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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 vinculacién (colaboracién)
(co-participacién) 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 cuando estudiantes, beneficiarios externos y profesores se
asocian colaborativamente y en red, en un proyecto, e incursionan en un mundo social, como
actores con problemas y desafios traducibles en demandas pertinentes y socialmente
relevantes. Frente a éstas transfieren experiencia de sus saberes profesionales y demuestran

gue 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, donde se documentan las
diferentes fases del proyecto y las actividades del desarrollo y la valoracion de las

incidencias en el entorno.

El segundo 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 desarrollo en el

transcurso de su labor.



Resumen

El PAP, 3A02 Consultoria para la Competitividad, tiene como objetivo principal contribuir
al desarrollo de las capacidades empresariales y la apropiacion de un modelo de gestion

estratégica, que impulse la competitividad para el desarrollo empresarial.

Durante el periodo de otofio, a lo largo de 13 semanas, se ejecutd un plan estratégico disefiado
para la empresa, logrando diversas implementaciones en este lapso. Primeramente, se
implementaron las tres primeras "S™ de la metodologia de las 5S. Ademas, se desarrollé un
sistema para la gestion de mejoras, incluyendo un buzoén de propuestas y sus politicas de uso,
se generod un programa para la implementacion de un plan de capacitacién. Se desarrollo una
capacitacion en habilidades blandas y de autogestion. Asimismo, se disefié una guia de
exportacion. En adicion para fortalecer el area de ventas y mercadotecnia, se elabord una
propuesta para un puesto de becario. Se hizo entrega de una guia de convenios de
colaboracién y una base de datos de prospectos. Se realizo un analisis descriptivo para
personas no financieras, con el objetivo de gestionar costos, pronosticar ventas, identificar
flujos de efectivo y consolidar una rotacién adecuada de inventarios, todo ello a través de la
entrega como producto final de un Cuadro de Mando Integral (CMI) financiero, con su base

de datos y formulado para el calculo automético de cada razon financiera.

Finalmente, el equipo PAP concluyé con una gala de reconocimientos en la empresa, donde
se agradecio al director y a los colaboradores. Se buscé fortalecer el sentido de pertenencia,
la motivacion y la lealtad dentro de la empresa, asi como cerrar con el desarrollo de las

habilidades blandas y autogestivas del personal.

1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicacion Profesional

ElI 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
construir 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 ldgica de

proyecto, asi como de un estilo de trabajo participativo y reciproco entre los involucrados.



1.1 Entendimiento del ambito y del contexto

Las micro, pequefias y medianas empresas (MiPyMEs) se definen como unidades
econdémicas que realizan diversas actividades productivas en México. Estas empresas
fabrican bienes o servicios para el mercado, con el objetivo de satisfacer la demanda y obtener
beneficios econdmicos, utilizando recursos de capital y trabajo (Gonzélez Meneses, Arroyo
Avila, & de Fatima Alvidrez Diaz, 2023). En la economia mexicana, las MiPyMEs son un
pilar esencial, ya que contribuyen significativamente al crecimiento anual del Producto
Interno Bruto (P1B) (Gobierno de México, s.f.).

De acuerdo con el Censo Econdmico de 2019 realizado por el INEGI, el 94.9% de los
establecimientos en México son microempresas, el 4.9% corresponde a pequefias y medianas
empresas (PYMEs), y solo el 0.2% son grandes empresas (INEGI, 2020). Esta amplia
presencia les otorga una influencia significativa en todos los sectores econdémicos y, por lo
tanto, en la generacion de empleo. Por ejemplo, en el sector manufacturero, que es el mas
relevante en la economia mexicana, mas del 98% de los establecimientos son MiPyMEs
(Martinez S. , 2023). Jalisco ocupa el tercer lugar a nivel nacional en cantidad de Pymes, con
un total de 378,000 pequefias y medianas empresas (Romo, 2023). A pesar de su importancia,
estas empresas enfrentan numerosos retos econdmicos para adaptarse a los impactos

externos, lo cual define el entorno en el que operan.

Las MiPyMEs mexicanas compiten en un contexto marcado por la apertura de mercados, el
aumento de la competencia y consumidores méas exigentes e informados. Los empresarios
reconocen estos desafios y buscan herramientas para mejorar su productividad y
competitividad (Saavedra-Garcia, Camarena-Adame, & Tapia-Sanchez, 2017). Rubio y
Aragon (2009) definen a la competitividad empresarial como la capacidad de generar
ventajas competitivas sostenibles, producir bienes y servicios con valor afiadido y responder

de manera eficaz a la competencia en comparacion con otras empresas.

Actualmente, existe una brecha de productividad entre las MiPyMEs y las grandes empresas.

Para cerrar esta brecha, los empresarios han identificado la innovacion en productos y
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procesos como una prioridad, apoyandose en la capacitacion de los recursos humanos, la
mejora de la calidad de productos y servicios, el acceso a tecnologia y la reduccion de costos
(Calderén & Ferraro, 2013).

Rubio y Aragén (2009) sefialan que la calidad se destaca como un factor clave el cual
contribuye significativamente al éxito de las PYME debido a la exigencia del mercado.
Asimismo, Martinez (2011) destaca que la competitividad de las PYME depende de la
implementacion de la calidad en todos los niveles de la organizacién, lo que implica contar
con personal que supervise los procesos y productos, buscando mejoras continuas para
aumentar la satisfaccion del cliente. En una investigacion realizada en el sur de Tamaulipas,
México, Rodriguez, Bafiuelos, Rubio, & Chavez (2010) examinaron los factores internos que
afectan la competitividad de las PYMEs, con una muestra de 100 empresas. Identificaron que
el éxito competitivo de estas empresas estd influenciado por factores internos como la
planificacion estratégica, las habilidades gerenciales, la calidad del servicio y el uso de

tecnologias de informacion y comunicacion.

Impacto de productos extranjeros en las empresas locales de México

Gracias a la globalizacion, hoy en dia es posible consumir productos de cualquier parte del
mundo. Sin embargo, esta situacién puede generar una menor preferencia por productos
mexicanos. El consumo de productos locales, por su parte, ofrece claras ventajas economicas
a las regiones, ya que reduce riesgos y fortalece la seguridad en la cadena de suministro.
Ademas, los productos locales son mas accesibles al evitar costos como aranceles y gastos

de transporte (Instituto Nacional de la Economia Social, 2018).

Actualmente, México cuenta con 18 tratados de libre comercio con mas de 50 paises, asi
como 32 acuerdos de promocidn y proteccion reciproca de inversiones con 33 naciones, lo
que representa el 60% del PIB mundial. Este comercio internacional ha traido importantes
beneficios al mercado laboral del pais. La apertura comercial ha contribuido a reducir la
informalidad laboral, disminuir la desigualdad entre hombres y mujeres, y reducir el trabajo
infantil (Castilla, 2023).



A pesar de estos beneficios, el impacto de los productos extranjeros en las empresas locales
es notable, ya que las transacciones transfronterizas representan aproximadamente el 20%
del comercio electrénico en México. En 2023, el comercio electronico transfronterizo
alcanzd los 16,000 millones de dolares (Estrada, 2024). Sin embargo, la importacion también
ofrece oportunidades a los empresarios al permitirles diversificar su oferta y ofrecer

novedades a sus clientes, ademas de acceder a productos a precios mas bajos (Rosete, 2023).

Para las PYMES, es crucial analizar el impacto de la importacion de bienes, servicios y
capital en el pais. Se ha observado que las importaciones pueden llevar a la pérdida de
empleos, al aumento de precios y a un impacto general en la economia local (Rosete, 2023).
Cabe destacar que, entre mayo de 2019 y mayo de 2023, el nimero de micro, pequefias y
medianas empresas que surgieron fue mayor que el de aquellas que cerraron, a pesar de la
pandemia de COVID-19 en México (INEGI, 2024).

Industria del Plastico y del Hule en México

La industria del Plastico y del Hule en México registrd un producto interno bruto en el
segundo trimestre del 2024 de alrededor de $6.58 B MX, teniendo un 5.06% mas que en el
primer trimestre. Asimismo, segun datos del Censo econdmico realizado en el 2019, la
produccién bruta total dentro de la industria del plastico y el hule fue de $470,684 M MX
(DATA México, 2024). En la grafica 1 se presenta la variacion del producto interno bruto
anual generado por estas industrias manufactureras desde 1994 hasta el afio 2023. De esta
gréfica se resalta una tendencia de crecimiento en el mercado, sin embargo, se observa que
en el 2020 existio una caida importante dentro del PIB. Afio en el que diversas empresas

tuvieron dificultades econémicas, incluyendo la empresa presente.
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Grafica 1. PIB anual de Industria del Plastico y del Hule. Obtenido de DATA México, 2024.

Segun el Censo Econdmico realizado en el 2019, en México se contabilizaron un total de
6130 unidades econdmicas de la industria del Plastico y del Hule, siendo Guanajuato el
principal productor de este sector con 1032 unidades econdmicas. Jalisco representa
aproximadamente el 13.3% del total de unidades econdmicas, con 819 unidades registradas
en el 2019. De estas, Guadalajara concentra el 7.09% con 366 unidades registradas y Zapopan
el 3.72% con 192 unidades econdmicas (DATA Meéxico, 2024). La figura 1 muestra los
porcentajes de unidades econémicas por municipios, donde se destaca a Ledn como el

municipio con el mayor nimero de unidades en este sector, con un 12.7%.



San Fran!:isto Ecatepec
del Rincdn de Morelos

San Pesdre Tisguepsqee

GOEOCENER DONASOQCRNOaLSEE
<[\ ldlelslal2]

Figura 1. Unidades econémicas por municipio (2014), obtenido de (DATA México, 2024).

En 2014, los ingresos totales de este sector alcanzaron los $723,164 M MX (DATA México,
2024). Ese mismo afio, Zapopan genero aproximadamente $7,892 M MX, representando al
3.27% de los ingresos totales, mientras que Guadalajara alcanz6 un ingreso de $5,656 M MX,
alrededor de un 2.35% del total. Los gastos totales de este sector sumaron $567,600 M MX,
donde se reconoce que Zapopan alcanz6 el tercer lugar en los municipios con mayores gastos
con alrededor de $20,456 M MX, lo equivalente al 3.60% del total (DATA México, 2024).

En cuanto a la Inversién Extranjera Directa (IED) en el sector manufacturero de Hule y
Plasticos, entre enero y junio del 2024 ha registrado aproximadamente $606 M USD en IED.
Jalisco se ha destacado histéricamente como el estado con mayor inversion extranjera directa
en este sector, acumulando un total de $3,044 millones de dolares desde 1994 hasta 2024. En
2024, Jalisco ha recibido alrededor de $101 millones de dolares en IED. Siendo Estados
Unidos el principal inversor ente 1999 a marzo del 2024 con alrededor de $5,093 M USD,
seguido de Alemania ($3,300 M USD) y Francia ($1,603 M USD) (DATA Meéxico, 2024).



La gréafica 2 muestra la distribucion de compras y ventas en linea, asi como las transacciones
monetarias, segun el medio utilizado por empresas de entre 11 y 50 empleados. De acuerdo
con el Censo Econdmico 2019, las ventas por internet alcanzaron los 92.035M MX, mientras
que las compras en linea sumaron 80.845M MX. En cuanto a las transacciones monetarias,
las ventas totalizaron $485,883 M MX y las compras a $345,667M MX (DATA México,
2024). La gréfica 2 destaca que el correo electrdnico es el método con mayor valor en ventas,
mientras que las redes sociales son el medio menos utilizado. Esto sugiere una oportunidad
potencial para aumentar ventas a través de redes sociales, ya que muchas empresas del sector

manufacturero no parecen utilizarlas de manera efectiva para este propésito.

