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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicacion Profesional (PAP) son experiencias socio-profesionales de los
alumnos que desde el curriculo de su formacion universitaria- enfrentan retos, resuelven
problemas o innovan una necesidad sociotécnica del entorno, en vinculacion
(colaboracion) (co-participacion) con grupos, instituciones, organizaciones o comunidades,

en escenarios reales donde comparten saberes.

El PAP, como espacio curricular de formacion vinculada, ha logrado integrar el Servicio
Social (acorde con las Orientaciones Fundamentales del ITESO), los requisitos de dar cuenta
de los saberes y del saber aplicar los mismos al culminar la formacién profesional (Opcion
Terminal), mediante la realizacion de proyectos profesionales de cara a las necesidades y

retos del entorno (Aplicacion Profesional).

El PAP es un proceso acotado en el tiempo en que los estudiantes, los beneficiarios
externos y los profesores se asocian colaborativamente y en red, en un proyecto, e
incursionan en un mundo social, como actores que enfrentan verdaderos problemas y
desafios traducibles en demandas pertinentes y socialmente relevantes. Frente a éstas
transfieren experiencia de sus saberes profesionales y demuestran que saben hacer,

innovar, co-crear o transformar en distintos campos sociales.

El PAP trata de sembrar en los estudiantes una disposicion permanente de encargarse de la
realidad con una actitud comprometida y ética frente a las disimetrias sociales. En otras

palabras, se trata del reto de “saber y aprender a transformar”.



El Reporte PAP consta de tres componentes:

El primer componente refiere al ciclo participativo del PAP, en donde se documentan las
diferentes fases del proyecto y las actividades que tuvieron lugar durante el desarrollo de

este y la valoracion de las incidencias en el entorno.

El seqgundo componente presenta los productos elaborados de acuerdo con su tipologia.

El tercer componente es la reflexion critica y ética de la experiencia, el reconocimiento de
las competencias y los aprendizajes profesionales que el estudiante desarrollé en el

transcurso de su labor.



Resumen

Economia solidaria y trabajo digno

Proyecto de Aplicacion Profesional (PAP)

Programa Integral de Consultoria en MyPEs

Propésito General: Brindar un servicio de consultoria que acompaiie tanto a la empresa como a

los empresarios, identificando problematicas y desarrollando propuestas que ayuden a incrementar

la rentabilidad del negocio. Haciendo a la empresa mas competitiva y mejor estructurada.

Objetivos y alcances:

Mejorar su competitividad
Mejorar el proceso de capital humano
Mejorar los procesos de produccion

Mejorar su plan estratégico

Metodologia:

Descripcion en parrafo cual es el proceso que se sigue en el pap, nimero de carpetas el

proceso de consultoria y resumen de como se vive el proceso.

1.
2.
3.
4.
5.

Analisis del entorno
Entendimiento del negocio
Diagnostico agil
Planteamiento estratégico

Propuestas de mejora

1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicacion Profesional

El PAP es una experiencia de aprendizaje y de contribucion social integrada por

estudiantes, profesores, actores sociales y responsables de las organizaciones, que de

manera colaborativa construyen sus conocimientos para dar respuestas a problematicas de

un contexto especifico y en un tiempo delimitado. Por tanto, la experiencia PAP supone un

proceso en logica de proyecto, asi como de un estilo de trabajo participativo y reciproco

entre los involucrados.



1.1 Entendimiento del ambito y del contexto

La empresa XXXXXX se dedica a la produccion de piezas de metal. Por lo que su sector de
mercado pertenece a maquinados.

Actualmente en méxico este sector esta muy poco explotado y reconocido, ya que no se
encuentra informacion especifica de dicho sector. Sino que esta se engloba todo esto en el
sector metalmecénico. Siendo que este sector de mercado no es reconocido representa el
17.6% del Producto Interno Bruto en el afio 2021, segun cifras del Instituto Nacional de

Estadistica y Geografia (INEGI).

En la investigacion que se realizd sobre el entorno se pudieron identificar diversas
situaciones.

El sector manufacturero en el primer trimestre del afio 2020 tenia un Producto Interno
Bruto de 4.3B MX (Data Mexico). En dichas fechas fue cuando fue la llegada de COVID
19 a México, por lo que en el segundo trimestre del afio 2020 el PIB del sector fue de 3.19

BMX, reflejando una disminucion de 1.11B MX en el transcurso de un trimestre a otro.

Para tener un mejor entendimiento del entorno realizamos diferentes herramientas para su

analisis, como la de PESTEL;

1. Programa de

apoyo para el 1. México ocupa el lugar
1. El codigo desarrollo 15 mundial en la 1. Frenado de exportaciones de
ambiental para el empresarial de produccion de acero. acero procedente de Rusia,
municipio de micros y pequefias Aumentado su inversion debido a su conflicto con
Zapopan, Jalisco. empresas de parte para ser autosuficientes y Ucrania.
del estado de reducir sus importaciones
Jalisco.



2. Programa de
apoyo, Jalisco
crece. El Programa
Jalisco Crece busca
impulsar proyectos

2. La industria siderurgica
mexicana cerrando 2021
con un incremento de 2. Guerra comercial entre China

2. Reglamento de
prevencion y gestion

integral de los . 13% en la produccion de y EUA en relacion con las
X de alto impacto que . . :
residuos del aceros especiales que importaciones del acero
L conserven y . ; . . )
municipio de requieren industrias como proveniente de Asia.

generen empleos,
incremente las
ventas, entre mas
puntos.

Zapopan, Jalisco. el sector automotriz.

(Possehl 2022).

