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Resumen

Este documento trata sobre la consultoria de Mypes la cual se llev6 a cabo con una
intervencién a una pequefia empresa local de la ZMG con el apoyo de los
estudiantes de ITESO que son Ivan Alejandro Orozco Aceves , German Pefa
Solarte y Arturo Garcia Alvarez, como contenido este incluye generalidades y
contexto de la empresa, diagndstico, validacion de diagnéstico, planteamiento
estratégico, propuestas de mejora para implementarse en la empresa, plan de
accion detallado, ajustes al plan de accion, grafico de Gantt, actividades realizadas
y su justificacion como también las fuentes consultadas, las recomendaciones en

los tiempos corto, mediano y largo plazo por dltimo vienen los anexos.

Tras haber analizado las necesidades y areas de mejora de la empresa se hicieron
diversas propuestas aimplementar por area. Este documento esta conformado por
entregables para la empresa tales como herramientas financieras, el comienzo de
un sondeo empresarial, asi como su investigacion previa, un manual de contratacion
e infografias las cuales complementan al manual de operaciones, como también las
investigaciones externas que se hicieron para poder cumplir y llevar a cabo los

entregables previamente mencionados.

Conforme se iban trabajando las diferentes areas de la empresa se percatd que la
empresa estaba en estado de sobrevivencia y que requeria soporte externo, asi
como la elaboracion de distintos materiales de apoyo para asi poder encaminarla a
un estado de confianza y que pueda seguir prosperando en un futuro.



Introduccioén

El proyecto Consultorias Universitarias ha sido desarrollado de manera conjunta por
el Instituto Tecnoldgico y de Estudios Superiores de Occidente (ITESO), y diferentes
instituciones, reuniendo instrumentos técnicos, humanos Yy financieros, que
permitan ofrecer a un costo accesible para el empresario de la micro y pequeia
empresa (MYPE), una orientacion hacia soluciones que mejoren la utilizacion de

sus recursos Y le faciliten la toma de decisiones.

El objetivo principal de este proyecto consiste en proporcionar a la MYPE un medio
para contribuir a su consolidacion, a través de un modelo de consultoria con
intervencion de estudiantes universitarios que da origen al nombre de “Consultorias

Universitarias”.

El objetivo anterior se pretende alcanzar a través de la mejora en aspectos
cualitativos y cuantitativos de las empresas segun sea el caso. Conscientes de la
particularidad de cada organizacién y de la pandemia por COVID 19, la consultoria
trata de establecer los puntos principales de apoyo a incidir en cada una de las
empresas, que permitan mejorar las condiciones de su desarrollo. Por tanto, se
establecen como beneficios posibles de la intervencién cualquiera de los siguientes

puntos:

Aspectos cualitativos.

. Mejora en los procesos de informacion y toma de decisiones (claridad
y oportunidad).
. Cambios en la motivacion del personal y su involucramiento en la

empresa (mejora del clima organizacional).

. Adquisicion de herramientas que mejoren la habilidad administrativa
(puntualizando la claridad en el rumbo de la empresa y una
coordinacion adecuada de esfuerzos con lineas de autoridad vy

responsabilidad bien definidas).



Aspectos cuantitativos:
. Optimizacion en la determinacion de costos y flujo de efectivo.
. Elevacién de aprovechamiento de recursos fisicos disponibles (mejora
en distribuciones de planta y equipo).
. Determinacion de estandares de medicion y control, (identificando
oportunamente desviaciones significativas, disminuyendo retrabajos y
desperdicios).
. Incremento del potencial de ventas (a través de la determinacion de

segmentos y posicionamiento mas adecuado).

Metodologia del proyecto

El proyecto se lleva a cabo en la empresa a través de las cinco etapas que se
describen a continuacion:
1. Levantamiento del prediagnostico: el cual pretende detectar como
maximo tres areas de la empresa en situacion critica que requieran ser
intervenidas, asi como aquellos indicadores que seran una clave en la
medicién de los resultados, en lo anterior participa el empresario con ayuda
del consultor.
2. Elaboracion y validacion del diagnéstico: en esta etapa se buscan los
datos e informacion necesarios para identificar la problematica y las causas
que la originan, dicho diagnostico es validado por el empresario.
3. Disefio de propuestas de mejora: tiene como finalidad plantear las
alternativas de solucion a los problemas encontrados en el diagnéstico y
seleccionar aquellas que sean viables de desarrollar, de acuerdo con los
recursos humanos y de tiempo que se disponen.
4. Implantacion y medicion de resultados: desarrollar los proyectos de
mejora en la empresa en conjunto con el empresario y el personal

involucrado, buscando que estos Ultimos se apropien de ellos.



5. Presentacion final y evaluacion del proyecto: en esta etapa se
presenta el informe de resultados ante el empresario y las instituciones

promotoras del proyecto.

El proceso de intervencion en cada empresa se realiza a partir de las inquietudes
manifestadas por el empresario al inicio del proyecto, mismas que son atendidas
por un equipo multidisciplinar de universitarios, en coordinacion con

un docente consultor.

El informe que se presenta a continuacion es el resultado de esta intervencion

efectuada en la empresa.

l. Desarrollo del proyecto

1. Generalidadesy contexto de laempresa
1.1 Historia de la empresa

Inici6 actividades en 2012 en Zapopan, con un enfoque de asesorias en inglés
principalmente en cafés y espacios publicos. Empez6 con dos socios, la empresaria
y su amiga quien se retiré de la actividad unos afios después. En 2013, la
empresaria se da de alta ante el SAT como “persona fisica con actividad
empresarial’. Entre 2014 y 2015 cambia su actividad, con la participacion de ambas
socias, una administradora, alrededor de 15 maestros y voluntarios que
administraban los grupos de conversacion. Durante este tiempo ambas socias
realizabas diferentes actividades, una dedicada a la parte administrativa del negocio
y la otra a la parte académica. Posteriormente, la socia se embaraza y decide
retirarse del negocio mediante un acuerdo amigable, dejando todo en manos de la

empresaria.

La empresa comenz6 con grupos de conversacion para adultos que requerian de

espacios para practicar el inglés como segundo idioma. Posteriormente, se



comienzan a ofrecer dos servicios mas, uno enfocado a clases para nifios a partir
de los 5 afios y uno personalizado para nifios a partir de los 3 afos, adolescentes y
adultos. Al comenzar la diversificacion de servicios, se contratd a una persona que
se dedicara tiempo completo a la administracion de la empresa, asi como un
especialista en marketing y un contador externo. Ademas, en 2021 se contraté a
una persona de medio tiempo para apoyar al administrador en sus actividades

debido al crecimiento de la empresa.

Se contaba con sesiones presenciales en la ubicacién de la empresa para los
servicios personalizados y de nifios, asi como sesiones en cafés para el servicio de
conversacion. En los ultimos afios se ha comenzado a trabajar con el sector
empresarial, en el que se proveen clases de inglés y club de conversacién enfocado
a las necesidades de la empresa. A partir de la pandemia por COVID-19, todos los

servicios migraron a una modalidad en linea, proceso que ha permitido generar un
mayor alcance geografico.

1.2 Entendimiento de negocio

La empresa maneja un esquema de clases de inglés con diversos horarios en el
transcurso del dia, este servicio se imparte mediante plataformas digitales en linea
donde los colaboradores que imparten estas clases son maestros y maestras
expertos y calificados. Ademas, la empresa brinda una flexibilidad para que los
clientes se sientan con la libertad de elegir entre un maestro nativo y un maestro
mexicano bilingle, el servicio que ofrece basicamente se divide en tres diferentes

tipos de productos que son:

-Clases para nifios a partir de los 5 afios de edad, esta enfocado hacia nifios que
quieren aprender el idioma inglés. En este se utilizan metodologias y actividades
dinAmicas que despiertan la curiosidad de los alumnos y generan un espacio de

aprendizaje feliz



-Club de conversacion para personas a partir de 15 afios de edad, aunque se han
tenido participantes maéas jovenes. Estd enfocado hacia personas adultas o
adolescentes que quieren practicar y mejorar su nivel de inglés en un ambiente mas

relajado.

-Clases personalizadas para nifios a partir de los 3 afios de edad en compafia de
sus papas, adolescentes y adultos. Estd enfocado a todos aquellos clientes que
quieren aprender el idioma inglés enfocados a sus necesidades y estilo de

aprendizaje.

La empresa basicamente tiene cinco areas funcionales donde se desempefian
papeles distintos. La primera area es la administrativa, donde existe un gerente o
encargado de la administracion, ademas se cuenta con un auxiliar administrativo
donde su proposito es basicamente coordinar la asignacion de los profesores alos
grupos de alumnos, también los horarios y generar enlaces de reuniones para que
posteriormente sean compartidos a los profesores y asi puedan impartir las clases.
Ademas, el departamento de administracién gestiona los cobros, los pagos y se va
realizando un registro de toda esta informacion que se hace llegar ala parte directiva

de la empresa.

Otra area funcional de la empresa es la operacion. Dentro de esta area es donde el
papel importante lo fungen los colaboradores, es decir, los profesores, donde su
proposito es brindar clases de calidad para todos sus alumnos, ademas de cumplir
con puntualidad y profesionalismo para desempefar estas actividades.El area
directiva de la empresa es ocupada por la duefia y gerente general de la empresa,
se involucra practicamente en todas las operaciones, desde la coordinacion de
profesores, asignacion de grupos, pagos, cobros, toma de decisiones con la
informacion recopilada, entrevistas laborales para reclutar nuevos profesores,
generar retroalimentaciéon con los clientes, entre otro. Ella es la encargada de

resolver cualquier situacion imprevista y darle solucion.

Cabe destacar que existen otros dos servicios que se reciben de manera externa,

son el &rea de mercadotecnia y el area de la contabilidad. El &rea de mercadotecnia
10



es llevada a cabo por una agencia de mercadotecnia que maneja la publicidad, las
redes sociales y la pagina web de la empresa y el &rea contable es llevada a cabo

por una contadora externa a la empresa.

Finalmente, en el area de mercadotecnia la empresa no esta teniendo el impacto
mediatico en redes sociales que deberia tener, se cuenta con un gran potencial,
pero no se esta llegando al alcance que podria llegar.

Diagrama del proceso

N Proporcionar )Ohwdlﬂﬂe >
informes prueba gratis

L

Ao o 3 Solicitud de
feedback

1.3 Fundamentos estratégicos de la empresa

La empresa habia experimentado con anterioridad ejercicios de consultoria donde
brindaron apoyo para establecer una propuesta de valor que es: “Practicar la
confianza, espontaneidad, emocioén, convivencia y reflexion” posterior a esto el
equipo consultor propone que dicha propuesta de valor debera tener ajustes, estos
ajustes seran parte de las propuestas de mejora de la empresa.Ventaja
competitiva de la empresa. La principal ventaja competitiva que el equipo
consultor considera que la empresa tiene respecto a sus competidores, es que la
metodologia que se utiliza para aprender inglés es distinta al resto. Deja de ser una
escuela tradicional de inglés y se enfoca en los perfiles de las personas. Cuando las
personas hablan otro idioma tienden a cambiar su personalidad y su manera de
expresarse, entonces esta empresa se enfoca precisamente en ayudar a las
personas a que puedan dominar el idioma inglés conservando su personalidad y su
manera de expresarse.
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Estrategia genérica: liderazgo en costos, nicho de mercado o diferenciacion.
La estrategia genérica que utiliza la empresa es de diferenciacion, debido a que
se caracteriza por utilizar una metodologia distinta a la tradicional para aprender el

idioma inglés.

1.4 Andlisis del entorno

La empresa originalmente inicié sus servicios de manera presencial, pero dada la
situacion de la pandemia originada por el COVID-19 sus servicios tuvieron que
migrar a la modalidad en linea, entonces al momento de comenzar a trabajar con la
empresa se realiz6 un andlisis del macroentorno donde se consideraron los factores

politico-legal, econdmico, sociocultural, tecnoldgico y ecoldgico.

Hoy en dia el 72% de los mexicanos con estudios de nivel superior y técnico pierden
oportunidades de trabajo por no saber inglés segin una encuesta realizada por la
OCCMundial. Ademas, dicha encuesta afirma que el 64% de las entrevistas de
trabajo piden como requisito dominar el inglés y realizan la conversacion en ese
idioma, mientras que a un 9% le han pedido una acreditacién y a 6% le han hecho

examen escrito.

El uso de plataformas digitales también es un factor que ha aumentado
considerablemente a raiz de la pandemia originada por el COVID-19, el claro
ejemplo esta en que el uso de las redes sociales en el mundo tuvo un aumento en
el uso de estas mismas de hasta el 27%, segun el informe Digital 2021 elaborado

por Hootsuite y We are social.

A continuaciéon, se mostraran algunos aspectos que pueden representar una

oportunidad o una amenaza dependiendo de la variable para esta empresa:

Tablaresumen
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Variable

Oportunidad

Amenaza

Aspectos econémicos:

PIB JALISCO 2021

El 2020 el PIB del estado de
Jalisco tuvo una caida del 6.9%
pero en 2021 se estima un
incremento del 5.6%, esto es
una gran oportunidad para que
la empresa logre obtener mas
clientes, debidoaque elPIBesta
creciendoy esto quiere decir que
las personas del estado de
Jalisco van a disponer de un
mayor poder adquisitivo y
podran retomar las actividades
por las que se limitaron el afo
pasado por la crisis econdémica

que origino la pandemia.

Fluctuacion en el tipo
de cambio

El tipo de cambio representa
una amenaza debido a que €l
pago a algunos
colaboradores en el
extranjero es es en dolares,
entonces todo el tiempo esta
expuesto este costo directo
ante la pérdida o]

del

mexicano respecto al délar

debilitamiento peso

Aspectos socioculturales,demograficosy ambientales:

Exigenciadelinglés
en los trabajos

OCCMundial destacé que de

acuerdo a una encuesta que
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aplico, 72% de los mexicanos
con estudios de nivel superiory
técnico pierden oportunidades
de trabajo por no saber inglés.
Esta es una gran oportunidad
gue la empresa debe considerar
para acaparar mas clientes de
este rubro.

Habitos de aprender
inglés

Segun un estudio elaborado por
EF English Proficiency Index
(EPI) afirma que el nivel de
inglés en  México  sigue
disminuyendo y se coloca como

un pais con nivel bajo.

Ubicacién de

empresas

Existencia de empresas
transnacionales ubicadas en la
ZMG que contratan practicantes
de universidades tapatias y les
solicitan el dominio del idioma
inglés.

Aspectos politicos, legales y gubernamentales:

Regreso aclases

presenciales

Muchas personas prefieren
llevar a cabo las clases de
manera presencial.

Aspectos tecnolégicos:

Disponibilidad y
equipo

Con la pandemia muchas
empresasy plataformas digitales

han mejorado su calidad,

14




simplicidad y su menu de
opciones para impartir clases de

una mejor manera

Aspectos de competencia:

Rivalidad entre
competidores

La rivalidad entre los
competidores es alta, por
estar ubicados en la zona
metropolitana de
Guadalajara.

Entrada potencialde

nuevos competidores

La entrada potencial a
nuevos competidores es alta
porque la tendencia hacia
dominar el inglés como
minimo y el requerimiento de
los trabajos para personas de
estudios de nivel superior es
algo que ha dado origen a la
creacion de muchas escuelas

de idiomas

Productos sustitutos

El mundo cibernético esta
mas alla de cualquier cosa,
existe la posibilidad de que

los clientes prefieran ahorrar

15




un dinero y aprender por
sitios web gratuitos, por lo
tanto, esto representa una
amenaza a nivel medio.

Poder de negociacion
conlos

consumidores

Los clientes tienen un alto poder
ya que no hay un factor decisivo
para la eleccién de un espacio
para aprender inglés. Lo que
determinaria su decision seria
por medio de recomendaciones,
precios o variedad en paquetes
en ECC GDL.

Poder de negociacion
delos proveedores

El poder de negociacion de
los proveedores se considera
baja porque se tiene
insuficiencia de plataformas
digitales y deficiencia para

conservar a los proveedores.
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Diamante de Porter
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Conclusiones del analisis:

Después de haber realizado el diagrama de las 5 fuerzas de porter es posible
concluir que vivimos en un mundo globalizado donde la rivalidad entre los
competidores cada dia aumenta mas por el crecimiento de habitantes e
inversionistas. Por estar situados en una Ciudad como lo es la ZMG aumenta la
posibilidad de rivalidades por la intervencion de la innovacion y tecnologia un tema
gue esta rebasando todos los medios posibles en educacién. Ya visualizado el
diagrama de porter se puede detectar que el poder de rivalidad entre competidores
es alto, es decir que se tiene dentro del mercado instituciones muy parecidas a la
empresa gque representan a los competidores. Una ventaja que tiene la empresa es
gue cuenta con distintos paquetes a ofrecer al publico, lo que hace que el poder de
negociacion con el consumidor sea medio, ya que no existe algun aspecto concreto
y cerrado para adquirir el servicio, es decir, en el momento el consumidor tomara la
decision de aceptar el trato o preferir otro espacio de estudio. Asi mismo se tiene
como nivel medio por parte de productos sustitutos, ya que como se menciona al
inicio se puede decir que la innovacién y tecnologia estdn saturando el mercado,
pero de igual manera impulsando a hacer cambios estratégicos en cuanto a
innovacion, es decir cambiando de lo tradicional a lo moderno para mantener el
posicionamiento de la empresa y seguir en el mercado. Por dltimo, se tiene la
amenaza de nuevos competidores que es alta, ya que como se mencionaba la
evolucion va generando nuevas empresas posicionadas en el mercado con grandes

similitudes corporativas.

2. Diagnostico
2.1 Metodologia del diagndstico

Partiendo del concepto que diagnosticar es en esencia la identificacion de
problemas a partir de sintomas, el proceso de diagnéstico se centra principalmente

en la obtencion, procesamiento y andlisis de informacioén, con el objetivo primordial
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de identificar aquellas situaciones que requieren ser modificadas a fin de lograr

mejores resultados en la empresa sujeta a este proceso.

Para realizar un diagnéstico empresarial en la practica se puede proceder de dos

maneras distintas:

e Una formaamplia y abierta que somete a un escrutinio a todas y cada una de

las areas que integran la empresa.

e Una forma restringida y cerrada que centra el analisis exclusivamente en

ciertas areas especfficas.

La primera forma presenta la ventaja de ser mas exhaustiva y de hecho puede
derivar en una verdadera reingenieria de la empresa, sin embargo, esto implica un
plazo més prolongado para su realizacion y la asignacion de mayores recursos tanto
humanos como financieros. Por otra parte, también presenta el riesgo de generar
inquietudes no deseadas en areas mas sensibles que podrian conducir a resultados

contrarios a los buscados.

En cambio, aun cuando el segundo enfoque es un tanto limitado, los requerimientos
de tiempo y recursos son menores Yy estos pueden ser dirigidos a las areas
prioritarias, de acuerdo con los sintomas detectados previamente, los que en todo

caso deberan ser confirmados.

Con base en lo anterior y teniendo en cuenta las restricciones de tiempo y recursos
del Programa de Consultorias Universitarias, el proyecto que aqui se presenta se
centra en las areas prioritarias inicialmente identificadas.

2.2. Proceso particular
El equipo consultor junior en compafia de su consultora senior comenzo

escuchando y observando una entrevista de pre-diagnéstico realizada por Karla
Carrillo quien forma parte del equipo coordinador del PAP, que se habia realizado
con anterioridad a la directora general, donde hablaba de manera muy general de

la empresa. Posterior a esto, el equipo comenzoé trabajando en el entendimiento del
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negocio, asi como el analisis del entorno. Ademas, se indagd de manera general
por sus paginas web y sus redes sociales. Posteriormente se comenz6 acordando
una cita para una sesion en linea, donde el equipo consultor se reuniria con la duefia
y directora general, en esta reunion la empresaria explicaria las generalidades como
su historia, actividades, procesos y la manera en que se gestionan, ademas sefialé
aspectos y oportunidades de mejora muy puntuales en los que queria que se le
apoyara. Por otra parte, el equipo consultor planteé previo a la reunién varias dudas
y cuestionamientos acerca de la operacion y de las actividades que se realizan,
estas dudas y cuestionamientos fueron resueltos por la empresaria. Luego de que
se explicara al equipo consultor la manera de operar, se realiz6 un diagrama de flujo

general de procesos.

Posterior a lo antes mencionado y para comenzar la parte del diagndstico, la
empresaria facilitd los contactos del personal que consideraba mas importante, con
esta informacion el equipo de consultores junior se dio a la tarea de contactar al
personal seleccionado, con el fin de programar entrevistas donde la idea era

compartir su experiencia laboral y sus roles.

Con la informacién antes mencionada, el equipo consultor identific6 que no se
contaba con un plan estratégico y con poca informacion financiera, por lo que se
solicitdé que compartiera toda aquella informacion financiera y general que en ese
momento se consideraba valiosa y util. Una vez recibida la informacion se organizé
una reunién con la empresaria para comenzar a elaborar un andlisis financiero y un
plan estratégico donde se definirian elementos como la mision, vision, valores y
objetivos de la empresa. Después el equipo consultor realizé una serie de encuestas
que fueron enviadas tanto a la empresaria como a los colaboradores previo a la
reunién, con el fin de que a través de estas encuestas resultara mas facil definir los
elementos del plan estratégico. Al concluir estas actividades, se lograria definir el

plan estratégico con los elementos antes mencionados.

Después de haber definido el plan estratégico y las entrevistas, el equipo consultor

junior con el apoyo del consultor senior, realizé un andlisis de los hallazgos mediante
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un reporte de entrevistas. Ademas, se realizd un andlisis financiero de los datos

otorgados por la directora, una revision de marketing, administracion y operaciones.

2.3. Descripcion de lasituacion de la empresa

El area de administracién se lleva a cabo por dos personas que se encuentran en

un nivel jerarquico inferior al de la duefia de la empresa, estas personas son la

administradora y su auxiliar administrativo o coordinador académico. La empresa

opera bajo el régimen fiscal de personas fisicas con actividad empresarial.

La empresa anteriormente habia definido una mision por escrito que solo se enfoca

a uno de los tres principales servicios que maneja, el cual es el servicio de clases

de inglés para infantes y esta no era conocida por todo el personal de la empresa.

Asi mismo, no cuenta con metas y objetivos establecidos y por escrito, ni generales,

ni por area. Por ende, el personal de la empresa no tiene conocimiento acerca de

esta cuestion.

El organigrama de la empresa es el siguiente:

&

GERENTE COORDINADOR

G 5 S
r -3 MARKETING

b ADMINISTRADOR @ |

A
r COORDINADOR ACADEMICO @
CONTADOR | DISENADOR
GRAFICO
ADMINISTRADORES DE SESIONES Q

INSTRUCTORES

21



Cabe destacar que los colaboradores de la empresa no conocen el organigrama,
pero el hecho de que es una empresa pequeia favorece bastante el contacto directo

de los colaboradores con los altos mandos.

El personal si es supervisado, por la duefia de la empresa a través de
retroalimentaciones que los propios clientes le proporcionan, de esta manera
verifica que los colaboradores lleven a cabo de manera correcta sus labores.

Dentro de lo correspondiente al area de recursos humanos, se puede percibir
mediante las entrevistas realizadas a 10 colaboradores de la empresa, 8 de ellas en
espafiol y 2 en inglés, que no existe una definicién de roles y actividades a realizar
gue permita un mejor trabajo. Ademas, no se cuenta con reglamento interno de
trabajo formal en el que los colaboradores puedan basarse para realizar sus
actividades, los colaboradores no cuentan con un contrato formal de trabajo siendo
esto un aspecto que ha generado una falta de formalidad entre los colaboradores y
la empresa. Dentro de la falta de contratos, se considera la falta de prestaciones a

empleados. Tras las entrevistas a 10 colaboradores, se observé lo siguiente:

e A6 de los colaboradores les gusta la forma de ser de la empresaria, ya que

se sienten en confianza y reciben ayuda de su parte.

e 7 colaboradores consideran que se requiere de una biblioteca de recursos,
donde puedan encontrar variedad de materiales para complementar sus

clases.

e Algunos colaboradores consideran que las reuniones entre profesores
podrian resultar beneficiosas para su trabajo, ya que tendrian la oportunidad

de intercambiar ideas y métodos para la planeacion de sus clases.

e En general, el clima laboral dentro de la empresa es considerado bueno,

aungue un poco informal por los aspectos anteriormente mencionados.
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Reporte de entrevistas.
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REPORTE ENTREVISTAS A COLABO)

Colaborador [ | [ | [ |

Puesto Aux Administrativo Profesora Profesor Profesora Marketing Digital (externo)
[Tiempo en la empresa 2 meses 10 meses 8 afios 3 meses 1.5 afios

[Trabajo anterior RH Profesora Profesor Profesora Coordinacién Mkt Digital
efe Inmediato Caro Marga Marga Marga Marga

Horario 10 hrs/semana 10.5 hrs/semana 6 hrs/semana 6 hrs/semana Por objetivos

Contrato No No No No No

Reglamento Interior No No No No No

Prestaciones No No No No No

[Objetivos de la empresa |No No No No Si (Mkt)

Toma la asistencia de las clases

Horas de clase, planes de estudio,

Diagnéstico de objetivos,

Persona de ventas

-y s que reakza del . regnglra pagos, Horas de clase, check in con Horas dg clase, planes de estudio, temas y recursos paral resultados. pafadns‘ propuesta de
'seguimiento y registro de alumnos, planes de estudio. evaluacion de alumnos. N negocio, disefio grafico, Facebook,
WhatsApp. B resultados de cada canal.