Distribucion de compras y ventas por internet segun metodo de transaccion
(en empresas con 11 a 50 personas)
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Grafica 2. Comprasy ventas por internet por método de transaccion en empresas de 11 a 50 personas. Obtenido de
(DATA México, 2024)

Finalmente, las principales problematicas que enfrentan las unidades econémicas del sector
de hules y plasticos con un tamafio de 11 a 50 empleados incluyen la inseguridad publica,
altos costos de servicios, precios elevados de materias primas y altos impuestos (DATA
México, 2024). Es importante sefialar que, en México, entre el 7 y el 13 de septiembre de
2024, se retiraron los subsidios fiscales para gasolina y diésel, siendo este tltimo un insumo

clave en el proceso de fabricacion de hule. Como resultado, se estima un incremento en los



precios de hasta 6.17 pesos por litro. Aunque se preve que el 14 de septiembre de este afio se
restablezca el subsidio al Impuesto Especial sobre Produccion y Servicios (IEPS) para las
gasolinas, esto ain no ha sido confirmado (Alvarez, 2024).

1.2 Caracterizacion de la organizacion

Es una empresa especializada en la fabricacion de articulos de hule y plastico como: suelas
y laminas para el calzado industrial, casual y deportivo ademas de loderas, empaques, tapetes,
entre otros productos.

El padre del duefio actual fund6 la empresa en 1967, originalmente con el nombre de
Industria Hulera Tapatia. S.A. de C.V. Desde sus inicios se dedico a la fabricacion de suelas
para calzado industrial y deportivo tanto para pequefios zapateros en Ledn, Guanajuato y el

Distrito Federal como para grandes marcas nacionales y extranjeras.

A finales de 1980 la empresa amplio6 su catalogo de productos a ldmina de hule para suela y
piso, loderas, empaques y algunos productos especiales de hule y plastico, en ese periodo, en
1986, cuando el actual director, comenz6 a trabajar con su padre para aprender del negocio
familiar. No obstante, hacia finales del siglo pasado la empresa sufrié una gran contraccion
debido al ingreso del calzado chino al mercado mexicano, por lo que se optdé por una
reestructuracion del enfoque de ventas, ahora seria directamente a distribuidores y no a
fabricantes (como se venia haciendo con anterioridad).

Durante la pandemia de COVID-19 de 2019 a 2022, la empresa enfocd su produccion a la
creacion de tapetes sanitizantes para mantenerse en el mercado y aunque se logro el objetivo
la disminucién de operaciones por pandemia se ha mantenido. Por lo que el empresario

menciona que la empresa se encuentra en una crisis desde entonces.

Misidn, vision y valores de la empresa

La empresa cuenta oficialmente con una misién y valores. En cuanto a la vision se habla de

una propuesta elaborada por el equipo PAP primavera 2024 de ITESO.



Mision
Fabricar productos de hule innovadores de alta calidad ofreciendo al cliente un servicio

directo y honesto, que beneficie finalmente a clientes, empleados, proveedores y socios.

Visién

Ser una empresa competitiva, innovadora y dinamica del sector industrial de la
transformacion de hule y de la industria del calzado, en donde nuestros empleados,
proveedores y clientes compartan nuestro orgullo por la empresa ampliando la diversidad de
componentes, insumos y nuevos desarrollos de productos de hule a nivel nacional y de

exportacion para el afio 2027.

Valores

Confiabilidad:

Somos una empresa que entiende su permanencia en el mercado como resultado del
trabajo diario basado en el respeto hacia el cliente y hacia el producto.

Calidad:

Proporcionamos productos que responden a las caracteristicas especificas del
mercado al que pertenecen.

Servicio:

Atendemos a nuestros clientes de manera directa y personalizada.

Desarrollos a la medida:

Asesoramos a nuestros clientes para desarrollar productos innovadores y asi tener un

mayor impacto €n sus ventas.
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Figura 2 Propuesta de organigrama para la empresa. Elaborado por Diana Aguilar y Valeria Delgado.

Pagina Web y Facebook
Su presencia en internet se basa en una pagina web y una cuenta en Facebook. En la primera
es posible encontrar una breve descripcion de la empresa, sus valores, medio de contacto,
ubicacién y catédlogo. Mientras que en su Facebook se comparten noticias relacionadas con
el giro de la empresa, informacién de contacto y anuncios.

e Péagina web:

e Facebook:

Estas son las caracteristicas generales de la empresa con la que se trabajo durante el periodo
PAP primavera 2024, primera implementacion en verano 2024 y su continuacion en este

periodo otofio 2024.

1.3 Identificacion de las problematicas

Durante el periodo PAP de primavera 2024, se llevd a cabo una fase de diagnostico
colaborativo en empresa. En esta etapa, se utilizaron diversas herramientas para profundizar
en la situacion de la empresa y los desafios que enfrentaba. Entre las herramientas aplicadas

se encuentran: el Lienzo CANVAS, el analisis del Macroproceso, PESTEL, las 5 fuerzas de



Porter, DIE, la Estrategia de Porter y el FODA cruzado. Ademas, se analizo el organigrama

y se valido la vision de la empresa.

A partir de estas herramientas, se identifico la necesidad de fortalecer las finanzas, consolidar
un departamento de ventas, desarrollar la gestion del talento y utilizar medios digitales para
mejorar la mercadotecnia, las ventas y las relaciones con los clientes. Con estas
observaciones, se formularon propuestas de continuidad y se trabajo en las areas clave de
desempefio (ACDs) con el objetivo de desarrollar las capacidades necesarias para el 6ptimo

funcionamiento de la empresa.

PROPUESTAS DE kzd
CONTINUIDAD _—

adalajere

Metodologia de las 5 "S"

= Dindamica con los trabajadores de la fabrica para establecer un plan de
implementacion.

Seguimiento a las publicaciones de redes sociales

* Generacién de un paquete multimedia para nutrir publicaciones de
redes sociales.

= Continuar con la busqueda de herramientas que faciliten la
generacion de contenido.

Restructurar la estrategia de precios y descuentos para clientes

actuales

= Trabajar con la empresa para la elaboracién de tabla de descuentos y
clasificacién de clientes.

Analisis de flujo de efectivo y razones financieras de manera periédica

Continuar con los cursos de capacitacion

= Seguir enfocados en la toma de cursos para desarrollar habilidades de

ventas. PAP o

.. | ECOnomfa solidaria y trabajo digno

Figura 3 Elaborada por equipo PAP primavera.

Durante el verano de 2024, el PAP avanz6 hacia la fase de implementacion en la empresa,
basandose en el diagndstico previo. Se identificaron tres areas clave de desempefio: gestion
del talento, ventas y mercadotecnia, y finanzas. Estas areas son esenciales para mejorar la
eficiencia y competitividad de la organizacion. Para cada una, se establecieron capacidades
empresariales y objetivos especificos con la metodologia SMART, asegurando que las metas

fueran claras, medibles y alcanzables.
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En gestion del talento, el enfoque principal fue desarrollar habilidades de liderazgo y
fortalecer la capacitacion del personal. Esto incluy6 la creacion de programas de formacion
y la implementacion de descripciones de puesto claras, con el objetivo de mejorar la
autogestion y la toma de decisiones dentro de la empresa. En cuanto a ventas y
mercadotecnia, se trabajo en consolidar el uso de medios digitales para mejorar las ventas y
fortalecer el servicio postventa, proponiendo la actualizacion de precios y el disefio de una

estructura para gestionar mejor a los clientes.

Finalmente, en el area de finanzas, se buscé asegurar una estabilidad financiera a través de
la optimizacion de costos y una mejor gestion de activos. Se revisaron los sistemas de
informacion financiera para garantizar un control mas preciso y se propusieron estrategias
que permitieran a la empresa tomar decisiones mas eficientes. Estas acciones en conjunto
buscaban alinear los esfuerzos de la implementacidn con los objetivos estratégicos de la

empresa para su crecimiento sostenido.

(/]

-

RECOMENDACIONES DE i
CONTINUIDAD

Deteccion de las necesidades y plan maestro de capacitacion
» Diagnosticar las necesidades de capacitacion por area.
¢ Continuidad a implementacién de 5s.
¢ Auditoria de NOMs.
¢ Comunicacion de descripciones de puesto a los colaboradores y continuidad de
puestos faltantes.

Desarrollo de habilidades directivas
¢ Plan de accién para el desarrollo y fortalecimiento de las habilidades de liderazgo de
direccion y mandos medios.
¢ Validacion de propuestas de objetivos operativos

CENTRO UNIVERSIDAD EMPRESA ITESO PAP

scion morusonss | ECONOMEA SOliaria y trabajo digno

Figura 4 Elaborada por equipo PAP verano 2024
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&
RECOMENDACIONES DE i

CONTINUIDAD

Validar lista de precios para clientes
¢ Continuidad a propuestas de lista de precios y tabla de descuentos.

Disefar e implementar un proceso de servicio de post venta
¢ Continuidad a implementacion de CRM

Estrategia que permita reducir costos, optimizar precios y desarrollar proveedores
* Atencion a los sistemas de informacion, con el fin de que en un futuro se puedan
hacer mas andlisis a partir de estados financieros distintos.

CENTRO UNIVERSIDAD EMPRESA ITESO PAP

scsom morenonas | ECONOMAA S0lidaria y trabajo digno

Figura 5 Elaborada por equipo PAP verano 2024

1.4. Planeacion de alternativas

Durante este periodo de otofio 2024, el PAP se presenta en la segunda etapa de
implementaciéon dentro de la empresa. En el cual, se continda trabajando sobre las 3
principales areas de desempefio propuestas en la etapa de diagnostico en primavera 2024.
Las areas clave de desempefio en una empresa representan una categoria o aspecto especifico
que es fundamental para el éxito y el funcionamiento eficaz de la organizacion. Estas areas
pueden considerarse como objetivos principales (Usmani, 2022). Las areas clave que se

desarrollaron en primavera 2024 y sus capacidades, se presentan en la tabla 1.

Tabla 1. ACD y capacidades Empresariales.

Areas Clave de Desempefio Capacidades

Desarrollar habilidades de liderazgo, contando con
Gestion del talento personal capacitado para lograr los objetivos
estratégicos de la empresa

Consolidar ventas y seguimiento a través de medios

Ventas y mercadotecnia digitales.
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Revisar y analizar la informacion financiera para

Finanzas . ..
mejorar la toma de decisiones.

Las capacidades empresariales representan un enfoque de gestion que permite a los miembros
de una organizacion adaptarse a cambios y resolver problemas en diversas situaciones. Esto
implica identificar las acciones necesarias, llevarlas a cabo y obtener un beneficio (Manu,
Nelson, & Thiongo, 2001). Los objetivos para cada area de desempefio se formularon
siguiendo la metodologia SMART, considerandose especificos (Specific), medibles
(Measurable), alcanzables (Achievable), realistas (Realistic) y con un tiempo determinado
(Time-bound) (Martins, 2024). Por ultimo, una tactica operativa es una accion o conjunto de
acciones especificas destinadas a alcanzar objetivos a corto plazo dentro de una operacion
empresarial y su establecimiento, permite organizar cronoldgicamente las actividades que se
Ilevaran a cabo (UNAM, 2017).

