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La contingencia sanitaria ha obligado a las empresas a tomar diversas
acciones, muchas de ellas no deseadas y otras para las que no se
estaba del todo preparado

Se ha ofrecido mucha informacidn valiosa por parte de diferentes
entidades

Al tratarse de una situacion sin precedente, se han podido establecer
focos de atencidn principales, sin embargo, debido a las

particularidades de cada empresa, la priorizacion y la profundidad de
los cambios necesarios ha tenido que decidirse sin mayor apoyo
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é¢Como podemos evaluar si las acciones emprendidas seran

suficientes y la priorizacién ha sido la adecuada, mas alla de hacer
frente a lo extremadamente necesario?
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e Reactivacion
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Contencion

* Identificar la posible situacion de los primeros tres meses
(liquidez, capital, contratos)

 Comunicar a trabajadores, clientes y proveedores
* Adaptaciéon del modelo operativo

e Detener el gasto innecesario

e Disminuir la operacion al minimo necesario

e Renegociar con acreedores

* Mitigar el impacto en la gente

WorkingMinds
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https://www.youtube.com/watch?v=xZNT0m1brAs

Reactivacion

* Redefinir el portafolio de productos-eliminar, modificar,
cambiar o reemplazar Mismos

productos
distintos

e Evaluar un nuevo modelo operativo (Home Office, partime, canales

outsourcing, digitalizacion)

Misma
* Enfoque en clientes actuales infraestruc-

tura distintos

g T : productos
* Identificar nuevos canales para buscar mas clientes (LinkedIn

SalesNavigator, Shopify)

Mismo
* Evaluar sinergias con la competencia, o con otros proveedores producto
u otros negocios (viajes virtuales) diferente

infraestruc-
tura

* Nuevos costos y gastos (Presupuestacion base cero)

WorkingMinds http://www.workingminds.com.mx Page 5
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Sostenibilidad

Invertir en lo que ha dado mas resultado

 Mantener un enfoque “Agile”

 Mantenga la disciplina del “Analisis de escenarios”

* Foco en la digitalizacion del negocio:
e Automatizaciéon de procesos
* Ecommerce
* loT, IA, RV

* FLEXIBILIDAD y RAPIDEZ

WorkingMinds
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DEFINIR

Requerimientos del
producto Backlog

Metodologia SCRUM

Reuniék

diaria

Sprint de
234
semanas

Requerimientos de la
iteracion Sprint Backlog

Incremento del producto



N

Elementos basicos de un

Plan Agil de Reactivacion
Sostenible

PARS

Capital de trabajo Definicion rapida
del qué, como,
cuanto y donde

2lNa de SUuministros
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Comunicar para generar cambios positivos l::’

Informar a las personas lo que necesitan

e Comunicar con claridad, simpleza y |la debida frecuencia

* Elegir la franqueza sobre el carisma

e Revitalizar la resiliencia

* Destilar el significado del caos

* Establecer una vision de la renovacion

WorkingMinds
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El arte de comunicar

Lﬂ éSabe lo que requieren las personas? .... pregunte

Comunicar con facilidad

Herramientas, conversaciones informales,
reuniones remotas

Comunicados atractivos y guias

Reuniones para conocer las necesidades de
las personas (tiempo no estructurado )

Encuestas rapidas de pulso

Adyo merciehs

g0 1 o pie
COMENZAR

WorkingMinds
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Utilizar herramientas digitales y analiticas

Proveer soluciones para escuchar
bidireccionalmente

Contar con plataformas de comunicacién e
integracion
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Comunicar con inteligencia

Involucrar a los agentes de cambio

Proporcionar foros para que escuchen de sus
compaferos

Conformar equipos y redes

Administrar conocimiento
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Modificacion al modelo operativo

G

23

¢Sabemos cuantos clientes
recurrentes tenemos?

¢Seguiran teniendo demanda
nuestros productos y/o servicios?

¢Qué informacion
se requiere?

¢Qué recursos y habilidades
son requeridas?

¢Cuales tecnologias
habilitadores se usan?

¢Debemos contraer o expandir
nuestra presencia?

~

¢Estamos listos para migrar a
los canales digitales ?

¢Nuestros procesos “no core”
deberiamos seguir haciéndolos?

