u orden de compras y el objetivo principal del procedimiento
(PROCEDIMIENTO PR VTA 003 FACTURACION), es generar un
comprobante que nos permita concentrar toda la informacion de cada
venta concluida, por unidad de negocio. Para poder dar un seguimiento
a la post venta, nuestros asesores técnicos llevan a cabo visitas técnicas

programadas con el cliente, esta actividad se encuentra dentro del sub
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proceso Asesoria Técnica y el objetivo de este procedimiento es
proporcionar a los asesores, un instrumento para identificar en campo
las principales plagas, enfermedades, malezas y condiciones
nutricionales que puedan afectar los cultivos y a su vez puedan ofrecer
al agricultor una estrategia de manejo integrado para la proteccion y
mejoramiento de los cultivos, (PR VTA 001 REV 01 REVISION DE
CULTIVOS).

Capitulo Il

2.1. PROYECTOS DESARROLLADOS
El presente capitulo, integra un resumen de algunos proyectos llevados

durante el inicio de mi etapa laboral en el departamento comercial en el
puesto de gerente de zona Torre6n comprendida entre los afios 2017 y
2019 en la empresa Agrocentrix S.A. de C.V. asi como la descripcion de
las actividades mas importantes que fueron realizadas.

Algunos de los trabajos que desarrollé y de los mas importantes son
aguellos que llamo Cuadros de mando, estos son agrupaciones de
bases de datos, en archivos de Excel dentro de la memoria de un
ordenador (CPU), estos archivos estan relacionados en hojas de
calculos en las cuales se aplican la mayoria de las herramientas con las
gue cuenta el programa Excel. Los cuadros de mando se han convertido
para mi, en una herramienta de gestion de la informacion la cual
monitorea analiza y muestra de manera visual los indicadores
comerciales para hacer un seguimiento a los planes comerciales que

me corresponde ejecutar.

2.2. Creacibn e inicio del proyecto Cuadros de mando.
A principios del Primer trimestre del afio 2017 en el departamento

comercial, existian reportes enfocados en el forecast mensual
(Prevision de Productos) por zona, otros mas en el avance de ventas
todos estos se realizaban de manera dispersa y en periodos no
secuenciados. Por lo cual realicé valoraciones y adecuaciones de estos

reportes ya existentes, asi como la creacion establecimiento e
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implementacion de nuevos reportes.

Se realizaron analisis, disefios y creacion de nuevos informes para las
necesidades en tomas de decisiones en el area comercial, por ejemplo:
forecast, avances de venta por sucursal, ventas por asesor, ventas por
proveedor, movimiento del margen en los productos, clasificacion de
productos, planes de mes, seguimiento de venta por familias,
seguimiento por cliente, entre otros.

Los reportes conforman tres tipos: hojas Informativas de Excel con
formato de impresion con listados de los articulos para el forecast,
graficos de medicion y avances de mes por familias con reportes e
interactividad para analisis de desplazamiento de inventario y reposicién

de productos de un periodo.

2.3. Definiciones de los componentes y actividades necesarias para los
reportes.
En un principio las capturas para los reportes existentes se realizaban

de manera manual, por lo cual el tiempo invertido era una situacién para
resolver. Con el proposito de agilizar estas actividades se optd por
trabajar con bases de datos completas las cuales se importan del
sistema Intélisis, el cual es el Software que la empresa usa para la
administracion y control de todos los movimientos operativos los cuales
se transforman en informacién dentro del sistema. Las bases de datos
obtenidas de este sistema son organizadas en hojas de célculos de
Excel de tal forma que puedan vincularse entre ellas mediante funciones
de busquedas y/o férmulas, la relacion principal entre las diferentes
bases de datos son de los siguientes origenes: por ejemplo las
cantidades proyectadas a vender de cada articulo por periodos
trimestrales, la venta de los mismos articulos del afio inmediato anterior
como comparativo, las clasificaciones de los productos segun su
rotacién, volumen y valor de venta, periodos de venta, inventario
existente actual, la familia segun su clasificacion, se resaltan las
necesidades, excedentes o volumenes apropiados por diferentes

condiciones de colores. Figura No 13 y 14. Todo esto se hizo con el



propésito de agilizar capturas e integracion de informacion. A mi me
corresponde desarrollar todas estas actividades y también me
corresponde definir la periodicidad con la se deben hacer las cargas de
las bases para ser analizadas, anteriormente el andlisis de toda esta
informacion solo se hacia una vez al mes, sin embargo y debido a las
nuevas adaptaciones ahora se pueden realizar diariamente y de ser
necesario varias veces al dia.

Después de definir cuales bases de datos son las que se necesitan para
poder generar la informacion que nos ayudara a tener componentes de
estructura y orden para los reportes, se continua con establecer los
indicadores, los cuales definiremos como aquellos elementos que tienen
por objeto el apuntar o sefialar algo, estos pueden ser datos abstractos
0 que contienen una informacion que ayuda a hacer una serie de
valoraciones sobre un hecho concreto el cual puede ser su evolucién en
el futuro. Estos nos ayudan a ir observando y midiendo en cualquier

momento los avances contra nuestras metas y objetivos establecidos.
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Figura No. 13 Anexo fotogréfico, informacion de bases de datos, formuladas y relacionadas
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Figura No. 14 Anexo fotogréfico, ejemplo de bases de datos importadas con vinculacion entre
ellas.