. . Buena Buena Amigable Confianza Buena

[Relacion con la direccion
Profesional Profesional Profesional Profesional Agradable
Cordial Cordial Cordial Sin relacion Cordial

Reiacion con companeros |No familiares No familiares No familiares No familiares No familiares
Reuniones Clases de espafiol Reuniones Clases de espafiol Reuniones
r— 1 Es detallada Como se paga Confianza Potencial de la empresa

|, Qué le gusta? NA Es de ayuda Entrega de reportes Ayuda que proporcional il | Pasion por el Mkting
NA Es exhaustiva NA NA NA
Horarios Comunicacion por WhatsApp Malos entendidos con profesores :::f:;um vislin general de ta Poca inversion

ué no le gusta?
Qué nole gusta Registro de informacién Falta de informacion Malos entendidos con I NA :;s:;‘n:nbs planes que se

Registro de pagos NA NA NA NA
Formatos para registros Mas contacto con ofros maestros | Biblioteca de recursos Biblioteca de recursos Analisis de métricas y datos

; Qué falta para mejorar? |Herramietas administrativas Biblioteca de recursos NA Mas materiales Actualizacion
Conocimiento de las herramientas |Newsletter para capacitaciones |NA NA NA

Biblioteca de recursos

Reuniones de maestros

Excel con los horarios de los
maestros

Menor rotacion de profesores

;‘?r:énf:i;:gs realizaria Nueva publicidad Coordinador académico Mas contacto con los alumnos NA Ampliar campafia publicitaria
Videos de las clases (YouTube) | 00rackin de pianes de estudio |, NA NA
pagada
Bueno Bueno Bueno Bueno NA
[Clima Laboral Poco contacto con maestros NA Un poco informal Cordial NA
Marsa es muy breve y directa NA Se entienden las resEunsabiIidades NA NA
RADORES
| — — —
Profesor Profesora Profesor Contadora (externo) Gerente de Administracion
3 meses 1 afio NA 2 meses 4 afios.
Consultor Profesora 2 afios NA Estudiante
NA
Variado Variado Variable NA 40 hrs/semana
No No No NA No
No Si Si (basicas) NA Si
No No Si (vacaciones) NA Si
No Si (se Eierden) Si (basicos) NA No
Coordinacién de horarios, enlace
. para asignacion de grupos y
Horas de clase, planes de estudio. |Horas de clase, planes de estudio. BEED EIE T C 2 TS Declaracion fiscal de la empresa. |colaboradores, registro de pagos,
otros colaboradores. "
cobros, entradas y salidas de
efectivo.
Buena Buena Muy buena NA Excelente
Amigable Profesional NA NA Profesional
Amigable Sin relacion Cordial NA Muy buena
No familiares No familiares No familiares NA No familiares
NA NA NA NA NA
Consistencia de . Apertura de \iaaamy El frato con iy NA Trato con |
Flexibilidad de [ Confianza MR en profesores |Factor humano NA Maodo de trabajo
Método de trabajo Libertad en las clases NA NA Etica y moral
No hay contrato Que los maestros salgan puntuales| Retencion de parte del sueldo NA Mezcla de roles [
No hay prestaciones Duraci6n de la clase NA NA No hay definicion de actividades
NA NA NA NA NA
NA Tiempo de preparacion de clase  |Mas material didactico NA Definir roles
NA Herramientas a ofrecer a alumnos |Biblioteca de recursos NA it:jirzlzraclrwdades =
NA Reestructurar ejercicos Clases mas dinamicas NA NA
Contratos y prestaciones Reuniones de profesores Biblioteca de recursos NA BT CE U B ESRTEED
de cada quien
Més formalidad en la empresa  |Biblioteca de recursos Reduck carga de busquedade Delegar responsabilidad
materiales
Profesores de confianza Examenes para alumnos NA NA NA
NA NA Bueno NA Muy bueno
NA NA NA NA Ameno
NA NA NA NA Relajado

Respecto al area de mercado, la empresa de primera instancia cuenta con una

pagina Web activa, es decir, con constancia en sus publicaciones donde dan la

bienvenida, ofrecen la variedad de servicios, menciona las ubicaciones, contacto y
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es transparente con los precios. La cuenta de Facebook con 3,040 dandole me
gusta a la pagina y 3,084 seguidores. La segunda red social es Instagram donde
tienen 120 seguidores. Estos son sus tres canales de comunicacion donde son

efectivos, concretos y acorde con lo que quieren transmitir.

En lo correspondiente al area de operaciones, la empresa realiza sus procesos de
planeacion y toma de decisiones se realizan de manera empirica. Los profesores
reciben una serie de lineamientos como base general para dar las clases al inicio
de su trabajo en la empresa. Sin embargo, estos reciben libertad respecto a como
planean y dan sus clases. Las operaciones se dividen en tres servicios: para nifos,
conversacion y personalizado, dependiendo el objetivo que el cliente busque. Los
alumnos pasan por un proceso de entrevista y evaluacion de manera previa,
posteriormente se les asigha un maestro dependiendo el servicio y se llevan a cabo
las clases. Dentro del servicio personalizado, posterior a la entrevista y evaluacion,
se llevan a cabo algunas clases con el maestro asignado para que conozca de mejor
manera al alumno y pueda armar un plan de estudios de acuerdo a sus necesidades.
En el servicio de conversacion, la participacion del alumno es mas independiente,
dado que al inicio de la semana se les envian los temas y que maestros guiaran la

sesion y el alumno escoge aquel que sea de su interés.

Proceso de servicio para nifios.

Envié de horario Envié de horario Clases y
si=—>  yfichade ———> yfichade evaluaciones
/‘ inscripcion inscripcion

Contacto de

Serie de y
gg%iic p:kf preguntas —> Clase de Prueba —————>¢

K ) Agradecer el
T ﬁ ot —)n

Proceso de servicio de conversacion.
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Dentro de lo que corresponde al area de finanzas dentro de la empresa, cabe
destacar que todos los reportes financieros son generados por la duefia y gerente
general de la empresa, dentro de lo que realiza, se encuentra un reporte generado
en una herramienta de hoja de célculo digital donde se van registrando los pagos y
los cobros de cada alumno o colaborador de la empresa, posterior a esto, con esta
informaciéon se va generando una especie estado de resultados que al final se
convierte en un estado de flujo de efectivo de la empresa donde todas las entradas
y salidas de la empresa estan registradas en este reporte cabe destacar que la

empresa no genera un balance general.

En la siguiente imagen se puede observar un andlisis vertical en el estado de
resultados de manera mensual que se llevo a cabo por parte del equipo consultor
junior, el objetivo y la finalidad de este andlisis vertical es que se consideren las
ventas totales de la empresa como el 100% de lo que la empresa genera por mes,
entonces el resto de las cuentas representara la manera en la que se distribuyen y

se consumen ese 100% de las ventas.

Febrero Marzo Junio Julio

Utilidad operacional
Gastos de financieros L
Utilidad antes de impuestos
IVA

ISR

ISR retenciones
Utilidad Neta

26



En la siguiente imagen podemos observar la tendencia de las ventas de la empresa,
mes con mes, donde se puede observar claramente que los meses mas altos son

de Marzo a Junio y los periodos de estacionalidad son Enero, Febrero, Abril y Mayo.

TENDENCIA DE VENTAS 2021

Emero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio

En la siguiente imagen se puede apreciar la tendencia de la utilidad neta por mes,
en este caso se puede apreciar que incluso se inicia con pérdidas, pero
posteriormente las utilidades van aumentando hasta llegar al mes de Junio que es

cuando empiezan a disminuir.

TENDENCIA DE UTILIDAD NETA 2021 POR MES

Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
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En la siguiente imagen se puede observar la tendencia de la utilidad bruta mensual,
En este caso la utilidad bruta tiene una fluctuacion regular, esto debido a que se

relaciona directamente con la tendencia de las ventas mensuales, por ende, tiende

a ser muy similar.

TENDENCIA UTILIDAD BERUTA 2021 POR
MES

Enero Febrero Marzo Abril Mavyo Junio Julio

En la siguiente imagen se puede apreciar la tendencia del costo de venta por mes,
en este analisis se puede comprender que el costo de venta se determina por todos
aquellos desembolsos o salidas de dinero directamente relacionados con la venta

final del servicio ofrecido. Aqui se puede apreciar que los meses con el costo mas

alto son Marzo, Junio y Julio.
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TEMDEMCIA COSTO DE VENTA 2021 POR
MES

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio

Finalmente, en la siguiente grafica de pastel se puede observar la estructura del
estado de resultados en lo que va del afio, este andlisis sirve para identificar a qué
rubro de la empresa se estan destinando el 100% de las ventas totales. Se puede
identificar que el costo de ventas y los gastos de administracién son los elementos

gue mas impactan de manera directa a las ventas.
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Estructura del estado de resultados

0.48%
0.44%

186%

0.06%

4.00%
Costo de ventas m UHilidad bruta m Gastos deventa

Gastos de administracion m Otros gastos Utilidad operadonal

Gastos de financieros n Utilidad antes deimpuestos = IVA
ISR

ISR retenciones Utilidad Neta



2.4. Analisis e interpretacion de resultados
2.4.1. Instrumentos de analisis y justificacion

Herramienta DIE del CUE

Esta herramienta DIE creada por parte del CUE del ITESO nos ayuda a crear un
diagndstico mas amplio de la empresa, detectando informacion valiosa sobre las 5
areas funcionales. Al contestar un 90% minimo de la herramienta los resultados son
presentados en graficas para su mejor entendimiento y son garantizados en cuanto
a generales e individuales por area, para asi encontrar aspectos débiles o con
oportunidades contra las ventajas encontradas.

Andlisis FODA

Este analisis es muy Util y de los més béasicos dentro de las empresas de cualquier
ambito ya que nos ayuda a encontrar aspectos negativos y positivos dentro de una
organizacion, con los cuatro cuadrantes que son fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas y con ello tener un contexto actual de la empresa, asi como

aspectos externos e internos de la misma.
Arbol de problemas

El analisis del arbol de problemas es una herramienta didactica donde facilita la
habilidad de entendimiento de la probleméatica actual dentro de la empresa. En
donde se detectan las causas que originan cierto problema y los efectos que estéa

ocasionando y asi poder intervenir en los aspectos que mas lo requiera la empresa.
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2.4.2. Aplicacion del instrumento y explicacion de su contenido y resultados

Herramienta DIE del CUE
RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BASICA RESULTADOS GLOBALES DE LA EMPRESA: BASICA

Areas funcionales Areas transversales
J|I:I=7‘5y<=10 [>=5y<75MP=31y<5 M>=0y<3.1 | Escalas de calificacion o >=78y<=10 [FSy<75MP=31y<5 MF0y<3.1

| Escalas de calificacion:

CALIFICACION CALIFICACION
PUNTOS PUNTAJE PUNTOS PUNTAJE
CRITERIO (click para CATEGORIA (clickpara  CATEGORIA
OBTENIDOS MAXIMO detalles) OBTENIDOS  MAXIMO dotalles)
GESTION 480 1350 36 . |ESTRATEGIA 4.1 BASICA
AF2. [VENTAS Y MERCADOTECNIA 510 1200 43 BASICA P12, |[CALIDAD 2050 669.0 44 ‘BASICA
AF3. |OPERACIONES 830 1260 5.0 CONFIABLE PT3. | SISTEMA DE INFORMACION 139.0 3050 48 ‘BASICA
AF4. |RECURSOS HUMANOS 920 165.0 5.6 CONFIABLE PT4. |GESTION DE LA INNOVACION Y LA TECNOLOGIA 210 60.0 3.5 BASICA
AR5, |FINANZAS 70 137.0 52 CONFIABLE TOTAL DE LA EMPRESA 5250 1206.0 44 BASICA
TOTAL DE LA EMPRESA 325.0 683.0 a7 BASICA
% de respuestas
T POrCTIIIO G U Preg Ui
94% contestadas es suficiente
o para obtener resultados
-
AF1L. GESTION PT1. ESTRATEGIA
AF2. VENTAS Y TOTAL DE LA EMPRESA PT2. CALIDAD
AFS. FINANZAS MERCADOTECNIA

AF4. RECURSOS PT4. GESTION DE LA’

PT3. SISTEMA DE
AF3. OPERACIONES INNOVACION Y LA
HUMANOS TECNOLOGIA INFORMACION

Acorde a los resultados obtenidos en el DIE lo que observamos es que en general
la empresa se encuentra en categoria basica con un puntaje de 4.7 de 10.
Desglosando la tabla nos damos cuenta de que esta dividida en areas funcionales
y &reas transversales. En primera instancia tenemos las areas funcionales y
detectamos que los criterios de gestion, ventas y mercadotecnia estan en categoria
basica.
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Subiendo de puntaje estan operaciones, recursos humanos y finanzas en nivel
confiable. En la segunda grafica se encuentran las areas transversales donde los
criterios de estrategia, calidad, sistemas de informacion, y gestion de la innovacion
y tecnologia estan establecidos en un nivel basico. El area de gestion es
recomendable trabajar en comunicacién e integracion corporativa ya que es parte
clave para el buen funcionamiento de la empresa. Un punto critico es el control, ya
gue no estan establecidos los objetivos, metas a corto ni largo plazo, misién, vision,
y valores que son parte fundamentales para que estén bien establecidos en una

empresa por ende es lo principal empezar a trabajar

Por otra parte, en el &rea de mercado su puntaje del DIE fue de 4.3 considerado
basico, destacando en sobrevivencia el criterio de conocimiento de las amenazas
para el mercado y la empresa y con 0.6 el posicionamiento de la empresa siendo el
mas bajo. En los resultados de operaciones se encuentra competente sin embargo
es importante mencionar que en el criterio de gestion del stock es considerado en
sobrevivencia con 0.0 por cuestion que no aplica dentro de la empresa. El area de
recursos humanos se encuentra en la cima con un puntaje de 5.6 es decir, es
confiable. Por Ultimo, esta el area de finanzas con 5.2 recalcando que esta en

sobrevivencia con 2.2 la estrategia de precios.
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Tabla de Fortalezas y Debilidades

FORTALEZAS

DEBILIDADES

FA1: Existencia de colaboradores confiables para
delegar actividades administrativos

FA2: Existencia de la definicion de una misién del
servicio estrella

FA3: Cercania de la empresaria con colaboradores
y clientes

FA4: Cuenta con experiencia de 12 afios en el
sector

DA1: La misién que se tiene es solo de un servicio,
dejando fuera la empresa de manera integral

DA2: La mision del servicio estrella solo es
conocido por algunos colaboradores

DA3: La estructura organizacional es tedrica y no
en préactica

DA4: Los objetivos de la empresa son generales y
solo los conoce y tiene claros la empresaria

FRH1: Ambiente de confianza

FRH2: Hay compromiso de colaboradores por
hacer bien su trabajo

FRH3: Profesores expertos

DRH1: Informalidad (contratacién, definicion de
roles, responsabilidades, comunicacién)
DRH2: Individualismo
colaboradores-profesores

DRH3: Dependencia del conocimiento de los
profesores para disefiar los materiales y las clases
en dos de los servicios

entre

FO1: Proceso de entrevista y evaluacioén previo
FO2: Elaboracion de planes de estudio
personalizado

FO3: Existencia de clases de prueba

FO4: Uso de plataforma Zoom para otorgar las
clases

FO5: Existencia de instalaciones donde se puede
retomar la presencialidad

FOB: Sistema de revision de avances amistoso

DO1: Dependencia en personal administrativo para
asignar las clases, abrir los grupos y generar los
links.

DO2: Los procesos generales y actividades se
realizan de manera empirica

FM1: Los colores institucionales tienen coherencia
con la filosofia de la empresa

FM2: Seguimiento adecuado a interesados a través
de Facebook

FM3: Posicionamiento en 3er lugar en blsqueda
en google con la frase "Club de conversacion en
Guadalajara"

FM4: Existencia de pagina web y redes sociales
con contenido completo y claro, asi como
actualizado

FMS5: Participacién de un equipo externo para
marketing y disefio

DM1: Posicionamiento en el nimero 35 en google
usando otras frases

DM2: El enfoque de su mkt estd dirigido a un
segmento de mercado final, dejando afuera el
mercado empresarial

DM3: La imagen corporativa y el nombre esta
enfocada en un servicio (Club de conversacién)
DM4: Sélo se tiene 1 cliente corporativo

FF1: Existencia de registros de ingresos y egresos
mensual

FF2: La empresa desde que inici6 el afio hasta el
dia de hoy cuenta con una utilidad neta del 21.39%

DF1: Dependencia en la empresaria para generar
los registros financieros

DF2: Informacién financiera insuficiente para la
toma de decisiones

DF3: La empresa comenzé el primer mes del afio
con una pérdida del 13.03%

DF4: Del mes de Junio a Julio la utilidad neta tiene
una caida del 14.98%

En cuanto a las fortalezas y debilidades de la empresa, podemos observar aspectos
gue sera importante mantener, asi como oportunidades de mejora para su
funcionamiento. Dentro de las fortalezas de recursos humanos podemos encontrar
un ambiente de confianza entre la empresaria y sus colaboradores, compromiso por
parte de los colaboradores y profesores expertos en el ramo. Por otro lado, como

debilidades se identifica la informalidad e individualismo que se ha generado por el
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ambiente personal y de confianza en la relacion con los colaboradores, ademas se
identifica que existe una dependencia hacia el conocimiento de los profesores para

el disefio de materiales y clases en dos de los servicios.

En el &rea de mercado se cuenta con un tercer lugar en las busquedas de google
con una determinada frase, sin embargo, al utilizar otras frases este pasa al 35vo
lugar. Se cuenta con la participacién de un equipo de marketing y disefio externo,
gue permite mantener una pagina web y redes sociales actualizadas y completas,
pero el enfoque de marketing y la imagen estan enfocados a un solo servicio y

cliente final, dejando de lado un importante sector.

Para el area de finanzas se identific6 como fortaleza la existencia de registros de
ingresos y egresos mensuales, asi como una utilidad del 21.39%, en cuanto a
debilidades se identific la dependencia en la empresaria para la elaboracion de los
registros financieros, la insuficiencia de esta para la toma de decisiones, la
disminucién en utilidad del 14.98% entre junio Yy julio, y la pérdida del 13.03% en el

primer mes del afio.

En el area de administracion se identificaron como fortalezas la existencia de
colaboradores de confianza en quienes delegar actividades administrativas, la
cercania de la empresaria con los colaboradores y los 12 afios de experiencia en el
sector, como debilidades una estructura organizacional tedrica que no se ha puesto
en préactica, el conocimiento y claridad de objetivos solo por parte de la empresaria

y la falta de una mision que englobe a la empresa de manera integral.

Se considera importante atender las debilidades detectadas a la brevedad.
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Arbol de problemas
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Se representan de manera grafica las debilidades por area funcional con que se

trabajara, asi como los efectos que estas han tenido en la empresa. Ademas, se

denomina el problema central como “Gestion empirica e intuitiva.”
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3. Planteamiento estratégico

Cuestionarios Google Forms

Se realizaron tres cuestionarios en Google Forms para la definicion de mision, vision
y valores de la empresa. Dos de ellos se le pidié a la empresaria los compartiera
con personas que considerara de confianza y que pudieran contribuir al proceso de
mision y valores; el tercero se envié solo a la empresaria para ayudar en el proceso

de definicion de la vision.

Para el proceso de determinacion de la vision de la empresa, se le solicitd a la

empresaria que respondiera 5 preguntas base, las cuéles fueron:

-Determinar el afio para el que se buscaba fijar la vision en un periodo de minimo

tres aflos y maximo cinco afos.

-¢ A quiénes nos enfocaremos o para quiénes existiremos (tipo de cliente, localidad,

etc.)?

-¢,Qué haremos diferente o mejor (cual sera nuestra propuesta de valor)?

-¢,Qué tipo de colaboradores internos tendremos (conocimientos, habilidades, etc.)?
-¢,Como deseamos que "otros" nos perciban en ese afo?

En base a las respuestas de la empresaria se trabajé en definir una vision para el
ano 2024.
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Primero determina para qué ano:

1 respuesta

® 2024
® 2025
2026

Otro Google Forms que se elaboro, llevaba por objetivo conocer la opinion de los

colaboradores respecto ala mision y valores que se definieron en sesiones previas
con la empresaria.

En este cuestionario se solicitaba calificar en una escala del 1 al 5 los aspectos
definidos y posteriormente se pedia una explicacion de la calificacion y/o

sugerencias al respecto.
De este ejercicio se obtuvieron los siguientes resultados:
Mision:

Nuestra pasion es ayudarte a sentir la libertad de ser tu mismo al expresarte en otro idioma.

9 respuestas

8

EXCEEED)

0(0%) 0(0%) 0(0 %) 1(11.1 %)

1 2 3
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El 88.9% de los colaboradores a quienes se aplico la encuesta consideran que la

nueva mision es adecuada y representa a la empresa.

Valores:
Valores
Entusiasmo: energia positiva que contagia y favorece el aprendizaje. |[_:|
9 respuestas
B 8 (88.9 %)
6
4
2
0(0 %) 0(0 %) m 0(0 %)
:
1 2 3 4 5

El 88.9% de los colaboradores, considera la definicion de dinamismo como

adecuada para las actividades Yy filosofia de la empresa.

Responsabilidad: nos comprometemos con el servicio y valoramos el tiempo de clientes y
colaboradores.

9 respuestas

6 6 (66.7 %)

3(33.3 %)

0(0 %) 0(0 %) 0(0 %)

1 2 3 4 5

El 66.7% de los colaboradores consideran que la definicion para responsabilidad es

adecuada a la filosofia de la empresa.
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Atencién: escuchamos con atencion, entendiendo tus necesidades actuales y futuras.

9 respuestas

8

8 (88.9 %)

0(0 %) 0(0 %) o, 0(0 %)
, o

1 2 3 4

El 88.9% de los colaboradores consideran la definicion de atencién como adecuada.

Dinamismo: facilitamos experiencias de aprendizaje feliz centrado en ti. LD

9 respuestas

8 8 (88.9 %)

0(0 %) ~ 0(0 %) 0(0 %)
N

1 2 3 4 5

El 88.9% de los colaboradores consideran que la definicién de dinamismo es acorde

a la empresa.
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Adaptabilidad: abiertos al cambio, superando situaciones inesperadas. |_|:]

9 respuestas

8

8 (88.9 %)

0 (0 %) 0(0 %) 0 (0 %) 1 (1.1 %)

1 2 3 4

El 88.9% de los colaboradores consideran la definicion de adaptabilidad acorde a

la empresa.

3.1. Mision, Vision y Valores
La empresa contaba con una visién, mision y valores para uno de los servicios, los

cuales se definian de la siguiente manera:
Mision:

“... €s un equipo de maestros bilingties y nativos a los que les apasiona trabajar con
nifnos y adolescentes. Siempre buscamos nuevas formas y métodos para ensefar,

haciendo del aprendizaje una experiencia inolvidable.

Nuestro enfoque esta en el vocabulario, la pronunciacion yla conversacion y nuestro
objetivo es que los estudiantes dominen el nivel de inglés que se espera tener en
nivel primaria y secundaria y lo superen. Acompafiamos a nuestros alumnos en su
aprendizaje de inglés hasta que logren un dominio del idioma intermedio-avanzado

en nuestros clubes de lectura y conversacion.