El plan de desarrollo realizado para esta segunda etapa de implementacién (Anexo 9.1) se
trabaj6 con el empresario, pues inicialmente se dejaron las bases a partir del diagndstico, se
gener0 la propuesta y al momento de la presentacion se realizaron algunas correcciones por
el empresario, buscando dirigir los esfuerzos de las implementaciones hacia un mismo

rumbo. A continuacién, se presenta desglosado el plan de trabajo final:

1. ACD: Gestién del talento.

La capacidad de esta area clave es desarrollar habilidades de liderazgo, contando con el
personal capacitado para lograr los objetivos estratégicos de la empresa. Se tienen los

siguientes objetivos:
Objetivo 1: Establecer un programa de capacitacion para desarrollar las habilidades y

capacidades de los colaboradores.

Tactica 1: Implementacion de cada una de las tres primeras S.
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Actividades:

e Confirmacion con direccion de area de almacén para implementacion de 3s.

e Preparacion de la capacitacion de 5 S para los colaboradores (presentacion, espacio,
materiales, personal y determinar tiempos).

e Realizar capacitacion de 5 S a colaboradores.

e Preparacion de recursos fisicos, materiales y humanos.

e Implementacion de la primera S (clasificar).

e Implementacion de la segunda S (ordenar).

e Implementacién de la tercera S (limpieza).

e Presentacién antes y después que incluya impacto de implementacion de 3S.

Producto: Portafolio para implementacion y capacitacion de 3s.

Uso: Implementacion de metodologia 3s dentro de un espacio de trabajo (almacén).
Beneficio: Generar un espacio de trabajo seguro y limpio, asi como generar conciencia para
su continuidad en otras areas de trabajo.

Meta: Implementacion de las primeras 3s en un area de trabajo al 100% en la empresa para

noviembre de 2024.

Se propuso implementar un plan de capacitacion enfocado en las primeras tres S de la
metodologia 5S (clasificar, ordenar y limpiar) en el almacén de la empresa para mejorar la
organizacion y seguridad del area de trabajo. El plan incluye coordinar con la direccion,
preparar recursos, realizar la capacitacion y ejecutar las actividades necesarias para la
implementacién de cada S. El objetivo es completar la implementacién en noviembre de
2024, generando un ambiente mas seguro y eficiente, con el fin de extender la metodologia
a otras areas en el futuro.

Tactica 2: Desarrollo de sistema para gestién de mejoras para fomentar la participacion de
los empleados en el proceso de mejora continua compartiendo sus ideas, identificando
problemas o proponiendo soluciones de manera anonima o identificada, promoviendo un

ambiente de colaboracion y creatividad.

Actividades:
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e Dialogar con direccion para definir los parametros y politicas para el uso del buzon.

¢ Definir las politicas y la metodologia para el uso del buzon y aprobacion por parte de
direccion.

e Capacitar al jefe de produccion en el uso y evaluacion de las mejoras propuestas en
base a los parametros establecidos previos a su implementacion; ademas, informar a
los colaboradores del objetivo y uso del buzon.

e Revisar, evaluar y dar seguimiento al buzén con el apoyo del jefe de produccion y

consultor junior dos veces por mes.

Producto: Buzon de propuestas de mejoras y sus politicas de uso.

Uso: Deteccion de necesidades.

Beneficio: Ayuda a mejorar la comunicacion y disminucion de tiempos, desperdicios y
riesgos. Aumento de productividad y calidad en productos.

Meta: Por lo menos 5 personas utilicen el buzdn para noviembre del 2024.

Se defini6 contar con una herramienta como el buzén de propuestas de mejora, debido a la
necesidad de los colaboradores que tienen de cercarse a los mandos medios y a la direccion
para expresar sus ideas y aportaciones para la mejora continua, aportar ideas para mejorar
procesos, este canal de comunicacion o tactica acorta la distancia y se vuelve un medio eficaz

para la creatividad y desarrollo de innovacion.

Tactica 3: Generar propuesta para implementacion de plan de capacitacion.
Actividades:
e ldentificar necesidades de capacitacion por area dentro de la empresa.
e Priorizar temas de capacitacion interna en base a necesidades detectadas.
e Presentar lista de temas de capacitacion interna.
e Analisis de objetivos especificos por curso.
o Realizar propuesta de cursos, talleres internos para cubrir necesidades detectadas.
e Presentar programa de capacitacion anual incluyendo: objetivo, tiempo estimado,

fecha estimada, recursos humanos y recursos materiales.
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Producto: Plan de capacitacion anual.

Uso: Capacitacion de colaboradores en diferentes areas dentro de la empresa.
Beneficio: Personal capacitado para mejorar eficiencia en operaciones.

Meta: Presentar un plan anual de capacitacion de diferentes areas para capacitacion de

colaboradores a noviembre del 2024.

Se decidio generar una propuesta para la implementacion de un plan de capacitacion debido
a la necesidad de mejorar la eficiencia operativa de la empresa a través del desarrollo de las
habilidades y competencias de sus colaboradores. Esta tactica es fundamental para asegurar
que el personal esté adecuadamente capacitado en las areas criticas de la empresa, lo que
contribuird a un desempefio mas eficiente y efectivo. Un equipo bien entrenado es capaz de
enfrentar desafios con mayor eficacia, adaptarse a cambios en el mercado y contribuir de
manera significativa al logro de los objetivos empresariales.

Objetivo 2: Desarrollar pensamiento estratégico por parte de la direccion y el equipo

de trabajo.

Tactica 1: Desarrollar habilidades blandas y autogestivas para crear un ambiente laboral
positivo, mejorando tanto la productividad como el clima organizacional. El desarrollo de
habilidades blandas es esencial para lograr la eficacia interpersonal.
Actividades:
e Preparar programa, evento de bienvenida y platica motivacional para los
colaboradores (Despliegue y presentacion del proyecto).
e Programar la bienvenida y presentacién del equipo PAP de consultoria de la
competitividad de MyPEs, otofio 2024.
e Actividad de recreacion e integracién del equipo.
e Sensibilizacion con colaboradores sobre el desarrollo de habilidades blandas, como
la motivacion, autogestion, comunicacion asertiva y trabajo en equipo, asi como el
empoderamiento para la toma de decisiones.

e Preparar y desarrollar un evento de cierre y entrega de reconocimientos.

Producto: Portafolio de presentaciones y formatos para actividades con los colaboradores.
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Uso: Llevar a la practica las recomendaciones, herramientas, metodologia contenida en el
portafolio como apoyo en el desarrollo de habilidades de los colaboradores y toma de
decisiones.

Beneficio: Mejorar el clima laboral dentro de la empresa y la comunicacion en la cadena de
mando.

Meta: Realizar dos actividades al 100% de los colaboradores que trabajan en la empresa.

El objetivo de realizar un evento de bienvenida que llamamos “Fortaleciendo Lazos” como
tactica para fomentar el trabajo en equipo, donde pudieran poner en practica sus habilidades
blandas a través de ejercicios motivacionales, la participacién como clave de integracion, ya
que se observa equipos altamente preparados que dominan sus funciones, pero dispersos. Dar
a conocer los objetivos especificos de cada una de las areas y procesos trae como
consecuencia alineacion de esfuerzos para llegar a la meta, la necesidad de empoderar a los
colaboradores para que tomen decisiones mas acertadas basados en lo que la empresa espera
de ellos.

2. ACD: Ventas y mercadotecnia.

En esta area clave, la capacidad se explica en consolidar ventas y seguimiento a través de

medios digitales. Los objetivos que se plantean son los siguientes:

Objetivo: Desarrollar distribuidores y clientes directos para garantizar un incremento en

ventas.

Tactica 1: Disefiar una guia de exportacion.
Actividades:
e Determinar con el empresario los mercados de interés a exportar.
e Busqueda de la informacion de factores necesarios (Posible mercado meta, analisis
de riesgos, mercado meta, documentacion y agentes aduanales).
e Analisis e interpretacion para desarrollar guia de exportacion.

e Presentacion de la guia de exportacion.
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Producto: Se desarrollara una guia de exportacion.

Uso: Su uso destaca en el andlisis y seleccion de mercado a exportar, ademas de identificar
los posibles riesgos.

Beneficio: Facilitar una expansion internacional y minimizar los riesgos.

Meta: Entrega de la guia de exportacion a noviembre 2024.

Se decidio elaborar una guia de exportacion debido a que el empresario tiene la intencion de
exportar su producto, y esta meta esta claramente establecida en la vision de la empresa,
formulada durante el periodo PAP de primavera 2024. La guia de exportacién es una
herramienta fundamental que facilita la diversificacion de ingresos y reduce la dependencia
del mercado local, abriendo nuevas oportunidades de negocio y mitigando riesgos. Esta
tactica es esencial para la expansion internacional de la empresa, ya que permite identificar

y minimizar los riesgos asociados con la entrada a nuevos mercados.

TAactica 2: Disefio y propuesta de puesto becario para ventas y mercadotecnia.
Actividades:

e Descripcidn del puesto becario.

e Desarrollar el plan de induccion y capacitacion para el puesto.

e Definir las condiciones para la contratacion del becario (Plantilla de contrato).

e Seguimiento y acompafiamiento de becario durante periodo PAP otofio 2024.

Producto: Propuesta de funciones de becario dentro del departamento de ventas y
mercadotecnia.

Uso: Mejorar la eficiencia al encargarse del seguimiento de ventas, redes sociales y
prospeccion de clientes.

Beneficio: Aumento de ventas para la empresa, mejor gestion de redes sociales y cierre de
prospectos.

Meta: Contratacion de un becario capacitado y activo a finales de 2024.

Se disefiard y propondra un puesto de becario para el departamento de ventas y mercadotecnia
con el fin de mejorar la eficiencia en el seguimiento de ventas, gestion de redes sociales y

prospeccion de clientes. Las actividades incluiran la creacion de una descripcion detallada
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del puesto, el desarrollo de un plan de induccion y capacitacion, y la definicion de
condiciones de contratacion mediante una plantilla de contrato. Ademas, se realizara un
seguimiento y acompafiamiento del becario durante el periodo PAP de otofio de 2024. La
meta es contratar un becario capacitado y activo para finales de 2024, con el objetivo de

incrementar las ventas y mejorar la gestion de redes sociales y el cierre de prospectos.

Téctica 3: Desarrollar convenios de colaboracion para maquila de productos.
Actividades:
e Realizar investigacion sobre requisitos para convenios en la industria automotriz,
tapetes hospitalarios, fabricacion de calzado.
e Entrega de convenios de acuerdo con lo investigado.
e Estructurar informacidn sobre prospectos.

e Presentacion de propuestas de posibles prospectos.

Producto: Guia de convenios y base de datos de prospectos.

Uso: Apertura a nuevos convenios y segmentos del mercado en colaboracion con clientes
directos.

Beneficio: Incrementar la cartera de clientes y ventas.

Meta: Presentar base de datos y guia de colaboracidén para convenios a direccion para

noviembre 2024.

El establecimiento de un convenio de colaboracion para la adquisicién de diversos clientes
de multiples giros puede ofrecer a la empresa beneficios clave. Uno de los més destacados
es la capacidad de ampliar el acceso a nuevos mercados y segmentos de clientes. A través de
generar alianzas estratégicas, las empresas pueden aprovechar la experiencia de ambas para
llegar a otro tipo de mercado (Subkit, 2023) (Sun Acquisitions, 2023).