2.4. Cuadro de Mando para Monitoreo de Margen Bruto.
El margen bruto o margen de retorno bruto es una forma de medir los

beneficios que obtiene una compafia después de restar los costes
directos asociados a la venta de sus bienes y servicios. Puede indicar si
una empresa esta generando ingresos a pesar de sus gastos. El margen
bruto se suele expresar como un porcentaje. Cuanto mayor sea el
porcentaje de margen, mas eficaz sera la gestion de la compafia en la

generacion de ingresos por cada peso de coste.

El margen es un indicador de medicion muy importante para la empresa
Agrocentrix S.A. de C.V. a tal grado que se crearon estrategias
completas a nivel corporativo para este indicador, la solidez financiera

esta soportado en este concepto el cual es el resultado en gran medida



del atractivo que la empresa llega a tener para diversos proveedores del
ramo, teniendo esto en cuenta, se desarroll6 un cuadro de mando que
permitiera monitorear dia a dia las variaciones de margenes en los
diversos productos y servicios que se facturan en las unidades de

negocio.

Con este cuadro de mando se logra entender perfectamente cuales son
los productos que estan perdiendo margen, cuales lo estan
manteniendo y cuales lo estan ganando a niveles deseados, mediante
lo cual se tiene un medidor para cada uno de los casos y se pueden
hacer ajustes de varias maneras para lograr recuperar el margen ya sea
con el mismo articulo o realizando una mezcla de venta con los demas
para gue nuestro margen general objetivo se logre. A continuacion, se
ilustra en la siguiente figura, un ejemplo del cuadro de mando para el

indicador margen bruto.

Art AGR DIV

Art 1 0.00% 0.00%
Art 2 0.00% 0.00%
Art 3 0.00% -15.91% 0.00%
Art 4 0.00% 0.00% 0.00%
Art5 0.00% 0.00% 0.00%
Art7 0.00% 13.65% 0.00%
Art 8 0.00% 0.00%
Art9 0.00% 0.00%
Art 10 0.00% 0.00% 0.00%
Art 13 0.00% 0.00% 0.00%
Art 14 7.79% 0.00% 0.00% 0.00%
Art 15 0.00% 0.00% 0.00% 11.61%
Art 16 0.00% 9.35% 0.00% 0.00%
Art 17 10.03% 0.00% 0.00% 0.00%
Art 18 12.12% [_] 9.74% 11.61%
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Cuadro. 7. Cuadro de mando para conocer el margen en AGR “Agroquimico”, DIV “Diverso”, FER “Fertilizantes”.



2.5. Entrega de Informacion del Forecast o prevision.
Este reporte fue adaptado y desarrollado con él se integra la informacion

de las proyecciones de un presupuesto con base en ventas histéricas y
existencias del momento, para el periodo de tres meses que esté en
curso, esta informacién se solicita por parte del area de operaciones a
inicio de cada trimestre del afio y sus ajustes a principios de cada mes.
El reporte es necesario para que el area de operaciones y compras
puedan dar prioridad, ubicar proveedores sugeridos, estimar costos y

las entregas de pedimentos en tiempo.

El reporte contempla un registro de historicos, que es una base de datos
gue archiva la informacion, de tal forma que no se edita y queda para
consulta y proyecciones posteriores. En el siguiente Cuadro. 8 se
ejemplifica los reportes de un inicio y los reportes nuevos en el Cuadro
9. para la entrega de resultados a las necesidades que existen en torno
al Forecast; en el Cuadro. 10. se ve un ejemplo del reporte filtrado que

se envia a las areas de operaciones que lo necesitan.
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Cuadro. 8. Primeros reportes al inicio de mi llegada no existian formatos condicionales ni indicadores numéricos

de prioridad.
SKU Descripcién Historico Mzo Forecast Abril 2017 Existencia FEEEEES = e Subir a Compra Gasto Sistema
2016 Compra Compra Compra

[AFO0341 |UREA LOBI 1KG 1600 1800 548 648 604 30.91 600

IAINO422 MONITOR 600 A 30 48 0 0 48 2,009.28 48

[AFUO178 |SULTRON LTO 5 50 13 24 13 54.09 12
$

IAINOO70  |CONFIDOR 350 SC LTO 10 300 121 0 179 1,135.20 120 S 136,224.00

[AFU0321 |SERENADE ASO 10 LITROS 5 100 50 0 50 1,519.20 50 S 75,960.00

IAFU0142 |PREVICURNSL LTO 20 24 20 0 4 801.60 12 S 9,619.20
$ 221,803.20

[AINO524  |INSTARAD 950 MILILITH 50 48 1 0 47 547.40 48

[AFU0327 |OXICOB MIX  KILO 200 150 82 48 20 124.57 20
$

[AINO170  |LORSBAN 480 E PZA 10 LT 18 50 0 0 50 1,534.50 50 S 76,725.00
$ 76,725.00




Cuadro. 9. Adecuaciones en el reporte, resaltando los articulos con prioridad para informacion del

Forecast.
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DINO110
SFl0004
AHE0360
AHEO0136
DINOO19
SFA0042
AIN0628
ALl0120
FSEOOQ75
AFO0321
AFO0250
AFO0051
AOT0043

Cuadro. 10. Formato de entrega para el reporte de Forecast, muestra solo necesidades de inventario de los articulos.