¢Deberiamos retomar operaciones
que tenemos en outsourcing y
traerlos de vuelta?

WorkingMinds
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Premisas Principales Lﬂ

* Renegociacion con clientes y proveedores:

" ‘ .
; h de 60 a 120 dias

AN
AN ... -
A’#Q “ . Reducir los costos y gastos para tener mayor liquidez
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Premisas principales l::’

Solicitar crédito para PYME a través de programas de apoyo
(Programa Banxico), SOFOME, SOFOLES o Fintechs

* Utilizar modelos de analytics para la optimizacidon de inventarios y
liberar capital de trabajo inmovilizado

* Buscar la entrada de capital a través de la inversion privada,
enajenando parte de la propiedad de la empresa (Crowdsourcing)

* |dentificar activos no criticos para la operacion que puedan ser
enajenados

WorkingMinds
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l:’ Opciones de acceso a capital de trabajo

Tradicional y no tradicional

Nada Poco Probable Probable Muy Probable
7.55% 22.64% 18.87% 35.85%
69.8%

WorkingMinds
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Seguro

15.09%
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Premisas principales L‘:’

e Alinear la oferta y la demanda
e Asegurar el suministro materia prima adecuada y suficiente

e Evaluar la situacion de los proveedores actuales y contar con
alternativas en caso de necesidad

* Evaluar la situacion de los clientes actuales para prever la
demanda futura

* Renegociacion de Términos y Condiciones (en caso de ser
necesario) en uno o ambos frentes

* La dimension de comunicacién es un valioso insumo de este
apartado; asi como este guarda una relacion bidireccional con las
de Flujo de efectivo y liquidez; Capital de Trabajo y Otros Ingresos

WorkingMinds
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Puntos clave de la cadena de suministros
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Fabrica Transporte logistico Almaceén - Centro de distribucion
e 000

CALCULO OPTIMO DE PLANIFICACION OPTIMA OPTIMIZACION DE RUTAS OPTIMIZACION DE / GESTION DE INVENTARIO W

PEDIDOS A PROVEEDORES DE LA PRODUCCION DE DISTRIBUCION CARGAS EN TRANSPORTE EN EL ALMACEN

OPTIMIZACION DE
CARGAS EN ALMACEN

PLANIFICACION OPTIMA
DEL PERSONAL EN ALMACEN

PEDIDOS A
DOMICILIO

PLANIFICACION OPTIMA DEL A ;.
PERSONAL EN TIENDA .
! !! PLANIFICACION OPTIMA

OPTIMIZACION DE LA DEFLOTAS Y PERSONAL
REPOSICION

Cliente final Tienda - Punto de venta Transporte logistico

PREDICCION DELA
DEMANDA

https://decidesoluciones.es

Worklnngds http://www.workingminds.com.mx
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Guia para competir a través de las personas L"""

* Lainteligencia de los datos del personal como eje central

* Reinventar las operaciones de Recursos Humanos

* Mejorar la experiencia de los empleados

e Automatizar con base en herramientas de la préxima generacion
* Generar la auto gestion — auto desarrollo — autonomia

* Inyectar experiencia y talento para reducir los tiempos

* Recompensar por resultados ... no porque “gira la tierra”

WorkingMinds

consulting



L:" La transformacion de la fuerza laboral implica tres fases

&

Explorar

Roles a sistematizar
reducir/tercerizar
Futuras brechas de talento

e Aspiracion ambiciosa en la
transformacion

* Vision del valor de las
personas en el cambio

* Aprovechar todas las
oportunidades de
automatizacion

WorkingMinds

consulting

Ajustar

Roles, y esquemas de
reduccion de costos

Mejorar los roles
Definir nuevas habilidades
Establecer tecnologias

Nuevas formas de trabajo

http://www.workingminds.com.mx

@

Cambiar

El trabajo, desarrollar
nuevos modelos

Aceleradores :

e Auto- administracion del desempefo

LMS de bajo costo

Peso a la compensacion variable

Plataformas/sistematizacion

Tercerizacidon/expertos por tiempo
limitado/crowd sourcing

Page 23
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Premisas principales l::’

e Evaluar alternativas para el desarrollo de nuevos productos,
servicios y/o mercados, canales y clientes

* Evaluar la necesidad de redefinir las relaciones cliente - proveedor
(en ambas direcciones)