1. En el periodo
enero a diciembre
de 2021, la IED en

1. Al comparar con 2020,
se observa un crecimiento
anual de 5.0% en 2021.

1. Las ventas Jalisco alcanzé los Sin embardo. en 2020 la
internacionales de  US$2,098M, MR, B 2
e actividad econémica se
Zapopan en 2021 distribuidos en .
contrajo en (-) 8.4% anual. .
fueron de cuentas entre A diferencia de nuestro 1. Aumento en los precios del
US$12,448M, las compafias incioal socio comercial acero del 31% derivado del
cuales crecieron un (US$982M), P P : * conflicto entre Rusia y Ucrania.
. . Estados Unidos que cerro
12.5% respecto al reinversion de ,
~ . o el 2021 con una economia
afo anterior. (Data utilidades mas arande en 3%
México) (US$639M) y 9 °

respecto a su nivel pre
pandemia. (México como
vamos)

nuevas inversiones
(US$477M). (Data
México)
2. Desde enero a 2. El Producto Interno
2. Las compras diciembre de 2021, Bruto de México (PIB)

internacionales de los principales disminuy6 0.1% real en el
Zapopan en 2021 paises de origen de cuarto trimestre de 2021
fueron de la IED en Jalisco respecto al trimestre 2 Incremento en los tioos de
US$16,529M, las  fueron Reino Unido inmediato anterior, menor | cambio P
cuales crecieron un (US$665M), a la contraccion del
35.1% respecto al Estados Unidos  trimestre previo de 0.4% y
afo anterior. (Data (US$653M) y a la esperada por el
México) Esparia (US$256M). mercado de 0.3%. (GOB
(Data México) MEX).
1. La mayor 1. En el cuarto . 1. Contratacién por habilidades
: . 1. En el cuarto trimestre .
cantidad de trimestre de 2021, y no por titulos
. de 2021, la tasa de
migrantes que la tasa de L La escasez de talento y la
. . S participacion laboral en .
ingres6 a Zapopan participacién laboral . necesidad de contar con una
e . México fue 59.7%, lo que
en los ultimos 5 en Jalisco fue L fuerza laboral con nuevas
- , implicé un aumento de . .
afios provino de 62.2%, lo que competencias provocaran que

0.23 puntos porcentuales
respecto al trimestre
anterior (59.4%). (Data
México)

Estados Unidos implicé un aumento
(3.88k personas), de 1.09 puntos
Venezuela (999 porcentuales
personas) y Espana respecto al trimestre

en el 2022 la contratacién por
titulos académicos pase a un
segundo plano a medida que
los profesionales de Recursos



(478 personas). anterior (61.1%). Humanos comiencen a
(Data México) (Data México) contratar profesionales con
base en sus habilidades,
competencias y hasta
certificaciones. (El Economista)

2. La escasez de profesionistas
es una realidad en algunas
areas debido a los cambios
abruptos generados por la

2. El salario promedio  automatizacion y digitalizacion,

mensual en el cuarto la transicion hacia una
trimestre de 2021 fue de economia verde, la falta de
$4.89k MX siendo inferior condiciones de trabajo decente,
en $39.2 MX respecto al  la poca oferta de capacitacion
trimestre anterior ($4.93k basada en la practica y la

MX). (Data México) desconexion de los programas
académicos en las

2. Las principales 2. Latasa de
causas de migracion desocupacion fue
a Zapopan en los de 3.1% (126k
ultimos aros fueron  personas), lo que
familiares (2.32k implicé una
personas), vivienda disminucion de 0.29
(1.5k personas) y  puntos porcentuales
econdmicas (1.3k  respecto al trimestre
personas). (Data anterior (3.39%).

México) (Data México) . ;
universidades con las
necesidades del mercado. (El
Economista)
1. Cultura de
Innovacion;
Proyecto Sobre la

Gestion de la 1. EI IJALTI

Innovacion presenté su

Empresarial, estrategia 2022

1.- Empresa con tasa de
24 msi en la compra de
torno CNC con envios a

Sectorial y Social. EI  para impulsar el
cual busca promover desarrollo del sector

la cultura del TIC de Jalisco. Con o 1. Nuevas maquinas que
. o toda la republica y una ) ,
emprendimiento, el objetivo de . ’ ayudaran a producir los
L , . buena filosofia de .
ciencia, tecnologia, consolidar el : productos finales con altos
. : ; compromiso y buena , .
creatividad e liderazgo de Jalisco ) : estandares de calidad.
. - . calidad, ademas de una
innovacion, en este importante . .
; amplia coleccién de
enfocados en sector, tanto a nivel
: diferentes tornos de CNC
desarrollar nacional como
soluciones para la internacional.
sociedad, las (IJALTT)
empresas,

municipios y otros
retos de Jalisco.

2.- Cursos de 2. Desarrollo 2.- Empresas con
capacitacion Cientifico y servicios de
presencial de CNC Tecnoldgico. Apoyo mantenimiento, soporte en 2. Constante innovacion en las
para la econémico para el linea con ingenieros maquinas pero cada vez son
programacion y fomento de la calificados , mas costosas.
mantenimiento de  inversion publicay  entrenamiento para los
las maquinas privada en Ciencia, operadores y refacciones



1. Planes de
Contingencia
atmosférica para el
Area Metropolitana
de Guadalajara, por
parte del gobierno
municipal.

2. Fondo del consejo
para desarrollo
metropolitano de
Guadalajara
Los recursos del
Fondo Metropolitano
se asignaran a los
programas,
proyectos, obras de
infraestructura y
acciones que
acrediten su
beneficio econémico
y social, asi como la
evaluacion de su
impacto ambiental,
en el ambito
territorial que
conforma cada Zona
Metropolitana.