FUP0001
FUE0081
SFV0006
SFI10002
FSE0079
AHE0207
AHE0364
SFI0004
FUP0027
FSE0045
FSE0083
AIN0665
AFU0279
AC00001
AIN0694
AIN0662
AC00021
AC00007
AHE0103
AOTO0003
SFA0038
AC00002
DIN0110
AOT0094
AHE0358
AFO0042
DIN0104
AHE0336
ACO00031
AHE0073

644
1,520
1,279
3,687
1,116
1,720

6
10
172

C

Zevilla:
Exist Reales

anHan n!“H“!“E” i

-227 Morado Ok Dive
-1000 Morado Ok

Zevilla:

Calcula Existecia / Fecha
/ contra proyeccion
Anual

Zevilla:

Calcula Proyeccion Mes/
Existencia e indica nivel de
Reposicion

Amarillo Ok
Amarillc Ok
Amarillo Ok
Amarillo Ok
Verde ok
Verde ok
Verde ok
Rojo 0k
Rojo 0k
Foco

Rojo Ok

Diverso
Alfalfa

Insecticida

Linea Urbana
Fertilizante Foliar
Fertilizante Foliar
Fertilizante Foliar
Fertilizante Foliar
Otros

Zevilla:

Hace Una proyeccion
estimada segUin temporada /
fecha/ y dase de producto

-8195 Morado Ok  Ultrasolubles
-5454 Morado Ok  Ultrasolubles
-4834 Morado Ok  Avenas
-2051 Morado Ok  Forraje
-1891 Morado Ok  Ultrasolubles
-1298 Morado Ok  Herbicida
-1118 Morado Ok  Herbicida
-1000 Morado Ok  Forraje
-910 Morado Ok  Ultrasolubles
-901 Morado Ok  Solubles
-872 Morado Ok  Ultrasolubles
-841 Morado Ok  Insecticida
-642 Morado Ok  Fungicida
-586 Morado Ok  Coadyuvante
-553 Morado Ok  Insecticida
-380 Morado Ok  Acaricida
-339 Morado Ok  Coadyuvante
-322 Morado Ok  Coadyuvante
-320 Morado Ok  Herbicida
-320 Morado Ok  Fertilizante Fg
-240 Morado Ok  Alfalfa
-236 Morado Ok  Coadyuvante
-227 Morado Ok  Diverso
-218 Morado Ok  Otros
-170 Morado Ok  Herbicida
-164 Morado Ok  Fertilizante Fd
-163 Morado Ok  Diverso
-156 Morado Ok  Herbicida
-151 Morado Ok  Coadyuvante
-120 Morado Ok  Herbicida




2.5. Adecuaciones y modulos que eficientaron el reporte de Forecast.
Como se puede ver en los Cuadros. 8 y 9 existen varios cambios en la

forma de analizar la informacion, se implementaron formatos
condicionales junto con indicadores los cuales facilitan la visualizacion,
reduce en gran manera la probabilidad de errores y permite hacer un
filtrado rapido de los articulos para generar el reporte a las areas que lo
necesitan en tiempo y forma. El reporte final en el Cuadro 10. permite
hacer un facil agrupamiento para las demas zonas y tener un reporte

general a nivel empresa.

2.6. Seguimiento al plan de mes y avances de venta
Este es un reporte nuevo y lo uso para medir los avances del objetivo

mensual de zona y unidad de negocio, este reporte surge debido a la
falta de informes, métodos de medicion y control, el no contar con ellos
dificultaba hacer ajustes operativos y ajustes comerciales para las
necesidades de mercado del periodo en curso. Este reporte es un
informe dinamico y organico el cual se entrega al lider comercial en
periodos quincenales a él se le informa sobre los avances de la zona y

los planes en desarrollo.

Este reporte hace una relaciéon con informacién histérica por cliente y
producto incluyendo al asesor técnico responsable de cada cuenta,
también hace un cruce de informaciéon contra los objetivos de mes
llamado presupuesto y las ventas realizadas en afios pasados. El
informe nos entrega el nombre de los clientes en orden vy filtrando los
porcentajes mas altos de participacion por familia e importancia del mes
y periodo en curso. También nos muestra cuales son los productos mas
importantes de acuerdo con su participaciébn por mes, contrastado
contra el inventario actual, indicAndonos aquellos productos que hay
baja disponibilidad o bien sin disponibilidad. Incluye graficos los cuales
nos indican los avances de venta de algunas campafias que se
definieron de acuerdo con la temporada con el area de Marketing en
linea con la estrategia de desplazamiento de inventario, asi como los

planes cruzados de proveedores estratégicos, al mismo tiempo
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graficamente se puede ver el avance por cada familia. En los siguientes

cuadros se ilustran los reportes creados para el tema, plan de mes y

avances de ventas para su mayor comprension.

Cuadro. 11 Avances de mes.