* Innovar en las interacciones con clientes y proveedores con el
objetivo de maximizar ingresos (Reactivacion, nuevas condiciones,
promociones, intercambios y canales)

* Maximizar la infraestructura y condiciones existentes para
generar mayores ingresos

* Dependiendo de la posicion econdmica de la empresa, puede ser
el momento ideal de diversificarse, tanto en productos como en
infraestructura, a través de las oportunidades que se estan
generando

WorkingMinds

consulting







Premisas principales Lﬂ

Evaluar opciones de eficiencia en la Organizacién / Estructura
* Perfiles y dimension requerida, alineados al nuevo modelo
operativo
» Tercerizacion / insourcing

Optimizacion de la cadena de suministros
* Procesos
* Condiciones de compra

Alinear los Gastos de venta y administracion (SG&A) a los
probables cambios del modelo operativo, dimension del negocio,
canales, clientes y entorno

Evaluar oportunidades de Digitalizacion
e Automatizaciéon de procesos
e Canalesy comercio digitales
* Home office / Trabajo a distancia
* Una vez identificadas las oportunidades y su viabilidad, es
necesario definir una estrategia comprehensiva y un plan de
trabajo

WorkingMinds

consulting
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Agil de
Reactivacion
Sostenible

"1 Cuestionarios / Herramienta PARS : -

Otrosingresos Flujo de
yrelaciones Ll bl cfectivoy
Zondlientes liquidez

Permitamos ayudarle,
tenemos distintas soluciones

Nosotros ganamos, sélo si su organizacién gana!

Fuerza de Capital de
trabajo ‘trabajo

* Se puede acceder en la direccion:
www.workingminds.com.mx/pars <

Bienvenido/a:

A continuacién ponem os a su disposicion los cuestionar iosque comprenden los 8 temas principalesdel PARS; puede hacer uso de todos
o unicam ente de aquellos que en su opinién requieran mayor grado de atencién.Le haremosllegar losresultados de los mism osen un
maxim o de dos dias habiles post eriores a la finalizacién de él o los cuestionarios.

* Incluye un cuestionario por cada una de las 8 dimensiones que
hemos revisado en esta presentacion; en promedio cada uno
tiene 20 preguntas

Adicionales alostemas principales, podem os proveerle de secciones transversales de inform acion, tales com o: Estrategia, Organizacion,
Em pleados; Productosy Servicios, Ventas, Canalesy Clientes; Presupuestos, Procesos, Gasto / Costo; Com pras, Com m odity, Contratos,
Negociacion; Proveedores, Transporte, Envios Entregas; Hom e Office, Tecnologia y Autom atizacion.

* Al registrarse, se les pedira su correo electronico, al que

A mayor cantidad de cuestionariosrespondidos, mayor es el nim ero de secciones transversales que podem os ofrecerle;le harem os

dirigiremos los resultados a mas tardar 2 dias habiles posteriores
a la respuesta de los mismos

En caso de delegar la respuesta de los cuestionarios a los
responsables de las deferentes areas y/o en caso de que decida
responderlos en el transcurso de varios dias; solo le pedimos nos
lo notifigue a contacto@workingminds.mx para consolidar los
resultados de su empresa

* Los cuestionarios no recaban informacion sensible, Unicamente informacion cualitativa subjetiva de la persona que los
responde y/o ordenes de magnitud también subjetivos y en rangos.
Puede consultar nuestro aviso de privacidad en la pagina de inicio del PARS

WorkingMinds

onsulting

llegar aquellas que estén disponibles conform e a la cantidad de cuestionarios respondidos.

Panel

A

Para comenzar ingrese a un cuestionario de acuerdo al area que quiere evaluar.

Cuestionario 01

Comunicacién

Evallie que tan robusta
es la comunicacién en
su empresa.

Cuestionario 05

Cadena de
suministros
Verifique la situacién de
su empresa en relacion a
las facetas de este
apartado.

Cuestionario 02

Modelo
operativo

Analice las difrentes
facetas del Madelo
Operativo en su
empresa.

Cuestionario 06

Talento

Analice las diferentes
facetas relacionadas al

persona de su empresa.

Cuestionario 03

Flujo de
efectivo y
liquidez

Verifique la situacion de
su empresa en relacién a
las facetas de este
apartado.