Nuestro enfoque es personalizado y nos proponemos criterios altos. Nuestro

proposito dentro de 5 afios es convertirnos en la escuela de inglés para nifios mas
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exitosa en la parte norte de Zapopan que sirva como punto de referencia de calidad
de aprendizaje.”

Visién:

“En ... queremos ser el punto de referencia cuando se piensa en cursos de inglés
para nifios en la zona geogréfica norte de Zapopan (entre Tabachines y Avila

Camacho y entre Alcalde y Centro de Zapopan).”
Valores:
e Liderazgo
e Responsabilidad por los estudiantes y su aprendizaje
e Mejora continua
e (Calidad de la ensefianza

e Perseverancia

Se trabajo en la creacidén de una nueva mision, vision y valores que engloben a la

empresa de manera integral.

Mision:

Nuestra pasion es ayudarte a sentir la libertad de ser ti mismo al expresarte en otro
idioma.

Vision 2024:

Ser la academia de idiomas que a nivel nacional se centra en fortalecer habilidades
de comunicacién, a través de técnicas innovadoras facilitadas por profesores
apasionados y creativos. Nuestra vision es generar experiencias de aprendizaje feliz

a empresas, profesionistas y nifios utilizando herramientas virtuales.

42



Valores:

-Entusiasmo: energia positiva que contagia y favorece el aprendizaje.

-Adaptabilidad: abiertos al cambio, superando situaciones inesperadas.

-Responsabilidad: nos comprometemos con el servicio y valoramos el tiempo de

clientes y colaboradores.

-Atencién: escuchamos con atenciéon, entendiendo tus necesidades actuales y

futuras.

-Dinamismo: facilitamos experiencias de aprendizaje feliz centrado en ti.

3.2.

Andlisis FODA

Objetivos estratégicos y estrategia general

Oportunidades

Fortalezas

02+03---F A3+F A4+FRH1.FRH3+F O1:F OE«F ML MS-FF

Sila empresa quiere acceder a un mercado empresarial o al
sector de profesionistas, sera importante que continue
manteniendo una relacion de confianza con clientes y
colaboradores, asi como los procesos internos de
diagndstico y generacian de planes de estudio
personalizados, contratacion de profesores expertos, asi
como resgistros financieras que le permitan saber 2
rentabilidad que este sector brae parala empresa. Asi mismo,
sera importante mantener los colores institucionales en una
nueva identidad coorporativa que vaya dirigida a este sector
empresarial y profesional.

---» ORHz-ORH:2-001.0F 2

5113 empresa quiere acceder a nuevas platatormas
digitales, seriimportante que reduzca el
individualisma entre sus colaboradores, asi coma
la dependencia en el conocimeinto de los
profesores para el disefio de las clases, de lamisma
manera eyitar que el personal administrativo realice
procesos operativos para que estos s lleven de
manera mas agil, y contar con informacian
financiera completa para decidir en que plataformas
inuRrHr

02+03---> OM:OR4

Al querer acceder a un mercado empres arial o al
sector de profesionistas, |a empresa deberd mejorar
=u posicionamiento en google mediante el uso de
obras frases, asi como incluir un enfogque a este
sectal en sus campanas publicitarias y unaimagen
mas atractiva a este con el proposito de
incrementar sus clientes corporativos.

B+ 82 F A3 A%+ FRHIFOLF OB F M2 F MG

Fara hacer frente ala entrada de nuewos competidares y
plataformas gratuitas, la empresaria deberd mantener su
cercania con colaboradores y clisntes asi coma lo ha hecho
durante 12 afios, mantenienda la contratacion de profesores
expertos y los procesos internos de diagndstico y generacian
de planes de estudio personalizados, el uso de plataformas
como zoom Y el posible uso de las instalaciones para clases
presenciales, asi coma tener a su disposicidn un equipo
externc de marketing para mantener la atencidn al cliente,
actividad y actualizacian de redes sociales y pagina web.

Al+aZ--->0A10A44-0RHEDRHI-002- DM 1EOM3
Para contrarrestar las amenzas, se debera redactar
una Misidn que represents a la empresa de manera
inteqral, asi come dar a conocer atados los
ciolaboradores los abjetivas para su cumplimienta,
ademas se debera dizminuir la infarmalidad,
individualisma y procesos empiricos dentro de la
empresa, asi como la dependencia en el
conocimients de los profesares para el disefio de
materiales y laz clazses en dos de los servicios, asi
como mejorar el posicionamiento, enfogque de
marketing & imagen corporativa del mercado

empresarial.
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La herramienta que se muestra con anterioridad es el cruce FODA, donde se
tomaron las principales fortalezas y oportunidades de la empresa para dar origen a
una estrategia de crecimiento, posteriormente se analizaron las principales
fortalezas y debilidades para asi dar origen a una estrategia de reorientacion.
Después se analizaron las principales fortalezas y amenazas para originar una
estrategia defensiva y finalmente se analizaron las principales debilidades y

amenazas para dar origen a la estrategia de supervivencia.
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3.3.

Objetivos operativos y despliegue operativo

Visién 2024

Serla academia de idiomas que a nivel nacional se centra en fortalecer habilidades de comunicacion, a través de técnicas innovadoras facilitadas por profesores
apasionados y creativos. Nuestra visién es generar experiencias de aprendizaje feliz a empresas, profesionistas y nifios utilizando herramientas virtuales

Mision
Nuestra pasién es ayudarte a sentir |a libertad de sertu
mismo al expresarte en otro idioma.

Valores
Entusiasmo: energia positiva que contagia y favorece el aprendizaje.
sAdaptabilidad: abiertos al cambio, superando situaciones inesperadas.
*Responsabilidad: nos comprometemos con el servicio y valoramos el tiempo de clientes y colaboradores.
+Atencién: escuchamos con atencién, entendiendo tus necesidades actuales y futuras.
Dinamismo: facilitamos experiencias de aprendizaje feliz centrade en ti.

Meta 2024

Objetivos especificos

Propuestas de mejora

Ser una academia que
cuenta con rentabilidad y
utilidades.

Tener una utilidad del 5% en 2021.
Definir la rentabilidad.

Contar la capacidad para
generar nuevas
inversiones en nuevos
proyectos y herramientas;
asi como mejorar las
condiciones econémicas
del equipo.

Conocer el capital de trabajo.

Heramienta y manuel de interpretacién de estados
financieros

Genrar una identidad
corporativa organizada con
unidades de negocio y

marcas. Generar 3 items del branding corporativo.
Fortalecer el
© posicionamiento de la
& empresa en el mercado Estrategia publicitaria enfocada al sector corporativo
QF corporativo.
Incrementar las ventas Tener ventas de §1,079,425 en 2021.
(ingresos)
Contar con un porcentaje de 26% de clientes
Tener presencia nacional nacionales.
Contar con 25 clientes nacionales.
Eficientarlos procesos Eficientar el recibo de pagos para ser recibidos en un
internos de la empresa: perido de 8 dias.
relacionados con servicio Dedicar 5hrs a la semana para reservary cancelar
al cliente. clases.
Abrir nuevos niveles para
& el servicio a nifios y Contar con 10 niveles para nifios y adolescentes.
& adolescentes.
& Manual organizacional y modelo de negocio claro.
&
& Ampliar los horarios del Contar con un nuevo horario para el servicio de
R servicio de conversacién. conversacion.
Generar |a biblioteca de
conocimientos que Generar la base para |a biblioteca, con 10 elementos.
funcione como base para
el disefio de clases.
Contar con profesores y
colaboradores eficientes,
actualizados y preparados Generar 7 nuevos puestos para 2021.
para realizar sus Otorgar 3 capacitaciones a colaboradores.
& funciones.
S Manual de comunicacion intema.
o
«0\00 Profesores y colaboradores

con prestaciones y
remuneracién satisfactoria,
segun aptitudes/actitudes.

Mejorar la remuneracién y condiciones laborales de 4
colaboradores.
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3.4. Mapa estratégico

MAPA ESTRATEGICO

o e

G 5 Vision
Mision

Nuestra pasién es ayudarte a sentir la libertad

de ser ti mismo al expresarte en otro idioma

empresas,
herramientas virtuales.

-Manual y herramienta de interpretacion
de estados financieros

-Estrategia publicitaria para el sector
empresarial

Objetivos ;“;‘;‘."'/“"““""E corps
2021 . 0

Objetivos
2022

Objetivos
2023

Ser la academia de idiomas que a nivel nacional se
centra en fortalecer habilidades de comunicacién, a
través de técnicas innovadoras facilitadas por
profesores apasionados y creativos. Nuestra vision
es generar experiencias de aprendizaje feliz a
profesionistas y  nifios

Valores

 Entusiasmo: energia positiva que contagia y
favorece el aprendizaje.

* Adaptabilidad: abiertos al cambio, superando
situaciones inesperadas.

* Responsabilidad: nos comprometemos con el
servicio y valoramos el tiempo de clientes y

5 colaboradores.
utiizando e Atencién:  escuchamos  con  atencién,
entendiendo tus necesidades actuales y futuras.
* Dinamismo: facilitamos  experiencias  de

aprendizaje feliz centrado en ti.

-Manual organizacional
-Modelo de negocio por escrito y claro

-Manual de comunicacién interna
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4. Propuesta de mejora

4.1. Nombre de la propuesta
Gestion estratégica y colaborativa

4.2. Priorizacion de propuestas de mejora a partir del planteamiento
estratégico y su justificacion
Matriz que plasma de manera grafica las propuestas de mejora en relacion a los

objetivos y estrategias planteadas en este ejercicio.

Matriz de priorizacion de propuestas

Definir el modelo de
negocio

Reuniones
Alto periodicas entre
impacto empresaria y

colaboradores

Manual
Organizacional

Reuniones
periodicas de
académia entre
profesores

Definir y disefiar
estrategia
publicitaria para el
sector empresarial

Base para la
biblioteca de
recursos

Disefio de
herramienta

financiera

Manual de
interpretacién de
estados financieros

Bajo
impacto

-4 -3 -2 -1 1 2
Minimo costo y tiempo

Maximo costo y tiempo

A continuacién, se muestran las propuestas establecidas para la mejora de la
empresa reflejando el plazo conveniente para que se ejecute. El cuadrante esta
dividido en (bajo impacto/alto impacto) y por (minimo de costo y tiempo). Inicia
presentando las propuestas de menor impacto y costo y tiempo.
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En corto plazo se realizaran reuniones periédicas informativas entre empresaria y
colaboradores para establecer las bases a fin de tener al personal comprometido e
involucrados a cumplir los mismos ideales contribuyendo a un mejor beneficio. Se
definira el modelo de negocio para que se mantenga competitivo en el mercado.
Ademas de realizar reuniones peridédicas de academia entre profesores para asi
mejorar la convivencia entre colaboradores y dar retroalimentacion sobre aspectos
de mejora. Se desarrollard un manual organizacional para describir la identidad
de la empresa, es decir su mision, vision y valores, las descripciones, procedimiento
ideal para el reclutamiento y perfiles de puesto. Se desarrollard una base para una
biblioteca de recursos donde los colaboradores tengan en todo momento acceso
aella y puedan tener una preparacion con recursos compartidos de sus comparieros
de trabajo, es decir que dentro de la empresa exista una integracién para desarrollar
mejor las estrategias de clase. Se definira y disefiard una estrategia publicitaria
para el sector empresarial con el proposito de generar interaccion con el mercado y

aumentar los clientes empresariales.

En el area de finanzas se realizara& un manual de interpretacion de estados
financieros para la buena elaboracion de este y una lectura fécil de analizar. Asi
como el crear una herramienta financiera donde ayude al control monetario

separando por departamentos los ingresos y egresos de la empresa.

En segundo plano tenemos las propuestas a mediano plazo, se realizara un
analisis de la competencia directa e indirectamente para determinar aspectos
importantes atratar, qué es lo que diferencia de la competencia y que detectar areas
de mejora. Es importante para una empresa contar con un contrato para los
colaboradores donde se especifigue los pros y contras de trabajar con dicha
empresa, y crear un sentido de confianza entre ambas partes empresa/colaborador.
Se capacitaran a los colaboradores para mantener cierto nivel académico y crear
confianza en el mercado que todos los colaboradores en primera instancia son
capacitados para llevar a cabo una clase independientemente de su grado escolar
y su expertis en el idioma. Se implementara la biblioteca de recursos completa de

la empresa para desarrollar un estilo de aprendizaje innovador y agil.
48



Por ultimo, en largo plazo se explotan las posibilidades de desarrollar dos

herramientas funcionales dentro de la empresa para agilizar procesos, la primera

serd una registradora de clases donde autométicamente se realicen los acomodos

de alumnos y profesores ademas generadores de ligas para las clases. La segunda

herramienta es de pagos automaticos donde la empresaria pueda llevar un agil

control en los registros financieros y pueda tomar mejores decisiones a partir de

esto.

4.3.

Plan de accién detallado

4.4,

Tablero de seguimiento de indicadores inicial

Seguimiento de proyecto

Octubre Noviembre Diciembre
de
No. Actividad Responsable de la empresa
= B ITESO 12| 14 15| 19 21| 22| 26 28| 29 2| 4 5| 9 11| 12| 16| 18|19 23|25/ 27| 30| 2| 3| 7| 9| 10f
M| J VviM]|J Vim|J VI M VI M| J VIMJIVIMIJ
Modelo de negocio por escrita y . Rosalina Zifiga
1 La empresaria
claro Cazares
Pamela Suza
2 | Manual de comunicacién interna La empresaria _me ,uz.nne
Gomez Jiménez
M ly h ienta d
am? ¥ nerramierna ce N La empresaria y la administradora | Arturo Garcia Alvarez|
interpretacién de estados financieros
P; l:
4 Manual Organizacional La empresaria arne - S_uza'rme
Gémez liménez
N Estratégia publicitaria para el sector Ls empresaria Rosalina Zaiiiga
empresarial Cazares

ot Fnl=ines Medicion de indicadores
[ — Objetivo estratégico :'2::_":)‘:; mejora que abona
= : alos Objetivos Cadena de Impacta Indicador Fecha inicio Fechafinal  yodician
Brecha
Meta
Modelo de Negocio por
RESULTADO escrito y claro 1 Modelo 12-oct 15-oct 1 1
cont Tomar 1 ?EE‘S‘U” La empresaria colabora,
Toma de decisiones Gestiény d\reil\gggsﬁcwu;ate ;Zg:tg:\iﬁi Modelo de disefia, participa, define,
. ' Negocio por corrige, concreta, plasmay - g -
solitaria administracion amuahza%ay | cu\:dahnrlalt:v% | escrito y clarg uso comparte su modelo de Numero de correcciones 15-oct 29-oct 2 2
preparada a mza ﬁ al Mogelo negocio de manera clara en
e Negocio equipo con los consultores.
Toma de decisiones can
BENEFICIO enfoque estratégico Namero de decisiones 29-0ct 3Dic 1 1
considerando el Modelo de tomadas
Negocio
—
RESULTADQ | Manual de comunicacion 1 Manual 12-0ct | 19-0ct 1 1
interna
Tomar 1 decisidn La empresaria propane,
Contar con una con enfoque define, establece yvalida el
Objetivos generales . " . . Manual de . .
P manual de comunicacin . "
conocidos solo porla G_eE_.I\ony‘ direccion eficiente, eslraleg\qoy comunicacion uso " Nimero de validaciones 18-o0ct 19-nov 4 4
emprasaria administracidn actualizada y colaborativo interna interna para compartir
preparada alineado al Modelo informacién importante a
de Negocio sus colaboradores.
Colaboradores con
BENEFICIO :qnn:\m\entn de oh]etwng Mumero de colaboradores 49 nov 2Dic 13 12
asi como de su participacion que los conocen
en los mismos
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Manual y herramienta de
RESULTADO | interpretacién de estados 1 manual .1 herramienta 12-oct 29-oct 2
financieras

La empresaria conoce,

Contar con i
Manual y aprende, registrar generay Numero de estados
Dependencia de |a Seruna academia \ulilidades nefas del herramienta de uso valida el manualy la financieros realizados enla| 289-oct 27-nov 3
que cuenta con 22%, conocer la i i i6
empresaria para generar Finanzas interpretacidn de herramienta e interpretacion herramienta
registros financieros rentabilidady rentabilidad y estados de estados financieros
g utilidades conocer su capital fnancieros

de trabajo

Toma de decisiones de

BENEFICIO g -Di 1
delegar el registro financiero No. de decisiones 27-nov 3Dic
RESULTADO Manual organizacional 1 manual | 12-Oct 18-Oct 1 1
Contar con Profesores y
colaboradores eficientes,
actualizados y Generar 7 nuevos
pre|;|:radﬂs pa; rrEalzar pue:;us‘ otorgar 3 La empresaria propone, define,
sus funciones. Profesores | capacitaciones, mejorar doen
Informalidad Recursos Humanos. Manual organizacional lisefia, revisa y comunica a los . on thal raa
y Colaboradores con | las remuneraciones y uso T aboraiiee ol e No. de revisiones delmanual | 19-Oct | 19-Now 2 2
prestaciones y condicianes laboralas organizacional
ramuneracin de 4 colaborasores
salisfactorias, segun
aplitutesfactitudes
penericio | © con No. de ue 19-Nov 3Dic 13 13
del manual organizacional conocen el manual
Estr: ia publcitaria ael
RESULTADO L [ 1 estrategia 19-Now 26-Oct 1 1
sector empresarial
e 72t | cocon 3
con unidades de negocio |  2randing corporativo La empresaria define, establece,
y marcas Fortalecer la relacion disenia, revisa, valida y utiza la
: con el clients Estrateqa public taria uso ; A No. de revisiones de la estrategia|  26-Oct | 26-Now 3 3
Imagen corporativa enfocada a Fortalecer el 8gia publ estrategia publicitaria para legar al g
Clientes y Mercados corporativa para el sector
un solo servicio pasicanamien o de la sector empresarial
Lograr el 26% de empresarial
marca de la empresaen | L8 HEC 0
&l mercado corporative CRES Bagone
Tener 26 clientes finales
Incrementar las ventas
Tner presencia Nacional anwvel nacional Toma de decision de la estrategia
BENEFICIO bkcaaria No. de decisiones 26-Now | 03-Dec 1 1

5. Implementacion

5.1. Actividades realizadas y su justificacion
Las actividades para la implementacion de las propuestas de mejora iniciaron la

semana siguiente a la validacién del diagnostico y propuestas, se revisaron las
actividades a desarrollar a partir de esta etapa y se explicé a la empresaria como se
trabajaria durante las siguientes semanas. Acordamos dias para trabajar con la
empresaria de acuerdo a la propuesta, dedicando un dia de la semana por
propuesta.

El equipo se puso de acuerdo con las actividades que se llevarian a cabo de acuerdo
al cronograma, y se procedié a recolectar datos y realizar la busqueda de ejemplos

e informacion faltante para comenzar a trabajar en el desarrollo de las propuestas.
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De acuerdo al area de gestion y administracion se llevé a cabo el desarrollo de la
propuesta de modelo de negocio por escrito y claro donde el primer paso fue crear
una presentacion para la empresaria donde se expone ¢(Qué es un modelo de
negocio canvas?, platicamos un poco del autor Alexander Osterwalder y sus logros,
beneficios de la herramienta, y la empresaria mostré un modelo de negocios canvas
gue habia realizado hace un par de afios. Posteriormente le hicimos una pregunta
gue si creia que era necesario una actualizacion y mencioné que si, ademas no
tenia un modelo de negocio para los 3 servicios que ofrece y creia necesario

dividirlos (House 32, Clases particulares y Club de Conversacion).

En esta misma sesion se presentd una pequefia explicacion de lo que son los dos
primeros espacios segmento de mercado y propuesta de valor haciendo énfasis en
lo que ella tenia en su modelo. Nos tom¢ bastante tiempo segmentar su mercado
para que estuviera muy especifico en cada servicio ofrecido en la empresa y sus
caracteristicas en comun de los clientes y usuarios. Por parte de la propuesta de
valor se quedo de tarea que la empresaria analizara qué es lo que ella creia que
sus clientes le ponian un valor y por parte de la consultora junior realizar entrevistas
de empatia semiestructurada a clientes y usuarios de la empresa para ver si
coinciden la informacion de la empresaria con la obtenida en cuanto a las

entrevistas.

Después de las entrevistas, se organizaron en escalera de necesidades para su
mejor entendimiento y en base a la informacion ya obtenida se crearon mapas de
valor donde se describen las caracteristicas de la propuesta de valor de una forma
estructurada. Donde se describen los productos, las “Vitaminas®™ que son las
ganancias o beneficios de los clientes, y los "Analgésicos’ que describe que alivia
los dolores de los clientes. Y también se creo el perfil de cliente que describe un
segmento especifico. Donde se describen las tareas, las “Ganancias”™ qué es lo que
los clientes quieren lograr y los "Dolores” qué significa los riesgos que el cliente
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podria llegar a tener. Y estos dos diagramas se unen para visualizar que la
propuesta de valor encaja a la perfeccion.

En la siguiente sesion se presentaron los resultados obtenidos de las entrevistas,
las escaleras de necesidades, los perfiles de cliente, y mapas de valor. Ademas se
presentaron algunos arquetipos que se realizaron esa semana, es decir, personajes
ficticios que representan los aprendizajes obtenidos en la exploracion acerca de las
necesidades, motivaciones, problemas o valores de las personas. Donde la

empresaria mencioné que efectivamente asi los describe.

En la siguiente sesion se tuvo una pequefia sesion donde se trabajé en la redaccion
de las propuestas de valor y se puso al tanto de lo que proseguia en la proxima
semana. El proximo viernes se preparé una presentacion con los siguientes puntos
a trabajar del lienzo que son los canales, relacién con el cliente, fuentes de ingresos,
recursos clave, socios clave, estructura de costos, actividades clave, donde por una
semana se estuvo trabajando via correo el desarrollo de estas. Posteriormente y no
menos importante se hicieron entrevistas a personas (no clientes) que trabajan en
empresas transnacionales donde necesitan del inglés en su vida laboral, con el fin
de obtener informacion para realizar el modelo de negocio canvas del nuevo sector
empresarial que quieren alcanzar en los proximos meses. En la semana 5 de
implementacion se realizé una presentacion donde se exponen los 4 modelos de

negocio canvas a la empresaria.

Respecto al area de finanzas posterior a todo lo antes mencionado, se llevé a cabo
la propuesta de mejora de la implementacion de una herramienta financiera que
cuyo fin era desarrollar estados financieros con sus respectivos indicadores
financieros que sirven para toma de decisiones y un manual de interpretacion de
esta herramienta, se program6 una primera reunién con la duefia de la empresa
donde se prepar6 una presentacion con todos los elementos de la propuesta de la
implementacion, en esta presentacion se le explico a la duefia de la empresa el fin

con el gue desarrollaria la herramienta financiera y el manual de esta misma,
52



ademas, también se le presentaron todos los conceptos necesarios que incluiria y
se mostro el plan a ejecutar, los beneficios que tendria el uso de ambos productos

a desarrollar.

Después, se le solicitd a la duefia de la empresa la informacion financiera en una
hoja de calculo actualizada para comenzar a desarrollar esta herramienta,
posteriormente se trabajo con la informacion recopilada y se evaluaron los
indicadores financieros que le serian mas utiles a la empresa, con esto definido se
comenz6 a trabajar en el desarrollo de la herramienta con la informacion recopilada,
posteriormente se programO una segunda reunion con la empresaria donde se le
explic6 el avance obtenido y el funcionamiento que tenia aspecto
desarrollado hasta el momento y resolucion de dudas por parte de la duefia de la
empresa, posterior a esto se continué trabajando. Luego de avanzar en el desarrollo
de la herramienta, se tuvo que consultar a un contador publico para que brindara
apoyo respecto al tema de la elaboracion del balance general o estado de situacion
financiera, una vez elaborado se comenzaron a implementar las razones financieras
elegidas y se programd una tercera reunion con la duefia de la empresa para
mostrarle que la herramienta financiera ya estaba casi terminada, ademas se
aprovecho este espacio para explicar el funcionamiento de la misma, resolucion de

dudas y cuestionamientos.

Luego de haber desarrollado gran parte de la herramienta financiera se programo
una reunién con la consultora senior cuyo fin era proporcionar retroalimentacion
sobre la herramienta desarrollada, la consultora senior sugiri6 varias
recomendaciones a implementar respecto a la formay a la automatizacion de la
informacion de esta herramienta y proporcioné6 un ejemplo de herramienta ya

disefiada.