1. Reglamento para
el Funcionamiento
de Giros
Comerciales,
Industriales y de
Prestacion de
Servicios en el

Tecnologia e
Innovacion, con el
objetivo de generar
estrategias que den
solucién a los
principales retos del
estado de Jalisco

1. 1SO 14001:2015 especifica
los requisitos para un sistema
de gestién ambiental que una
organizacion puede utilizar para
mejorar su desempeno
ambiental. Ayuda a una
organizacion a lograr los
resultados previstos de su
sistema de gestion ambiental,
que brindan valor para el medio
ambiente, la propia
organizacion y las partes
interesadas. (ISO.org)

1. Politica Publica y

Marco Normativo en 1. En México el 38% de la
Materia de produccioén de acero esta
Residuos, basada en reciclaje vs

implementando un 23% del promedio

programa estatal de  mundial. (CANACERO)
residuos.

2. Registro de
Generador de
Residuos de
Manejo Especial. El
cual consiste en el
control y manejo de
residuos que deben
ser manejados

2. Norma Mexicana

NOM-081-SEMARNAT-19 2. N,ORMA.ISO 14053:20.2.1'
Gestion ambiental. Contabilidad
94, Que establece los

_y i de costos de flujo de

limites maximos . . .

. L materiales. Orientacién para la
permisibles de emision de implementacion por etapas en
ruido de las fuentes fijas y P P P

(.:onforme lo su método de medicion. las organizaciones (ISO.org)
dispongan las
Autoridades
Municipales.
1. Ley de 1. DECRETO por el que 1. Acuerdo de Paris. Al mismo
Transparenciay  se modifica la Tarifa de la tiempo, el cambio climatico
Acceso a la Ley de los Impuestos representa un reto cada vez

mayor Yy, por este motivo, la
Organizacion apoyo las
negociaciones para alcanzar un
acuerdo climatico significativo y

Informacién Publica Generales de Importacion
del estado de y de Exportacién y el
Jalisco y sus Decreto por el que se

Municipios. establecen diversos



Municipio de programas de promocion universal, que llevaron al

Guadalajara. sectorial. Aplicando un Acuerdo de Paris sobre el
arancel del 15% a cambio climatico en 2015.
productos de acero. (un.org)

2. El Aviso Automatico de
Importacién de productos
siderurgicos aplica a 146

. . 2. Foro de Cooperacion
fracciones arancelarias de

Econdémica Asia-Pacifico

2. Ley de los capitulos 72y 73 de la
2. Reglamento de . y P y (APEC). Los tres pilares de
Proteccién de Datos TIGIE para las . L
proyectos de . . L APEC: liberalizacién del
; . Personales en importaciones definitivas. . . .
inversion y de ., . comercio y la inversion,
L Posesion de Los principales productos e, .
prestacion de . . . : facilitacién para hacer negocios,
. Sujetos Obligados  sujetos a la medida son P
servicios del , y cooperacion técnica han
. del Estado de tubos con y sin costura, .
municipio de : - ofrecido resultados concretos
; Jalisco y sus planchas en rollo, laminas .
Zapopan, Jalisco L , para el aumento y certidumbre
Municipios roladas en frioy en

de los flujos de comercio e

caliente, planchén, barras . i .
inversion. (Docusign)

de acero, alambron,
perfiles, entre otros.
(GOBMEX)

Al realizar esta herramienta podemos identificar diversas oportunidades como también

amenazas del mercado. Por mencionar algunas oportunidades relevantes, encontramos:

e Regional
o Tecnologico
m .- Cursos de capacitacion presencial de CNC para la programacion

y mantenimiento de las maquinas.
e [Estatal:

o Politico

m 1. Programa de apoyo para el desarrollo empresarial de micros y
pequefias empresas de parte del estado de Jalisco.

e Nacional:
o Politico
m 1. México ocupa el lugar 15 mundial en la produccion de acero.
Aumentado su inversion para ser autosuficientes y reducir sus

importaciones.
e Mundial:

o Economico

m 1. Aumento en los precios del acero del 31% derivado del conflicto
entre Rusia y Ucrania.



Ademés del PESTEL realizamos otra herramienta para el andlisis del entorno, la cual fue

las fuerzas de PORTER que se mostrara a continuacion:

Fuerzas de porter

Rivalidad competitiva

Existe competencia que labora de

manera indirecta, no se encontré
competencia de manera directa o
mismo giro dentro de México.

Poder de negociacion de los clientes

La capacidad del Cliente para negociar

el precio es bajo ya que no existe
muchas empresas que se enfoquen en
este tipo de trabajo.

Poder de negociacién de los
proveedores

El poder de negociacién es alto ya
que actualmente existen distintos
tipos de proveedores en México, el
cual se tiene muchas opciones.

Como conclusion se obtuvieron los siguientes datos:

Amenaza de productos sustitutos

Es un mercado con pocos productos
sustitutos por lo que es de alta
rentabilidad.

Amenaza nuevos competidores

La facilidad para entrar en este
mercado es algo complicado por el
giro de la empresa y la especializacion,
por lo que no existe una gran amenaza
de nuevos competidores para la
empresa.

Rivalidad competitiva: No se identifico competencia directa.

Poder de negociacion con los clientes: Bajo por escasa competencia.

Poder de negociacion con los proveedores: Alta negociacion existen muchos

proveedores.

Amenaza nuevos competidores: Producto de valor agregado, Dificil entrada a

nuevos competidores.

Amenaza productos sustitutos: Pocos productos sustitutos por complejidad.







1.2 Caracterizacion de la organizacion

La empresa XXXXXX se dedica a la produccion de piezas metalicas con maquinas
especializadas de alta precision, con la tecnologia para el maquinado en piezas con
tratamiento térmico.