Cuenta Madre Agente AGR DIV FER SEM 9% Part Total
Cliente 1 Asesor 1 |69.53%| 0.00% | 0.00% |0.00%| 17.59%
Cliente 2 Asesor 2 | 2.85% | 0.00% |22.28%(0.00%| 16.03%
Cliente 3 Asesor 3 | 0.00% | 0.00% |15.57%|0.00%| 10.70%
Cliente 4 Asesor 4 | 0.00% | 0.00% |12.39%|0.00% 8.51%
Cliente 5 Asesor 5 [23.43%|20.79%| 0.50% [0.00%| 7.23%
Cliente 6 Asesor 6 | 0.00% | 0.00% | 8.18% [0.00%| 5.62%
Cliente 7 Asesor 7 | 0.00% | 0.00% | 5.83% [0.00%| 4.00%

Figura No. 15.

Avances de mes por familia

SEM, $1,396,758.1
7

AGR, $179,122.53

FER, $10,527,665.
63

Figura No. 16 Avances de ventas campafias donde

Fer. “fertilizantes”, Sem. “Semillas”, Agr. “Agroquimicos”

Cuadro. 12. Top de articulos del mes mostrando el porcentaje de importancia con
respectos a su familia y mostrando la disponibilidad de cada uno.

TOP 20 PRODUCTOS MES
Art AGR DIV FER SEM Total general Existencia
Artl 0.00% 0.00% 50.34% 0.00% 34.43% 3,463.00
Art2 87.24% 0.00% 0.00% 0.00% 22.22% SIN EXISTENCIA
Art3 0.00% 0.00% 15.21% 0.00% 10.40% 0.05
Artd 0.00% 0.00% 14.39% 0.00% 0.84% 2,727.00
Art5 0.00% 0.00% 6.74% 0.00% 5,453.00
Art6 0.00% 100.00% 0.00% 0.00%
Art7 0.00% 0.00% 5.00% 0.00% 4,233.00
Art8 0.00% 0.00%
Art9 5.11% 0.00%




2.7. Mis actividades de Gerente de Zona Torreon.
Las actividades principales para una gestion eficiente de los recursos

con los que cuenta la zona Torredn, son de las mas importantes para el
puesto de gerente de zona, el capital humano se considera el recurso
mas valioso, en él he trabajado fuertemente, para formar un equipo con
grandes capacidades tanto técnicas como operativas, para lograr esto
se han realizado capacitaciones técnicas frecuentemente, logrando
tener hasta 30 capacitaciones en un afo asi para los asesores técnicos
como para el equipo de atencion a clientes en los temas con areas de

oportunidad.

Gran parte de mis actividades las he centrado en optimizar los tiempos
de mis actividades de operacion, el desarrollo de nuevas formas de
trabajos sistematizadas y tomando capacitacion constante, todo esto ha
sido muy importante para poder lograrlo, como resultado de esto se ha
podido facilitar el resto de actividades para el equipo con el cual trabajo,
es decir soy un facilitador, pues el tener un plan de trabajo, las
condiciones, metas claras y contar con los productos necesarios para
temporadas, permite focalizar la energia en la generacion de demanda
( hacia el exterior ), en lugar de invertir energia hacia el interior del

equipo donde es poco eficiente y tiende a generar pobres resultados.

La satisfaccion al cliente es otro punto de suma importancia ya que al
tener conocimiento de él y estar anticipando las necesidades que pueda
tener, asi como la solucion de problemas técnicos y/o administrativos a
los cuales se enfrenta constantemente, es una actividad que
diariamente me ocupa, todo esto da como resultado la generacién de
confianza, lealtad y aterriza en el planteamiento de propuestas de valor

para los clientes.

La interaccibn con otras zonas para apoyos en negociaciones,
capacitaciones, apoyos administrativos o directamente con la gestion de

inventarios que requieran, también han ido permeando dentro de mis
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actividades del dia a dia, permitiéndome tener un peso especifico en las

decisiones que se toman a nivel corporativo.

2.8. Mesa de trabajo.
Este grupo en el que estuve incluido, se conformd por personal de

distintas &reas con reuniones no programadas, actuando como un grupo
de rescate ante una urgencia operativa, aqui se analizaron y dieron
soluciones a problemas y requerimientos emergentes que se
presentaban esporadicamente, un ejemplo es lo ocurrido a finales de
marzo del afio 2021, el area logistica perdié el control de las
programaciones de embarques, rutas de entrega y capacidades de
carga, debido a la falta de experiencia del coordinador de embarques.
Para este caso, mi aportacion fue hacer una proyecciéon de entregas en
toneladas de diferentes productos, en periodos semanales hasta finales
de abril, ademas de crear una lista de posibles clientes con los cuales
se estarian entregando con esto se solucionaban los temas de
capacidades de carga y rutas de entrega, con esta informacion se sabria
cuando contratar una flotilla de camiones extras y cuando contratar mas
cuadrillas de cargadores, para los dias con altos volimenes de entregas
de productos. Por lo cual mi papel era de proveer informacion a través
de los cuadros de mando, facilitando la eleccion de soluciones
presentadas, mejorando tiempos de respuestas a los problemas
suscitados con los clientes principalmente, buscando la mejora

continua.

CAPITULO III.
3.1. LOS CUADROS DE MANDO, SOLUCIONES Y RESULTADOS.