Se trabaj0 en las recomendaciones propuestas por la consultora senior y se
programo una reunién con la consultora senior para validar las adecuaciones que

se realizaron, con el visto bueno de la consultora senior se programé una reunion
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con la duefia de la empresa para unificar esta herramienta creada con la hoja de
célculo donde la empresa lleva sus registros financieros, para que a partir de ahi la

herramienta comenzara a ponerse en marchay en practica dentro de la empresa.

Respecto al manual de interpretacion de la herramienta, se trabaj6 en la parte
conceptual, se agregaron todos los conceptos que la herramienta tiene y ejemplos
de las cuentas de los estados financieros, posteriormente se programo una reunion
con la duefia de la empresa para mostrarle el avance y para presentarle la propuesta
del manual, en esta reunién se contacté a la administradora de la empresa y se
agendd una reunion con ella para de igual manera presentarle la propuesta,
mostrarle la herramienta financiera y su funcionamiento, pero el fin de esta reunion
fue solicitar apoyo para explicar los pasos a seguir en el llenado de la informacion
de cada una de las hojas con la idea de comenzar a elaborar la parte del llenado de
la herramienta en el manual, se le asigné la tarea de describir lo mas especifico
posible los pasos a seguir para llenar cada hoja de informacion y se revisé la
informacion solicitada para posteriormente programar una segunda reunién con la
administradora de la empresa cuyo fin es resolver dudas de lo solicitado y plasmarlo
en el manual.

En el area de recursos humanos se trabajaron dos propuestas, un manual
organizacional y un manual de comunicacion interna. Se comenzd por realizar una
sesion con la empresaria en la que se definieron las bases para ambos manuales,
para el manual organizacional se trabajé en el desarrollo del nuevo organigrama
para la empresa en el que se incluyeran los puestos que se contemplaba integrar
en el corto plazo, y para el de comunicacion interna se realizé una tabla donde se
definieron los medios de comunicacion utilizados, las personas que los utilizan, los

asuntos que tratan y la regularidad con que lo hacen.

Posterior a esta sesion, se trabajo en el desarroll6 de una plantilla para realizar las
descripciones de puesto para el manual organizacional, asi como una investigacion

y busqueda de plantillas para el manual de comunicacion interna. Durante las
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siguientes sesiones se trabajé en conjunto con la empresaria para realizar las
descripciones de puesto, incluyendo aquellos a integrar en un corto plazo.

Una vez que se contaba con la mayoria de las descripciones, se comenzé el armado
del manual organizacional y se solicitd ayuda a la consultora senior para realizar
una revision del material con que ya se contaba, asi como desarrollar la descripcion
de un puesto clave para la organizacion. Todo esto se revisé en una sesion con la
empresaria, donde se le mostré6 el producto final, se resolvieron dudas y se

realizaron ajustes.

Para el manual de comunicacion interna se utilizO como base algunas plantillas
obtenidas en internet y como ejemplo el manual de comunicacion de una popular
institucion educativa de México. Tomando el ejemplo y las plantillas, se realizaron
las modificaciones necesarias para adecuar el material a las necesidades de la
empresa. Posterior al término de la elaboracion de los manuales, estos fueron
revisados por la empresaria y consultora senior para realizar correcciones y/o

ultimas modificaciones.

Ademas, durante una reunién con la empresaria surgié un tema respecto a la
confidencialidad que ella desea mantener sobre determinados aspectos
considerados en el manual, por lo que se sugirié en conjunto con la consultora senior

elaborar versiones resumidas de los manuales, para su difusion a los colaboradores.

La uUltima propuesta por el area de Marketing se cred una estrategia publicitaria para
atraer al nuevo sector empresarial, donde al inicio en una sesion se platicé acerca
de lo que se queria lograr, es decir se definieron los objetivos hacia el segmento del
nuevo mercado, que es el posicionamiento en el mundo corporativo e la inscripciéon
de nuevos clientes 2 (2022). En la propuesta de gestion y administracion se
realizaron entrevistas a usuarios que no fueran clientes actuales de la empresa para
que brindaran informacién relevante para el nuevo modelo de negocio y para la

estrategia de publicidad enfocada al sector empresarial.
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Al platicar y enlazar toda la informacion obtenida en semanas se desarrollaron las
estrategias de publicidad que en primera etapa tenemos de lanzamiento “Llamado
a la accién” de experimentacion y es lanzar en Linkedin preguntas basicas que sean
respondidas con iconos o SI/NO, generando inquietud en conocer la empresa. Que
te redireccione a la pagina web y redes sociales. Se recomendd lanzar 3
publicaciones a la semana durante las primeras 2 semanas de publicidad.
Proseguimos con la estrategia digital sitio web que es el desarrollo de un landing
page enfocado al segmento considerando sus necesidades, comportamientos
digitales, preferencias y competencia. Afiadimos un formulario de contacto con el fin
de saber que estan interesados, se menciond incluir en landing page propuesta de
servicio con diferenciador para saber lo que los distingue de la competencia de
acuerdo a su propuesta de valor de cada servicio, e por Ultimo incluir blog al sitio

web con articulos de interés para el segmento, 1 a la semana seria suficiente.

Se cree que la plataforma Linkedin es herramienta clave para el desarrollo de este
sector ya que esta mas segmentado el mercado y estan las personas que se quiere
llegar, se considerd crear un banner con informacion y/o preguntas personalizadas,
por ejemplo. ¢Te falta el idioma en tu empresa?, ¢Tus empleados batallan con el
idioma?, ¢Te gustaria nivelar tu empresa?. Donde los empresarios se sientan con
la necesidad de adquirir el servicio. Contar con un chatbox para trato personalizado,
gue el banner te direccione al landing page creado, por ultimo afiadir un formulario
de contacto y algunas preguntas clave, por ejemplo. ¢Cuantos empleados tiene?,
¢ Que tipo de empresa es?, ¢Pagarias el curso a tus empleados?. Creado en la
plataforma typeform el breve cuestionario. Una siguiente parte son los Youtube Ads
la campanfa estara enfocada en adquisicion de nuevos usuarios la cual se va a dividir
en dos formatos: TV4R (20S) Y BUMPER (6S). Dicha campafia sera lanzada
durante 12 semanas. Cada clip lo direccionara al landing page con toda la
informacion necesaria para adquirir el servicio. Como recomendacion extra se
recomendo estar activo en plataforma youtube, donde la empresa grabe algunas
sesiones de prueba para generar confianza y facilidad de entendimiento del servicio

y/o testimonios.
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Una vez teniendo todo esto mencionado es importante estar siempre ala moda, es
decir activos en redes sociales enfocadas laboralmente y socialmente, ¢Quien no
usa redes sociales en su vida personal? Entonces ejecutaremos Instagram y
Facebook, se recomienda tener un calendario de contenidos (iméagenes, videos o
historias) que comuniquen la propuesta grafica y de contenido enfocada hacia las
necesidades de busqueda del segmento. Como recomendacién extra se afiade una
herramienta util llamada metricool. Con 2 a 3 publicaciones semanales serian

suficientes.

Ademas incluir en las comunicaciones testimonios y empresas con las que ya se
esta colaborando o con las que se ha colaborado, agregamos Facebook e Instagram
Ads, Dado que el segmento es empresarial, el enfoque de los anuncios se
recomienda dirigirlos hacia influenciadores o decisores y el mensaje sea de
posicionamiento Yy trafico hacia la landing page con el objetivo de generar atraccion.
Con una campafa bien segmentada, al mes, seria suficiente. Se recomienda que
sean de video de entre 15y 30 segundos. La empresa ya ha utilizado Google Ads
y les funciono por eso se agregd a la estrategia dos grupos de anuncios: uno de
Display con al menos 2 anuncios con el objetivo de generar trafico al sitio Web o
alcance de marcay otro grupo de search con objetivo de maximizar clics, con al
menos 4 anuncios. Lanzado en el Occidente y/o Centro del pais como parte de una
primera etapa, siendo estas regiones con mayor asentamiento empresarial y

tecnologico.

5.2. Ajustes al plan de accion
Durante una reunion de revision de los manuales de comunicacion interna y

organizacional con la empresaria surgidé un tema respecto a la confidencialidad que
ella desea mantener sobre determinados aspectos considerados dentro de la
informacion plasmada en los productos, por lo que se sugiri6 en conjunto con la
consultora senior elaborar versiones resumidas de los manuales, para su difusion a
los colaboradores. Originalmente se habia planteado la elaboraciéon y entrega de

dos manuales, sin embargo, esto se modificé a cuatro manuales.
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En el desarrollo del modelo de negocio canva la empresaria decidid dividir sus 3
servicios ya que cada uno de ellos es distinto y queria realizar ampliamente cada
modelo de negocio, en total se realizaron cuatro modelos de negocio en vez de uno
general (House 32, Club de Conversacion, Programas Particulares vy

Personalizados, y la una primera etapa del sector empresarial).

5.3. Resultados obtenidos

Modelo de negocio por escrito y claro

Se disefiaron 4 modelos de negocios de Canvas, a través de entrevistas a clientes
actuales de la empresa se formularon el de House 32, Clases patrticulares y
personalizadas y el de Club de Conversacion. Ademas se realizaron entrevistas de
empatia con empleados de empresas transnacionales para adquirir informacion
sobre el nuevo sector empresarial que se quiere lanzar. Con dichas entrevistas
mencionadas e informacion adquirida por la empresaria se pudieron plasmar los 9
elementos de los lienzos. Logrando un entendimiento total de la empresa por
servicio, poder entender las necesidades de los clientes actuales y metas, y con
base a esto ofrecer los nuevos productos o determinar las actividades clave que

hacen énfasis en la propuesta de valor.

Estrategia Publicitaria

Se disefid una amplia estrategia publicitaria para llegar al nuevo sector empresarial,
donde por medio de entrevistas y sesiones con la empresaria se realizd la propuesta
de estrategia publicitaria quedando aprobada para proximo semestre ejecutar, dicha
estrategia abarca etapa de lanzamiento con preguntas respondidas con iconos para
generar interés en los clientes, estrategia digital sitio web, banner en Linkedin,
Youtube Ads, estrategia de redes sociales y calendario de contenidos, y Google
Ads. Se gener6 un compromiso de seguimiento de la implementacion y
seguridad/confianza de la empresaria dentro del ambito empresarial por el

conocimiento adquirido y un plan a seguir.
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Manual Organizacional

Se disefidé un manual organizacional, en su version completa y resumida, esto con
el objetivo de que la empresaria tenga la informacién completa y ademas pueda
compartir con los colaboradores aquella que considera debe ser de su
conocimiento. El desarrollo de este manual se llevé a cabo en conjunto con la
empresaria, mediante una serie de sesiones por zoom, en conjunto con
investigacion y algunas revisiones por correo electronico. Este manual incluye
aspectos como mision, vision, valores y objetivos, organigrama, descripciones y
perfiles de puesto actuales y para nuevas contrataciones, asi como los reglamentos

internos de las unidades de negocio.

Manual de Comunicacion Interna

En conjunto con la empresaria, se disefidé y elaboré un manual de comunicacién
interna en su version completa y resumida. En este se disefiaron formatos para el
registro de las comunicaciones de la empresa, asi como una tabla de los medios de
comunicacion a utilizar, temas a tratar por cada medio y frecuencia de uso de estos.
Se dedic6 una sesidn para la presentacion y explicacion de uso de cada formato y

su importancia en la comunicacion de la empresa.

Herramienta Financiera

En conjunto con la empresaria y sus auxiliares administrativos se diseid una
herramienta financiera cuyo objetivo principal es generar reportes de estados
financieros, ademas de la implementacion y uso de las razones financieras como
indicadores de la empresa en términos financieros. Esta herramienta financiera
contiene el registro que la empresaria y el departamento de administracion ya
llevaban a cabo, pero ademas se incluyeron todos los reportes y aspectos antes

mencionados.
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Manual de elaboracion e interpretacion de la herramienta financiera

El manual de interpretacion de la herramienta financiera se disefié con el fin de
servir como apoyo para llevar a cabo el llenado de la herramienta financiera. Dentro
de este manual se encuentran aspectos conceptuales de cada reporte financiero
gue contiene la herramienta, ademas su respectiva interpretacion de cada uno y de
las razones financieras, ademas contiene los pasos a seguir para llenar cada una
de las hojas de la herramienta financiera, asi como la explicacion de cada elemento

gue contiene cada hoja.

5.4. Tablasobre capacitacién y empleo
Se realiz6 una sesion de capacitacion sobre el uso e interpretacion de la

herramienta financiera y el manual financiero para la empresaria y un colaborador

del &rea administrativa.

Numero de empleos protegidos

Numero de empleos generados NA

_ . L Horas de
Personas capacitadas | Area de capacitacion o
Capacitacion

2 Finanzas 1

5.5. Tablero de seguimiento de indicadores
En esta parte se presentara el tablero de indicadores con las mediciones iniciales,

parciales y finales, ya que aqui se puede dar cuenta de manera integral y concreta
de los cambios que se lograron en la empresa con la consultoria, asi como la

propuesta de lo que faltaria por realizar por parte de la empresa.
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Seguimiento de proyecto

Medicién de indicadores
Propuesta de mejora

Objetivos Cadena de Impacio
Modela de Negacie por escrto y So registra modolo de negoeio por senvicio actuales y una primera
RESULTADO clam 1 Madelo 0 1 versin del sector comorativ.
La empresaria colabora, disefia,
) particioa, define, comige.
. Gestiony Modela de Negocio Debido a que se realiz més de un modelo y se trabajo de manera
Toma de decisiones soitaia ceny conereta, plasma y comparte su :
administracin | por escito y daro uso ol do nogace da maners | Nimero de comecciones 0 2 cercana can la empresara, fue posile realizar 5 revisiones de
manara puntual y acertva
clara en aquipo con los
consultores.
Toma de decislones con
BENEFICIO Wn:::’:";:i'l'::zf: o N“m":uf;:::'sm“ 0 1 Generar un modelo de negacio por cada servic
Neoocio

Seguimiento de proyecto

Medicién de indicadores

Propuesta de mejora
que abonaalos
Objetivos Cadena de Impacto
Se genero una versién completa para el personal de tiompo
RESULTADO | Manual de comunicacién intema 1 Manual 0 1 completo y una version resumida para el personal que esta por
honorarios
La empresaria propone, define,
t: ! | 1 de
x::z::g:;‘;‘:; Gestion y Manual de - "::"z":‘;;::‘;;::“:m . —" o P, Se realizaron menos validaciones por parte de la emprosaria,
ptedsarl administracién | comunicacion intema v blaiin beoHan debido a que en la tercera revisién queds aprobado el contenido
a sus colaboradores.
<
Colaboradores con conocimiento
AR ‘4o objetivos, asl como de su | NImer Te colaboradores que o 15 La empresaria mnlnm la .Iugu u;n sclls m:bo;nn:: para dara
prbvsuitmelitode jos conocen conocer el manual durante el mes de Diciembre.

Seguimiento de proyecto

Medicidn de indicadores

Propuestade mejora
que abonaalos
Gbjetivos Cadena do Impacto
Se genero una versiin completa para el personal de tiempo
RESULTADO Manual organizacional 1 manual 0 1 Gompleto y una version resumida para el personal que esta por
honorarios
— La empresaria propone, define,
nua
Informaidad Rocursos Humanos disena, revisa y comunica & los . Se realiz6 un mayor nimero de revisiones, debido a aspeclos
organizacional uso colaboradores el manual No. de revisiones del manusl 2 nuevos a considerar (puestos, salarios, horarios, etc.)
omganizacional
No. de que La empresania realizaré la junta con sus colaboradores para dar a
BENEFICIO 3
del manual organizacional. conocen el manual conocer el manual durante el mes de Diciembre.

Propuesta de mejora

Seguimiento de proyecto

Medicién de indicadores

que abona alos Observaciones
Objetivos [ —
RESULTADO | FS™losi ""m'“"““'."lm = 1 estrategia 1
La empresaria define, establece,
—_— uso disenia, revisa, valida y utiiza la No. de revisiones de 1a s
magen comorativa enfocada estrategia publicitaria para llegar estrategia
5 o ool Cientes y Mercados | pubicitaria para el A certor omprecaral
sector empresarial
» La empresaria docidid que antes de acercarse do manem mis
Toma de d dala
BENEFICIO ::I'r‘m'g;:u‘:‘:h:‘ No. de decisiones 1 directa, requiere conocer mejor el sector empresarial para definir el
modeio de negocio y la propuesta de valor més eficientemente
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Seguimiento de proyecto

Propuesta de mejora Medicién de indicadores
Dimensidn que abonaalos
i Ll Medicién inical fcon
L

wy MedcitnMets  Modicén final

Manual y hemamenta de o - citacié
RESULTADO interpretacin de estados 1 manual .1 heramienta 0 2 3 Adiconal a.\& hemamients y el manus), ee olomd una capaclachin
it para construir el balance general de la emprosa

La empresaria conoce, aprende,

registrar genera y v

% Manual y uso manual y la heramienta e

emamienta de interpretacién de estados
interpretacion de financieros

estados financieros

= . Nimero de estados financieros i 5
pondenca de realzados en la heramienta
empresaria para generar Finanzas

registros financieros

Bisqueda de un administrador financier que se encargue de los

Toma de decisiones de delegar No. de decisiones 0 s '
estados y registros financieros.

BENEFICIO
el registro financiero

6. Recomendaciones

6.1. Corto plazo
Gestion y Administracion

e Redisefiar la pagina Web, que esté en total funcionamiento. Mantener la
buena comunicacion con el cliente actual y presentar los modelos de negocio

con sus colaboradores.

e Compartir con los colaboradores el manual de comunicacion interna para que

tengan conocimiento de su contenido e importancia.

Recursos Humanos
e Compartir con los colaboradores el manual organizacional para que tengan

conocimiento de su contenido.

Finanzas
e Continuar elaborando y generando los reportes financieros a través de la

herramienta.

6.2. Mediano plazo
Gestion y Administracion

e Realizar un FODA enfocado al nuevo sector que quiere lanzar con el fin de
ampliar el conocimiento del sector empresarial, conocer sus necesidades y

especificar el segmento de mercado que se quiere enfocar.
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e Implementar y utilizar de manera efectiva los formatos de comunicacion
interna.

Recursos Humanos
e Realizar la contratacion de los nuevos puestos generados e integrarlos al

grupo de colaboradores.

Finanzas
e A partir de la informacién histérica generada, identificar todas aquellas
tendencias que ayuden a tomar decisiones que mejoren el funcionamiento

de la empresa.

6.3. Largo plazo
Gestion y Administracion

e Redisefio de toda la estrategia visual de la marca, creaciones de nuevos
logotipos para diferenciar los 4 servicios que brinda la empresa.

e Revisar el uso de los formatos de comunicacion interna, realizar

modificaciones y delegar la actividad a los colaboradores administrativos.

Recursos Humanos

e Revisar las descripciones y perfiles de puesto, de acuerdo a las nuevas

contrataciones Y actividades realizadas por cada colaborador.

Finanzas
e Elaborar un plan de presupuestos, proyecciones y corridas financieras con
distintos escenarios (pesimista, realista y optimista).
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7. Segundo proceso deintervencion

7.1 Validacion de Diagnastico.
7.1.1 Actividades realizadas para validar el Diagndstico.

Primero que nada, se comenz06 con una entrevista con la empresaria donde se le
hicieron un par de preguntas para conocer mas sobre la metodologia del negocio y
de cierta manera incluirnos un poco mas a fondo con todo el equipo consultor, una
vez teniendo un poco mas de informacion el proximo paso fue indagar en sus
nuevos competidores y ver los paquetes que ofrecian como también sus

proveedores.

Se analiz6 también la relacién que la empresaria lleva con todos sus colaboradores,
la cual es muy buena y donde se tiene un excelente ambiente laboral, la empresaria
se preocupa mucho por todos y sus colaboradores estan muy agradecidos con ella,
ya que también todos los cursos son totalmente en linea y cuenta con profesores
dentro de Méxicoy del exterior que trabajan con ella impartiendo sus cursos tanto
para estudiantes de los servicios ofrecidos y los clientes empresariales.

Ademas, se converso con la empresaria sobre la cuestion de cOmo era su jornada
laboral y los tipos de servicios que manejaba con el objetivo de tener una
perspectiva mas amplia y poder obtener resultados sobre su empresa para ver cOmo

es su manejo y poder examinar toda la informacién con todo el equipo consultor.

También se revisé detalladamente el FODA para actualizarlo con los nuevos retos
gue estaba presentando la empresa en este nuevo afo , quedd claro el FODA con
las nuevas amenazas Yy fortalezas que se estaban reflejando, también se revisé con
el equipo consultor el organigrama ideal que la empresa tiene para analizar si su
estructura organizacional se esta llevando a cabo de manera correcta, como
también una vez viendo las implementaciones que se sugirieron anteriormente ver

si todavia darian el mismo impacto para ayudar a la empresa y ver si seguiran
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funcionando como habian sido planificadas para seguirlas desarrollando o hacer

unas nuevas .

Finalmente, para concluir con la etapa de la validacion yluego de haber tenido varias
reuniones con la empresaria para poder validar el diagnostico de cada una de las
areas funcionales de la empresa, el equipo consultor también tuvo una reunién con
la administradora de la empresa, donde el objetivo de esta reunién fue validar toda
la informacion que la empresaria proporcioné en la parte del diagnostico, asi como
escuchar un punto de vista distinto y una perspectiva diferente de la situacion de la

empresa.

7.1.2 Propuesta de mejora anteriores areforzar

Como se menciond, anteriormente; la empresa ya habia sido intervenida y apoyada
por un equipo consultor, durante este proceso de consultoria se le entregaron
ciertas propuestas de mejora, las cuales las pusieron a prueba en la empresa para
ver los resultados que iban arrojando en la cual se validarian los resultados
obtenidos por estas antes mencionadas. De todas las propuestas que se entregaron
se llegé a la conclusién que la mayoria cumplieron con los objetivos que estaban
previstos, pero cabe destacar que algunas propuestas que yafueron implementadas
en la empresa no tuvieron el impacto que se pretendia por lo que sera necesario
reestructurar dichas propuestas, perfeccionarlas y apropiarlas a la empresa para
gue asi se logre tener el impacto que se tuvo previsto desde un principio. Una de
esas propuestas es la estrategia de Marketing dirigida al sector empresarial, si bien
se disefid una estrategia de Marketing, cuyo objetivo y finalidad era enfocarse y
atacar Unica y exclusivamente al sector empresarial, la implementacion una vez
llevandose a cabo no tuvo el éxito que se pensé que tendria, entonces es necesario
reestructurar la estrategia y darle un nuevo enfoque para explotar el potencial que
tiene. Por otra parte, la propuesta del disefio de una herramienta financiera y un
manual para el llenado de esta cuyo objetivo es generar reportes financieros y

registrar la informacion financiera de una manera mas sencilla es una de las
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propuestas que la empresa implementé de manera correcta y se pudo apropiar de
ella, esto se corrobora con el hecho de que actualmente la empresa realiza sus
registros financieros dentro de esta herramienta, sin embargo se pretende realizar
una intervencion para realizar ajustes en la cuestion de la automatizacion y
perfeccionamiento de la herramienta, asi como agregar un par de apartados mas
dentro de ella que sirvan de apoyo a la empresa y a la empresaria para tomar
mejores decisiones financieramente hablando. Otra de las propuestas que necesita
reforzarse es el manual de comunicacion interna, debido a que si bien se
implementé en la empresa, los resultados que se obtuvieron posterior a su
implementacion no fueron los esperados, es decir, pueden tener un impacto aln
muy significativo en la empresa, esta propuesta necesita reforzarse en la cuestion
de aplicar todo lo que el manual contiene, pero ademas complementarse con un
plan de reuniones periddicas entre los colaboradores y los altos mandos de la

empresa para la correcta implementacion de esta propuesta.