XXXXXX se divide en dos grandes areas, el area de administracion donde el
encargado es XXXXXXXX y el se encarga de hacer desde dar la atencion al cliente,
contestar y mandar correos, atender a su solicitud de cotizacion, hasta hacer el
proceso de cobranza y facturacion al cliente, programar los pagos y facturas al
proveedor, mandar y subir las facturas a los sistemas correspondientes, como
también se encarga de autorizar la compra de materia prima , verificar
mensualmente si no se tienen deudas con proveedor o el cliente con la empresa,
también en esta area semanalmente se da de alta los proyectos de los clientes a un
inventariado de ventas para saber cuanto se ha vendido durante un periodo de
tiempo.

En cuanto al area de produccion de XXXXXX el encargado de esta area es
XXXXXXXX y ¢l se encarga de coordinar toda la produccion de los proyectos que
mandan los clientes. Dentro de esta area se realiza la cotizacion del cliente y se le
manda una primera cotizacion en cuanto a los materiales que se necesitan, tiempos
de entrega y los costos que saldria el proyecto, una vez que el cliente acepta la
cotizacion, el area de produccion realiza una revision de materia prima, si es
necesario comprar o tiene suficiente para satisfacer el proyecto, en caso de necesitar
hacen una orden de pedido que mandan a administracién para su autorizacion, una
vez recibido la materia prima, el area de produccion tiene un area de disefio y dibujo
donde se revisa el disefio de la pieza, se toman medidas y se disefia el plan de
trabajo de cada componente del proyecto, el area de produccion también se encarga
de revisar la calidad de las piezas una vez terminadas con una medicion manual, se
tien previsto desarrollar un area de calidad con maquinas mas precisas que den

certificacion de calidad a los clientes, cuando las piezas pasan la calidad les asignan



una etiqueta de producto terminado, y empaquetan el producto para su envio,
cuando el cliente es local se manda por partes el producto pero en caso de ser
foraneo se espera a tener todo el componente o proyecto junto y se realiza en un
envio al cliente.

A continuacion se presenta el diagrama de flujo donde se detalla los procesos de las

areas principales;

Administracién : PRODUCCION
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A Continuacion se presenta el organigrama que fue reflejado de la actual estructura
de la empresa:

Organigrama

DIRECTOR Numero de colaboradores: 19




1.3 Identificacion de la(s) problematica(s)

Para poder identificar las areas de mejora en la empresa necesitamos aplicar diversas
herramientas que nos ayudaran y ver puntualmente cuales eran estos problemas o fallas y
en qué area se encontraban.

Se realizd un andlisis FODA y FODA cruzado donde detectamos las principales
problematicas internas y externas que involucran a la organizacion;

FODA

Objetivo de la herramienta

Esta herramienta se basa en la misma esencia de un un FODA tradicional. Solo que en el
FODA se hacen diferentes relaciones entre fortalezas, oportunidades, debilidades,
amenazas. Para asi poder crear estrategias para aprovechar o mitigar estas relaciones.

Descripcion de la herramienta

Para poder hacer los cruces es indispensable haber llenado los campos del FODA
tradicional, ubicando asi las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades. Una vez
completado estos campos es momento de realizar las diferentes relaciones para de estas
implementar una estrategia para cada cruce.

Existen 4 campos de relaciones diferentes; FO en el cual se cruzan las Fortaleza -
Oportunidad para pasar una estrategia de Max-Max, FA el cual relaciona las
Fortalezas-Amenazas resultando en una estrategia Max-Min.

En la parte inferior se tienen los cruces DO en el cual se cruzan las
Debilidades-Oportunidades para una estrategia Min-Max y por ltimo tenemos el cruce DA
Debilidades-Amenazas reflejando una estrategia Min-Min.

12



Herramienta
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Analisis

Para poder llenar esta herramienta de forma correcta es importante conocer conocer tanto la
empresa como a la industria como tal en el exterior identificando amenazas y oportunidades
muy concretas que puedan afectar a la empresa directamente.

Para los campos de Fortalezas y Debilidades obtuvimos la informacion de la entrevista
inicial sobre el entendimiento del negocio, ademas de otras reuniones en donde se pudieron
identificar estos puntos de forma concreta. Los campos de Amenazas y Oportunidades

15




basicamente se obtuvieron de la herramienta PESTEL la cual analiza el entorno tanto de la
empresa y de la industria en 4 niveles, regional, estatal, nacional y mundial.

Una vez identificadas las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas comenzamos a
cruzarlas para identificar estrategias muy especificas a las necesidades de cada uno de los
cruces.

Conclusiones

Al realizar esta herramienta nos aportdé mucho tanto para el entendimiento de la empresa
internamente y de la industria externamente. Identificando de manera puntual cuales son las
debilidades que tiene la empresa internamente, pero también las fortalezas que tiene.
Resaltando algunas como la antigiiedad que tiene en la industria, haciendo que los clientes
sientan un respaldo de seguridad hacia la empresa dada la experiencia que tiene, pero que
no se da a conocer de forma puntual. En las amenazas y oportunidades identificamos que
hay un muchos sectores de mercado en los cuales la empresa podria diversificarse y
también apoyos gubernamentales los cuales en ocasiones no son muy explotados no so6lo
por la empresa XXXXXX, sino en la industria como tal.

Ademas de estructurar y redactar las estrategias necesarias para enfrentar, mitigar y/o
aprovechar los recursos no solo financieros con los cuales cuenta.