3. ACD: Finanzas.

La capacidad de esta area clave consiste en revisar y analizar la informacion financiera para

mejorar la toma de decisiones a mediano y largo plazo.
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Objetivo: Asegurar las finanzas sanas dentro de la empresa y promover el crecimiento de la

empresa a lo largo de los afos.

Tactica: Implementar un analisis descriptivo para personas no financieras, que busque la

gestion de cuentas financieras para la toma de decisiones estratégicas a mediano y largo

plazo.

Actividades:

Recopilar informacién financiera de la empresa actualizada hasta el ultimo periodo
disponible. (Estado de situacion financiera, estado de resultados y analisis financiero
PAP verano 2024).

Identificar indicadores criticos: cuél es el nivel de costos, ventas, flujo de efectivo y
niveles de inventario real de la empresa.

Elaborar un informe sobre el contexto econémico de la empresa y desglosar los
resultados actualizados.

Analizar las cuentas relacionadas a los costos, su impacto en las ventas y toma de
decisiones.

Proyectar escenarios a mediano y a largo plazo que evalten los indicadores criticos.

Armar un Cuadro de Mando Integral (CMI) financiero con los indicadores criticos,
adjuntando apoyos visuales y describiendo el objetivo de cada indicador en el CMI.

Empatar los resultados del analisis financiero actualizado, contra el 6ptimo para
impulsar el crecimiento de la empresa.

Elaborar una guia para explicar los conceptos financieros tratados, el modo de uso
del CMI'y como manipularlo para usarlo a lo largo del tiempo.

Presentar el CMI completo y actualizado hasta la Ultima fecha disponible de

informacion financiera.

Producto 1: Cuadro de Mando Integral (CMI) financiero.

Producto 2: Guia de uso del Cuadro de Mando de Integral (CMI) financiero.

Uso: Deteccion de cuentas financieras para mejorar la toma de decisiones estratégicas y la

planificacion financiera.
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Beneficio: Capacidad de monitoreo del desempefio financiero de la empresa a tiempo real y
empatarlo al desempefio deseable u 6ptimo. Identificar desviaciones y apoyar los prondsticos
financieros de mediano y largo plazo.

Meta: Entregar el CMI financiero, completo y acompafiado de una guia de uso, para
noviembre del 2024.

El objetivo de implementar un analisis descriptivo para personas no financieras, que busque
la gestion de cuentas financieras para la toma de decisiones estratégicas a mediano y largo
plazo es apoyarles con herramientas financieras especializadas que permitan medir la
sostenibilidad y la salud financiera de la empresa. Esto implica el desarrollo de un Cuadro de
Mando Integral (CMI) financiero, o dashboard financiero, que facilite realizar diagndsticos
continuos de los indicadores clave para la empresa, tales como los costos directos, las ventas,

el flujo de efectivo y rotacién de inventarios.

Especificamente, el CMI permitira al duefio de la empresa realizar diagnosticos financieros
estratégicos, gracias a la vision segmentada de indicadores financieros, al anélisis detallado
de las razones criticas financieras, con la explicacion de cada una y su nivel éptimo, y la
capacidad de graficar detalles financieros relevantes, tales como las ventas, los costos y
proyectando escenarios futuros alineados a objetivos de crecimiento a mediano y largo plazo
de la empresa. Adicionalmente, se adjuntara una guia practica que explicara cobmo interpretar

y manipular los datos financieros del cuadro de mando.

Esta tactica del area clave financiera, busca no solo plasmar informacion técnica financiera,
sino hacerla comprensible para las personas no financieras, promoviendo de esta manera una
gestion financiera estratégica mas efectiva y saludable en la empresa a préximos plazos. Es
por ello por lo que se decidié la implementacion de esta alternativa, ademas, se programo
una junta de presentacion inicial en la empresa en donde se expuso detalladamente el plan de

trabajo y direccion aprobd la implementacidn de esta alternativa.

1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora

1. ACD: Gestion del talento.
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Tactica 1: Implementacion de cada una de las tres primeras S.

Es importante aclarar que la implementacion de las 5S representd una nueva tactica que
comenzo en este periodo de otofio dentro del proyecto PAP. La necesidad de mejorar la
organizacion y eficiencia dentro de la empresa fue lo que impulso la decisidn de implementar
las 5S. Se dieron cuenta de que el desorden en algunas areas de trabajo causaba pérdida de
tiempo y errores, lo que hacia més dificil mantener un ambiente productivo. Para solucionar
estos problemas, se decidio aplicar la metodologia de las 5S, con la idea de crear un espacio

de trabajo mas ordenado, seguro Yy eficiente, y establecer una cultura de mejora continua.

Esta tactica comenzo con una capacitacion tedrica sobre las 5S, en la que participaron todos
los empleados para familiarizarse con el método. El enfoque se centro en las primeras tres S:
Clasificacion, Orden y Limpieza. Durante la sesion, se realiz6 una préctica sencilla en la que
se usaron tarjetas rojas para identificar objetos innecesarios o fuera de lugar en su area de
trabajo. Todos los empleados participaron para comprender mejor la metodologia que se
implementaria. Ademas, se les ensefié como seria el registro de las tarjetas rojas en el sistema
interno de la empresa, lo que les permitié familiarizarse con el proceso que se seguiria en el
periodo de implementacidén. También se les explicé de manera clara cuéles serian los pasos
que seguir en esta fase inicial. La capacitacion cerr6 con un video dindmico sobre las 5S, lo

que permitié reforzar los conceptos aprendidos de una manera visual y atractiva (Anexo 1.1).
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Figura 6 Capacitacion 5S.
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Para reforzar la presencia de esta metodologia en la empresa y asegurar que los empleados
recuerden los principios de las 5S, se disefiaron seis lonas que explican cada una de las S, su
funcién y los beneficios que traen consigo (Anexo 1.2). Estas lonas se colocaron en lugares
visibles de la empresa para servir como un recordatorio constante a los trabajadores,
motivandolos a seguir aplicando las 5S en su dia a dia. Este material visual es una herramienta
clave para fomentar el habito de la mejora continua y reforzar los conceptos explicados en la

capacitacion.

Figura 7 Material visual para metodologia de 5S (lonas).

Tras la capacitacion, y con la aprobacién del empresario, se tomo la decisién de empezar la
implementacion de las primeras 3S en el almacén. Aunque esta no es el area mas critica de
la empresa, se determind que seria donde se podria ver el mayor impacto inicial, lo que
facilitaria mostrar resultados visibles que motivaran al resto del equipo a aplicar las 5S en

otras areas.
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Figura 8. Area de almacén antes de implementacion.

Para supervisar este proceso, se formd un comité voluntario compuesto por tres trabajadores
de produccion que decidieron involucrarse activamente en el proyecto. Este comité tenia
como funcion principal liderar y coordinar las actividades de implementacion de las 5S en el

almacén, asegurandose de que cada paso se ejecutara segun lo planificado.

El comité fue responsable de supervisar el uso adecuado de las tarjetas rojas (Anexo 1.3),
verificar que los objetos innecesarios fueran registrados correctamente, y realizar un
seguimiento del avance en la implementacion. También se encargaron de guiar y apoyar a
los empleados durante las sesiones practicas, asegurandose de resolver dudas y fomentar el

compromiso con el proyecto.

En cada sesion del comité, se elaboraron actas detalladas (Anexo 1.4) que incluian los
acuerdos alcanzados en la reunién anterior, la orden del dia, las medidas a tomar, otros
asuntos relevantes y el calendario para la siguiente sesion. Estas actas sirvieron como un
registro formal del avance del proyecto y garantizaron la transparencia y el seguimiento

adecuado de las acciones acordadas.
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Acta de reunién del.comité

Plan de trabajo para 5S.

Almacén THP

09102024

Fecha

Hora de Inicio y fin 10:00 horas a.m. a 1200 pm

LI TRETELOM  Ania, Valeria, Mayela y comité,

Acuerdos ultima reunion
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Figura 9. Ejemplo de acta de comité.

La primera parte de la implementacion, correspondiente a la 1S (Clasificacién), incluy6 una
fase practica. Los empleados del comité utilizaron las tarjetas rojas para identificar y marcar
todos los objetos que estorbaban o no eran necesarios en el area del almacén. Estos objetos
luego serian retirados o reubicados segun su utilidad. Ademas, el empresario afiadié una
seccion especifica en la intranet de la empresa para registrar digitalmente todas las tarjetas

rojas, asegurando que el proceso quedara bien documentado y accesible para futuros analisis.

NOMBRE DE ARTICULO:

FECHA DE CLASIFICACION:

CANTIDAD:

LOCALIZACION OBJETO:

LUGAR DE DESTINO:

Figura 10 Formato de tarjeta roja.
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En la segunda parte de la primer S, se clasificaron todos los materiales del almacén en funcion
de las tarjetas rojas. Esta etapa permitié identificar claramente qué materiales eran esenciales
y cudles debian ser eliminados o reubicados, mejorando significativamente la organizacion

del almacén. Este paso prepar6 todo para continuar con las siguientes 2S.

Figura 11. Ejemplo de tarjeta roja en objeto.

En la implementacion de la 2S (Orden), se llevo a cabo una reorganizacion del almacén para
mejorar su funcionalidad y eficiencia. Se delimitaron claramente las &reas de trabajo,
trazando pasillos definidos que permitieran un mejor flujo de personas y materiales. Ademas,
se establecieron zonas especificas para colocar materiales y espacios donde no se debia
almacenar nada, eliminando el desorden que anteriormente generaba interrupciones y

pérdidas de tiempo.

Se procedio a organizar y acomodar todo el material existente, asegurandose de que cada
elemento tuviera su lugar asignado de forma logica y accesible. Para complementar este
proceso, se disefiaron e instalaron letreros (Anexo 1.5) de identificacion destinados a la
materia prima. Estos letreros no solo facilitaron la localizacion rapida de los materiales, sino
que tambien contribuyeron a reforzar la disciplina visual del almacén, convirtiéndolo en un

espacio més funcional y profesional.
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Figura 12. Area de almacén después de implementaciones.

En la implementacion de la 3S (Limpieza), se reestructuré por completo el proceso de
limpieza (Anexo 1.6) que ya existia, haciéndolo mas detallado y efectivo. Este nuevo proceso
se documentd en un programa de limpieza que incluia el area, acciones especificas y
frecuencia de las tareas. Dicho programa fue impreso y enmicado para colgarlo en un lugar
estratégico dentro del almacén, sirviendo como una guia constante para los empleados.
Ademas, se pintaron zonas que carecian de sefializacion visual o que estaban deterioradas,

mejorando la estética, seguridad y organizacion del lugar.

Como parte del cierre de esta etapa, se tomaron fotografias finales del almacén para
documentar el estado "después” de la implementacidon, destacando los resultados obtenidos.
También se elaboré un layout (Anexo 1.7) actualizado que reflejaba la nueva distribucion del
almacén, facilitando la visualizacion del espacio organizado y sirviendo como referencia para

mantener el orden establecido.
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Figura 13. Layout final de almacén.

Con estas acciones, el almacén no solo logré un nivel superior de organizacion y limpieza,
sino que también se establecieron bases solidas para mantener un entorno de trabajo eficiente,

seguro y agradable para todos los empleados.
Tactica 2: Desarrollo de sistema para gestion de mejoras.

La necesidad latente de contar con un sistema de gestién continua de mejoras dio pie a
implementar un buzén de propuestas de mejora, esta idea surgié como una solucidn creativa
para incentivar la participacion de los empleados en la mejora continua de la empresa. La
necesidad de contar con un canal de comunicacion abierto, donde los trabajadores pudieran
expresar libremente sus ideas, sugerencias y soluciones, fue el motor principal de esta

iniciativa.