7.1.3 Nuevas propuestas de mejora y su justificacion teéricay
practica.

Sondeo del sector empresarial:

Con la finalidad de poder realizar entregables publicitarios lo mas certeros vy
eficientes posibles se tiene contemplado realizar un sondeo general del sector
empresarial en relaciéon con las clases de inglés que se les imparte de forma
colectiva a empresas o grandes instituciones. Se tiene planeado recolectar toda la
informacion necesaria del sector empresarial durante este lapso de PAP de
primavera 2022 para que asi se pueda continuar perfeccionando la campafa
publicitaria del sector empresarial mas adelante e igual se pueda cambiar en un
futuro la identidad de marca por una que abarque no solo el servicio de clases de
conversacion de inglés sino también los otros servicios ofrecidos como las clases

de inglés particulares, las que son para nifios y las del sector corporativo. Con el
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sondeo del sector empresarial ya finalizado se puede dar paso a perfeccionar la
campafa publicitaria y continuar los demas pasos dentro del area de mercadotecnia

y comunicacién publicitaria e institucional.
Elaboracién de un Manual de Contratacién de Personal:

Con la elaboracion del manual serd mas favorable y sencillo el proceso donde en el
manual vendra el proceso con los pasos, asi como también cuantas entrevistas se
deben de llevar a cabo luego habra algunas hojas en Excel las cuales ayudaran
para saber de la historia del candidato donde podra indagar mas sobre su vida ya

gue es importante en la empresa, para poder hacer la seleccion ideal del candidato.

Se les aplican test psicotécnicos que se les haran para ver que tal vienen, también
hacerles una prueba para poder analizar qué tan aptos son para el puesto y que
satisfacen todas las actividades del puesto , ademas que deben de tomar cursos y
capacitaciones para entrar en rigor con la empresa ,entrevistas mas interactivas ,
examen de conocimientos, ademas de identificar sus habilidades, también evaluar
los horarios, asi como también hablar a la empresa pasada para verificar la
informacion si trabajo ahi , entrevista personal, como también tendremos que
investigar su trayectoria, asi como también indagar donde las elaboro y mas que
nada experiencia que tiene para el puesto que este libre con el fin de que la vacante
este ocupada y se obtengan buenos resultados sobre esta. Ademas de la seleccion
en el manual también, entraremos en temas legales donde vendran los tipos de
papeles para poder formalizar un contrato, como su Alta, prestaciones de ley y
seguro social que se les debe hacer entrega a los colaboradores para que formen
parte de la empresa con tal de que también los profesores tengan oportunidades de
poder obtener una certificacion, con el beneficio de que sea mas facil para la
empresaria el reclutamiento y llegue a dar con el candidato indicado para el area

gue se necesite.

Elaboracién de una herramienta automatizada con punto de equilibrio: Como
se menciond con anterioridad, la propuesta de la herramienta financiera y el manual

para el llenado de esta fue una propuesta que se implementd de manera correcta
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en la pasada intervencion y proceso de consultoria. El objetivo principal de esta
propuesta es que a partir de la herramienta antes creada, se pueda automatizar casi
en su totalidad la herramienta financiera, lo que se pretender realizar puntalmente
es automatizar la hoja central de la herramienta, en este caso la hoja llamada “2022”
qgue es basicamente el estado de flujo de efectivo donde se llevan a cabo los
registros de todos los ingresos y egresos que la empresa presenta en sus diferentes
servicios ofrecidos, la intencién de automatizar esta hoja es que cuando la persona
encargada de realizar los reportes financieros registre un nuevo cobro o pago de
algun rubro de esta hoja, dentro de sus respectivas hojas de cédulas de pago o
cobro, no tenga que mover la informacion de manera manual a esta hoja “2022” sino
gue toda la informacion de que se registre en estas hojas automaticamente se vaya
a esta hoja principal. Una vez implementando la automatizacién de la herramienta,
el siguiente paso es la elaboracion de una pestafia dentro de la herramienta donde
la empresa pueda calcular su punto de equilibrio de manera automatizada y que con
esta informacion sirva de referencia para poder establecer un nuevo ajuste en los
precios que le permita obtener un mejor desempefio financiero y que la empresa
pueda operar o0 recabar mas recursos para destinarlos a futuras inversiones o

proyectos.
Elaboracién de herramienta con presupuesto de planeacion financiera:

Con la automatizacion de la herramienta concluida y un nuevo ajuste en los precios,
el Unico objetivo esta propuesta es llevar a cabo una planeacién financiera a manera
de presupuesto, donde la empresa considere los nuevos ajustes en los precios y los
puestos de trabajo que la empresa desea implementar al corto plazo, el fin de esta
propuesta es que la empresaria cuente con un presupuesto como referencia de
todas las consideraciones que debe llevar a cabo para cumplir con los objetivos
tanto financieros como de implementacion de nuevos puestos que se desean
establecer en la empresa, sobre todo que sirva como andlisis para de cierta manera
determinar si es conveniente 0 no generar los nuevos puestos de trabajo que se
tienen en el organigrama ideal y de cierta forma sirva comoreferencia de la situacién

en la que se puede encontrar la empresa en un futuro cercano.
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7.2 Tablero de indicadores Segundo proceso de intervencion
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7.2.1 Gréfico de Gantt
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7.3 Actividades realizadas y su justificacién tedrica y préactica

Durante las primeras semanas del proceso de intervencion se llevd a cabo una
reuniébn general con la duefia de la empresa para preguntarle acerca de las
generalidades de la empresa y sobre todo para cuestionar y obtener informacion
acerca de las &rea de mejora de la empresa, si la intervencion pasada obtuvo
buenos resultados y los productos entregados fueron verdaderamente benéficos
para la empresa, 0 que otras areas de la empresa presentaban irregularidades, para
asi proceder a realizar un diagndéstico actualizado con el fin de presentar nuevas
propuestas de mejora que puedan contrarrestar las dificultades que la empresa
presenta en las distintas areas funcionales. Posteriormente a esto se tuvo una
reunién con la administradora de la empresa cuyo fin era validar la informacion que
la empresaria estaba proporcionandole al equipo consultor, después de haber
validado la cuestién de la informacién del diagnostico general de la empresa, se

procedio a actualizar el FODA que se realizé en la intervencion anterior a esta, por
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lo que se tuvo otra sesion con la empresaria para trabajar en esta actualizacion vy la
validacion del FODA. Luego de lo antes mencionado, se agendd una reunién mas
con la empresaria en la que se trabajé la elaboracién de un plan estratégico con
nuevos objetivos a alcanzar para los préximos afios, posterior a esto y después de
haber desarrollado el plan estratégico se implementd una herramienta denominada
mapa de ruta, cuyo fin es plantear todos los objetivos de una manera mas visual, y
focalizada a las operaciones de la empresa y mucho mas amigable para la duefia
de la empresa y sus colaboradores. Finalmente todo el proceso de obtencion de
informacioén y de planteamiento estratégico finaliz, por lo que el siguiente paso que
llevd a cabo el equipo consultor fue realizar propuestas de mejora que
contrarrestaran las dificultades que la empresa presentaba en las areas funcionales
qgque mas inestables se encontraban dentro de la empresa, ademés, todas las
propuestas de mejora que se elaboraron tienen un enfoque de acuerdo al
planteamiento estratégico y el mapa de ruta de la empresa, para asi ademas de
erradicar las probleméaticas de la empresa, también puedan cumplirse los objetivos

gue la misma se propuso.

Luego de haber realizado todo el proceso de validacion y la elaboracion de las
propuestas de mejora a través del apoyo de herramientas visuales como el FODA,
el tablero de indicadores, la matriz de priorizacion y el grafico de Gantt, toda la
informacion antes mencionada se sintetizd en una presentacion que se le expuso a
la empresaria de manera presencial en el campus de la universidad, donde también

estuvo presente la coordinacion del proyecto.

Después de haber presentado la informacion de todo el proceso de validacion y las
propuestas de mejora, cada uno de los integrantes del equipo consultor se organiz6
con la empresaria de tal manera que cada integrante debia tener un dia especffico
a la semana para trabajar en las propuestas de mejora de la empresa, posterior a
esto cada integrante del equipo consultor jr. Comenzo a reunirse con la empresaria
en el dia estipulado para trabajar en cada una de las propuestas antes
mencionadas, en el area de finanzas se llevd a cabo un proceso de tres semanas

para finalizar la primera herramienta que se habia propuesto, y un proceso de seis
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semanas para finalizar la segunda herramienta que se propuso, cabe destacar que
cada semana se tuvo una reunién con la empresaria para mostrarle el proceso de
cada herramienta y para complementar informacion, posteriormente se le
entregaron los productos finales y se le ha dado seguimiento a las dudas, al uso y
a la aplicacion de la herramienta en la empresa, en el area de gestién y en
recursos humanos se llevé a acabd el proceso del Manual con 6 semanas para
hacer la primera entrega del presente manual donde cada semana teniamos hasta
2 sesiones con la empresaria para revisar a detalle todos los puntos que debian
tener en el manual , también se iba haciendo la estructuracion del manual de la
manera en la que la empresaria hacia esa labor por la cual juntamos ideas para
poder concluir el borrador y luego se empezé dar orden en el presente manual
también se documentd y se incluyé en el documento todos los pasos para la
seleccion de personal donde se le hizo entrega a la empresaria de una carpeta que
va con todos los documentos y anexos necesarios , con ello empezara a hacer uso

del manual para su siguiente vacante.

Reunion con la administradora: Antes de comenzar todas las actividades a
realizar y después de haber trabajado en el diagnostico con la duefia de la empresa,
se llevd a cabo una reunion de todos los integrantes del equipo con la
administradora general de la empresa, en la que cuyo objetivo era simplemente
validar toda la informacion que la empresaria proporciond, ademas analizar toda la
situacion de la empresa desde otra perspectiva y desde otro punto de vista diferente
al de la duefia de la empresa, luego de haber tenido la reunion con la administradora
el equipo validoé toda la informacion proporcionada tanto por la empresaria como por
la administradora y se llevo a cabo un listado con las necesidades que la empresa
presenta para asi poder realizar las actividades propuestas con los enfoques que la

empresa necesita.
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En el area de clientes y mercado se comenzO por investigar a la competencia
directa es decir escuelas de inglés en linea y presenciales localizadas en la ZMG,
en esta investigacion se contacto a estas empresas a través de llamadas telefonicas
directas y contacto por WhatsApp y correo electrénico, el recabado de datos se
colocé en una grafica de Excel en formato de benchmarking. Tras haber realizado
la investigacion de la competencia se consulté a un especialista en mercadotecnia
quien dio como consejo el hecho de ir haciendo topicos empresariales y preguntas
especificas para realizarle a empresarios mexicanos con operaciones en el
extranjero como un perfil y el otro perfil eran lideres como del &rea de recursos
humanos u operaciones de empresas transnacionales para asi ya poder completar
el sondeo empresarial con estos datos recabados. Con el fin de conseguir los
perfiles requeridos para el sondeo empresarial se realizd un flyer virtual para ser
utilizado en redes sociales FaceBook, WhatsApp e Instagram. Durante este
semestre de primavera se realizé una entrevista a un empresario mexicano con

operaciones en E.U.A. y Canada.

Luego de haber concluido la implementacion de todas las propuestas de mejora se
llevé a cabo la preparacion para el cierre del proyecto hasta la etapa trabajada en
primavera 2022, en el que se realiz6 una presentaciéon que engloba todos los
aspectos presentados a lo largo del proyecto y el equipo consultor elaboré
nuevamente una herramienta de diagnostico general en la que se muestra la etapa
de madurez en la que la empresa se encuentra actualmente, se hizo una
comparacion con la de la intervencion pasada y se llevo a cabo un andlisis con estos
aspectos, ademés de la elaboracion de un video con recomendaciones basicas para
los préximos consultores que atiendan a la empresa en el préximo proceso del
proyecto. Finalmente, el equipo consultor preparé una presentacion de cierre a este
periodo primavera 2022 donde se muestra todos y cada uno de los aspectos
trabajados alo largo del periodo, esta se presentd a la empresaria de manera virtual

y también con la presencia de la coordinacién del proyecto.
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7.4 Ajustes al plan de accion

En el Manual de contratacion de personal se estuvieron haciendo un par de
correcciones en las cuales conllevaba adecuar el manual a la academia de inglés
por que al principio se estaba realizando como si fuera para una empresa grande,
luego se hizo otra adecuacion en el a como de la informaciéon de como ponerla para

gue tuviera la suficiente claridad para que fuera entendible dicho manual.

También se tuvo una asesoria legal donde nos apoyaron para poder generar
contratos para la empresa los cuales fueron para los clientes, para los profesores,

para el personal administrativo.

Una més fue que se ajustaron los procesos en otra herramienta en la cual son mas
faciles de entender ademas que se hicieron con otro enfoque y fueron

documentados cada uno de ellos.

Otra més fue hacer una reduccién de que no tuviera mucha informacion el manual

si no que fuera muy entendible, acomodo de informacion y no fueran tantas hojas

El hecho de realizar un benchmarking es decir una investigacion directa a la
competencia de la empresa fue para asi poder recabar datos de como estas otras
empresas manejan sus precios y los cursos de inglés que imparten y asi poder
compararlos entre si y que la empresaria pudiese tener conocimiento de esto; para

asi ella poder tomar en cuenta si ella misma iba realizar cambios a su empresa.

7.5 Resultados obtenidos

Resultados actuales del DIE
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Esta herramienta es un apoyo que diagnostica a la empresa por area funcional y
por area transversal, donde actualmente todas las areas de la empresa se
encuentran en un nivel confiable, esto debido al proceso de trabajo que se ha ido

llevando a cabo a lo largo de las dos intervenciones de consultoria.

Acorde a los resultados obtenidos en el DIE lo que se puede observar es que la
empresa a comparacion del periodo anterior de intervenciéon la empresa ya arroja
resultados que se interpretan como en un nivel confiable en todas las &reas tanto
generales como transversales, con un puntuaje total de 6.2 comparado con un 4.7
gue arrojé el periodo anterior. Ademas, cabe destacar que Recursos Humanos,
Finanzas, ventas y mercadotecnia son las areas que arrojan un mayor puntuaje

respecto al resto de las demas, dichas areas antes mencionadas son areas en las
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gue en el actual proceso de consultoria se enfoco el equipo consultor, por lo que
representa un claro ejemplo y un vivo reflejo de todo el trabajo llevado a cabo en el

proceso de intervencion.
Elaboracién de una herramienta automatizada de punto de equilibrio:

El punto de equilibrio es una herramienta que sirve para proyectar los niveles de
operatividad y es la base en la toma de decisiones financieras que aporta al

cumplimiento de las metas planteadas.

En economia y en los negocios el punto de equilibrio es un indicador en el que los
costos, gastos y los ingresos son iguales: no hay pérdida neta ni ganancia. El punto
de equilibrio es expresado en volumen de produccion y ventas, donde las ventas de
productos necesariamente cubren los costos totales incurridos, con el fin de
identificar la igualdad de estas cuatro variables, las mismas que son cantidades,

precios, costo variable unitario y costos fijos.

Durante la elaboracion de la herramienta financiera primeramente se tuvo que
realizar una reunion con la empresaria para conocer mas a fondo cada una de las
lineas de servicio que la empresa maneja, asi como los costos que cada linea
implicaba tener y posteriormente el precio de venta al que los clientes de la empresa
adquieren dichos servicios. Luego de haber tenido una primera reunidon para
explorar todo lo antes mencionado en la empresa, se llevé a cabo un analisis y la
primera construccién o elaboracion de la herramienta financiera donde la intencion
principal de esta es llevar a cabo un analisis donde la duefia de la empresa supiera
con certeza cuantos productos necesita vender mensualmente de cada linea de
servicio para alcanzar su punto de equilibrio por linea y cuanto debe vender
expresado monetariamente al mes para el mismo fin, llegar al punto de equilibrio.
Ademas, este analisis también contribuiria en la toma de decisiones respecto a los
precios de cada uno de los servicios, puesto que la empresaria tiene la clara
intencién de realizar un ajuste de precios y aumentar los precios de venta de sus
servicios, con este andlisis serd mucho mas facil determinar los nuevos precios de

los servicios y le permitird saber cual serd su nuevo punto de equilibrio con los
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precios actualizados. Posteriormente luego de haber realizado el primer borrador de
la herramienta, se llevé a cabo una segunda reunién con la empresaria donde se
llevd a cabo un andlisis profundo y cuantitativo de todos aquellos factores que se
toman en cuenta dentro de la empresa para calcular tanto los costos fijos generales
de la empresa, asi como los costos variables de cada linea de servicio que la
empresa vende a sus clientes. Después de tener la herramienta completa se llevo
a cabo una tercera reunion con la empresaria donde se le mostr6 la herramienta
terminada y ademas se realizd un andlisis donde se llevo a cabo el mismo ejercicio
del punto de equilibrio en otra pestafia de la hoja de célculo, la diferencia es que en
dicho analisis se eliminaron los dos productos o servicios que son relativamente
nuevos en la empresa y los que actualmente le generan mas ventas a la empresa,
esto se llevd a cabo de esta manera a peticion de la empresaria, debido a que son
productos que aun deben estabilizarse y con los que se cuentan pocos clientes,
pero productos con un gran potencial y mejor rentabilidad respecto al resto de los
servicios ofrecidos. Finalmente se completo la herramienta, se anex6 un glosario
dentro de la herramienta con la definicion y la manera de calcular cada elemento
funcional que se encontraba en dicha herramienta. En las siguientes imégenes se
pueden aprecias algunos elementos de dicha herramienta.

Clases hora y media |Clases de dos horag REGULAR ACELERATOR MAESTROS MEXICANOS [MAESTROS NATIVOS _ |CURSOS GRAMATICA | TALLERES CONVERSACION
x x x x x x x x

% de participacion X * X X X * X * 0%
MC Ponderado X % X X X % X x

k- COSTOS FUOS x x UNIDADES
COSTOS FIIOS. X SUMA M.C.P X

UNIDADES PORLINEA _|x [x [x [x [x | [x [x |
PESOS [x [x [ x [x [x | x [ x [x | x EN PESOS
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PUNTO DE EQUILIBRIO: El punto de equilibrio es el estado en el que un producto o servicio iguala sus costes y sus
ingresos, es decir, gue sale tablas, no se esta obteniendo ni utilidad ni pérdida.

PRECIO DE VENTA: Precio al cual se vende al publico cada linea o producto, este precio es necesario colocarlo sin
descuentos.

COSTO VARIABLE: El costo en el cual se consideran fodos los elementos varables por linea o producio, en este caso
zeran los sueldos de los profesores v también el sueldo de |a parte variable que asigna ella administradorfa para cada uno
de estos producios.

MARGEN DE CONTRIBUCION: Es la diferencia entre precio de venta y &l costo variable, es decir, la resta del precio de
venta menos &l costo variable, este se puede definir como los beneficios gue la empresa cbiiene sin contemplar los costos
fijos de la misma.

% DE PARTICIPACION: EI porcentaje de participacion es simplemente la paricipacion gue tiene cada linea o producto en
funcion del 100% de las ventas, este se calcula con una simple division de los ingresos obtenidos particularmente de cada
Iinea enire las ventas totales de la empresa.

MARGEN DE CONTRIBUCION PONDERADQ: Este es simplemente un margen de confribucion gue considera el
porcentaje de paricipacion de cada linea o producte gue la empresa fiene, pues es mas exacto a la hora de calcular puntos
de equilibrio cuando se tienen varios productos o lineas de servicio a ofrecer.

UNIDADES POR LINEA: La canfidad necesaria de unidades que debera vender |a empreza por linea o producto para
alcanzar su punto de equilibrio

PES0OS: La canfidad expresada monetariamente que deberd vender la empresa por producto o servicio ofrecido.

COSTOS FLIOS: Son todos aquellos gastos que la empresa tiene mes con mes y que tiene gue cubnr forzosamente para
sU operacion, son todos los gastos fijos que la empresa debe cubrir.

P.E CASO SIM CLIENTES EMPRESARIALES GLOSARIO IZ:-EZ'

Elaboracién de una herramienta con presupuesto de planeacion financiera:
Un presupuesto es un plan de las operaciones y recursos de una empresa, que se
formula para lograr en un cierto periodo los objetivos propuestos y se expresa en
términos monetarios. En otras palabras, hacer un presupuesto es simplemente

sentarse a planear lo que quieres hacer en el futuro y expresarlo en dinero.

Para esta propuesta se tuvo que revisar toda la informacion histérica util que la
empresa tuviera registrada, después se revisaron todas las metas y objetivos del
plan estratégico de la empresa en el area financiera y sobre estos objetivos se
realizaron las consideraciones para desarrollar el resto de la herramienta,
posteriormente a esto, se llevd a cabo un primer andlisis en la cuestion del
comportamiento de las ventas de la empresa para proceder a realizar un pronéstico
de ventas, después de haber realizado dicho pronostico, se colocé la inversién
inicial considerando el Ultimo estado de situacion financiera como base para esta
parte de la herramienta. Después de colocar la inversion inicial y el pronostico de

ventas se comenzaron a proyectar los gastos de la empresa para todo el afo, cabe
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destacar que en todos los gastos que se proyectaron se considerd el factor inflacion
para el aumento de dichos gastos, ademés también se realizé un andlisis de los
gastos histéricos de la empresa y el comportamiento que tiene cada uno mes con
mes, también se consideraron los sueldos de las dos vacantes de trabajo que la
duefa de la empresa pretende reclutar, un administrador financiero y un coordinador
académico, asi como el aumento en el sueldo de la duefia de la empresa, que es
un elemento que se habia comentado desde la primera intervencion del proyecto,
la empresaria tenia la inquietud de saber qué elementos de la empresa debian
cambiarse o que tanto debia gastar para asi poder tener un aumento en el sueldo
gue percibe como directora de general de la empresa.

El presupuesto se llevo a cabo desde un punto de vista optimista y todo esto con
una clara intencion, el hecho de presentarle a la empresaria a través de nimeros
concretos coOmo es que su empresa deberia estar idealmente para alcanzar todas
aquellas metas que se propuso al corto y mediano plazo, este presupuesto se llevo
a cabo con el finde que la empresaria pudiera darse cuenta y comparar lo ideal con
la realidad y de cierta manera hacer un andlisis propio de lo que se esta llevando a
cabo de manera correcta en la empresa y esta proximo a lograrse, pero también lo
gue se esta llevando a cabo de manera incorrecta y no esta cumpliéndose. Entonces
con dicho analisis antes mencionado, esta herramienta sera de gran utilidad a la
empresaria para identificar los puntos fragiles y débiles de la empresa, para asi
poder trabajar en ellos y ejecutar acciones que le permitan cambiar estos detalles.
En las siguientes imagenes de puede observar algunos elementos de la

herramienta.

CEDULA DE VENTAS GIRG SERVICIOS

Pronsico de ventas en no. De cursos, en 12 meses

Cursos a vender Precio uniario

Clases hora y media

Clases de dos horas
REGULAR

ACELERATOR

MAESTROS MEXICANOS
MAESTROS NATIVOS
CURSOS GRAMATICA
TALLERES CONWERSACION

™

7

5 =

20 15 19 20 15 17 19 20 18 Pl
17 9

7 9

8

8 )

7 =
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INDICADOR 2022 Metas Estratégicos 2024

UTILIDADES NETAS 15% , .
Ser una academia gque cuenta con rentabilidad y
Se mantenga -
RENTABILIDAD o utilidades.
positivo
PRODUCTIVIDAD 15.00%

Contar la capacidad para generar nuevas inversiones
CAPITAL DE TRABAIO Por definir en nuevos proyectos y herramientas; asi como mejorar
las condiciones econamicas del equipo.

COSTO DE VENTA/S VENTAS

A e c o E F
1
2 R bilidad
3 Razon Financiera Formula Valor REDONDEO
ROE= Utildad neta/{Capital contable-Utiidad
4 Rentabilidad del ejercicio) £ 129 | = 1.29 |POR CADA PESO INVERTIDO EN EL CAPTAL SE OBTIENE UNA UTILIDAD NETA DE $1.29PESOS
5 Productividad Utiidad neta/ Ventas Totales s 0155 0.15 | POR CADA PESO QUE SE VENDE SE OBTIENE UNA UTILIDAD NETA DE § 0.15 CENTAVOS
[ Costo de Ventas/Ventas Totales | Costo de ventas/ Ventas totales ] 0432 0.43 | POR CADA PESO QUE SE VENDE SE ASIGNA UN COSTO DE VENTAS DE § 0.43 CENTAVOS.
7 Recuperacion del activo fijp | Utilidad neta/Total del activo sin depreciar (|8 1183 | = 11.63 |POR CADA PESO QUE SE VENDE RECUPERAN $11.63 DE ACTVO FUO
POR CADA PESO QUE SE VENDE LA EMPRESA GENERA UN GASTO DE $ 0.38 EN LA
g Gastos/Ventas Totales Gastos Totales/Ventas fotales s 038 ¢ 0.33 |[ELABORACION DEL PRODUCTO
3
10
[
2
1
u|
(3
3
"
5
19
20
El
22
23
2
Consideraciones Inversiones iniciales Ventas prondstico Gastos Estado de reultados Flujo de caja Balance general Razones Fin :-}:

Elaboracién de un Manual de Contratacion de Personal:

El manual de contratacion de personal es un documento en el cual se sefialan las
funciones internas, de las tareas que deban acometerse por virtud de la delegacion

y el control de la ejecucion contractual.