Después de realizar el FODA realizamos un arbol de problemas donde identificamos las
principales problematicas de cada area dando causas y efectos, que nos llevaron a dar una
gran problematica central, a continuacion se presenta el arbol de problemas;

Arbol de problemas

Gestién Finanzas Mercado Operaciones Recursos Humanos

57 Desorganizacién interna de

Estancamiento en un sector .. Desaprovechamiento de los
423 Bl 3 de mercado. as7 espacios para un mejor flujo.
- Conflicto de relaciones Planeacién de crecimi ia de difer Desapmve:hamnenlm . . =L2 cuummmo, responsgh\l\dad
234 familiares-laborales, 1 incierta 1 s 3 personal en tummo. (tiempos 34 y sentido de pertenencia de
a . i muertos) colaboradores.
i o Toma de decisiones - Desconocimiento de los . Desaprovechamiento del .p .
15 pescialments re ) 123 e T ) a1 fpierpelind 2 Insatisfaccion de los clientes 2 Bajo crecimiento laboral.
Falta de informacid
124 Objetivos vagos y 1243 ﬁna:cieta ! —|- ::m: = 23 Dependencia de un solo 16 Alto porcentaje de entregas a 1 Personal insuficiente a las
desestructurados. N cliente. fuera de tiempo. necesidades de la empresa.
decisiones.
PROBLEMA CENTRAL:
Crecimiento continuo de la empresa con una visidn desunificada y una estructura emp ial que limita el crecimi de la misma.
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definido particpackin fel merada. ! toma de decisiones y sentido de

pertenencias por parte de los
colaboradores.
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1.4. Planeacion de alternativa(s)

Dada las necesidades que se tenian en la empresa como una estrategia poco definida, la
falta de conocimiento de su modelo de negocio especificamente en la propuesta de valor,
una prospeccion y seguimiento de clientes limitada, la identificacion de las necesidades de
los empresarios y las areas de la empresa, conocer profundamente los procesos de la
empresa ya ques estos se realizaban empiricamente y no se tenia conciencia de los mismos,
el desconocimiento de la competencia y la satisfaccion de sus propios colaboradores, como
otras necesidades. Planteamos las siguientes herramientas de diagnostico las cuales
identificamos que se adecuaban mas a estas necesidades para asi poder plantear las
propuestas de valor.

Modelo CANVAS.

Objetivo de la herramienta

El objetivo de esta herramienta es poder visualizar todo lo involucrado dentro de una
empresa para poder operar. Busca ayudar a las empresas a identificar su modelo de negocio,
para poder identificar, crear y ejecutar la estrategia comercial optimizando recursos.

Descripcion de la herramienta

El lienzo canva se compone de 9 partes o lienzos que estan ligados entre si, mostrando la
importancia de todas ellas dentro de la empresa. Ademas se divide en dos partes, la parte
izquierda en la cual se encuentran todas las actividades que se realizan o estan dentro de la
empresa, asi como sus costos para poder operar. Mientras que en el lado derecho estan las
actividades o actores mas externos que estan involucrados dentro del proceso.

Herramienta
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Propuesta

Socios -~y | Actividades (S
< de Valor

i,
clave i\gh clave U

*  Maguinados alta
precision
Maguinades en
general

Relaciones  ~~ Segmentos A
con clientes ..Z de cliente EE

* Disponibilidad de
contacto directa
v Abierto a negociacion

*  Maguinado en duro Rapidez . * Automatriz
Empleados + Troguelado Flaxibilidad * (ambio contra defecto
Calidad de fabrica = Eléctrico

* Reacciones para
Proveedarss troqueles
herramientas

Maquinado en duro
Stack en material

templada Canales

Proveedares aceros Recursos ,-;rJJ * Roscado en duro = \.,‘r.
térmicos clave ,".',,_J + Tecnologia en maquinaria -
H\;‘ + Procesos estandarizados

Provesdar +  Negociacion

. * Empleados N . -
tratamiento Desarrcllo e innovacion en
térmico proyectos

* Farmacdutico

* Empaque

+ Eléctrico doméstico

Pagueteria terrestre
Distribucion propia

* Automotriz llantas

» Tecnologia en - telefonica -
o +  Adaptacion *
maguinaria d Corran Automotriz motor
Mensaje

Software

Estructura de costes I3 Fuentes de ingresos

Rentas

Mano de obra * Deudas en crédito
Impuestas *  Sarvicios municipales
Seguro social

* \entas de productos

*  Transferencias

Analisis

Para poder realizar el lienzo de modelo canvas es necesario estar involucrado dentro de la
empresa, para asi conocer o identificar cuales son los datos correctos dentro de cada uno de
los campos.

Por lo cual citamos a los miembros de familia que conforman la empresa, pero solo se pudo
contar con la presencia de los dos hijos, a los cuales los acompafiamos en el proceso de
estructuracion y llenado de la herramienta.

Al estar llenando la herramienta pudimos identificar que habian campos en los cuales se les
facilitaba mas identificar los datos necesarios, como fue con la propuesta de valor,
segmento de clientes, fuentes de ingresos, actividades clave. Mientras que otras necesitaban
un poco mas de tiempo, como la estructura de costos.

Conclusiones

La realizacion de esta herramienta solo con los hijos nos dio un panorama mas claro de
como identifican su modelo de negocio, pero consideramos que la presencia del director
nos pudo ayudar a dar mas informaciéon o ver cual es el modelo de negocio que él
identifique. Pero aun asi se pudieron identificar puntos interesantes, como puede ser el
segmento de clientes, ya que ellos solo se dedican a uno solo, pero también tienen claro que
hay un mercados diferentes en los cuales pueden abarcar.
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Embudo de ventas

Objetivo de la herramienta

El objetivo del embudo de ventas, es una forma grafica de ilustrar como los clientes
interactlian con nuestra marca, comenzando con una gran cantidad de clientes o prospectos
potenciales hasta que finalmente nos compra, ya sea un producto o servicio. Iniciando
desde la atraccion hasta la fidelizacion o cierre.