Primeramente, se convoc a una reunidn inicial con el equipo de consultores y consultores
Jr para discutir la viabilidad y los objetivos del buzén de propuestas. En esta reunion, se
determinaron los responsables de cada etapa del proceso, se trazaron las metas a corto y largo
plazo, y se identificaron los recursos necesarios para llevar a cabo la implementacion. Se
realizd una presentacion donde se establecié el objetivo y el contenido de la sesion
informativa. (ANEXO 2.1) Una vez definidos los lineamientos generales, se envi6 la
propuesta de politicas y reglamento al director de la empresa, quien sugirié algunas

modificaciones con motivo de crear un reglamento que garantizara la transparencia,
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confidencialidad y equidad en el proceso de recepcion, evaluacion y ejecucion de las

propuestas. Se establecieron las siguientes reglas clave:
Politicas:

e Todos los colaboradores de empresa pueden participar en la presentacion de
propuestas.

e Las propuestas deben ser claras, detalladas y con sugerencias concretas.

e Las propuestas pueden abarcar cualquier area de la empresa.

e Los colaboradores pueden presentar propuestas en cualquier momento. No hay limite
de cuéntas ideas se pueden presentar.

e El buzbn se localizara al lado del reloj checador.

e Las propuestas pueden enviarse de manera anénima o con el nombre del colaborador.
e Cada propuesta recibida sera revisada por un comité asignado cada 15 dias.

e Se realizard un resumen de las propuestas de los colaboradores.

e Las propuestas seran revisadas por un primer filtro que comprendera al jefe
administrativo.

e Una vez recolectadas las propuestas, se notificaran a direccion general.

e Se informara periédicamente a la empresa sobre los resultados al final de cada mes,

asi como el impacto de la propuesta.

Reglas
e La informacion que se presente en el buzén serd totalmente confidencial y
resguardada a menos de que el colaborador ponga su nombre y este de acuerdo en que su
idea sea presentada para los demas.
e No se permiten propuestas ofensivas, irrespetuosas o que no tengan relacion con
alguna mejora para la empresa.
e Cualquier propuesta que incumpla el principio anterior, sera desestimada
automaticamente.

e Evitar cualquier tipo de chisme o falta de respeto entre los colaboradores.
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(ANEXO 2.2)

Después se propuso la frase “’Las politicas establecen la direccion general, mientras que
el reglamento establece las normas concretas que regulan las acciones’’, con el objetivo
de dar a entender mejor el reglamento del uso de buzon de propuestas de mejora. Se
concretd el eslogan del buzon que es: “Voz, tinta y accion: tu propuesta, nuestro
crecimiento”. (ANEXO 2.3)
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Figura 14 Eslogan del buzén de mejoras.

Después se enviaron opciones de buzones de mejoras mediante una plataforma de venta en

linea, donde el empresario aprob6 su compray 3 dias después lleg6 el buzon.

Asistimos a la empresa a realizar distintas actividades, entre ellas fue preparar el area donde
se coloco el buzdn. Con apoyo de los colaboradores y el material preparado por el equipo,
logramos colocar el buzon y algunos carteles y frases, para ir generando expectativas en los
colaboradores de lo que estaba por venir, en este caso, seria la inauguracién del buzén de

propuestas de mejora.
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Figura 15 Area de buzon previo inauguracion

El dia de la inauguracion, se organizé una breve presentacion donde se invit6 a todos los
empleados a participar. El evento comenzo con unas palabras de bienvenida por parte de una
de las consultoras Jr, quién buscé en todo momento destacar la importancia del buzén como
herramienta de crecimiento y comunicacién tanto para la empresa como para los
colaboradores, asi mismo presentd el reglamento correspondiente y realiz6 también una
dindmica de creatividad con los colaboradores, conformando 2 grupos de 6 personas cada
uno, donde se pidié que escogieran un lider por grupo para anotar las mas ideas posibles del
uso de una pieza de hule como producto terminado. El resultado fue muy enriquecedor para
todos, ya que hubo risas, ideas creativas, apoyo e integraciéon entre los equipos mucho

aprendizaje.
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Figura 16 Presentacion de politicas y reglas del uso de buzon. Presentada por Diana Aguilar.
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Figura 17 Resultados de dinamica de creatividad por parte de los colaboradores.
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Figura 18 El equipo realizando la dinamica de creatividad propuestas alternas para el uso de hule.

Con la dindmica de creatividad que realizamos obtuvimos excelentes resultados producto de
la creatividad de los colaboradores. Las hojas con informacion fueron entregadas a la
encargada del departamento de administracion para que posteriormente fueran evaluadas y

resguardadas para un uso futuro de las ideas de transformaciéon del hule.

Posteriormente, se definid el comité que estaria conformado por el area de administracion y
por el encargado de produccion, quienes se encargaran de filtrar, revisar y evaluar las
propuestas de los colaboradores cada 15 dias o 1 mes, dependiendo de la cantidad de
propuestas existentes. Siendo ellos el primer filtro, las propuestas mas relevantes y con mayor

impacto seran llevas al departamento de direccion para darle seguimiento.

Para concluir con el evento, el empresario tuvo el honor de cortar el listén que inauguraba
oficialmente el buzdn de propuestas. Este momento simbolico fue aplaudido por todos los
presentes, quienes se mostraron emocionados y motivados por la posibilidad de contribuir
directamente al crecimiento de la empresa. Finalmente, el empresario ofrecié unas palabras
motivadoras. Agradecié a todos por su participacion y destacé el valor que cada empleado
tiene en la organizacién. Enfatizo6 que este buz6n no era sélo un simbolo, sino un compromiso
real de la empresa por escuchar a su gente y mejorar en conjunto. Ademas, subray6 que cada
propuesta seria tratada con seriedad y evaluada bajo criterios objetivos, con el fin de que la

empresa siga avanzando hacia la excelencia.

33



Figura 19 Palabras emotivas por parte del director.

Figura 20 Corte de liston en inauguracion de buzon de mejoras.

Finalmente, el evento culmind con una invitacion abierta a todos los presentes para que se
acerquen al buzén de propuestas y lo utilicen como una herramienta constante para compartir
sus ideas y contribuciones. Ademas, se entregd al area de administracion los formatos de
registro de cada propuesta, teniendo un llenado especifico del responsable de la propuesta,

fecha de elaboracion, acciones especificas y concretas a realizar, recursos necesarios para
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llevar a cabo la propuesta y firma del responsable y del director. (ANEXO 2.4) (ANEXO
2.5).

Figura 21 Buzo6n de mejoras

Se propuso una fecha de evaluacion de propuestas al cabo de quince dias después de la fecha
de su implementacién. Asistimos a la empresa para la revision y nos llevamos una sorpresa
un tanto desagradable ya que observamos que no habia ni una sola propuesta en el buzén.
Esto conmocioné al equipo ya que en la inauguracion los colaboradores de la empresa se
mostraban intrigados por su uso, satisfechos y con muchas ganas de proponer para mejorar
el entorno de la empresa. El equipo se encargd de indagar sobre lo sucedido y nos dimos
cuenta de que los colaboradores se sentian desmotivados por la situacién actual en la que se

encontraba la empresa.

Con el equipo de consultoras y consultores Jr. Optamos por tener una corta, pero muy
profunda e importante charla con los colaboradores, donde se impulso el uso no solo del
buzon, sino de todas las herramientas y oportunidades que se estaban generando para ellos
ya que son meramente para su satisfaccion, crecimiento y apoyo como colaboradores de la
empresa. Al final los colaboradores estuvieron de acuerdo y se mostraron con una mejor

actitud ante la charla que también impartio el director de la empresa.
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Tactica 3: Propuesta para implementacion de plan de capacitacion.

El plan de capacitacion fue propuesto durante el periodo de implementacion anterior,
destacando que el liderazgo y éxito empresarial en el siglo XXI dependen de la capacidad
para adaptarse y crecer rapidamente. Las empresas deben enfrentar un mercado cambiante
mediante el aprendizaje continuo y la adquisicion de nuevas competencias. Un entorno de
aprendizaje organizacional permite establecer un sistema de mejora continua que impulsa el

crecimiento y la productividad en un contexto global competitivo (Gambetta, 2015).

Para su desarrollo, primero fue necesario realizar una sesion con direccion para priorizar las
necesidades de capacitacion que buscaba realizar dentro de su empresa. Para ello, se
mencionod que no se buscaria contratar agentes 0 empresas capacitadoras externas, sino que
las capacitaciones se llevarian a cabo internamente, cubriendo cada etapa del proceso de
fabricacion de las ldminas de hule, las cuales son: formulacion del hule, taller de mezclado,

laminado, vulcanizado, cardado, recortado y montacargas (Anexo 3.1).

Figura 22 Encargadas de tactica presente. Valeria Delgado y Mayela Ochoa.

Asimismo, dentro de las capacitaciones internas se incluyeron las sesiones de capacitacion
realizadas por parte del equipo universitario, es decir, las capacitaciones propias de las
tacticas de la implementacién de cada una de las 3 primeras S y del desarrollo de habilidades
blandas y sugestivas (Anexo 3.2). Ademas, de las capacitaciones en las que mandos medios
acuden a la institucion ITESO, llamado Programa de formacion para lideres de MiPyMEs.

36



A continuacion, se presenta una captura del plan de capacitaciones, incluyendo temas y

objetivos propuestos.

Tema y actividades Participan Avance Imparte

Programa de formacién para lideres de MiPyMEs
1|{Autoconocimiento, conciencia y cuidado Mandos medios THP 100% ITESO
El cambio y la transformacién requieren concienciay un proceso. El crecimiento
personal es clave, ya que quien eres influye en tu empresa. Conocer tu ser, tus
relaciones y cémo te cuidas afecta directamente a tu organizacién.

i y mapa de ruta Mandos medios THP 100% ITESO

Las MiPyMEs enfrentarén desafios y oportunidades clave, y destaca la importancia de
analizar el contexto para un i égico. Con el apoyo de
expertos, se clarificara la visién empresarial y se elaborara un mapa de ruta para
formular y comunicar estrategias y pasos necesarios para alcanzar los objetivos.
3|Formulacién de indicadores Mandos medios THP 100% ITESO
Identificar informacion clave para evaluar la eficiencia de la organizacién, equipo o
individuo, con el fin de establecer un marco de referencia claro que facilite Ia toma de
Objetivo_|decisiones y guie el rumbo de la empresa.

4|Liderazgo parai mi plan Mandos medios THP ITESO
Sensibilizar a los lideres y sus equipos para reflexionar sobre el proceso de cambio,
respondiendo a preguntas clave como por qué, qué, cudndo, hasta dénde y cémo

Objetivo_|cambiar, con el objetivo de asegurar una 6n exitosa de la
artificial en mi negocio Mandos medios THP ITESO
con her de artificial y aprender a integrarlas en

una empresa. A través de ejercicios practicos y casos reales, los participantes crearan
prompts Gtiles para su negocio, con el objetivo de mejorar la productividad mediante
Objetivo _|el uso adecuado de estas tecnologias.

6|Speed Mentoring y Networking Mandos medios THP ITESO
Conocer lametodologa Speed Mentoring, la cual facilita la interaccin con
especialistas para resolver dudas especificas sobre tu negocio. También incluye un
Objetivo_|espacio de Networking para compartir experiencias y aprender en conjunto.