En una empresa es fundamental tener un Manual de Contratacion de Personal como

bien se sabe este documento es una guia en la cual uno puede ver todos los pasos
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ademas de ver los requisitos necesarios y gestionar como se llevaria a cabo el
proceso dependiendo de dicha area a contratar.

Durante la elaboracién del Manual de Contratacion primero que nada se tuvo que
agendar una cita con la empresaria en la cual la reunion se traté de reunir toda la
informacion sobre la empresa, analizar y tomar nota de los procesos que manejan
ellos como también documentarlos ademés de ver como es la delegacién de
actividades dentro de la misma. Después de obtener toda esta informacion se llevé
a cabo una investigacion lo cual era hacer el primer borrador del manual donde se
iba ir haciendo el armado de todas las partes fundamentales que son importantes
para la empresa para poder hacer la contratacion donde se haria la seleccion de los
puntos mas importantes luego se iba hacer uso del primer manual para ver como
era la respuesta de dicho manual y ver si cumplia con todos los requisitos para
poder hacer la seleccion de personal. También este manual contribuiria mucho para
la disminucién de rotacioén de personal dentro de la empresa, como también en la
toma de decisiones a la hora de hacer la seleccion de personal a ser integrado para
la empresa. Luego se llevé a cabo la segunda sesion de reunion con la empresaria
donde se analizd y gestiono con ella las correcciones y mejoras para el manual que
nos fuimos dando cuenta a la hora de estarlo utilizando para hacer las entrevistas
con el personal a contratar para la empresa, también se hizo la documentacion de
los procesos y delegacion de actividades de cada area segun lo visto en la empresa.
Después de haber hecho dos borradores del manual se concretd gracias a las
investigaciones que también aportaron valor para poder hacer la estructuracion de
dicho manual el cual en la tercera sesion que se convoco con la empresaria se le
explico cémo se llevaria a cabo el proceso y todos los complementos que lo conlleva
para poder hacer la seleccion de personal donde también se anexaron algunos
archivos extras que se le ensefiaron y explicaron de qué manera hacer uso de ellos
gue van a darle mucho soporte para poder aplicarlos a los candidatos. El manual ya
esta totalmente terminado, tal cual la empresaria empezard a hacer uso de el para
sus siguientes selecciones de personal donde se hara de manera eficaz el proceso
que se documentd este manual.
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MANUAL DE
CONTRATACION

4, Descripcion de los procedimientos
4.1 Descripcion del proceso
Entradas: Solo cuando se reciuta personal Administrativo,
e Constancia de bajas
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FORMATO DENTRO DE LA ENTREVISTA PERSONAL

CUMNTO SON SUS

PUESTO AL Craf 6 £5TA ! 1
POSTIAANDO A\HRA.‘a_;‘O.(\ S
} | ECONOMICAS !
|__NOMBRE COMPLETO. | | 1
ux £STADO CIVik

'NOMlIl DE LA EMPRESA |
PUESTO
NOMBRE DE XFE
} DRECTO 1
| NUMIRO TILIFONXO | i
N0 1 FiINAL

4 —o—
|

INCIO i FNAL 20 i FINAL ]

—t—e ¢

[ THMPO QUE ESTUVISTE |
. LABORANDO |
|__MOTNO DE sauoa |
| SAUERON EN BUINOS

e e L

- -
—

Sondeo empresarial:

Con la finalidad de conocer mas a detalle la competencia directa en el @mbito de
clases de inglés en linea de la empresa lo primero que se realiz6 fue averiguar a
cerca de como escuelas tales como Interlingua, Harmon Hall, Quick Learning e
inglés por resultados manejan lo de sus clases de inglés en general en lo académico
y de precios pero mas en especifico lo que la empresaria queria conocer era la
informacion de como estas escuelas le dan clases de inglés a negocio o empresas

yaque ella piensa en seguir incursionando en clases para este mercado designado.

Como método para recabar datos se llamo6 por teléfono a cada una de estas
empresas se tomo6 nota de todo desde cuanto tardaban en contestar las llamadas,
si habia transferencia con otros empleados, el tiempo para proporcionar la
informacion, los medios a través de los cuales se transmitia la informacion, la
duracién de los cursos, precios, tipos de modalidad de ensefianza, métodos de
ensefianza, procedencia de los maestros y otros datos. Para juntar toda esta
informacion de forma sencilla se realizd una tabla de Excel con columnas e hileras
donde se especifica todos los datos a este tipo de practica se le llama
“‘benchmarking”. Todos estos datos se le proporcionaron a la empresaria, asi como
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también se le proporciond los tripticos que las empresas nos daban a través de
WhatsApp o correo electronico con informacion y precios.

Para seguir con el sondeo empresarial se solicitd la ayuda de un especialista en el
area de mercadotecnia quien nos recomend6 hacer entrevistas a empresarios
mexicanos con actividad comercial en el extranjero o trabajadores encargados de
altos puestos en alguna empresa transnacional, para asi darnos una idea de como
ellos invierten el dinero en actividades extras de ley para sus empleados, la
importancia del inglés en la empresa, el top of mind en cuanto a las escuelas de
inglés o a quien elegirian para clases de este idioma, los costos que estarian
dispuestos a gastar en estas clases, la publicidad mas llamativa para ellos y otros
temas. A la empresaria se le hizo saber sobre esta consultoria que se nos
proporciond lo cual le interes6 mucho y en otras sesiones se discutié sobre los
topicos o preguntas a tocar en las entrevistas a empresarios; en estas sesiones se
resaltd ciertos topicos pues son los mas necesarios atocar en las entrevistas.

Por Ultimo, como método para poder conseguir sujetos para las entrevistas se
realiz6 un cartel publicitario vertical para historias de FB, Instagram y WhatsApp
donde se especifica los requerimientos para poder participar a una entrevista
realizada por estudiantes del ITESO, la empresaria como recompensa de la
participacion ofrece dos clases de inglés virtuales gratuitas con maestros de paises
nativos al inglés. Como elemento extra se afiadid un documento de Word con ligas
o enlaces para los entregables hechos en linea en caso de que los futuros

integrantes de este PAP o la empresaria los gusten modificar.

Reunién con el Abogado: Después de analizar y hacer reuniones con la
empresaria las cuales trataron de ver como llevaba el tema del area legal la cual
nos reunimos con un abogado el cual nos brind6 la asesoria para poder llevar a
cabo la elaboracién de contratos para la empresa después de que se estuvo
platicando con la empresaria que no se manejaba ningun contrato para los
colaboradores, luego también el abogado dio retroalimentacion a todas las dudas

que tenia la empresaria para poder hacer la elaboracion de dichos documentos que
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son muy importantes con tal de tener todos los archivos validados por el como
también con sus observaciones lo cual se deberia modificar y se le enviaron los

documentos al abogado para que fueran cotejados y analizados por él.

7.6 Tabla sobre capacitacion y empleo

Numero de empleos protegidos 14
Numero de empleos generados 1
Personas Area de Horas de
capacitadas capacitacion Capacitacion
Finanzas y
1 4

administracion

7.7. Tablero de seguimiento de indicadores
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Recomendaciones

8.1. Corto plazo

Finanzas
e Continuar elaborando y generando los reportes financieros a través de la

herramienta.
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e Realizar andlisis para una nueva fijacion de precios en sus servicios.

Recursos Humanos

o Revisar que todo el personal cuente con contrato claro para evitar
inconsistencias o futuros problemas.

¢ Que haga uso del manual para contratar a los nuevos colaboradores.
Mercado

e Continuar con las entrevistas para asi poder concluir con el sondeo
empresarial, intentar conseguir el mayor nimero de entrevistados posibles.

e Empezar a generar la estrategia publicitaria 0 de mercadotecnia para el
sector empresarial.

e Ir pensando en propuestas para el redisefio del nombre de los servicios
ofrecidos para que la percepcion del cliente cambié a que no solamente son

clases de conversacion de inglés, sino que se ofrecen otros servicios.

8.2. Mediano plazo
Finanzas
e Realizar un presupuesto a manera de planeacion financiera para el proximo

ano.

e Adquirir un software que le permita capturar informacién a través de una
hoja de calculo que se pueda manejar sin necesidad de estar siempre

conectado a la nube.

o Identificar periodos de estacionalidad y realizar un analisis de
estancamiento de las ventas y partir de esa informacion construir el nuevo

presupuesto.

Recursos Humanos
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e Hacer mas de una entrevista laboral con cada candidato.

e Estar actualizando el Manual de nuevas estrategias para la contratacion de
personal.

o Estar actualizando las descripciones de los puestos y nuevos puestos que se

vayan generando.

Mercado

e Concluir con la elaboracion de la estrategia publicitaria o de mercadotecnia
para el sector empresarial.

e Poner en marcha esta estrategia mencionada previamente e ir midiendo los
resultados, para ver si logré su cometido de generar mas ventas de clases
de inglés al sector de negocios.

e Tener terminado el redisefio de la identidad de marca para consolidarse

como una escuela de inglés integral que no soélo da clases de conversacion.

8.3. Largo plazo
Finanzas
e Adquirir o elaborar una herramienta o software de planificacion empresarial
gue le permita a la empresa registrar su contabilidad, sus ingresos y egresos,
clientes, y realizar corridas, funciones, andlisis financiero que le facilite a la
empresa tomar decisiones para mejorar sus numeros y maximizar sus

recursos.
Recursos Humanos

e Formar alianzas con otras empresas para que todos los empleados cuenten

con certificaciones.
Mercado
e Lograr tener una buena cantidad de clientes en el sector empresarial de las

clases de inglés.

88



e Posicionarse como una marca con valor en el mercado del sector
empresarial.

e Lograr mayor reconocimiento de marca en el mercado o publico meta.

8.4 Recomendaciones al equipo PAP entrante.

Respecto a las generalidades de la empresa se debe entender que la empresa
actualmente se encuentra en un estado de cambio muy importante para poder
trascender y crecer como empresa, actualmente estd teniendo una etapa de
evolucién y de crecimiento. Por lo que durante el proceso de diagnéstico el proximo
equipo consultor debera prestar mucha atencion en encontrar las necesidades que
la empresa tiene actualmente, por lo que la etapa de diagndstico es primordial, otra
cosa que cabe destacar es trabajar siempre al corriente conforme vaya avanzando
el proceso gradualmente, es decir, ir trabajando en todos los entregables requeridos
desde el dia uno para disminuir la carga de trabajo. La empresaria es una persona
con un perfil muy abierto al cambio y por sus habilidades de sociologia es una
persona gue sabe tratar a los demas y que siempre tiene la disposicion de colaborar
con el equipo consultor, aunque cabe destacar que el contrato psicolégico es un

elemento clave para trabajar en armonia durante el proceso.

Otra cuestion gque vale la pena mencionar es la asignacion de los roles, que cada
integrante del equipo tiene un rol designado y debe entender que tiene que cumplir
dicho rol con alta responsabilidad, debido a que hay tareas que no se pueden pasar
desapercibidas y no debe haber discrepancias, es decir, se tiene un margen de error
minimo debido a que si se falla en algo la principal afectada es la empresaria, por
lo que se debera tener un alto compromiso y responsabilidad en todas las tareas

designadas.

. Reflexiones decierre de los estudiantes

OTONO 2021.
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Pamela Suzanne Gomez Jiménez

Reflexion inicial

Considero que el PAP nos brinda una gran ventaja en cuanto al andlisis vy
comprension de las empresas, para poder estructurar y formar estrategias para el
crecimiento de estas. Hasta el momento el PAP ha coincidido con las expectativas
que tenia al momento de elegirlo, representa un esfuerzo personal y de equipo, pero

es una buena preparacion para la vida laboral.

Con el poco tiempo que tengo trabajando con mis compafieros de equipo, hemos
trabajado y congeniado bien, mostrando los mismos valores como compromiso,
respeto, apoyo y puntualidad. Para el resto del semestre espero podamos continuar
trabajando igual de bien, siempre con respeto y compromiso hacia el proyecto y los

demas.

En cuanto al consultor y empresario, ambos me causaron una muy buena impresién
al momento de conocerlos, ya que proyectan una buena energia y apertura para el
trabajo, asi como respeto, ganas de aprender y ayudarnos a continuar nuestro
aprendizaje como estudiantes. Considero que el trabajo se realizara de buena
manera bajo la conduccién del asesor y la cooperacion de la empresaria, ya que

muestran gran apertura y confianza.

En este caso, no he conocido las instalaciones de la empresa, y en cuanto a los
colaboradores a quienes me toco entrevistar, me parecieron personas abiertas y

con confianza, ademas proyectan una buena energia y apertura al proyecto.

En estas primeras semanas del PAP, los sucesos mas importantes y significativos
han sido comenzar ha conocer y trabajar con mi equipo y asesora, asi como la
entrevista a la empresaria y a algunos colaboradores. Me toco realizar 4 entrevistas,
dos de las cuales se realizaron en espafol y dos en inglés, por algunas “barreras”
de lenguaje con dos profesores del Club de Conversacion. Fueron buenas
experiencias, ya que me permitieron practicar mi segundo idioma, y realizar un

trabajo méas amplio.
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Mis sentimientos y pensamientos durante estas actividades en general han sido
buenos, con excepcion de algunos nervios al momento de realizar las entrevistas,
sobre todo aquellas en esparfiol. Me di cuenta de que las entrevistas en espafiol me
generaban mas nervios que las entrevistas en inglés, pero al momento de realizar
aquellas en espafiol y comenzar a formar un mejor vinculo con los colaboradores,

las entrevistas fluyeron de buena manera.

Hablando de aprendizajes, creo que todo el proceso desde la primera sesion ha
sido un constante aprendizaje. Con relacién a mi misma, he tenido que aprender a
dejar de lado los nervios y fluir con mi personalidad y conocimientos, sin sobre
pensar todo aquello que estoy haciendo. En relacién con los demas, el comenzar a
trabajar con personas desconocidas y formar un vinculo de confianza y respeto, asi

como mantener una apertura a los demas, sus opiniones y conocimientos.

En cuanto a mi persona, creo es importante fortalecer la confianza en lo que se y
como soy, para poder trabajar mas a gusto con mi equipo y poder dar lo mejor de

mi y mis conocimientos para este proyecto.

Me gustaria que la experiencia se desarrolle de manera natural y con la mejor actitud
de parte de todos los participantes, ya que me gustaria evitar conflictos durante el
trabajo en equipo y la aplicacion de este en la empresa, asi como mantener una

buena relacién con la empresaria que nos permita brindarle el mejor apoyo.

Considero que es importante para establecer y mantener buenas relaciones con mis
comparieros, es siempre mantener una buena actitud, respeto, confianza y apertura
con ellos. En lo personal me comprometo a mantener siempre una actitud de
respeto hacia mis compafieros, asesora y empresaria, asi como una apertura hacia

ideas y pensamientos diferentes a los mios.

Reflexién después de validacion
La situacion que se vive actualmente ha afectado a todos los involucrados de

manera diferente, comenzando por el trabajo en linea. Considero que ha
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representado una oportunidad en la mayoria de los casos, como seria el de la
empresaria para poder expandir el alcance geografico de alumnos, asi como la
contratacién de maestros que se encuentran en otras partes del pais o incluso en
otros paises. Para el equipo PAP, considero que ha sido un reto, sin embargo, se
ha llevado de buena manera y nos ha permito continuar trabajando desde distintas
partes de la Republica.

Hasta hoy, la experiencia en este proyecto ha cambiado mi manera de ver y atender
las situaciones en que se encuentran las MYPE, ya que ha representado un reto la
organizacion, los tiempos y en algunos momentos estar todos en la misma pagina.
En cuanto al entorno interno y externo, ya tenia un poco de conocimiento sobre él y
como afecta a las MYPE, sin embargo, verlo ya en la realidad en una empresa me
ha ayudado a poner las cosas y situaciones en contexto, asi como darme cuenta de
gue las cosas no son blanco y negro, ni tan tedricas como a veces nos las ensefian.
En el contexto y aplicacién de mi profesion considero que me ha ayudado a darme
cuenta de que es mucho mas amplio de lo que a veces considero, no solo por ser
negocios globales significa que debo dedicarme a algo internacional o de procesos
de importacion y exportacion, si no que puedo desarrollarme en otras areas. En
cuanto a preparacion, considero que mi preparacion es buena y contribuye al
desarrollo empresarial, gracias a mi preparacion universitaria y la experiencia
profesional que alo largo de algunos afios he podido adquirir, mas no considero ser
una experta porque aun me queda camino por recorrer.

Durante el proceso, he percibido a la empresa y la empresaria muy abiertos al
proceso de consultoria, con muy buena disposicién para llevarlo a cabo y participar.
En cuanto a los colaboradores, considero que la mayoria ha tenido una buena
apertura en este proceso, quiza algunos mas que otros debido al tiempo que tienen
laborando en la empresa, pero en general cuentan con apertura y buena

disposicion.

En cuanto a las actividades especificas, considero que la mayoria las hemos
realizado en equipo, si tuviera que especificar un poco mas yo realice 4 entrevistas

a colaboradores (dos de ellas en inglés), el vaciado de las entrevistas, gran parte
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del power point de validacion, algunas partes del RPAP, la revision y correcciones
del RPAP, el diagrama de Gantt, una compafiera de equipo y yo realizamos los
cruces del FODA y las estrategias, algunos apartados del DIE, y unas imagenes de
apoyo para el power point de validacion. Los otros miembros del equipo realizaron
algunos apartados del RPAP, 3 entrevistas a colaboradores cada uno, el andlisis
financiero, el mapa estratégico, y algunos otros archivos que se utilizaron como
anexos del RPAP.

Hablando de cualidades y defectos del equipo, considero que todos tienen una
buena disposicién, sin embargo, a veces hay que empujarlos un poco a que realicen
el trabajo o estarles recordando constantemente lo que se debe hacery para cuando
debe estar listo, la organizacién en cuento a tiempos nos ha costado un poco de
trabajo por las diferencias en zonas horarias y tiempos con quien cada uno cuenta
fuera del PAP. Considero que los compafieros han observado en mi un gran
perfeccionismo, tal vez un poco de falta de disponibilidad ya que no cuento con los
mismos tiempos que ellos, apertura para poder realizar los trabajos (en caso de que
no me sea posible conectarme con ellos, les pido me dejen una parte y me avisen
para completarla en cuanto pueda).

Creo que el aspecto que mas nos ha limitado u obstaculizado el trabajo es la
disponibilidad de tiempo fuera del horario PAP, ya que todos tenemos otras
actividades y clases que en algunas ocasiones no nos permiten conectarnos todos

al mismo tiempo.

Para la presentacion de validacion, me prepare leyendo y revisando los documentos
y RPAP, asi como dialogando con miconsultora senior y comparieros de equipo, en
cuanto a sentimientos antes y durante eran nervios y ligera preocupacion, y después

fue tranquilidad y felicidad.

Los sucesos mas importantes fueron las entrevistas con los colaboradores, las

sesiones con la empresaria y los momentos fuera del PAP en que trabaje con mis
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compaferos de equipo. Hablando de sentimientos, creo que en algunos casos
fueron nervios, preocupacién, un poco de desesperacion, y en otros fue tranquilidad
y felicidad. Creo que todos en conjunto, me impulsaron a contribuir lo mas que
pudiera, asi como realizar las actividades con la mejor disposicion vy calidad.

En cuanto a decisiones, considero importantes la realizaciébn de entrevistas en
inglés, ya que fue algo que no me pidieron, pero decidi hacer para que la
comunicacién con los colaboradores fuera mas facil, y en algin momento la
disipacion o falta de disposicion de acuerdo a las circunstancias que estaban
sucediendo, creo que a veces necesito detenerme y respirar para poder continuar
con una buena disposicion ante situaciones que no son mias o no puedo solucionar

0 cambiar.

En relacibn con mi mismo, considero que aprendi a perder un poco de miedo ante
situaciones desconocidas o fuera de mi control, asi como que esta bien hablar y
equivocarse, sigo siendo humano y me puedo equivocar, pero a veces me cuesta
trabajo entender eso por el hecho de que soy muy perfeccionista. En relacion con
los demas, creo que como en todos los equipos hay que tener entendimiento y
empatia por los compafieros y las situaciones que estan viviendo y no conocemos.
En la aplicacion de mis conocimientos y habilidades profesionales, me doy cuenta
de que he desarrollado y aprendido muchas cosas gracias a la experiencia laboral
gue he tenido méas aun me falta mucho por aprender y que mi carrera tiene mas
campos y areas de aplicacion en las que no necesariamente habia pensado.

Hasta el momento hemos obtenido el resultado del DIE, con el apoyo de otras
actividades que hemos realizado y las propuestas para continuar el trabajo el resto
del semestre, mi satisfaccion con estos es buena, aunque en algunos momentos
durante su realizacion fue un poco frustrante el no avanzar tan rapido como me
gustaria, el trabajo ha sido bueno y ha dado los resultados esperados.

Considero que es importante fortalecer en mi el pedir ayuda cuando lo necesito y
aceptar que a veces me puedo equivocar, porgue al final para eso tengo un equipo
y una consultora senior, para apoyarnos entre todos y guiarnos para realizar el mejor

trabajo posible.
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Reflexion Final

Tras vivir la experiencia PAP, consideré que mi percepcion de las MYPES cambio
un poco respecto al inicio de la experiencia, debido a que me pude adentrar en un
entorno mas profesional a una y esto me ayud6 a comprender el reto e importancia
que estas empresas tienen. Consideré que a futuro la empresa tiene una gran
oportunidad de crecimiento y expansion, ya que se desarrolla en un sector
importante sobre todo hoy en dia, en un mundo cada vez mas globalizado. Ademas,
es cada vez mas importante adquirir y desarrollar este idioma para la vida laboral,
donde nos encontramos con masy mas empresas transnacionales. Trabajar con la
empresaria fue muy bueno, tiene muchas habilidades importantes para el desarrollo
del negocio y sobre todo una gran apertura al cambio y el apoyo para mejorar y
crecer continuamente. La metodologia del proyecto brinda la posibilidad a las
MYPES de tener un acercamiento mas acertado y guiado para formalizarse, crecer,
desarrollarse y atender problematicas de una mejor manera, me parece importante
el impacto que tiene esta metodologia y este proceso en las empresas de esta
categoria. La interaccion social y profesional son un aspecto que considero
importante para el desarrollo de las empresas y de los profesionistas, ya que brinda
la oportunidad de relacionarse con nuevas personas, manera de pensar Yy trabajar,
asi como ideas que llevan al desarrollo de nuevas habilidades en los estudiantes y

mejores propuestas.

Rosalina Zufiiga Cazares

Reflexion inicial

Al yo a ver cursado este PAP en verano 2021 tengo mas abierto el panorama de lo
que es se basa este curso, en su momento cuando lei el catalogo del PAP, me
gustdé mucho su descripcion y sus tareas que realizariamos, al tomarlo por dos
meses se cumplieron con todas mis expectativas y me motive a querer aprender
mas y llevar mis conocimientos a algo mas formal y adquiriendo experiencia que es

lo que considero mas importante para sobresalir en mi carrera.
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Tengo poco tiempo de conocer a mis compafieros, pero a simple vista se ve que
son muy comprometidos, respetuosos y que haremos un buen equipo de trabajo.
Espero de ellos tener un semestre trabajador y con un ambiente sano y divertido.
La primera impresion que tuve al conocer a mi consultora fue que es muy humana
es decir muy amable persona y servicial. Creo que podremos trabajar muy bien con
ella porque es muy ordenada, objetiva y nos va guiando para tener un buen trabajo.
Ya tuvimos una reunién con la empresaria y nos parecié muy amable, sencilla y que
le gusta trabajar es decir que busca maneras de superarse poco a poco Como
empresaria. El trabajo del semestre sera un plan de consultoria muy completo al ser

compafieros de diferentes carreras, porque cada uno aportard sus conocimientos.