Cuestionario 07

Otros ingresos

Evalle siya ha
considerado las
diferentes opciones para
maximizar sus ingresos.

Cuestionario 04

Capital de
trabajo

¢iHa llegado ya al nivel
optimo de maximizacién
de este apartado?

Cuestionario 08

Reduccién de
costos y gastos
¢Hallegado ya al nivel
optimo de maximizacion
en los niveles de costos y
gastos?
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PARS - Plan Agil de Reactivacién Sostenible

Su Em presa .Lﬂ WorkingMi

D' I | I P Q RS Modelo Operativo
I l I l e l | S I O n e S e El siguiente grafico detalla la posicion de su em presa en relacion a las definiciones bajo las cuales opera en cadauna

de las categorias graficadas, y la distancia de dicha posicién versus las m ejores practicas disponibles
Categorias 00%

Canales
Diversidad disponible
Digitales &e-com m erce

* Las dimensiones se corresponden a cada uno de los cuestionarios Srtmans T

Rentabilidad
Estrategia de precios

Organizacion

Right-size

Estrategias de optim izacién
Estrategias de capacitacion

* Los resultados se agrupan en categorias conforme a la tematica

Procesos
Necesidad de redisefio
d e I a S re u nta S Viabilidad - Outsourcing
p g Viabilidad - Autom atizacion
Viabilidad de reduccién
Productos y Servicios
Expectativas Portafolio

Posibilidades Prom ocionales
Obsolescencia

* Losresultados permiten evaluar el nivel de madurez respecto al

Percepcion de idoneidad Basic mMedium Advanced Gap to Best Perf.
Rubrosde gasto revisados

tépico en Cuestién, en ma rca ndo IOS resu Itados en 3 niveles: iV seguridad trab.rem oto Las m ayores brechas expresadas en el grafico son indicativas de las dreas que potencialm ente requieren una

priorizacién m ayor,sin embargo, larealidad ylasnecesidadesde cadaem presason particulares.
7 . . . . . . R . .
Los resultadosaquireflejados,invitan aunam ayor profundizacién en el entendimientode larealidad
ba S I Co’ I nte rl I I ed I O O ava n Za d O especificade suempresa;y a partirde esta, definir lossiguientes pasos.
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PARS - Plan Agil de Reactivacion Sostenible

Su Em presa ‘;1 Working M|nd§

* Adicionalmente se calcula la distancia existente (gap) entre los Consolidado PARS

El siguiente grafico detalla la posicion de su em presa en relaciéon acada unade las categorias graficadas, y la distancia

FESUItadOS agregadOS, Obtenidos en Ias diferentes Categorllas' y |as de dicha posicién versus las m ejores practicas disponibles (Valor = 5)

Categorias Comunicacién

mejores practicas =

Com unicacion

Clientes; Em pleados; Estrategia

Proveedores Reduccién de
Modelo Operativo Costosy Gastos
Canales; Clientes; Organizacién;

Procesos; Productosy Servicios;

* El consolidado de las 8 dimensiones (o las resultantes

dependiendo del numero de cuestionarios respondidos) permite a, |

Modelo Operativo

Servicios; Proveedores; Ventas

identificar las diferencias entre estas, y establecer prioridades e s

Organizacion; Benchm arking;
Estrategia; Transporte;
Contratos; Envios - entregas
Talento

Em pleados; Estrategia; Talento Capitalde trabajo
Procesos; Hom e Office 7

Otros Ingresos
Clientes; Productosy Servicios;

Presupuestos; Ventas;
Negociacion Cadenade

Reduccion de Costos y Gastos Suministros

Procesos; Com pras;

Proveedores Lasm ayores brechas expresadasen el grafico son indicativasde lasareas que potencialm ente requieren una
priorizacién m ayor,sin em bargo, larealidad ylasnecesidadesde cadaem presason particulares.