Descripcion de la herramienta

La herramienta se basa en 4 puntos en concreto, el primero es la atraccion de los clientes.
Esta etapa inicia cuando el cliente identifica una necesidad y comienza con la bisqueda de
las posibles soluciones que pueda tener. Y como nuestra marca o empresa se acerca para
poder ayudarlo. De no ser el cliente quien busque satisfacer dicha necesidad, es el proceso
que la empresa realiza para atraer a nuevos clientes. Ademdas de seleccionar a los
prospectos que se acerquen mas al perfil de nuestro interés.

El segundo paso es la interaccion, aqui es la forma en la cual vamos a comunicarnos con
nuestro cliente prospecto, identificando sus necesidades e informarle de como podemos
satisfacerlas.

Paso numero tres es la conversion, es cuando una vez identificado el interés del cliente
prospecto sobre nuestras soluciones, buscamos la forma en la cual vamos a convencerlo que
somos la mejor opcion dentro de la competencia.

Por ultimo el cuarto, fidelizar/cierre, es la etapa final del embudo de ventas donde
convencimos al prospecto de ser la mejor opcion y este ya realizO una compra
convirtiéndolo en cliente. Ademas de la interaccion que se tiene en el proceso postventa.
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Herramienta

a F 4 - Bl "
BEECCICN Y | 0o
- Paginas de Caplura damos de pospecso)

Generar Tréfico

= Autorespondedor Emai makoeg)
- Programar Contenidos
- Videosil!

= Telaseminarios (apcta: vai)

= Llamados a la accidn

+ Publicidad (Conlenidos/PPC)
« CRM (Cultivar una relaciin)

=Q80®

Pasos Descripcion de los pasos Marcador

1. No se buscan clientes (llegan solos).

Este acercamiento se tiene con empresas dentro
de las asociaciones a las que pertenecen. En este
espaci6 es donde entre las empresas
(productoras) se pasan los datos de las empresas
(clientes) que se necesitan junto con las
especificaciones de las piezas o productos de su
interés (perfiles).

1. Después de tener estas recomendaciones de
los clientes, estos perfiles se pasan por un filtro,
el cual se basa en identificar las necesidades mas
1.2. Prospecto especificas y directas de las empresas, en donde
si es posible atender estas necesidades, de poder
satisfacerla pasa el filtro, de no pasarlo no se
consideran.

1. Una vez identificado a las empresas prospecto,
el primer acercamiento es mandarle el curricular
2. Interaccion de la empresa, junto con la historia, y una breve
explicacion sobre la especializacion que tiene en
comparacion con la competencia.

1. Atraccion
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1. Después de haber mandado el correo en el
primer acercamiento, la empresa (cliente).
Responde este correo con la informacion de las
piezas a solicitar, ademds de esta informacion
también se adjunta el dibujo para asi poder
realizar una muestra, la cual se le manda al
cliente para su aprobacion y retroalimentacion.

2. Otro punto interesante, es que el contacto
ademas de tenerlo con el 4area de compras
también se tiene el contacto con el usuario del
producto para asi conocer las necesidades y
requerimientos que se necesite.

1. Una vez identificado las necesidades que se
tiene para el producto, se fabrica la orden de
compra que se genere.

2. Después de mandar las piezas el siguiente
contacto sobre el servicio postventa se hace
aproximadamente 15 dias después de haber
llegado el pedido, para asi preguntar sobre la
calidad y funcionamiento de estas.

3. Posteriormente a este acercamiento, el
siguiente contacto se hace muy esporadicamente
para no parecer enfaticos. Dada la naturaleza de
las piezas son articulos de alta durabilidad, y en
caso de necesitar un pedido nuevo esta empresa
hace el re-acercamiento.

3. Conversion

4. Fidelizar/Cierre

Analisis

Para llenar esta herramienta se contd con la ayuda de XXXXXXX encargado del 4rea de
ventas dentro de otras mas, el cual nos proporcioné informacidén sobre como buscan o
seleccionan a nuevos clientes.

Al presentarle la herramienta nos comentd que ellos no tenian un proceso definido como lo
marcaba el embudo de ventas. Pero al estarnos practicando el proceso (empirico) que tienen
o utilizan para buscar y seleccionar a un nuevo cliente, nos describe la informacion
necesaria con la cual se genera el embudo de ventas.

Conclusiones

Muchas ocasiones las personas dentro de las empresa realizan actividades dia con dia muy
empiricas y poco formales desde su perspectiva, pero al comparar estas con los pasos o
requisitos de algunas herramientas nos encontramos con que las personas realmente si
realizan estas herramientas y/o métricas estandarizadas en sus procesos. Pero al estar tan
envueltos en el rol de trabajo ven que no tienen una relevancia como tal. Siendo lo
contrario ya que estos procesos realmente tienen una importancia y forman parte de
diferentes herramientas y/o métricas estandarizadas.
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Como fue el caso en la empresa XXXXXX y XXXXXXX encargado de ventas, al realizar
el proceso del embudo de ventas.

Partes Interesadas

Objetivo de la herramienta

Esta herramienta tiene como objetivo describir y analizar las principales necesidades que
tienen los interesados en la organizacion y analizar los requisitos necesarios para cumplir
con las necesidades de cada departamento.

Descripcion de la herramienta

Esta herramienta se divide en los principales interesados de la empresa, Duefo(s), Gerentes
de operacion, Empleados, Clientes, Proveedores, Comunidad, Entidades Gubernamentales,
y se enlista las principales necesidades que tienen cada interesado y a un costado se enlista
los requisitos principales para cumplir con las necesidades.

Herramienta
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Analisis

Para realizar esta herramienta es necesario sentarse con cada interesado para identificar sus
necesidades y los requisitos para las mismas. Al realizar la herramienta se logré dar una
mejor vista e idea de codmo estd la empresa y cudles son sus inquietudes mas urgentes por
solucionar, cada area tiene necesidades especificas por cumplir.