3.1.1 Indicadores de medicién para el Area Comercial
Los indicadores principales y de medicion para el area comercial en

nuestro caso son cuatro:
e Venta total
e Margen Bruto

e Dias cartera
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e Dias inventarios (Agroquimicos)

Cada uno de ellos son establecidos a principio de cada afio por la mesa
directiva, estos indicadores estan definidos para cada mes y se evaltan
de igual manera siendo de suma importancia estarlos monitoreando y
dandole seguimiento como parte de la evaluacion a cada zona y unidad
de negocio segun sea el caso.

3.1.2. Descripcion de los indicadores.
La venta total es un indicador medido por un presupuesto el cual, se

realiza previo al cierre del afio en curso, este contempla un porcentaje
de incremento en ventas con respecto al afio corriente como para tener
un crecimiento y para lograr una mayor participacion en mercado se
aplica un porcentaje de incremento en kilos-litros, definido por un
estudio de mercado de la regidon o zona comercial, todo esto se lleva a
niveles de clientes, asesor, articulos y proveedores, en periodos de
meses hasta doce meses.

El margen bruto como ya vimos anteriormente es importante pues es un
indicador del beneficio bruto de la ganancia obtenida por la compafiia
después de que los costos incurridos en un producto se restan de los
ingresos de ventas. El margen de beneficio bruto, generalmente se
incluye en el estado de resultados de una compaiiia. Los ejecutivos lo
utilizan como un indicador de qué tan eficientemente esta utilizando sus
recursos una compafiia. Es un indicador de los resultados de un
negocio, proporciona informacién sobre el nivel de ganancias de la
empresa y por tanto, sobre su rentabilidad y competitividad.

Dias cartera, la rotacion de cartera es un indicador financiero que se
utiliza para medir el tiempo que tarda la empresa en cobrar las ventas a
crédito o «cartera», como bien se sabe al conceder mercancia o
servicios a crédito se establece una fecha limite de pago, pero no en
todos los casos los clientes cumplen con esos periodos, de esta manera
la rotacion de cartera ayuda a evidenciar este tipo de casos

Dias inventario equivalen al nimero de dias que en promedio cada
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articulo permanece en inventario. Su estimacion resulta necesaria
debido a que nos permite una correcta asignacion de los costos de
almacenamiento del inventario, mientras menos tiempo pasa cada

articulo en inventario menor es el costo de almacenamiento.

3.1.3. Implementacion de los nuevos reportes.

Al momento de mi incorporacion a la empresa Agrocentrix S.A. de C.V.
el 20 de marzo del 2017, se estaba llevando a cabo una reestructura del
organigrama comercial muy importante. Y se me dio la oportunidad de
ser el responsable de una de las zonas con mayor participacion en su
region y a nivel empresa, esto me permitio estar presente en la mayoria
de los cambios que estaban ocurriendo, en los primeros tres meses de
mi estancia y después de un analisis de las actividades realizadas, pude
darme cuenta de que existian areas de oportunidad a la hora de analizar
informacion. Buscando ser mas eficiente y teniendo como objetivo el
cumplimiento de las metas alineadas a la estrategia comercial y de la
empresa, inicie el desarrollo de mis proyectos principales, Monitoreo del
Margen, Seguimiento al plan de ventas, Entrega de Forecast, por medio
de la herramienta Excel. Para esto me apoye en un sencillo diagrama
de proceso para la estructuracion de los proyectos, el cual podemos ver

en la siguiente figura.
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Figura No. 17. Proceso para la estructura de los proyectos

A continuacion, se hara una breve descripciéon de cédmo se integraron
los cuadros de mando, los cuales tienen en comun el método de
agrupacion de los datos. Estos cuadros trabajan con la importacion de
datos del sistema Intelisis (Planificacion de Recursos Empresariales
ERP) que es un software que ayuda a operar un negocio, dando soporte
a la automatizacién y los procesos en finanzas, recursos humanos,
fabricacion, cadena de suministro, servicios y compras. Esto nos
permite ingresarlas en diferentes bases de datos con una estructura de
tablas homologas con arreglos verticales en hojas de Excel; de tal forma
gue se mantenga una correspondencia idéntica de informacion.

A esta actividad le llamo sincronizacion, las cuales se transforman en
tablas dinamicas, complementadas con celdas formuladas; todo esto
para poder obtener una serie de informes, que nos permite generar una
variedad de reportes que muestran eficiencias, niveles de trabajo y
avances de ventas del departamento comercial; asi como reportes con
célculos varios para mostrar movimientos en el margen a nivel familia 'y

articulo.



Al tener una informacion desglosada vy filtrada, se procede a definir
ajustes o lineas de trabajo en el momento que se requiere, algunos
apartados del cuadro de mando nos entregan proyecciones el cual nos
facilita hacer previsiones en los planes comerciales. El conjunto de estas
soluciones redujo de forma significativa el tiempo que se invertia a las
actividades de control de margen, monitoreo de ventas, desplazamiento
de inventarios, etc., permitiendo una mejor planeacion y toma de
decisiones en el puesto que ocupo. Ya que de 40 horas que se invertian
para el andlisis de estos datos se redujeron a 1.5 horas. A continuacion,

se muestra el diagrama de flujo para el procesamiento de datos.
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¢ Apertura del archivo maestro de cuadros de mandos y el sistema Intelisis.
Inicio

¢ Etapa donde se realiza un borrado de las bases a actualizar (Todas las formulas,

R funciones de busqueda o referencia, matematicas, fecha y hora. etc., no se modifican)

¢ Se ingresa a los distintos modulos, "Ventas", "Inventarios"”, "Clientes", "Ver Costos",
"Sub Clases Articulos" o "Ventas y Presupuestos" y se definen solo la primera vez los

Rutas en grupos de datos para el reporte.