Metodologia de las 5'S

C: i6n teoricade las 5'S Todos los colaboradores de THP 100% Ania Mendoza
Capacitacion practica para el comité metodologia de la primera S Vicente, Maria de Jesus, Jesds 100% _|Valeria Delgado, Mayela Ochoa
de la 1S en almacén Vicente, Maria de Jesus, Jesus 100% Ania Mendoza
Capacitacion practica sobre segunda S Todos los colaboradores de THP 100% Ania Mendoza
Capacitacion practica sobre tercera S Todos los colaboradores de THP. 100% Ania Mendoza
Presentacion plan de limpieza Todos los colaboradores de THP 100% Ania Mendoza
Presentacion de antes y después de implementacion 35 Todos los colaboradores de THP 100% Ania Mendoza
Fortaleciendo Lazos "Taller de Liderazgo y trabajo en equipo”
Preparacién de programa y recursos para el taller 100% Diana Aguilar
Presentacion de equipo pap Todos los colaboradores de THP 100% Diana Aguilar
Actividad de recreacion e integracién del equipo Todos los colaboradores de THP. 100% Diana Aguilar
il 6n con parael de il blandas Todos los colaboradores de THP 100% Diana Aguilar
Dinamica mi ultimo dia en laempresa Todos los colaboradores de THP 100% Diana Aguilar
Reflexiones por parte de colaboradores del taller Todos los colaboradores de THP 100% Diana Aguilar
Presentacion del buzon Todos los colaboradores de THP 100% Diana Aguilar
Presentacion de politicas y ia para uso de buzén Todos los colab de THP 100% Diana Aguilar
C: ion del uso y para para ¢ para uso de buzén Todos los colaboradores de THP 100% Diana Aguilar
Revision, evaluacion y seguimiento de buzon dos veces por mes. Encargado de buzon Diana Aguilar

Taller de formulacién de hule "Seleccién de ingredientes y proporcione:

Desarrollar habilidades para la seleccion de ingredientes y proporciones correctas en

. 9 Todos los colaboradores de THP José Salcedo
Objetivo 1 [la formulacién de hule.
Comprender los efectos de los di en las propi del )
- Todos los colaboradores de THP José Salcedo
Objetivo 2 |producto final.
Taller de mezclado de hule "Mejorar la eficiencia del proceo"
Capacitar en el manejo correcto de las mezcladoras y entender los factores que X
Todos los colaboradores de THP. José Salcedo
Objetivo 1 |afectan la calidad del mezclado.
Objetivo 2 |Minimizar la variacién en las mezclas y mejorar la eficiencia del proceso. Todos los colaboradores de THP. José Salcedo
Taller de laminado de hule "Control de grosor y uniformidad"
Objetivo 1 [Mejorar el control sobre el grosor y la uniformidad de las laminas producidas. Todos los colaboradores de THP. José Salcedo
Objetivo 2 |Optimizar el rendimiento de las lamil y reducir el desperdicio. Todos los colaboradores de THP José Salcedo
Taller de vulcanizado de hule "Técnicas y optimizacion"
Objetivo 1 |Capacitar en el control de variables criticas como |a temperatura y el tiempo. Todos los colaboradores de THP José Salcedo
Objetivo 2 |Asegurar que las ldminas tengan las i anicas requeridas. Todos los colab de THP. José Salcedo
Taller de cardado "Preparacién de superficies y control de calidad"
Objetivo 1 |Entender cémo preparar las superficies para garantizar la correcta adhesién. Todos los colaboradores de THP José Salcedo
Objetivo 2 [Detectar y corregir errores en el proceso que puedan comprometer la calidad final. Todos los colaboradores de THP José Salcedo
Taller de recortado "Preparacién de superficies y control de calidad!
Objetivo 1 [Mejorar |a precision en el recorte de ldminas para minimizar el desperdicio. Todos I0s colaboradores de THP. José Salcedo
Objetivo 2 [Capacitar en el uso seguro y eficaz de las herramientas de recorte. Todos los colaboradores de THP José Salcedo
Asegurar que todos los operadores comprendan las mejores practicas de seguridad. Todos los colaboradores de THP Cuco

Objetivo 1

Maximizar la eficiencia en el uso de los montacargas y el manejo de materiales dentro

- Todos los colaboradores de THP
Objetivo 2 |de la planta

Figura 23. Plan de capacitacion anual. Elaborado por Valeria Delgado y Mayela Ochoa.
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Después, se realizo un formato de registro de asistencia, su funcion es el registro de cualquier

taller, curso o capacitacion que se realicen dentro del afio planeado o bien, su uso posterior a

este, el formato realizado se presenta en la figura 24, y en la figura 25 se presenta un ejemplo

de llenado de una capacitacion realizada.

PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO

PLAN DE FORMACION:

Area de Objetivo de la sesion,
especializacion curso o taller
Transformadora de Hules .
Fecha Lugar L, Horas Capacitador
y Pldsticos
Estrategia de Materiales
desarrollo necesarios
Nombre Firma Ponderacion de apro

Participantes

Firma de Responsable del drea Firma del agente capacitacitador

Figura 24 Formato de registro de capacitaciones. Elaborada por Equipo PAP otofio 2024.
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PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO

PLAN DE FORMACION: PRIMERA S (CLASIFICACION)

Aprender las practicas para la implementacion de la primera "S"
Area de B ) Objetivo de la sesién, | (Seiri - Clasificacion) de la metodologia 5S en THP. Ensefiar a
Gestion del talentoy liderazgo curso o taller comité a identificar, clasificar y eliminar los elementos

especializacion
innecesarios en el lugar de trabajo.

Fecha 09/10/2024 Lugar TranSforma,dora de Horas 4 Capacitador Valeria Delgado, Mayela
Hules y Plasticos Ochoa
Explicacién sobre como usar tarjetas rojas. Formato impreso de plan de capacitacion y registro
Explicacidn de registro de tarjetas rojas en sistema interno (Intranet). Formato impreso de tarjetas rojas
Tour en almacén para identificacion de objetos. Formato de registro de tarjetas rojas

Aula de capacitacion
Almacén para objetos con tarjetas rojas

Colocacion y llenado de tarjetas rojas.
Transportacion de objetos al almacén correspondiente. .
. X necesarios
Registro de tarjetas en Intranet. Plumas
Cinta
Franela

Estrategia de Materiales

desarrollo

Figura 25 Ejemplo de llenado de formato de registro de capacitacion. Elaborada por Equipo PAP otofio 2024.

Posteriormente, se establecieron los objetivos de cada una de las capacitaciones propuestas
y se colocaron respectivamente en su formato de registro. Seguido de esto, se procedié a
llenar los formatos correspondientes a las capacitaciones donde parte de los consultores Jr
fueron los capacitadores. Se destaca que el apartado de “Estrategia de desarrollo ”, establece
el plan para el proceso formativo, especificando los pasos necesarios para avanzar desde la
situacion actual hasta el escenario objetivo (U-Sellers, 2023) y el apartado de “arca de
especializacion” corresponde al nombre del area clave de desempefio correspondiente, siendo

este: Gestién del Talento.

Finalmente, se establecio el cronograma de capacitacion para la empresa, el cual comprende
desde el jueves 05 de septiembre del 2024, hasta el sabado 06 de septiembre del 2025,
resultando un plan de capacitacion anual. Las fechas de capacitaciones son fechas tentativas
a lo largo del afio, donde el empresario puede modificarlas cambiando el color de la celda
correspondiente. Asimismo, se presentan los apartados: participan, porcentaje de avance y
nombre del capacitador, resultando como guia de planificacion para el empresario. El
cronograma de capacitacion se presenta en el Anexo 3.3. Sin embargo, la figura 26
corresponde a una captura de pantalla ilustrativa de dicho cronograma correspondiente al

plan 2024, sin embargo, se visualizan todos los talleres del plan completo (2024-2025).
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Figura 26 Plan de capacitacion anual 2024-2025. Realizado por Valeria Delgado y Mayela Ochoa.

Finalmente, se le compartieron todos los formatos de capacitaciones propuestas en el
cronograma al empresario para obtener su validacion, de los cuales todos obtuvieron el visto

bueno.

Las capacitaciones que se dieron durante el periodo PAP por parte de los consultores Jr.,
fueron las relacionadas con la implementacion de las primeras 3s, desarrollo de habilidades
blandas y autogestivas y el uso de buzén de mejoras. Los formatos de registro de cada una

de las capacitaciones realizadas se presentan en las siguientes imagenes.

PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO

PLAN DE FORMACION: METODOLOGIA 58
Aprender metodologia de 5S y tener herramientas para
implementarla en su area de trabajo, mejorando la organizacion,
limpieza, seguridad y eficiencia en la empresa.

Area de ., . Obijetivo de la sesion,
R, Gestion del talento y liderazgo
especializacion curso o taller

Fecha 25/09/2024 Lugar Transformafiora de Hules Horas 4 ‘Capacitador Ania Ivett Mendoza Mufiéz
y Pldsticos
Presentacion tedrica de metodologia 55 Formato impreso de plan de capacitacion y registro
1. Clasificacion Formato impreso de tarjetas rojas
Formato impreso de registro de objetos identificados
2. Ordenar por tarjetas rojas
3. Limpiar Aula de capacitacion
4. Estandarizacion Almacén para objetos con tarjetas rojas
Estrategia de o Materiales
5. Disciplina ) Plumas
desarrollo Sensibilizacién a través de video necesarios Cinta
Definicion de comité de 55 Franela
Desarrollo practico de metodologia de 55
Explicacion del plan de implementacion
Iniciar implementacidn con 3 primeras S

Figura 27 Registro de capacitacion metodologia 5S. Realizado por Equipo PAP.
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PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO

PLAN DE FORMACION: PRIMERA S (CLASIFICACION)

Area de
especializacién

Gestion del talento y liderazgo

Aprender las
Objetivo de la sesion,
curso o taller

(Seiri - Clasificacion) de |a metodologia 55 en THR. Ensefiar a
comité a identificar, clasificar y eliminar los elementos

prdcticas para la implementacion de la primera "s"

innecesarios en el lugar de trabajo.

Transformadora de

Valeria Delgado, Mayela

Fecha 09/10/2024 Lugar X Horas 1 Capacitador
110/ vga Hules y Pldsticos pa Ochoa
Explicacién sobre cémo usar tarjetas rojas. Formato impreso de plan de capacitacion y registro
Explicacion de registro de tarjetas rojas en sistema interno (Intranet). Formato impreso de tarjetas rojas
Tour en almacén para identificacion de objetos. Formato de registro de tarjetas rojas
. Colocacion y llenado de tarjetas rojas. . Aula de capacitacion
Estrategia de . ‘i_ J ) ) Materiales . P X iy
Transportacion de objetos al almacén correspondiente. . Almacén para objetos con tarjetas rojas
desarrollo . necesarios
Registro de tarjetas en Intranet. Plumas
Cinta
Franela

Figura 28 Registro de capacitacion a comité sobre implementacion de primera S. Realizado por Equipo PAP.

PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO

PLAN DE FORMACION: SEGUNDA S (ORDENAR)

Area de
especializacion

Gestion del talento y liderazgo

Objetivo de la sesion,
curso o taller

Aprender las practicas para la implementacion de la segunda "S"
(Seiton - Ordenar) de la metodologia 5S en THP. Ensefiar a
comité a organizar los elementos necesarios de manera
eficiente para facilitar el accesoy el uso

Transformadora de

Fecha 30/10/2024 Lugar ;. Horas 4 Capacitador Ania Mendoza
Hules y Plasticos
Identificacion de objetos con tarjetas rojas Formato impreso de plan de capacitacion y registro
Identificacion de almacén de tarjetas rojas Almacén para objetos con tarjetas rojas
Comenzar a ordenar objetos Plumas
. " Cint:
Estrategia de Materiales inta
. Franela
desarrollo necesarios

Figura 29 Registro de capacitacion segunda S. Realizado por Equipo PAP.

PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO

PLAN DE FORMACION: USO DE BUZON

Areade
especializacién

Gestion del talento y liderazgo

Objetivo de la sesion: Poder compartir ideas, dreas de mejoray propuestas, con el objetivo de
facilitar la comunicacién y poder darles atin més voz a sus iniciativas.

Fecha

Transformadora de Hules y

Lugar Horas 2

Capacitador| Diana Laura Aguilar Ramirez

Plésticos

Estrategia de
desarrollo

Introduccion del objetivo del uso del buzén.
Explicacion y definicion de politicas y reglamento.
Sensibilizacion de su uso.

Preguntas y comentarios en base a su metodologia.
Cierre motivacional.

Formato para presentar el objetivo del buzéon.
Formato de politicas y reglamento para uso del buzén.
Buzdn fisico.

Material para instalar buzdn.

Aula para la actividad.

Materiales
necesarios

Figura 30 Registro de capacitacion uso de buzén. Realizado por Equipo PAP.
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PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO

PLAN DE FORMACION: ''Fortaleciendo lazos"'

. » "Fomentar la colaboracién y la comunicacion efectiva entre los
Area de ) . Objetivo de la sesion, . N . N i1
N Gestion del talento y liderazgo miembros del equipo, promoviendo un entorno de trabajo positivo y
especializacién curso o taller: . N N - "
motivador que incremente el bienestary la productividad de todos.
Transformadora de Hules : " " .
Fecha 18/09/2024 Lugar Plasti v Horas 3 |Capacltador Diana Laura Aguilar Ramirez
asticos
Bienvenida al proyecto de "Fortaleciendo lazos" Computadora, cable HDMI y presentacién en pantalla.
Presentacion de los integrantes del equipo de consultores. Globos y aula para la actividad.
sentacion del plan de trabajo a desarrollar durante el periodo otol Mesas y sillas
Sensibilizacion de trabajo en equipo a través de un video. Coffee break.
N Dinamica y desarrollo de habilidades blandas. . Tarjetas para compromiso de trabajadores.
de I, L e . . | Materiales
er ion y reflexion con "Mi Gltimo dia en la empresa". N Desechables.
desarrollo o, o R necesarios
Sensibilizacion y motivacion para los colaboradores a través de
un video "Lo que tu ves, se manifiesta". Plumones
Recuperacion y reflexion por parte de los colaboradores.
Discurso motivacional por parte del consultor.

Figura 31 Registro capacitacion "fortaleciendo lazos". Realizado por equipo PAP.

Se destaca que con cada una de las capacitaciones que se realizaron, los colaboradores

presentaron apertura, Compromiso y apoyo a su trabajo, al nuestro y al de su direccion.

Téctica 4: Desarrollo de habilidades blandas y autogestivas.

En el marco de los esfuerzos por mejorar el ambiente laboral y promover el crecimiento
personal y profesional de los colaboradores, se implementé una bienvenida al programa PAP
enfocado en el desarrollo de habilidades blandas. Este proyecto tuvo como objetivo fortalecer
competencias clave como el trabajo en equipo, la comunicacién efectiva, el liderazgo y la
empatia, con el fin de optimizar la interaccion entre los empleados y crear un entorno de

trabajo mas colaborativo y comprometido.

El primer paso para llevar a cabo la capacitacion fue definir el objetivo general del programa:
EL objetivo fue brindar a los empleados las herramientas necesarias para potenciar sus
habilidades blandas y, de esta forma, contribuir a su desempefio dentro de la empresa.

Se prioriz6 un enfoque holistico, que no solo apuntara al desarrollo de competencias técnicas,
sino tambien a la sensibilizacion de los empleados respecto al valor de su rol dentro de la
organizacion y la importancia de fortalecer la cultura organizacional a traves de los valores,
decidimos nombrar al programa “FORTALECIENDO LAZOS” (ANEXO 4.1).
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Una vez definido el objetivo, se procedio a la elaboracién del cronograma de actividades, el
cual fue planificado para asegurar un equilibrio entre contenidos teéricos, practicas
dindmicas y momentos de reflexion. Dividimos el contenido de la presentacion entre el
equipo de consultores Jr y se realizo la reparticion de recursos y materiales especificos que
requeririamos ese dia, como computadora, cable, la presentacion, globos, plumones,
aperitivos, entre otros. Se realizdé un documento de la logistica del evento (ANEXO 4.2). La
bienvenida al programa se realiz6 el dia 18 de septiembre del 2024, donde asistimos a la

empresa la consultora y el equipo de consultores Jr.

El evento comenzo con unas palabras de bienvenida por parte de una de las consultoras, en
las que se destaco la relevancia del programa de capacitacion como parte de los esfuerzos de
la empresa para continuar fomentando un ambiente laboral saludable y productivo. Se
subray0 el compromiso de la empresa con el desarrollo de sus empleados, resaltando que las
habilidades blandas son esenciales para el éxito tanto individual como colectivo. Después de
la bienvenida, se presenté un video motivacional que ilustraba la importancia de las
habilidades blandas en el entorno laboral. EI contenido del video se centr6 en el trabajo en
equipo, el video se titula “En tiempos dificiles, es mejor trabajar en equipo ”, presentado en

el siguiente enlace.

Posterior al video, se ofrecio un breve aperitivo a los asistentes. Este momento fue disefiado
para fomentar la interaccion y un pequefio momento de relajacion antes de continuar con el

itinerario del evento.

Figura 32 Aperitivos y momento de convivencia.
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https://youtu.be/1tIVhNhRR-4?si=3nm_dBy43DPSXIfw

Después continuamos con la dindmica de los globos, una actividad disefiada para involucrar
valores fundamentales como el liderazgo y la colaboracion. Cada empleado recibié un globo,
y se les pidio que escribieran en €l una palabra que representara un valor que consideraban
clave para el éxito de la empresa. Luego, se llevo a cabo una serie de ejercicios donde los
globos debian ser protegidos y compartidos entre los participantes, simulando situaciones de
trabajo en equipo y resolucion de problemas. Esta dindmica permitié a los empleados
visualizar de forma concreta como los valores personales y colectivos pueden influir en la
efectividad del equipo. Se enfatizd especialmente el liderazgo, haciendo ver que todos, en
distintos momentos, pueden asumir roles de liderazgo al motivar, guiar y apoyar a sus
comparfieros en la consecucion de metas comunes. Asimismo, vimos la importancia de
fomentar e incluir una lista de otros valores sumamente importantes para el crecimiento y
desarrollo de los colaboradores, entre ellos estdn: Liderazgo, escucha, paciencia,

responsabilidad, motivacidn, respeto, confianza, adaptabilidad y resolucion de problemas.

Figura 33 Dindmica para el reconocimiento de las habilidades blandas.
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Figura 34 Dindmica sensibilizacion para el desarrollo de habilidades blandas.

Después se realizd una dindmica que todo el equipo de consultores plane6 como una
actividad de alto impacto, la dindmica se llama "Mi Ultimo Dia en la Empresa”. En esta
actividad, los participantes fueron invitados a imaginar cémo seria su Gltimo dia de trabajo
en la organizacion. Reflexionaron sobre lo que valoraban de su experiencia, las relaciones
gue habian formado, y el impacto que querian dejar en sus compafieros y en la empresa
misma. Esta dindmica se estructurd con el propoésito de sensibilizar a los colaboradores,
ayudandoles a reconocer la importancia de su rol y el valor que la empresa tiene en su
desarrollo personal y profesional. Ademas, se incentivo la creacion de una conciencia sobre
como las pequefias acciones diarias pueden contribuir a un ambiente de trabajo positivo y

productivo.
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Figura 36 Reflexion por parte del director.

Para finalizar el equipo de consultores presenté un video como conclusion llamada “’Lo que
tu visualizas, se manifiesta’’. El video era un excelente ejemplo de motivacion para los
colaboradores donde el principal valor que representa el video es el de liderazgo, equipo,
union, fortaleza, fe en ti mismo, el video presentado es el siguiente enlace. Al final los
colaboradores dieron sus propias reflexiones del video y de las actividades que se realizaron
durante la bienvenida. Ciertamente todas las reflexiones fueron muy acertadas y generaron
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https://youtu.be/vCeic31g9KQ?si=JproxXVNgWR4wrNc

un gran impacto en todos los oyentes, ya que mencionaron la importancia de creer en ti
mismo Yy con esa confianza y motivacion, alentar a tus compafieros a continuar con el mismo

paso, no dejar a ningun colaborador detréas y buscar siempre la mejor version de cada uno.

La capacitacion en habilidades blandas en la bienvenida oficial al programa fue una
experiencia enriquecedora tanto para los colaboradores como para el equipo de consultores
y consultores Jr. Los participantes no solo aprendieron sobre la importancia de valores como
el liderazgo, la empatia y el trabajo en equipo, sino que también tuvieron la oportunidad de
poner en practica estas competencias a través de dinamicas interactivas y reflexivas. El
equipo de consultores Jr motivo a los colaboradores con discursos emotivos y reflexivos que

dejaron un gran impacto en cada uno de los oyentes. (ANEXO 4.3).

El programa fue un paso importante en el fortalecimiento de la cultura organizacional,
dejando una huella significativa en el compromiso y la motivacién de los colaboradores para

contribuir al éxito colectivo de la empresa.
Gala de reconocimientos

El evento final, uno de los méas esperados e importantes del proyecto, “’La gala de

excelencia’’.

El evento fue pensado desde el principio del proyecto como un cierre de gran impacto para
los colaboradores de la empresa, su director y claro, para todo el equipo de consultores y
consultores Jr. Se llevo a cabo un evento de gala con el objetivo de reconocer y valorar
publicamente el esfuerzo, dedicacion y compromiso de los empleados que han contribuido
de manera significativa al crecimiento y éxito de la organizacion. Esta gala, ademas de
premiar a los colaboradores por su destacado desempefio, buscé fortalecer el sentido de

pertenencia, la motivacion y la lealtad dentro de la empresa.

La primera etapa en la organizacion de este evento fue la seleccién de la fecha y la hora, con
el fin de asegurar la disponibilidad de todos los asistentes y maximizar la relevancia del acto.
Una vez establecida la fecha, se procedié a la elaboracion de una presentacion que sirviera
como guia para el desarrollo de la gala, proporcionando un esquema claro de los momentos

clave del evento y asegurando un flujo estructurado y organizado. (ANEXO 4.4)
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Posteriormente, se disefio un documento de logistica, el cual incluyé la cronologia detallada
del evento, asignando tiempos y responsables especificos para cada segmento y actividad.
Ademas, en este documento se contemplaron los discursos de apertura y cierre por parte de
los consultores, una de las consultoras Jr y también del director de la empresa. También en
el documento se designaron responsables para cada actividad, garantizando que todo el
equipo involucrado estuviera al tanto de sus roles y responsabilidades. Entre las
responsabilidades del equipo estaban el asignar los recursos necesarios para el evento, entre
ellos los aperitivos, mesas, sillas, pantalla, presentacion, los Oscar, diplomas, uniformes,

musica de ambientacion, copas y una bebida para el brindis. (ANEXO 4.5).