Se podria analizar que la empresa tiene necesidades mas urgentes que otras y son mas
necesarias para lograr un mejor rendimiento o crecimiento de la empresa.

Conclusiones

En conclusion, la empresa cuenta con algunas necesidades mas urgentes que otras, y se
logrd identificar dependiendo el area cudles son los requisitos necesarios para satisfacer las
necesidades, sera necesario analizar mas a fondo que se necesita o que plan de accion se
debe llevar a cabo para cumplir con los objetivos. Esta herramienta nos va ayudar mucho a
tener escrito lo que cada parte interesada requiere en su area para el correcto
funcionamiento o tener una mejor eficiencia en la empresa.

SIPOC

Objetivo de la herramienta

SIPOC es una herramienta cuyo objetivo es la identificacion y caracterizacion de los
elementos clave del proceso, identificando las entradas, procesos , salidas y su objetivo es
comunicar y establecer el flujo de la informacion dentro de los procesos.

Descripcion de la herramienta

Esta herramienta tiene un formato de tabla, donde se identifica los proveedores, entradas,
procesos, salidas y clientes, donde Proveedor es quien te manda la informacion, el proceso
lo que se hace con la informacion, entrada es la informacion o documento o correo que
entra al proceso, salida es la informacion o comunicacidén o documento que sale del proceso
y cliente quien recibe la salida.
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Analisis

Para realizar esta herramienta fue necesario hacer una entrevista a cada encargado del
proceso de administracion y produccion, donde ellos me platicaban a detalle todo lo que se
hacia durante el proyecto, desde que el cliente manda su solicitud de cotizacion hasta la
entrega del producto terminado.

Conclusiones

En conclusion, la empresa tiene definidas e identificadas lo que cada area debe hacer de
acuerdo a la etapa en que estén, pero se logra identificar que se necesita un poco mas de
personal que ayude en el area de administracion con labores de cobranza, pagos y dar de
alta en el sistema las facturas, como un gerente o un jefe de produccion que se encargue de
supervisar cada una de las etapas para lograr reducir los tiempos muertos entre procesos y
mejorar la productividad

Tabla de oferta laboral

Analisis: Al realizar la tabla de oferta laboral tomamos en cuenta distintas empresas en la
cual se compararon las prestaciones los requisitos horarios y sueldos que ofrecia cada una
de estas empresas cabe recalcar que todas estan dentro de Guadalajara y se dedican al
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mismo giro o segmento de mercado en la cual es mucho mas facil comprar el puesto. Cual
es tu investigacion y obtener el resultado que queriamos en la tabla comparativa de oferta
laboral se tomaron en cuenta varios factores sobre eso se sacé un promedio del salario
mensual que reciben los colaboradores de un mismo puesto y se saco la comparativa si la
empresa estd o no esta superior a las demds en cuanto a la oferta laboral.

Conclusion: Cémo conclusion se obtuvo que si bien la oferta laboral que ofrece es en
promedio superior a las de la competencia en cuanto al puesto de operador CNC y también
cabe recalcar que tienen prestaciones superiores a las de la ley y aparte cuentan con un
sistema de bonos recompensas y reparto utilidades que las demas empresas no ofrecen
entonces es un punto a favor de XXXXXX.

Encuesta laboral
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Analisis: En esta herramienta se utilizaron distintas preguntas para poder obtener como
resultado qué tal es el ambiente laboral y qué tal es todo el trabajo que se realiza dentro de
la empresa Talk para esto se realizdO una encuesta a 15 colaboradores de la cual Se
obtuvieron 1080 respuestas se dividieron en 11 Areas que abarcaba en distintos temas.

Conclusion: La conclusion que se obtuvo al utilizar esta herramienta que fue bastante
importante para darse cuenta qué tal estd el ambiente laboral y qué tanto la satisfaccion de
los colaboradores se detectd que el aire de Port unidad de la empresa es decir el area que
salio un poco mas baja Fue el area de ejecucion que viene siendo la niimero cinco se
considera area de oportunidad ya que los colaboradores sienten que no se les da una
retroalimentacion de su trabajo que su trabajo no es valorado y que simplemente su trabajo
no esta siendo revisado correctamente entonces consideramos que se tiene que dar un
poquito mas de atencidén necesaria para poder aumentar el porcentaje de promedio que se
obtuvo.
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1.8. Anexos generales
Durante el proceso PAP realizamos un documento donde reflejamos el plan de trabajo de

cada dia durante esta primer etapa, los acuerdos en los que quedamos realizar para el

siguiente dia y lo que trabajamos en ese dia;
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3. Reflexion critica y ética de la experiencia

El RPAP tiene también como proposito documentar la reflexion sobre los aprendizajes en
sus multiples dimensiones, las implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto para

compartir una comprension critica y amplia de las problematicas en las que se intervino.

3.1 Sensibilizacion ante las realidades

Jesus Santillan; Al momento del primer contacto con los empresarios del proceso de consultoria

PAP me di cuenta como es la realidad de esta organizacion y de primera instancia logre identificar
que la empresa funciona y esta llevando sus procesos de manera correcta pero informal, pero
conforme mas nos acercamos ¢ indagamos mas a fondo de la empresa nos dimos cuenta que tienen
muchos de sus procesos muy ambiguos y nada documentados, tienen areas poco definidas, etc. A
partir de aqui personalmente me impacté mucho como una empresa con tantos afios de experiencia
y en el mercado puede tener tan poca organizacidn interna y departamentos tan generalizados, es
decir, en el area de administracion, finanzas, compras, ventas solo hay de 2 a 3 personas trabajando
en esta area y haciendo todas las labores entre esas dos personas y siguen trabajando asi sin adquirir

mas personal ya que tampoco tienen un plan de contratacion de personal y no hacen este proceso.