Intelisis

¢ Al generarse el o los reportes de interés, se envia a formato excel y se importa al
archivo maestro segun corresponda su ubicacidn, las formulas y funciones se activan de

Importacion y nuevo

homologacion

* Todos las bases ya sincronizadas, son fuentes de origen para Tablas Dinamicas y hojas
de calculos, las cuales se actualizan inmediatamente para darnos nuevos informes de
Actualizacion  gvances o variacidnes, segun sea el caso.

¢ El procesamiento de datos se vuelve a repetir regularmente en periodos de 24 horas.
Fin

Figura No. 18. Diagrama de flujo para la actualizacion y el procesamiento de datos

Las siguientes imagenes muestran las rutas principales de las cuales se
hacen la importacion de bases de datos con las que se trabajan para la
conformacién de cuadros de mando, y se muestran también la
integracion de las bases de datos y procesamiento de esta, para un

mayor entendimiento de lo descrito antes.
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Figura No. 20. Ruta para importar datos de inventarios generales.

= bintelisis

Seleccionar Campos [Cte] - imer

Lista Dsporibles Lista en sos
Cte.dave ~ Ce Nombre ~
CleMinerg Agregar > Cte Agente Ventas
B recsén Cte Agente Servido
o cerar () & @ | (] editer Datos Clente... (] artiaios i - oo
. . Nimero Interior <-Quitar  Cte Categoria
& B Cte.Entre las Cales Cte.Nombre Corto
s - Cte Cie Estatus
Cte.Observaciones Cte Condiddn Pago
CTodos Cave Nombre ~ CieDelegacn Gre.Gn i miia
& Categoris Cte.Coloria Cte Movimiento Venta Crédito (CR)
Cte Codigo Postal Cie Recorrer Vencimiento
(CRegion 33 v
e, Cte Poblacién Cte Diss
CleEstado. e Nins Miimns N
T e Ty personalzar Vista Cte.pais
fentes de Contado CteZona
] Clentes de Conteck Lista de Vstas: CleRFC
(32 Contado Express - ¢
{51 Empleado de Agricenter A CeTekforos v subir B
(32 Giente Especial EMBARQUE
(2 Clientes Especiales y Clave Temafo: 11 L P acptar B Cancelar
(32 Cientes enLitgio
(33 Clentes con Pageré oy
(32 Cintes con Pageré y Clav
Eliminar

Figura No. 21. Ruta para importar datos de clientes en general.
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Figura No. 22. Anexo fotografico de la ruta para importar datos de ventas de
clientes.

Figura No. 23. Anexo fotografico de /a actividad “homologacion de datos”.
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Figura No. 24. Anexo Fotogréfico de /a actividad “sincronizacion de datos”.
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3.1.4 Solucion y resultados.
A continuacion, se enlistan e ilustran las soluciones y resultados mas

importantes logrados con la generacién de los cuadros de mando,
gracias a estos resultados se pueden trazar lineas de trabajo dirigidas a
los logros de los objetivos, y facilitar la toma de decisiones para hacer
ajustes con el equipo de asesores técnicos, tanto en campo como a nivel
atencion a clientes.

Listado de los principales beneficios y resultados obtenidos:

1. La Relacion con los clientes se estreché. Figura. 25.

2. Se logran crecimientos en ventas totales durante 6 afios
consecutivos. Figura. 26.

3. Se hizo mas eficiente el equipo, en manejo de tiempos y
territorios,

o Se le capacitd al equipo técnico con 3 cursos para
administracion de territorio y de tiempo, uno impartido por Bayer
de México, otro por FMC México y un curso para uso de una
aplicacion electronica para administracion de clientes,
planeacién de visitas y programacién de tareas en general de la

compafia Oracle Netsuit.

4. Un crecimiento en rentabilidad sostenido con respecto al afio
2017
5. Mas clientes potenciales con prospectaciones y recuperacion

de clientes. Figura. 28.

6. Reduccion de 30 hr de trabajo a .7 hr para entrega del reporte
de Forecast.

7. Cumplimientos en ventas del forecast hasta de un 92% VS un
36% anterior.

8. Se desplazaron $13, 188, 024.25 pesos en inventarios de lento
movimiento.
9. Se lograron las metas con los principales proveedores

estratégicos.

10. Reduccion de riesgos de mermas al mantener productos de
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lento movimiento en niveles bajos. Figura. 31.

Recuperacion de cuentas especiales desde 2019
(Potencial de venta > 5SMDP)
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Figura No. 25. Se muestra el crecimiento obtenido con algunos clientes recuperados, la relacion crecio.
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Figura No. 26. Crecimiento a través de los afios desde 2017 medido en porcentaje.



36

Participacion por Zona
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Figura No. 27. Participacion actual en ventas de zona Torredn respecto a las demas zonas.