Hablando de instalaciones de la empresa todavia no hemos tenido el privilegio de
asistir y mas ahorita que estdn dando sus clases en linea por la pandemia,
esperemos muy pronto cambien la situacion y puedan volver a hacer sus clases y
clubes de conversacion presencialmente. Por otro lado, en cuanto a los
colaboradores s6lo hemos podido tener entrevistas mediante zoom para poder

realizar un primer diagnostico.

En estas primeras semanas de PAP los sucesos mas importantes fueron primero
conocer a mi equipo después a la consultora y plantear lo que es el PAP y como
vamos a ir avanzando durante el semestre, Los hallazgos mas significativos fueron
gue pudimos entrevistar a los colaboradores para hacer un diagndstico entender un
poco mas el clima laboral dentro de la empresa y cémo funciona para ver donde hay
oportunidades de mejora. S6lo una cosa puedo decir que es un poco dificil que es
el tema de Covid y de estar 100% en linea sin embargo encontraremos las mejores

alternativas para llevar de una buena manera el PAP este semestre de otofio 2021.

Los primeros pensamientos que surgieron en mi a partir de las experiencias de
estas primeras semanas fueron que el club de conversacion Guadalajara tiene
muchas areas de mejora, oportunidades que podemos atacar y sobre todo la

disposicion de la empresaria.
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Los aprendizajes importantes que obtuve en relacion con mi mismo fue que la
actitud es lo més importante que de ahi se deriva todo y la clave de un buen
funcionamiento en cualquier area de tu vida. En relacién con los demés es darme
cuenta que todas las personas pensamos distinto sin embargo podemos ser un
equipo y que lo mejor sea apoyarnos es unir ideas. Y en relacion a la aplicaciéon de
mis conocimientos y habilidades profesionales lo que yo aprendo es que la
experiencia es la base de cualquier trabajo y es lo que te hace salir pero sobre todo

sobresalir en tu vida profesional.

Algo que considero importante fortalecer en mi es ya que es mucho trabajo poderme
ordenar y tener escrito mis actividades semanales para asi poder cumplir con todas.
Yo quisiera que esta experiencia de PAP se desarrolle lo mas sano y divertido
posible y no quisiera que se pasara algo molesto y pesado. Yo propongo establecer
que sea un trabajo divertido y que mis compafieros y yo siempre nos apoyemos
para cualquier cosa que necesitemos, asi como nuestra consultora nos esté guiando
y poniendo fechas especificas de entrega pero sobre todo llevar una comunicacion

estable y digna de este PAP.

Reflexion después de validacion

En la empresa que se estd realizando la consultoria se cre6é un ambiente de
confianza real donde todos los integrantes que se necesitan para la buena
resolucion de implementacion sean efectivos estan cooperando, es decir les
pedimos informacion y de manera rapida nos la brindan y con buena actitud.

Los cambios que ha provocado en mi esta experiencia PAP es que todas las
empresas necesitan de varias areas para ser exitosas, una consultoria se construye
de varias personas y son indispensables para resolver problemas que se dificultaria
solo una persona por mas inteligente que sea esa persona. Descubri que con
experiencia te haces una persona mas preparada, no es tanto el estudio sino la
practica, hablando de mi carrera. Entonces puedo concluir con que sinceramente
necesito tener un trabajo de practicante para todo el conocimiento que me dieron
mis clases poderlo aplicar. Percibi en la empresa a colaboradores muy preparados

para dar sus clases y lo mas importante siempre con una actitud positiva y con
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ganas de mejorar personalmente y en conjunto con la empresa al darnos opiniones

y aspectos de mejora que ellos detectan.

Las areas que yo mas me enfoque fueron mercado y gestion, y mis comparieros
finanzas, y recursos humanos, pero en realidad todos nos ayudamos en todas las
areas y realizamos el documento en conjunto con mi equipo consultor y la
empresaria. Hablando de las personalidades de mi equipo consultor creo que
hicimos buen equipo, ambos son responsables y se preocupan por los entregables,
y lo que me ha hecho sentir tranquila es que siempre nos apoyamos entre los tres,
en el semestre hemos tenido todos emergencias o situaciones que nos es imposible
conectarnos o0 avanzar en el trabajo y sin ninguna molestia nos entendemos y
cubrimos al equipo. En cuanto a mi creo que han observado que tengo varias
responsabilidades y que, aunque trabaje de madrugada siempre entregare lo que

me corresponde.

Un aspecto que ha facilitado es que el equipo consultor somos de distintas carreras,
algo que ha obstaculizado es no poder realizar sesiones presenciales por COVID y
por ser foraneos 2 de los integrantes. En la presentacion de validacion antes fue un
momento muy estresante ya que se me presentaron algunos contratiempos, pero
se puedo resolver y el equipo consultor lo entendid, cuando estabamos presentando
se me fueron bajando los nervios al ver que el conocimiento los 3 lo teniamos e
ibamos bien, y después de la presentacion sentimos un alivio y satisfaccion al ver
cémo nos habia ido y los comentarios que obtuvimos. El suceso mas dificil que vivi
en el trabajo PAP fue el realizar todo el documento RPAP, ya que teniamos muy
poco tiempo para realizarlo y fue una semana de mucho estrés sin embargo
pudimos cumplir con todo, lo que surgié en nosotros a partir de esta experiencia
decidi tomar mas tiempo de anticipacion para realizarlo para ya no volver a sentir

ese sentimiento de estrés por falta de tiempo.

Los aprendizajes valiosos que obtuve de estas experiencias en mi fue que si te lo

propones lo puedes cumplir por minimo tiempo que tengas, con dedicacién. En
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relacion conlos demas es siempre ser comprensible con aspectos de contratiempos
porgue no sabes cuando te pase a tiy necesitas del apoyo de tu equipo. Y en cuanto
a la aplicacién de mis conocimientos y habilidades profesionales creo que me falta
mas experiencia en la vida laboral. Los resultados obtenidos hasta el momento es
el diagnéstico de la empresa y las propuestas para trabajar en el semestre, el grado
de satisfaccion de los resultados es muy alto. Lo que considero conveniente
fortalecer en mi para que ayude al equipo es iniciativa y liderazgo, es decir impulsar

mas a mi equipo para tener resultados con tiempo de anticipacion.

Reflexion Final

Al final visualizo que no importa el tamafio de la empresa para darte cuenta todo lo
gue conlleva el buen funcionamiento, todas las empresas pasan por un mismo
proceso, donde el semaforo se procura estar en etapa competente en todas sus
areas, creo gque las mypes necesitan apoyo mas basico por que por lo regular son
empresas que van empezando, le hace falta desarrollo a un sector mas amplio, o
no se enfocan en implementaciones que el cliente no visualiza. Las perspectivas
gue yo veo en la empresa trabajada este semestre son muy amplias ya que veo la
motivacion por extender su mercado y pertenecer a otro nuevo sector empresarial,
es importante mencionar el valor que conlleva el idioma en las empresas
actualmente. La actitud de la empresaria fue y sera parte fundamental para el
desarrollo de nuevas implementaciones y estrategias ya que desarrolla habilidades
en todas las areas existentes de su empresa. La metodologia del proyecto ayuda
en gran parte al desarrollo ya que tiene una estructura adecuada, contiempo yforma
determinada, es muy completa en todos los entregables, y se abarcan todos los
temas deseados en el diagndéstico inicial. Algo que quiero destacar hablando de
interaccion social y profesional fue que tuvimos una pequefia duda en la estrategia
publicitaria porque en la implementacién de Ads y en la seleccién de redes sociales
a utilizar es muy distinto la interaccion de los usuarios social y profesionalmente, por
eso es por lo que se decidi6 trabajar en diferentes redes sociales abarcando ambas

partes.
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Arturo Garcia Alvarez

Reflexion inicial

Las cualidades y ventajas que he ido identificando en lo que va de este PAP es que
primero que nada estads desarrollando conocimientos que ayudan a solucionar
probleméticas de otros ambitos diferentes a los de mi carrera, se debe estar
involucrado en todas las areas funcionales de la empresa y por lo tanto se
desarrollan competencias y habilidades nuevas. Otro punto que considero que es
un gran aprendizaje es que se apoyan a empresas reales ya establecidas, no es
ningun tipo de proyecto de innovacion o algo por el estilo, sino que resuelves
problematicas de empresas que ya estan operando.

Creo que me toco estar con un muy buen equipo de trabajo, todas han colaborado
con lo que les corresponde y observo una muy buena disposicion por parte de mis
comparfieras, creo que vamos a conformar un buen equipo de trabajo en términos

generales.

En mi primer acercamiento con la empresaria verdad estaba algo nervioso debido
a que sabia que era de otro pais y de otra cultura muy diferente a la mia, entonces
ya una vez que la conoci me inspiro mucha confianza y creo que esta con toda la
actitud y disposicién de cooperar para gque los objetivos se vayan concretando. Adn
no he tenido el gusto de visitar las instalaciones debido a la pandemia, pero tuve la
fortuna de entrevistar a tres colaboradores de la empresa y siento que estan al 100%
comprometidos con la empresa y que el clima laboral que se respira es bueno y es

sano, entonces mi primera impresion es buena respecto a la empresa.

La verdad no puedo decir que haya experimentado una situacion de mucha
dificultad, pero si puedo decir que el hecho de conocer a la empresa y entrevistar
tanto a la duefia como a sus colaboradores ha sido todo un temay si ha
consumido algo de tiempo, pero creo que todo se ha llevado de manera correcta 'y

hemos ido avanzando de manera correcta.
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Mis sentimientos durante estas primeras semanas del PAP han sido de satisfaccion
porque a mi particularmente me gusta echarles la mano a las personas, entonces
para mi es todo un gusto poder ayudar a la empresaria en este proyecto y espero

gue se puedan cumplir las expectativas.

Hablando de aprendizajes en relacion conmigo mismo creo que voy a aprender
definitivamente a involucrarme en todas las areas funcionales de la empresa y no
soOlo en las finanzas, que es mi area. En relacion con los demas aprendi que estoy
rodeado de gente que también busca ayudar y colaborar para que este proyecto se
lleve a cabo de la mejor manera y que realmente si hay voluntad y disposicion para

ayudar a la empresaria.

Respecto a la aplicacién de conocimientos y habilidades profesionales creo que la
empresa si necesita bastante una ayuda y una asesoria en el ambito financiero,
entonces aqui es donde mis habilidades juegan un papel importante y sera todo un
reto que espero cumplir. Lo mas importante que considero fortalecer en este PAP
es el trabajo en equipo y la coordinacion con mi equipo consultor, teniendo una
buena coordinacién y cooperacion creo que podemos llegar a hacer un excelente

trabajo.

Me gustaria que todos pudiéramos trabajar de manera amena y que exista el mismo
compromiso que de momento se ha ido mostrando en estas primeras semanas del
PAP y lo que propongo es en todo momento buscar una buena actitud y disposicion
para hacer las cosas bien y no al aventdén, también echarse la mano entre
compaferos de trabajo, para asi poder establecer una buena relacién y que la

empresaria vea nuestro compromiso Yy trabajo.

Reflexién después de validacion
Considero que todo lo que se ha ido trabajando a lo largo del PAP ha ido afectando

e impactando a la empresa de manera positiva, debido a que pienso que a la
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empresaria le han caido muchos veintes de los que quizas no los tenia tan claros

antes de la intervencion.

Los cambios que este proyecto ha traido para mi, principalmente, es una gran
responsabilidad para acatar el rol que me corresponde dentro del equipo, para llevar
la comunicacioén directa con la empresaria, fuera de esto creo que a llevar a cabo
cosas con gran seriedad y ritmo de trabajo.

He descubierto que, para la aplicacion profesional de mi carrera, estoy preparado
con las bases, pero definitivamente tengo que trabajar mucho para desarrollarme
profesionalmente en todos los ambitos de mi carrera, siempre se aprende mas de

todo.

A la empresa y a sus colaboradores los percibi con toda la actitud y disposicién de
cooperar para que las actividades se lleven a cabo de manera correcta y se puedan

lograr los objetivos.

En este periodo creo que las actividades a realizar se repartieron de forma
equitativa, en el RPAP todos intervenimos por igual, en la creacion de modelos de
apoyo para el RPAP si se realizd6 de acuerdo con las habilidades que cada uno
maneja, si era de finanzas yo era el encargado, si era mas de disefio o de otro tipo
de actividades, mis comparieras se encargaban de hacerlos, pero en general todos

nos apoyamos en todo.

Hablar de defectos me resulta algo dificil porque creo que mas que defectos son
areas de mejor que quizas todos tenemos por igual, algo que si quisiera mejorar es
que las tareas se nos asignen con mas tiempo de anticipacion y también nosotros

hacerlas con mas tiempo, no dejar todo hasta el final.

Todo se ha ido facilitando debido a que creo que somos un equipo donde todos
colaboramos y tratamos de echarnos la mano cuando algo se atora, un claro

ejemplo es gque antes de la presentacion cada uno definid sus diapositivas a
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presentar y decidimos que si alguien se atoraba los demas podian intervenir para
apoyar al otro a complementar su idea, con esto se generé mas confianza y al final

la presentacion creo que fue muy buena.

Para mi el suceso mas importante fue el hecho de elaborar todas las herramientas
y el RPAP de manera rapida, creo que, si fue algo complicado sobre todo por la
cantidad de actividades que debian realizarse, pero al final cumplimos con el
objetivo, pensabamos sobre todo y nos cuestionamos si podriamos alcanzar a

terminarlo.

Creo que sin duda alguna la mejor decision que tomé y que tomamos como equipo
fue el hecho de estarnos apoyando todos constantemente. A raiz de esto me di
cuenta que tanto conmigo mismo como con los demas, el trabajo en equipo es un
factor que cambia y hace la diferencia en todo momento, si se cuenta con un buen
equipo dispuesto a ayudarse, los obstaculos se resolveran de una manera mas

sencilla.

Respecto a mis habilidades profesionales el mayor aprendizaje fue que es muy
distinto llevar a cabo las actividades de la vida académica a la vida real, son cosas
totalmente distintas y no siempre aplican los conceptos y modelos que te ensefian

en la universidad, a la vida real.

Finalmente creo que los resultados obtenidos fueron muy buenos, la empresaria
hasta el momento valoré6 y validé nuestro trabajo, ademas se muestra muy
entusiasmada para continuar trabajando la parte de la implementacion. Lo que
considero que me conviene fortalecer es repasar algunos conceptos de finanzas
para en cuanto la empresaria tenga dudas sobre algo inmediatamente resolverle la
duda.

Reflexién Final
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Luego de haber llevado a cabo mi primer proceso de PAP como consultor junior
puedo llegar a la conclusién de que fue un proceso que me ayudd bastante a
desarrollar profesionalidad, sin duda alguna si tuviera que mencionar el mayor
aprendizaje respecto a este proceso de consultoria de MYPESs seria la cuestion de
la profesionalidad y el trabajo en equipo. Otro punto que quiero destacar es que
considero que la actitud de la empresaria juega un papel fundamental para que se
lleve a cabo de manera correcta la intervencion con cualquier empresa, ahora que
finaliza el proceso de PAP es cuando finalmente se entiende la importancia del
contrato psicoldgico con la empresaria y por qué se estuvo insistiendo tanto en esta
cuestion desde el inicio del proceso. Creo que este proyecto es una gran
oportunidad para todas aquellas PYMESs que tienen varias areas de mejora, debido
a que considero que la metodologia del proyecto es la ideal para llevar a cabo una
intervencién que resulte ser exitosa y sobre todo donde se obtengan resultados que
mejore el funcionamiento de las empresas con las que se trabajan. Finalmente
considero que la empresa con la que se trabajo tiene mucho potencial y grandes
oportunidades por el modelo de negocio tan interesante que maneja y que puede
explotar mucho mas, considero que tiene una gran cantidad de oportunidades que
puede aprovechar debido a que los servicios que ofrece cubren una necesidad muy
grande que actualmente se esta viviendo en el mundo y que sobre todo en un futuro

seguird siendo elemental.

PRIMAVERA 2022
Ivan Alejandro Orozco Aceves
Reflexion inicial

Una de las cosas que me han gustado de este Pap de consultoria es como podemos
llevar a tener una muy buena relacién con nuestra empresaria algo que suma mucho
valor es que nos tengamos confianza entre todos los colaboradores para poder
brindar mejoras a la empresa, algo muy importante es que siempre vamos de la

mano con nuestro consultor lider que estan ahi para apoyarnos en todo momento y
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a mi me llamo la atencion este Pap por que tenia como la intriga de ayudar a otros
negocios desde mi aérea o alguna otra y poner los conocimientos en practica.

Yo estoy muy contento de que en mi equipo me haya tocado con personas nuevas
las cuales nunca las habia tratado hasta ahorita el lapso de las 3 semanas que
llevamos de intervencién hemos tenido buena comunicacién por parte de todos,
hemos sabido delegar los roles que llevaremos cada uno y vamos por buen camino
ya que se ven muy responsables, como también muy trabajadores ambos y tienen

a tener muy buena disposicion.

Miimpresién al principio estaba nervioso de como se fueran comportar con nosotros
las actitudes del consultor y la empresaria, pero era la pura intriga, pudimos entablar
una muy platica, pero yo digo que con el tiempo vamos a irnos agarrando mas
confianza en las cuestiones de ir haciendo los trabajos. También en tenernos que
adaptar con los horarios y las actividades que se van a ir desarrollando a lo largo

del grupo y llevar una buena relacién en equipo.

No hemos tenido el gusto como tal de ir a conocer las instalaciones del club de
conversacion, pero a como se ve en internet la escuela luce muy bien y se ve que

tiene muy buenas instalaciones y hay un excelente grupo de colaboradores.

En estas primeras semanas las actividades se me hicieron muy buenas en cuestion
de empezamos a conocer la empresa, nos estamos de metiendo poco a poco para
ver la estructura de la organizacion como tal no vivi alguna situacion dificil porque

estabamos en comunicacion con todos los de mi equipo.

Ahora si mas que nada entrar con toda la actitud y energia a este pap para poderlo
desarrollar de una manera eficaz y poder obtener buenos resultados, tener una muy
relacion con todo mi equipo y con la empresaria, debemos tener liderazgo, trabajo
en equipo y compartir las actividades entre todos para que no se nos junte la carga
de trabajo , ademas de que tenemos que agarrar las riendas de este equipo para
gue sea de 10 la consultoria y el trabajo que llevaremos a cabo estas 16 semanas

y tener una buena respuesta por parte de la empresaria.
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Uno de los aprendizajes que obtuve en estas 3 semanas fue que a pesar de que
llevamos unas materias hace unos afios y se necesita de ese conocimiento para el
pap desempolvar los cuadernos con apuntes y habar con el profesor que la impartié
para llevar a cabo el procedimiento, en equipo tener buena relaciéon y mas que nada
muy buena comunicacion entre todos que es lo que prevalecera en todo este curso
, lo mejor es que después de varios afios vamos a poder tener la oportunidad de
poder apoyar y ayudar a una empresa a mejorar donde todo lo que se ha venido

estudiando y viviendo se pondra en practica y da satisfaccion .

Yo creo que tener una buena relacién de equipo y siempre ser puntual de todas las
entregas de las actividades solicitadas tanto de la empresaria como de nuestra

consultora siempre estar en el margen y entregar a tiempo todo.

Lo mas importante que tengamos el gusto de poder ir a la empresa, podernos
conocer en persona con todos mis comparieros, que el curso ya no regrese en linea
para poder hacer un excelente trabajo y aprovechar al maximo en cada uno de los

aspectos.

Mas que nada tener buena relacion , no llevarnos entre los del equipo para luego
no tener conflictos que siempre se vea el respeto ante todo como con ellos y nuestra
consultora y empresaria , respetar los horarios de tiempo por si tenemos alguna
duda o aclaracion que no sea en horas que moleste a otras personas , me
comprometo a siempre apoyar lo mas que pueda tanto en mi aérea y aunque no lo
fuera y otro compafiero tiene dificultades ahora si que darle soporte para sacar el
proyecto adelante y llevar una buena convivencia ademas que manejaremos con el
mejor cuidado la informacion de la empresa, como también siempre estar
comunicados entre todos es lo primordial y echarle ganas a todo lo que venga en

este proyecto.

Reflexiéon Validacion

Cabe destacar que no afecto mucha la pandemia a la empresa ya que supieron
cambiar y migrar su forma de ensefianza de presencial en las aulas a virtual de un

momento a otro ya que fue algo inesperado , algo que afecto fue como los
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empleados tener que adaptarse a una nueva modalidad totalmente nuevo ya que
era que no se majaba mucho tanto para la empresaria también se volvio como su
herramienta de uso del dia a dia , mas que nada es una perspectiva totalmente
nueva que nunca me habia tocado vivir en la podamos asesorar a una empresa en
su totalidad e poder implementar cosas que la ayuden a evolucionar y llegar al
proximo nivel , como también me va cambiando las ideas y formas de pensar en
como mejorar la empresa cada vez se me va ampliando el panorama ademas de
ver como podemos ayudar e innovar en esta escuela de inglés para ver como son
sus campos tanto por fueray pon dentro. Algo que me ha gustado mucho es poder
poner en practica lo que hemos venido estudiando a lo largo de la carrera mis
estudios y poner a prueba mis conocimientos para poder dar asesoria yo me siento
muy capaz de poder ayudar a la empresa tengo muy buenos campos en los que me
desenvuelvo muy bien. Algo muy relevante de la empresa es que son unas personas
tan amables tienen una forma de trabajo impresionante que no se ve en otros
negocios, no hemos tenido problemas nunca para alguna sesion o recopilacion de
informacién importante del negocio. Ahora si que cada uno de mis compafieros se
encargaron de su area pero entre todos nos apoyamos para ver cudl era la
propuesta mas acertada hacia la necesidad que se esta viendo que vive la empresa
y entre todos nos apoyamos yo me encargue del &rea de recursos humanos donde
llevare a cabo un manual de contratacion de personal para que la empresa tengo la
facilidad de poder tener mas maestros especializados obvio también muy bien
evaluados asi como mis otros comparieros uno del area de finanzas hara un sistema
para poder definir el costo de las clases por nivel ademéas de darle retro al
documento donde se llevan a cabo los estados financieros donde los hacen ellos
cada 2 meses y el otro miembro del &rea de marketing se encargara de un sondeo
para darle una nueva propuesta de imagen a la empresa , en mis compafieros
tenemos mucho apoyo a pesar de que no teniamos la dicha de conocernos antes
pero hemos desarrollado una buena integridad y sobre cooperacion ademas de la
comunicacion . Cabe decir que entregamos casi todo los entregables con tiempo de
anticipacion para no estar a las carreras y poder tener retro y corregir los reportes y

tener una mejor nota de la esperada. Cuando fue la exposicion como todo expositor
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siempre surgen nervios pero la verdad a mi medio como satisfaccion de como
plasmamos las ideas y a la empresaria le fascinaron tuvo sus dudas como cualquier
persona se le fueron respondidas pero todas le parecieron ya que generarian un
fuerte impacto para la empresa , cuando finalizo fue como un respiro de los nervios
y que toda la informacién la supimos plasmar y darle a entender a Marga a lo largo
de este proceso tuvimos algunos obstaculos ya que es mi primer pap habia
herramientas que jamas habia utilizado pero uno de mis compafieros ya habia
tenido la oportunidad de tomar pap asi que nos explicé y todo el procedimiento para
poder obtener los resultados ademas que algo que obtuve en la exposicion es a
hablar con seguridad al momento de explicar la idea y poder desarrollarla ya que
también tuve facilidad con mis habilidades en mi area la verdad que este pap se
vive una experiencia muy padre ya que podemos innovar poner ideas aunque sean
espaciales para ver como las podeos aterrizar y mas que nada tener la dicha de
estar en el campo y asesorar una empresa que estd posicionada y dentro del
mercado me hace muy feliz eso poder vivir esta valiosa experiencia gracias a Iteso
, algo que voy a reforzar es tener més fuentes de donde recabo informacion del pap

y seguir con el mismo compromiso del PAP.
Reflexién final

Gracias a las Mypes cabe decir que fue un proyecto muy interesante en el cual nos
ayudd mucho a ver las situaciones de las empresas de adentro hacia afuera, asi
como también ver la manera de analizar y gestionar todos los departamentos que
se involucran dentro de la empresa para ver como es el funcionamiento y ver en
cuales hay que mejorar las areas para que tengan un mayor resultado en la
empresa, la empresaria tiene una percepcion muy amplia por lo cual domina muy
bien todos sus campos que los conlleva de una muy buena manera es una empresa
gue se viene trabajando desde el semestre pasado el cual ya habia documentado
de todos los procesos , luego cabe destacar que la metodologia que integra este
proyecto es muy buena en la manera de como se involucra y va de la mano la
empresa con el proyecto y que tiene una muy buena estructuracion la cual esta

super de todo lo que tiene , hay muy buena percepcion por parte de la empresaria
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, también se llevé una gran participacion en el proyecto como también se ganod la
confianza de la empresaria para poder desarrollar este proyecto en el cual la
empresaria habia veces que tenia otras ideas y uno como estudiantes otras pero
siempre al final de la sesion termindbamos haciendo una lluvia de ideas de los
diferentes puntos de vista de cada uno tanto uno como estudiantes consultor y ella
como empresaria, uno de los mayores logros para mi fue poder hacer la elaboracion
de un manual de contratacion de personal el cual la empresa como tal no tenia uno
hecho para poder llevar a cabo la contratacion , me toco hacer investigaciones ,
hacer sesiones con la empresaria donde tenia que ir recabando informacion para
poder adecuarlo a su empresa pero al final se entregd un trabajo muy bueno el cual
la empresaria ya lo tiene y esta listo para ponerse en accion , ahora si que en este
proyecto asi como la empresaria nos ensefiaba cosas nuevas nosotros también
algunas ideas nueva y algunos otros métodos como el DIE que antes no sabia de
ese proceso que es muy importante para la elaboracién del proyecto y también uno
mismo aprende otras formas de trabajar pero nos adaptabamos rapido a las nuevas

herramientas para poder gestionar todo el trabajo.
Arturo Garcia Alvarez
Reflexién inicial

Las cualidades y ventajas que he ido identificando en lo que va de este PAP es que
primero que nada estds desarrollando conocimientos que ayudan a solucionar
problematicas de otros ambitos diferentes a los de mi carrera, se debe estar
involucrado en todas las areas funcionales de la empresa y por lo tanto se
desarrollan competencias y habilidades nuevas. Otro punto que considero que es
un gran aprendizaje es que se apoyan a empresas reales ya establecidas, no es
ningdn tipo de proyecto de innovacion o algo por el estilo, sino que resuelves

problematicas de empresas que ya estan operando.