Antonio Radillo; En este primer proceso del PAP siento que fue de cierta manera retador y

enriquecedor, ya que pude relacionarme directamente con empresarios los cuales viven y tienen
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situaciones dificiles y estresantes dia con dia. Por lo cual se agradece la disposicion que tuvieron
hacia nosotros y al horario de trabajo previamente planteado para cada sesion. Haciendo asi este
proceso mas fluido y natural.

Iniciando desde la primera visita con la disposicién que tuvieron para darnos un recorrido por las
instalaciones y explicarnos el proceso que se tiene con la fabricacion para llegar al producto final.
Por otra parte también se tuvo una buena disposicion por parte del equipo PAP para atender las
necesidades que tenian los empresarios y acompanarlos en este proceso. Considero un factor clave
la responsabilidad y sensibilidad que se tuvo durante todo este periodo, haciendo que la relacién
entre los empresarios y el equipo fuera muy natural y nada forzada. Haciendo que los resultados de
esta primera parte del proceso fueran muy buenos y acertados, pero de no haber tenido esta relacion

creo que hubiera sido muy dificil el poder diagnosticar a la empresa.

Diego Cosio: La realidad que vivi de llevar el proceso de consultoria de una empresa es bastante
fuerte y desierta manera retador ya que al conocer un poquito mas la empresa los colaboradores y
los directivos y ver las necesidades que realmente tenian y analizar desde un entorno y un
diagnostico agil como es que estaba la empresa actualmente de primer instante fue algo
impresionante para mi el verte una empresa que factura tanto dinero hay una empresa que si bien
desierta manera esta en crecimiento tengan tantas fallas o mas bien que no tengan la administracion
que se deberia o que se debe de llevar en una empresa de ese tipo fue algo bastante retador y sigue

siendo bastante retador el poder institucionalizar la empresa y estructurar todos los procesos.

Algo que me llamo mucho la atencion de esta empresa es que lleva bastante Tiempo en el mercado
es una empresa que va por tres generaciones la cual se me hace un logro que una empresa pueda
subsistir tanto tiempo a pesar de las crisis econémicas que se presentaron durante sus afios y como
lo comento es un reto bastante grande por el tipo de empresa que es y por todo lo que se tiene que
hacer para que pueda estar funcionando perfectamente en cuanto a procesos estructurados y

planeacion estratégica




Jesus Santillan; Durante el trabajo en este periodo PAP aprendi competencias sociales y
colaborativas con mi equipo de trabajo, aprendi a desarrollar, dialogar y discutir las mejores
propuestas y diagnosticos para la empresa junto con mi equipo, también desarrolle
competencias disciplinares o profesionales hacia los empresarios de una manera correcta y
respetuosa, de aqui aprendi como dar el trato correcto y la mejor manera de expresarme con
los empresarios para mostrar de manera profesional mis ideas y aportaciones.
Personalmente aprendi la realidad que viven muchas empresas familiares ante sus
problemadticas internas y externas, me di cuenta como problemas tan simples y sencillos
pueden tener repercusiones mayores dentro de la organizacion y estas les pueden afectar a
largo plazo si no se logran resolver. Durante este proceso PAP emprendi nuevos retos, ya
que nunca habia diagnosticado una empresa y fue un buen reto el hacer, investigar y
reflexionar sobre como esta la empresa en estos momentos y proponer soluciones reales
que estén a nuestro alcance de poder realizar y que les ayuden lo mas posible a organizar y

estructurar la organizacion.

Antonio Radillo; Esta nueva experiencia que tuve durante el verano, en la consultoria de
una Mype me ayudd en distintos &mbitos por mencionar algunos, el trabajo en equipo, la
responsabilidad y el ser proactivo.

Al ser un equipo conformado por 3 integrantes de distintas carreras habia una
responsabilidad de cada uno para poder llegar a las metas y objetivos planteados, es claro
que somos un equipo y todos tenemos responsabilidad de todo, pero también se tienen
responsabilidades individuales, las cuales se respetaron puntualmente. Un factor clave para
que este trabajo se haya podido generar creo que fue la buena relacion y el ambiente de
trabajo que se tenia tanto entre los miembros del equipo junto con nuestro consultor.

En lo personal considero que este proceso me ayudo a identificar las fortalezas que tengo,
ademas de tener mejor claridad de los conocimientos que adquiri durante la carrera y
ponerlos en préctica para ayudar a una empresa real. Otro punto importante fue el poder

retarme para aprender nuevas cosas y poder aplicarlas al proyecto, considero que es valioso
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ver como somos capaces de aprender nuevas cosas y mejorar cada vez mas con las

retroalimentaciones que se tuvieron durante el proceso.

Diego Cosio: Sinceramente este Pap me dejo mucho conocimiento practico muchas de las
veces el conocimiento que tenemos solamente es tedrico pero en este caso fue practico ya
que nosotros nos encargamos de realizar las herramientas necesarias y presentarlas a la
empresa algo que me gustdo muchisimo es el poder relacionarse con personas que tienen una
empresa que esta saliendo adelante y poder también contar con un equipo de trabajo capaz
de poder realizar las actividades y los retos que se proponen, Algo muy importante recalcar
es que si bien no fue un semestre facil pero fue un semestre y el semestre que viene se
viene con mayores retos porque ahora si que vamos a tener que poner todas estas
habilidades de la carrera en practica para poder sacar adelante y que pueda funcionar
correctamente estoy bastante emocionada por el trabajo que se viene y sobre todo por las

experiencias y el conocimiento que me voy a llevar de realizar este Pap.
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