Losresultadosaquireflejados,invitan aunam ayor profundizaciéon en el entendimientode larealidad

Worki ngM i nds especificade su em presa;y a partir de esta, definir los siguientes pasos.

consulting WorkingMinds - Al rights reserved 2020 contacto@workingmindsmx




‘1 Categorias Transversales

e Las categorias se repiten en mas de un cuestionario dependiendo
de su tematica; la vista transversal permite analizarlas por si
mismas, independientemente de los cuestionarios en los que
hace parte

e Se presentan entre 2 y 4 categorias por grafico, dependiendo de
los temas de referencia. Las 19 categorias se agrupan en 6
diferentes graficos

e Aligual que en los resultados de las dimensiones, se utilizan 3
niveles de madurez y se calcula la distancia existente (gap) entre
los resultados agregados, obtenidos en las diferentes categorias, y
las mejores practicas

* El consolidado de las 19 categorias (o las resultantes dependiendo
del numero de cuestionarios respondidos) permite identificar las
diferencias entre estas y establecer prioridades

WorkingMinds
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PARS - Plan Agil de Reactivacién Sostenible
S Eupre L5 WorkingMinds
Productosy Servicios, Ventas, Canalesy Clientes -

El siguiente grafico detalla la posicion de su em presa respecto a las categorias en los diferentes cuestionarios de
PARS, ofreciendo unavisén transversal acercade c/u de ellasy la distancia de estas vs. las m ejores practicas

i % % 0% 30% % % 60% 70% % 90%
Categorias w Y 20 0 40 50 60 70 80 0

Productos y Servicios
Capital de trabajo
Inventarios, Portafolio
Flujo de Efectivo y liquidez
Descuentos/ Promociones
Modelo Operativo
Descuentos/ Promociones,

Portafolio
Otros ingresos
Cond. Venta, Demanda,
Descuentos/ Promociones,
Portafolio, Rentab. / Prod Ventas
Ventas
Capital de trabajo
Presupuestos, Rentab. /

Cliente
Flujo de Efectivo yliquidez
%ventas a cred.
Modelo Operativo
Portafolio Canales
Otros ingresos
Capacitacion, Clientes, Pagos
variables
Canales
Modelo Operativo
Canales
Clientes
Cadena de suministros Clientes
Entregas
Comunicacion
Externa
Flujo de Efectivo y liquidez
Clientes, Descuentos /
Promociones
Modelo Operativo
Clientes + Lasmayores brechasexpresadasen el graficoson indicativasde las areasque potencialm ente requieren
O‘C'TS ""B 'eé"sd — unapriorizacién m ayor,sin embargo, larealidad ylasnecesidadesde cadaem presason particulares.
ientes, Cond. Venta,
Demanda, Descuentos / + Losresultadosaquireflejados,invitan aunam ayor profundizacién en el entendimientode larealidad
Promociones, Precios, Prog. especificade suempresa;y a partirde esta, definir lossiguientes pasos.
de lealtad, Rentab. / Cliente

Basic ®Medium Advanced Gap to Best Perf

“Las categorfas no graficadas no inciden en el prom edio;y no fueron graficadas ya que no han sido respondidos todos los
cuestionarios en los que se evaluan

WorkingMinds - All rights reserved 2020 contacto@workingminds.mx

PARS - Plan Agil de Reactivacion Sostenible

Su Empresa _ =T WorkingMinds

Consolidado Transversales PARS

El siguiente grafico detallala posicién de su em presa en relacién a cada unade las categorias transversales graficadas,
y ladistancia de dicha posicion versus las m ejores practicas disponibles (Valor = 5)

Categorias ., Estrategia
Tecnologiay

Automatizacion Olsanzaeicn

Home Office 33 Empleados
Envios - 22 P Productos

Entregas 2 L. 40y Servicios

Transporte ) Ventas

Proveedores 2 o Canales

Negociacion "/ Clientes

Contratos 3 Presupuestos

Commodity Procesos
Compras Gasto / Costo

+ Lasmayores brechasexpresadasen el graficoson indicativasde lasareasque potencialmenterequieren
unapriorizacién mayor,sin em bargo, larealidad ylasnecesidadesde cada em presason particulares.

+ Losresultadosaquireflejados,invitan aunam ayor profundizacién en el entendimientode larealidad
especificade su em presa;y a partir de esta, definir lossiguientes pasos.

*Las categorias no graficadas no inciden en el prom edio; y no fueron graficadas ya que no han sido respondidos todos los
cuestionarios en los que se evalian
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Contacto:
Froylan Campos s

fcampos@workingminds.mx. *
55 4860 2646

Fotos: pixabay.com / pexels.com
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