Clientes nuevos

420
450 +

400 +

350

300 -

250

200 60 Total

[ 120 .1 134
150 1 l 1
100 + I
50
o | : : :

2018 2020 2021 2022

Figura No. 28. Ingreso de clientes nuevos por afio desde 2019.
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Figura No. 30. Comportamiento grafico de la recuperacion de cartera durante 3 afios.
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Figura No. 31. Niveles de productos de lento movimiento con porcentajes bajos lo que permite
reducir riesgos de pérdidas por mermas.




3.1.5. Mdédulos y reportes desarrollados, ultimas modificaciones.

Al analizar la trayectoria de los cuadros de mando y al demostrar a nivel
zona la entrega de resultados satisfactorios en el transcurso de 6 afios
y tras sesiones supervisando la implementaciéon de este método de

trabajo, se concluye que el proyecto ha llegado a su etapa de madurez.

Esta etapa mencionada viene acompafiada de los resultados obtenidos
en actividades para las cuales se implementaron soluciones originadas
por el uso de los cuadros de mando, teniendo un impacto positivo en los
logros de los indicadores de medicién para mi puesto y para las metas
establecidas a la zona de la cual soy el responsable, también tiene un
efecto muy importante a nivel corporativo, pues siendo la zona de la cual
soy responsable es la que participa con mas del 50% de las metas
totales en todos los indicadores a nivel empresa, es de suma

importancia el cumplir con ellos.

Cabe mencionar que en los ultimos meses del afio 2022 se realizaron
algunas modificaciones al cuadro de mando el cual controla el plan de
mes de la zona, pues se integraron al informe una tabla la cual muestra
un acumulado anual contra el avance del mes en curso, junto con un
avance de mes contra mes presupuestado Cuadro. 13. y se agregd un
gréafico en el que se pueden ver las interacciones que tiene cada asesor
técnico con el cliente y el tipo de actividades que esta realizando con

ellos, esto se puede ver en la Figura. 32.

¢, Qué esperamos como nuevos desarrollos a corto plazo? Bueno pues
se pretende incorporar a este proyecto cuadro de mando para control
de plan de mes, un modulo que nos permita planificar estrategias
comerciales de articulos considerando la variable clima, es decir este
modulo deberd tener la capacidad de sugerir articulos especificos de
acuerdo con el comportamiento de condiciones climaticas historicas y
actuales. El objetivo de este modulo debera ser, incrementar el
porcentaje de aprovechamiento a oportunidades de venta y soluciones

a problemas relacionadas a cambios de condiciones climéaticas.
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Para esto se trabajara, en la generacion de bases de datos con
informaciones climaticas histéricas de hasta 4 afios anteriores y se
complementara la informacion técnica para cada articulo existente en el
sistema Intelisis, seguido de la generacion de un cruce de datos en una
base homologada. También se tendran que formular con algunas
funciones de la herramienta Excel ya que nos permite hacer
actualizaciones rapidas ya sea con tablas dinamicas o mediante otro

método que aun no esta definido, en este momento me encuentro en la

fase de analisis de actividades para este nuevo médulo.

Cuadro. 13. Muestra un acumulado anual contra el avance del mes en curso.
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% Logro Familias Presupuesto Real
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Figura No. 32. Grafico CRM, interaccion entre asesores y clientes, “CRM”, se refiere a
un software usado por algunas empresas para la gestion de clientes.




3.1.6. El futuro de los Cuadros de Mando.
Los cuadros de mando al ser y convertirse en una solucién desarrollada

con base en los indicadores principales de medicion para el area
comercial, logré disminuir una cantidad importante de horas hombre
enfocada en actividades muy definidas y necesarias, ademas de
demostrar que mediante esta herramienta se puede controlar el margen,
inventarios, planes de venta semanales, mensuales y anuales, entre
otros indicadores de suma importancia para el area comercial. También
permitid retirar una importante cantidad de labores manuales las cuales
fueron reemplazadas con férmulas, y cruces de datos, en hojas de
calculo del programa Excel, sin embargo hasta el momento todos los
libros, archivos bases de datos programacién y actualizaciones de estos
cuadros de mando, son controlados y elaborados por un ordenador, por
lo cual se realizara un planteamiento a nivel corporativo para que este
proyecto se pueda elevar a un programa automatizado los cuales son
motores de trabajo que ya existen y se manejan dentro de muchas
empresas, estos tipos de programas son llamados herramienta de
Business Intelligence que permite recolectar datos desde diferentes
origenes, basados en ERP, CRM, SQL, datos de Excel, etc., modelarlos
para facilitar su manejo y presentarlos de forma muy sencilla de manera

visual facil de entender.

El fin de lo anterior planteado es para que otros gerentes de zona se
vean beneficiados y puedan acceder a informacion, gréaficos y se
estandarice un método de trabajo que les garantice eficiencia en el
manejo del recurso tiempo, y ademas que pueda hacer planes rapidos
dinamicos aumentando el acierto y su precision a la hora de tomar
decisiones para el logro de los objetivos en los distintos niveles e
indicadores comerciales.