Creo que me toco estar con un muy buen equipo de trabajo, todos han colaborado

con lo que les corresponde y observo una muy buena disposicion por parte de mis
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comparieros, creo que vamos a conformar un buen equipo de trabajo en términos
generales.

Me toc6 nuevamente colaborar con la misma empresaria y con la misma consultora
senior, entonces para mi es un gusto volver a colaborar con ellas, lo Unico que
cambio fue el equipo de consultores jr. Pero estoy convencido de que haremos las
cosas muy bien. Aun no he tenido el gusto de visitar las instalaciones debido a la
pandemia, pero de antemano sé que los colaborades estan al 100% comprometidos
con la empresa y que el clima laboral que se respira es bueno y es sano, entonces

sé que volveremos a cumplir con los objetivos que nos propongamos.

La verdad no puedo decir que haya experimentado una situacibn de mucha
dificultad en estas primeras semanas, pero si puedo decir que este proceso PAP va
a ser una experiencia de todo un reto, debido a que el periodo pasado se trabajo
muy bien y ahora el gran reto que tengo y tenemos como equipo es hacer un trabajo

incluso mejor del que se hizo en la intervencion anterior.

Mis sentimientos durante estas primeras semanas del PAP han sido de satisfaccion
porque a mi particularmente me gusta echarle la mano a las personas, entonces
para mi es todo un gusto volver a colaborar con la misma empresaria en este

proyecto y espero que se puedan cumplir las expectativas.

Hablando de aprendizajes en relacion conmigo mismo creo que voy a perfeccionar
definitivamente el hecho de involucrarme en todas las areas funcionales de la
empresa y no soélo en las finanzas, creo que siempre se puede aprender masy esto
sera todo un reto para mi. En relacion con los demas aprendi que estoy rodeado
de gente que también busca ayudar y colaborar para que este proyecto se lleve a
cabo de la mejor manera y que realmente si hay voluntad y disposicion para ayudar

a la empresaria nuevamente.
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Lo mas importante que considero fortalecer en este PAP es el trabajo en equipo y
la coordinacién con mi equipo consultor, teniendo una buena coordinacion y

cooperaciéon creo que podemos llegar a hacer un excelente trabajo.

Me gustaria que todos pudiéramos trabajar de manera amena y que exista el mismo
compromiso que se mostré en la intervencion pasada y lo que propongo es que en
todo momento siempre hay que mostrar una buena actitud y disposicion para hacer
las cosas bien y no al aventon, también echarse la mano entre compaferos de
trabajo, para asi poder establecer una buena relacién y que la empresaria vea

nuestro compromiso y trabajo.

Reflexién después de validacion

Considero que todo lo que se ha ido trabajando a lo largo del PAP ha ido afectando
e impactando a la empresa de manera positiva, debido a que pienso que a la

empresaria le han caido muchos veintes de los que quizds no los tenia tan claros.

Los cambios que este proyecto ha traido para mi, principalmente, es una gran
responsabilidad para acatar el rol que me corresponde dentro del equipo, el hecho
de llevar la comunicacién interna con el equipo, fuera de esto creo que a llevar a

cabo cosas con gran seriedad y ritmo de trabajo.

He descubierto que, para la aplicacion profesional de mi carrera, estoy preparado
con las bases, pero definitivamente tengo que trabajar mucho para desarrollarme
profesionalmente en todos los ambitos de mi carrera, siempre se aprende mas de
todo.

Ala empresa y a sus colaboradores los percibi con toda la actitud y disposicién de
cooperar para que las actividades se lleven a cabo de manera correcta y se puedan

lograr los objetivos.

111



En este periodo creo que las actividades a realizar se repartieron de forma
equitativa, en el RPAP todos intervenimos por igual, en la creacion de modelos de
apoyo para el RPAP si se realizO de acuerdo con las habilidades que cada uno
maneja, si era de finanzas yo era el encargado, si era mas de disefio o de otro tipo
de actividades, mis comparieros se encargaban de hacerlos, pero en general todos

nos apoyamos en todo.

Hablar de defectos me resulta algo dificil porque creo que mas que defectos son
areas de mejor que quizds todos tenemos por igual, algo que si quisiera mejorar es
gue las tareas se nos asignen con mas tiempo de anticipacion y también nosotros
hacerlas con mas tiempo, no dejar todo hasta el final. Ademas, que haya mas
compromiso por parte de todo el equipo consultor, en general, creo que vendria muy

bien para no bajar el ritmo de trabajo.

La verdad es que hasta el dia de hoy no se ha complicado nada, claro que si hay
retos y objetivos a cumplir, pero realmente queda en eso, en un reto y objetivo a
cumplir, no en un obstaculo. Un claro ejemplo es que antes de la presentacion cada
uno definio sus diapositivas a presentar y decidimos que si alguien se atoraba los
demds podian intervenir para apoyar al otro a complementar su idea, con esto se

generd mas confianza y al final la presentacion creo que fue muy buena.

Creo que los sucesos mas importantes Para mi el suceso mas importante fue el
hecho de elaborar todas las herramientas y el RPAP de manera rapida, creo que, Si
fue algo complicado sobre todo por la cantidad de actividades que debian realizarse,
pero al final cumplimos con el objetivo, pensabamos sobre todo y nos cuestionamos
si podriamos alcanzar a terminarlo.

Creo que sin duda alguna la mejor decision que tomé y qgue tomamos como equipo
fue el hecho de estarnos apoyando todos constantemente. A raiz de esto me di
cuenta que tanto conmigo mismo como con los demas, el trabajo en equipo es un

factor que cambia y hace la diferencia en todo momento, si se cuenta con un buen
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equipo dispuesto a ayudarse, los obstaculos se resolveran de una manera mas
sencilla.

Los aprendizajes mayores que me llevo en relacién con mi equipo, con la empresa
y conmigo mismo se resume en el compromiso, es una empresa que ya ha tenido
una intervencion de PAP el semestre pasado, por lo que ya se llevd a cabo todo un
proceso donde se implementaron propuestas, no empezamos desde ceroy esa es
una gran ventaja, el reto y objetivo a cumplir es seguir encaminando a la empresa
a llevar a cabo todas esas propuestas valiosas y todo esto se logra nada masy nada
menos que con el compromiso y la profesionalidad que cada integrante del equipo

consultor pone en este proceso.

Respecto a mis habilidades profesionales el mayor aprendizaje fue que es muy
distinto llevar a cabo las actividades de la vida académica a la vida real, son cosas
totalmente distintas y no siempre aplican los conceptos y modelos que te ensefian
en la universidad, a la vida real. Entonces el hecho de querer aplicarlos a una
empresa real si tiene toda una serie de implicaciones y elementos a considerar que

pueden llegar a ser obstaculos para llevar a cabo la idea que se tiene.

Finalmente creo que los resultados obtenidos fueron muy buenos, la empresaria
hasta el momento valor6 y validé nuestro trabajo, ademas se muestra muy
entusiasmada para continuar trabajando la parte de la implementacién. Lo que
considero que me conviene fortalecer es repasar algunos conceptos de finanzas
para en cuanto la empresaria tenga dudas sobre algo inmediatamente resolverle la
duda.

Reflexion final

Una vez mas tengo el gusto de colaborar en este proyecto que es consultoria
MYPES, de cierta manera puedo decir que confirmo lo que dije en la intervencién

anterior, la exigencia del proyecto es realmente alta y es un proyecto en el que el
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compromiso Yy la perseverancia debe mantenerse todo el tiempo durante todo el
proceso de intervencién, con todo lo trabajado en este nuevo periodo aunque la
intervencién es con la misma empresa puedo decir que es un proyecto sumamente
interesante que deja muchos aprendizajes que amplian los horizontes de cualquier
persona, debido a que ademas de aplicar todos los conocimientos profesionales en
una empresa de la vida real, también se va mas alla del area de expertis que cada
persona tiene dentro del proyecto, el proyecto te orilla a salir del area de confort a
la que cada individuo estad acostumbrado a estar y permite aprender cosas nuevas
de nuevos sectores en los que no se tiene experiencia o quizas son polos opuestos
a lo que normalmente se acostumbra, y eso, es lo que considero que es lo mas
valioso de este proyecto, el hecho de estar dia a dia conviviendo con colaboradores,
con gerentes, empresarios pero sobre todo el hecho de entender que detras de todo

eso hay personas y organizaciones que trabajan para un fin en comun.

Considero que esta intervencion complementa completamente los aprendizajes que
tanto pedi en la anterior intervencion, el proyecto de continuacién fue una empresa
verdaderamente enriquecedora debido a que durante la intervencion del periodo
anterior me quedé con muchas ganas de implementar otro tipo de herramientas que
tuvieran un grado de complejidad mucho mas alto de lo que fue en la pasada
intervencién, por lo que en este periodo tuve la oportunidad de aplicar todas esas
herramientas que por falta de tiempo no pude implementar en el periodo anterior,
me queda un muy buen sabor de boca debido a que he observado que todo lo que
se trabaj6é y donde se tuvo la oportunidad de colaborar y de colocar mi granito de
arena fue funcional y hasta el dia de hoy la empresa lo sigue utilizando e
implementando, particularmente creo que todo se llevé a cabo de una buena
manera, que si hubo dificultades pero también hubo muchos aciertos y muchas
cosas buenas a lo largo del proceso, y los resultados hablan por si solos, creo que
en general el trabajo realizado es un buen trabajo y sobre todo que se cubrieron con

las necesidades que la empresa tuvo en su debido momento.

Finalmente puedo concluir que la experiencia fue muy enriquecedora, que la

empresaria y el equipo consultor siempre estuvo en disposicion para brindar apoyo
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y colaborar, y que luego de haber estado durante dos procesos de intervencion en
la empresa, es decir, durante un afio, me voy con un muy buen sabor de boca por
todos los resultados obtenido y porque la experiencia realmente me sirvid

demasiado para crecer en el ambito profesional y personal.
PB German Pefia Solarte
Reflexion inicial

Me parece que este PAP me da muchas oportunidades de crecimiento ya que puedo
trabajar desde distintas areas de conocimiento y que se uno las puede aplicar desde
la practica y ya no desde la simulacibn como se hace en cualquier materia de la
universidad. Este PAP ha sido muy ameno porque recibes mucho apoyo por parte
del consultor y de los maestros en general, creo que mis expectativas si se han ido

cumpliendo porque uno como decia anteriormente si trabaja con una empresa real.

Creo que mis compariieros como yo han estado involucrados de buena forma en el
proyecto siempre, estan al pendiente de que se haga lo que se nos pide ademas de
que tenemos buena forma de comunicacion y es constante. Espero de mis
compaferos poder continuar trabajando de forma colaborativa y con el mismo
respeto que se ha ido manejando. Mi primera de la empresaria es que es una mujer
gue esta dispuesta a recibir opiniones de parte de nosotros y que quiere que su
empresa este completa que no tenga vacios en ningun area. Nuestra consultora
también es una mujer que estd muy dispuesta a ayudarnos y a darnos toda la

informacion necesaria para trabajar adecuadamente.

Por el momento no hemos podido ir de forma presencial a las consultorias, pero
espero que en un futuro cercanos podamos encontrarnos para que asi podamos dar
aun un mejor esfuerzo y que la interaccién con mis compafieros, la consultora y la
empresaria sea mas completa y mejor. Los sucesos mas dificiles de este PAP estas

primeras semanas han sido ir creando ese contrato psicolégico con la empresaria
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gue ella vaya viendo el interés por nuestra parte e ir analizando todo lo que se hizo
el semestre pasado; darles un seguimiento a los cambios.

Los aprendizajes que he ido tomando de esta experiencia son que uno debe de
estar en constante comunicacion con los integrantes del equipo, el trabajo
colaborativo es de suma importancia porque uno al final de cuentas vive en sociedad
entonces siempre se va a trabajar con los demas. Me parece importante la
dedicacioén por fuerade las horas del PAP que uno le invierta, creo que uno no debe

de fijarse en sdlo hacer lo necesario sino siempre intentar dar mas.

Quiero que esta experiencia de PAP se desarrolle en constante comunicacion
asertiva con mi consultora y mis compaferos, que no haya desacuerdos ni
malentendidos, quiero dedicar gran parte de mi tiempo a la implementacion de
mejoras que se vayan a desarrolla en la empresa y ver en que se puede ayudar.
Por ultimo, debo decir que me comprometo a siempre dar mi mejor esfuerzo a
escuchar todas las opiniones de los deméas con respeto y paciencia, asi como a

recibir criticas a mi persona para yo poder mejorar.

Reflexidon validacion

Me parece gue la situacion actual de pandemia, asi como esta nueva formade vivir
de forma virtual ha hecho que la empresa se favorezca mucho puesto que la
empresaria prefiere dar las clases de formavirtual a presencial, lo cual es ganancia
para ella. La empresaria ha sabido tomar esta situacion actual para favorecer su
empresa, pues por ejemplo hoy en dia el inglés es casi elemental para todo el

mundo pues es el idioma global entonces su clientela es constante.

Esta experiencia ha hecho que yo est¢é mas al pendiente de como opera una

empresa pequefa y lo retos que se le pueden presentar a cualquier negocio de no
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tan gran tamafio cuyas necesidades son las de contar con mas personal. He estado
aprendiendo que para que una empresa sea exitosa debera saber poner en marcha
toda la planeacién a sus operaciones y procesos del dia a dia; no se puede confiar

en lo instintivo o soluciones inmediatas todo requiere de una estrategia.

Considero que gracias a mi carrera de Publicidad y comunicacién estratégica he
podido identificar de forma rapida carencias que la empresa tiene en sus redes
sociales, asi como en el manejo de su comunicacion externa y tal vez no vaya a
hacer la gran campafa de publicidad, pero si tengo los recursos y conocimientos

para poder sentar las bases de una buena y asertiva campafa.

Con completa sinceridad percibi que a la empresa le falta mucha seriedad y orden
viéndolo desde que no hay métodos de pago hacia empleados fijos, ni la existencia
de contratos ni benéficos de ley al trabajador. Creo que la administradora que ayuda
a la empresaria es un recurso clave para la empresa y si ella llegase a salir de esta
empresa habria un gran vacio. El maestro cuya clase de inglés pude ver y participar
fue bueno noté que estaba bien preparado y daba la clase con disposicién y buen
animo. La empresaria veo que también esta dispuesta a opiniones y cambios lo cual

me parece bueno.

Durante este periodo yo me dediqué a llenar tres tableros de indicadores dos del
area de mercados y clientes y uno de operaciones que era el del manual de
comunicacion interna, pero ese lo hice con ayuda de Alejandro. Me parece que entre
todos nos hemos estado ayudando y hemos estado en buena comunicacion. De
misma forma me toc6 a mi darle un formato y disefio a la presentacion de validacion
y pues durante la clase soy yo quien siempre comparte pantalla y realiza los cambios
gue la consultora senior nos pide. Alejandro por ejemplo he visto que ha ido
metiéndole mucho al reporte PAP y Arturo es como el lider del equipo pues como
ya habia estado el semestre pasado sabe mucho mas que nosotros y nos guia.

Las cualidades que he observado en mis comparfieros es que si saben trabajar en
equipo hay buena comunicacién entre nosotros, también he notado que los
compaferos siempre aportan nuevas ideas al proyecto y siempre hay también
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critica constructiva. Mis cualidades son mideseo de seguir aprendiendo y ayudando
a la empresa en lo que més se pueda. De defectos creo que cada quien sabra lo
suyo no quiero opinar de los demas, pero de mi parte puedo decir que al inicio me
faltaba estar mas atento y al pendiente de todo me costé un poco de tiempo

agarrarle el hilo al proyecto.

El hecho de que la mayoria del PAP sea en linea siento que ha tenido sus pros y
contras, pues al ser en linea es mas facil acceder a verse con los compafieros, la
empresaria y la consultora senior; hay menos gasto de tiempo y dinero en esto, pero
de misma forma creo que si falta a veces verse en persona con la empresaria para

ver bien cédmo opera ella dentro de su propia empresa.

Me preparé antes de la presentacion de validacion literalmente desde los detalles
menos significativos como planchando la ropa que iba usar ese dia, revisando la
informaciéon que se habia puesto en la presentacion, realizando las ultimas
correcciones y manteniendo la comunicacion con los integrantes del equipo. La
verdad tuve muchos nervios antes y durante la presentacion, pero mientras mas
pasaba el tiempo pues menos nervios sentia y después de la presentacion tuve una
gran satisfaccion de saber que a la coordinadora del PAP y la empresaria les gusto

mucho nuestro trabajo.

Los sucesos mas importantes para mi durante este PAP han sido adecuarme al
ritmo de trabajo y organizarme, he sentido estrés, pero es normal sentir eso durante
la Universidad o en un trabajo. Las acciones que considero importante realizar es
darle prioridad a este proyecto y organizar mas mis tiempos y mi agenda. Hasta el
momento creo que mi equipo va bien, vamos por un buen camino. Por ultimo, deseo
mencionar y recalcar que para que yo pueda seguir por un buen camino durante
este PAP es pertinente que mistiempos y prioridades estén organizados y que como
en la empresa no se lleve las cosas por la intuicién sino con una planeacién

estratégica.
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Reflexiéon final

Este semestre de primavera 2022 fue mi primera experiencia en el PAP de
consultoria para MyPes y puedo decir que he aprendido bastantes cosas, pues en
primera instancia esta es una practica, donde ya uno como estudiante puede ir
aplicando a la vida real y profesional los conocimientos obtenidos durante la carrera

independientemente de cual sea.

Es muy grato haber estado aqui en esta experiencia porque te involucras no sélo
en tu &rea de expertis, sino que ves el manejo de la empresa de manera sintética
como un todo, cada area se interconecta con las demas y asi afectan las unas a las
otras; por ende, debes tener un conocimiento basico, aunque sea de lo que esta
sucediendo en la empresa en general, para asi poder ir formulando y después
aplicando la estrategia de la mejor forma posible desde tu area de expertis. Este
PAP provoca que hagas cosas de las cuales no tenias conocimiento o experiencia,
pero esto es muy bueno pues asi obtienes mas conocimiento y sales un poco mas
preparado de la carrera, es decir te proporciona mas recursos para tu vida laboral a

futuro.

En mi carrera de Publicidad y Comunicacion Estratégica por ejemplo no habiamos
visto mucho sobre los sondeos o encuestas en el sector empresarial y esto es algo
gue he estado aprendiendo y practicando durante este PAP. Es un gusto haber
podido trabajar con una empresaria muy involucrada en cada area de la empresa y
que ella tiene el gusto de poder seguir aprendiendo para mejorar asi su empresa;
en mi caso la empresaria ya tiene un vasto conocimiento acerca del area de
Publicidad y Mercado lo cual ha sido muy conveniente para mi pues asi me ha ido
guiando para yo poder entregar un buen producto final.
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La metodologia impartida en este PAP es muy certera pues no es como una tipica
clase, sino que te impulsa como estudiante a que seas autbnomo al momento de
realizar cada actividad. Una cualidad que me gustaria mencionar acerca de la
empresaria es que es una persona muy abierta al cambio y dispuesta a escuchar
las ideas de los demas, es muy receptiva al mismo tiempo que es muy participativa.
El mundo estd en constante cambio y por ende es bueno que la empresaria se
adapte a las distintas situaciones a futuro para asi consolidar su empresa. Espero
gue el siguiente periodo de verano PAP pueda seguir con mi sondeo empresarial
pues asi seguiré aprendiendo sobre como investigar acerca de un area que me era

un poco desconocida.

En conclusion, mencionaré que el hecho de poder involucrarte en el mejoramiento
y desarrollo de una empresa te brinda muchos recursos y herramientas para un
futuro con mas éxito en el area laboral y personal, pues si te cambia la perspectiva

de varias cosas para mejor.

1.  Conclusiones

PRIMAVERA 2022

Como equipo los tres podemos concluir que este no es un trabajo que para nada se
pueda hacer sélo pues al igual que los departamentos o area dentro de una empresa
es necesario que el equipo colaboré entre si y este al pendiente de lo que haga el
otro. Donde entre los tres integrantes hubo ocasiones en las cuales nos toc6 darnos
las manos porque habia cosas que uno no dominaba pero el trabajo en equipo se
logr6 Nuestra percepcion de las MyPes es que a pesar de que sean empresas de
pequefio tamafio y que muchas veces estén en estado de sobrevivencia no significa

gue este sea su final pues tienen muchas oportunidades de crecimiento y de mejora
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gue se puede lograr gracias a la colaboracion entre los empresarios, los consultores

senior y nosotros como estudiantes de distintas carreras.

Creemos que la empresa tiene bastante potencial de crecimiento pues como ya
hemos estado mencionandolo antes la empresa esta dirigida a un nuevo mercado
gue es aquel del sector empresarial y lo bueno de que pertenece al sector
empresarial es que la empresaria supo actualizarse y continuar a pesar de la
pandemia ya que la modalidad de clases en linea es la de hoy en dia. La
metodologia de este PAP aporta bastante a las MyPes de forma que se mezclan los
conocimientos tanto de los consultores senior, como los conocimientos de los
estudiantes para brindar apoyo desde diferentes ambitos y poder lograr todas las
implementaciones las cuales fueron propuestas sean cumplidas para poder cumplir

los objetivos.

La interaccion social y profesional entre el estudiante y el empresario ha sido muy
fructifera porque pensamos como equipo que esta nos prepara a los estudiantes
para desempefiarnos mejor en la vida real no s6lo en la académica. La empresa
también tiene ganancias de esta dinAmica pues los estudiantes tienen el
conocimiento mas actualizado en varios ambitos y asi pueden aportar una distinta
perspectiva, o un granito de arena de suma importancia para el negocio con el que
se trabaja. Desde lo que hemos trabajado como equipo este semestre podemos
decir que hemos aportado en el area de finanzas proporcionandole informacion
sobre este tema, asi como herramientas con las cuales podra manejar mejor sus

finanzas.

Pensamos en los procesos y herramientas nuevas las cuales nosotros no teniamos
conocimiento llegamos al grado que tuvimos que buscar e investigar por otras
fuentes para poder cumplir con todos los trabajos que se requieren de las diferentes
areas ademas de ponernos a estudiar y analizar cémo fueron y son estructurados

los procesos de la empresa.
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