La empresa Agrocentrix S.A. de C.V. puede acceder a una herramienta
de (Business Intelligence), la cual es la base con la cual se propondra
se haga el desarrollo del futuro proyecto a nivel corporativo. Esta

Herramienta llamada QlikView puede ser una solucién. Este tipo de
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software permite desarrollar y ofrecer rapidamente aplicaciones y
paneles interactivos Figura. 33. Una de las grandes ventajas de esta
herramienta es que los conjuntos de datos demasiado extensos que
pueden causar problemas de memoria en los dispositivos de trabajo,
ella se puede conectar directamente con la fuente de datos a través de
servidores evitando la saturacion de memoria, en el caso de los cuadros
de mando actuales, estdn acotados a trabajar con la informacion que se
le incorpore mediante bases de datos importadas en hojas de Excel.
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Figura No. 33. Ejemplo de la herramienta QlikView “Software que facilita el
reporteo de informacion”



Conclusiones y recomendaciones

Nuestra Universidad Autdbnoma Agraria Antonio Narro, me proveyé de
conocimiento y sobre todo de diferentes capacidades para poder hacer
frente a una sociedad productiva y demandante de profesionistas que
sepan como resolver situaciones retadoras a las cuales se enfrentan
constantemente las empresas.

El sentido de la investigacion inculcada por nuestra universidad en los
egresados la considero muy oportuna y de suma importancia pues el
conocimiento nos da una visibn mas amplia y objetiva de las
necesidades en el campo agricola, de las empresas, departamentos, de
los equipos y de las personas en particular.

En mi trayecto profesional en diferentes empresas en las que he
laborado, he podido hacer uso del conocimiento tedrico practico que mi
universidad me brindd, el conocer temas de residuos peligrosos,
seguridad e higiene y residuos solidos industriales, fue de gran
importancia cuando apoyé en la realizacidon de reportes de generacion
y manejo de residuos peligrosos en una empresa dedicada a formular
agroquimicos, al igual que la materia de microbiologia y zoologia
cuando necesite hacer evaluaciones de productos biolégicos para
mejoramientos de suelos agricolas o una de las materias que mas he
puesto en practica en mis ultimos afios de trabajo y en la cual se basé
gran parte de este trabajo redactado, “programacion”, pues aqui conoci
el Excel y la cual ha sido una herramienta valiosa para mi desarrollo
profesional.

Todo esto, sirvio para aplicar en mejor forma los ciclos de trabajo en los
que tuve la oportunidad de participar con un perfil de asesor técnico y
gerencial; pero sobre todo en la generacién de soluciones integradas en
el flujo del negocio de la empresa actual, la cual el poder estar en el area
comercial como gerente de zona, ha sido una experiencia amplia en
oportunidades y sobre todo en conocimiento, ya que me permitio

conocer el ciclo del negocio de una empresa dedicada al comercio de
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insumos en el ramo agricola, en este periodo de mi etapa laboral he
podido comprender las actividades y tiempos de los productores de la
regibn y otras zonas, asi como la importancia de participar en la
generacion de valor en el eslabén principal para la produccion de
alimentos en la regién Lagunera, para el pais e internacionalmente.

Mi estancia en Agrocetrix SA de CV, me ha ayudado a conocerme mas,
exigirme y reconocer mis propias habilidades, desarrollarlas, mejorarlas
y adquirir otras nuevas. Ha sido una ocasion estupenda de crecer en el

ambito laboral y profesional.

Anexo fotogréfico

Figura No. 34 Capacitando a los asesores en interpretacion de informacion de cuadros de mando
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EJERCICIO
YARA-SEMILLAS
ESCALERA

Figura No. 35 Capacitacion recibida de Yara de México, en Linea de fertilizantes solubles
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Figura No. 36. Recibiendo capacitacién de instalacion de trampas para gusanos cogolleros y gusano soldado, para
el cultivo de maiz
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Figura No. 37. Evaluacion de rendimientos de alfalfas resistentes a salinidad en la region Lagunera. Variedad Mecca
v
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Figura No. 38: Recibiendo capacitacion de la empresa Productos quimicos de Chihuahua
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Figura No. 41. Recibiendo capacitacién de productos para desarrollo, Utrisha, captador de nitrégeno del ambiente

Figura No. 40. Recibiendo capacitacion de productos bioldgicos, para uso en cultivos de la region
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Figura No. 42. Recibiendo capacitacién sobre formacion de equipos de alto desempefio.

Figura No. 43. Evaluaciones de fertilizantes foliares en cultivos de invierno, en la region Lagunera
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Figura No. 45. Evaluacién de mejoradores de suelos compactados en la regiéon Lagunera



delas acue o
e Pri :
It
----- B rtenece po a
s acuaporinas pe,,,mi), qu
Acuaporing ajor I
na embrana.
M;'}f; / ‘“ nsportar m

wips se encargan de tranth
m agua, glicerol, urea, €Oz &7¢:
¢\ bidopsis codifica para 35 genes
£l genoma de Aral
v proteinss que transportan_especificamente &
Intrinsecas de membrana plasmética (PIP - Plasma
’ Arabidopsis posee 13 PIP, asignado como menor
et ,‘ 8rupo PIP1-y "buenas acuaporinas" -grupo 2- (Jan,

Lasacuaporinas juegan yn
Pa,
entre TALETE y s "“-po,i,,,':;' fundamental ep, ¢f transporte de

Figura No. 46. Capacitacion de bioestimulantes para resistencia a la falta de agua.