El dia de la gala: El evento inicié con una calida bienvenida a todos los asistentes, donde se
les comunicé el propdsito central de la gala: reconocer y valorar el esfuerzo, la dedicacion y
el compromiso de aquellos empleados que, a través de su trabajo arduo y su implicacion
personal, han sido clave para el éxito de la organizacion. Enfatizamos que este
reconocimiento no solo honraba a los premiados, sino que también buscaba reforzar el
sentido de pertenencia y motivar a todos los colaboradores. Seguido de esta introduccion, el
director de la empresa pronuncié un discurso inaugural y muy emotivo en el que agradecio a
cada uno de los empleados por su labor y compartio reflexiones sobre los logros alcanzados
a través del trabajo en equipo y el compromiso individual que han tenido sus colaboradores
a lo largo de los afios, siendo un gran equipo que persiste a pesar de las dificultades en las

que actualmente se encuentra la empresa.

Figura 37 Palabras de bienvenida al evento.
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A continuacién, se proyecté un video titulado ‘’Reconocimiento laboral’’, un video
sumamente especial, perfecto para lograr sensibilizacion con los colaboradores, este video se

presenta en el siguiente enlace.

El video tuvo como objetivo generar una reflexion profunda sobre la importancia del esfuerzo
colectivo. Este segmento estuvo a cargo de una de las consultoras quién fue responsable de
guiar la reflexion, quien, con palabras emotivas, destaco la relevancia de reconocer no solo
los éxitos individuales, sino también el impacto del trabajo en equipo para alcanzar los

objetivos estratégicos.

Después de la reflexidn, se llevo a cabo una dinamica llamada "Reconociendo a mi equipo
de trabajo”, en la que cada colaborador escribia su nombre al inicio de una hoja de papel, la
cual era pasada de mano en mano entre los compafieros. Cada persona escribia un mensaje
positivo para el duefio de la hoja, destacando cualidades y logros que habian observado
durante su colaboracion en la empresa. Esta actividad sirvié para fomentar un ambiente de
reconocimiento mutuo y fortalecer la conexién emocional entre los miembros del equipo y

vaya que logramos conectar con los colaboradores de la empresa.

Al final de la dinamica, cuando todos leyeron sus propias hojas, hubo un momento muy
bonito e impactante donde todos los colaboradores sonrieron y estaban sumamente felices y
agradecidos con los comentarios recibidos. Nos compartieron que ellos no se imaginaban los
comentarios tan especiales que sus compafieros les hicieron. Todos los colaboradores se
sintieron reconocidos, orgullosos y motivados; se impulso el carifio, la empatia y el apoyo

entre los comparieros.
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https://www.youtube.com/watch?v=dGFvg42b9xI

El director de la empresa expreso su agradecimiento y reconocimiento hacia los consultores
Jr por la excelente y acertada dinamica, mencionando que no la esperaba y sefialo que le
causo incluso nostalgia, al leer lo que sus subordinados pensaron de él. Fue todo un éxito.
Después les pedimos que conservaran esa hojita para que la leyeran cada que fuera necesario
recordar lo valiosos e importantes que son para sus compafieros, para que tuvieran en
evidencia las multiples cualidades que otros veian de su persona, asi fue y todos quedamos

sumamente orgullosos de los resultados de la dinamica.

Figura 38 Dindmica “Reconociendo a mi equipo de trabajo ”.

Posteriormente, se procedi6 a la entrega de los diplomas, Oscars y uniformes representando

2 categorias:

e Categoria "Trabajo en equipo': Se premid a tres colaboradores que sobresalieron
por su esfuerzo extraordinario en el proyecto de implementacion de las 5S. Estos
empleados fueron reconocidos por su capacidad de colaboracion, liderazgo y apoyo

mutuo, caracteristicas esenciales para el éxito del proyecto de las 5S.
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e Categoria "Talento y compromiso™: En esta categoria se reconocié a todos los
colaboradores de la empresa por su dedicacion, talento y compromiso constantes.
Este galardon simboliz6 el reconocimiento a la contribucion de cada miembro del
equipo, independientemente de su rol, destacando que el éxito de la organizacion es

fruto de un esfuerzo conjunto.

La entrega de los reconocimientos fue sin duda un momento sumamente especial para todos
los presentes, observar las caras de cada uno de los colaboradores al escuchar su nombre y
pasar al frente fue una emocién que no tuvo precio, verlos tan orgullosos y satisfechos por el
hecho de ser reconocidos publicamente por su esfuerzo de afios y afios en esta bonita
empresa, el saber que todo su empefio y trabajo duro es observado y meramente reconocido
fue un gran momento para todos. El director de la empresa nos hizo los honores de entregar
a cada uno su reconocimiento y el optdé por mencionar palabras de agradecimiento y
reconocimiento a las labores especificas que cada colaborador ha realizado a lo largo de su

estadia en la empresa.

Al final de la entrega, una de las consultoras tomo la palabra y sin que el director lo esperara,
se le entregd también su diplomay su éscar como muestra de gratitud y reconocimiento a su
excelente trabajo desde el dia 1 en que fue sucesor de esta empresa. Sin duda el director es
un gran ejemplo de resiliencia, responsabilidad, motivacién y firmeza para todos nosotros.

Totalmente merecido los aplausos que todos sus colaboradores le dieron.
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Figura 40 Entrega de reconocimientos.
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Figura 42 Palabras de reconocimiento y agradecimiento a los colaboradores.

Y para cerrar con broche de oro en la entrega de reconocimientos, se realiz6 un brindis, donde
una vez mas el director nos hizo el honor de darnos unas bonitas palabras y un gran motivo
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para brindar “El reconocer que estamos, que somos y que podemos ”. Fue un momento que
culmind la entrega de reconocimientos con risas, aplausos, abrazos y muchas, pero muchas

ganas de seguir adelante salvaguardando la empresa.

Figura 43 Brindis

Para concluir el evento, se ofrecié un discurso de cierre por parte de una las consultoras Jr
que reafirmo el agradecimiento hacia todos los colaboradores, subrayando que su esfuerzo y
dedicacion no solo habian sido esenciales para el éxito del proyecto, sino que continuarian
siendo fundamentales para los desafios futuros. El director expreso6 su confianza en el equipo
de consultores y consultores Jr y su optimismo por los préximos pasos que tomara la

organizacion, impulsada por un equipo comprometido y listo para lo que venga.
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El evento concluy6 en un ambiente de celebracion, donde los colaboradores fueron invitados
a disfrutar de un momento de convivencia y reflexion con unos deliciosos aperitivos
preparados con mucho carifio y empefio para ellos. Al final todos estaban satisfechos de haber

sido reconocidos por su arduo trabajo y compromiso.

El evento de reconocimientos fue un éxito en todos sus aspectos, cumpliendo con el objetivo
de premiar y motivar a los empleados por su esfuerzo y desempefio. Las actividades, desde
la presentacion inicial hasta las dinamicas grupales y la premiacion, lograron fortalecer el
sentido de pertenencia, promover la motivacion y cultivar la lealtad de los colaboradores
hacia la empresa. Este evento no solo cerr6 de manera significativa un importante proyecto,

sino que también sentd las bases para un futuro de éxito compartido y trabajo colaborativo.

Y fue asi como cerramos y nos despedimos de este gran proyecto, de esta gran empresa y de
estas grandiosas personas con quienes pudimos compartir momentos muy gratos y especiales,
momentos de mucho aprendizaje que siempre llevaremos en el corazon. Simplemente,

gracias.
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Figura 45 Agradecimiento y despedida.
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Figura 46 Convivio y aperitivos.

Esta tactica representa la ultima dentro de la ACD de gestidn de talento.

2. ACD: Ventas y mercadotecnia.

Tactica 1: Disefio de una guia de exportacion.

La elaboracion de una guia de exportacion para la empresa se basa en varios aspectos. En
primer lugar, la vision de la empresa, formulada durante el periodo PAP de primavera 2024,
establece claramente la intencidn de expandir sus operaciones a mercados internacionales.
Esta expansion es importante para diversificar las fuentes de ingresos y reducir la
dependencia del mercado local, lo que a su vez mitiga riesgos asociados con fluctuaciones
econdmicas y cambios en la demanda local. Ademas, la guia de exportacién es una
herramienta que facilita la identificacion y aprovechamiento de nuevas oportunidades de

negocio en mercados extranjeros.

Al proporcionar un marco estructurado y detallado para la exportacion, la guia ayuda a la
empresa a tener una base en el comercio internacional, incluyendo regulaciones, barreras

arancelarias y no arancelarias, requisitos especificos de cada mercado. Esto no solo mejora
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la eficiencia operativa, sino que también aumenta la competitividad de la empresa en un

contexto global.

Para desarrollar esta guia, se comenzo con una investigacion de los posibles mercados meta
(ANEXO 5.1). Inicialmente, se identificaron Argentina, Brasil y Estados Unidos como los
mercados mas prometedores. Esta seleccion se basé en factores como tratados o acuerdos
comerciales con México, consumo y demanda del producto, y ubicacion geografica. Una vez
identificados estos mercados, se presento la propuesta al empresario, quien estuvo de acuerdo

con la seleccién.

Con la aprobacion del empresario, se procedié a realizar una investigacion mas detallada
utilizando la herramienta de Passport. Esta herramienta permiti6 obtener informacion precisa
sobre el tamafio de mercado, ventas del producto y participacion de mercado por empresas
en cada uno de los paises investigados. Se realizd una comparativa para evaluar las
oportunidades en cada mercado, lo que permitio identificar las mejores opciones para la
exportacién. La investigacion se puede encontrar en el ANEXO 5.2

s‘:‘pagsport Industries | Channels | Companies | Products | Consumers | Economies

A BUSQUEDA /
Tamafios del mercado

Figura 47 Tamafos de mercados en paises seccionados. Recuperado de Passport. Investigado por Lic. En Comercio y
Negocios Globales Mayela Ochoa.

La figura 47 proporciona aspectos relevantes para considerar a estos paises como ideales para
exportar, incluyendo el tamario del mercado, que muestra el potencial de ventas y la demanda

del producto: Un mercado mas grande indica mayores oportunidades de negocio y un mayor
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numero de consumidores potenciales. La informacion sobre las ventas del producto en cada
pais ayuda a entender la aceptacion y popularidad del calzado en esos mercados (Argentina,
Brasil y Estados Unidos). Altas ventas sugieren una demanda estable y un mercado receptivo.

Conocer la participacion de mercado de las empresas en cada pais permite identificar el nivel
de competencia y las principales marcas dominantes, esto es importante para desarrollar
estrategias de entrada y posicionamiento en el mercado. La comparativa entre los diferentes

paises permite identificar cual de ellos ofrece las mejores condiciones para la exportacion.

Ademaés de la investigacion cuantitativa, se llevé a cabo una investigacion cualitativa que
incluye aspectos como la situacion geografica, barreras arancelarias, socios comerciales,
ingreso per cépita, seguridad y politica. Esta informacién se organiz6 en una tabla
comparativa que mostraba el mejor mercado basado en estos criterios. Esta tabla fue
fundamental para visualizar de manera clara y concisa las ventajas y desventajas de cada

mercado potencial. Esta investigacion se presenta en el ANEXO 5.3.

Tabla 1 Comparativa de investigacion cualitativa. Realizado por Lic. en Comercio y Negocios Globales Mayela Ochoa.

Pais Situacio | Barreras | Socio Ingreso | Segurid | Lugar
n arancela | comerci | per ady
geografi | rias al capita estabilid
ca ad

politica

Estados | 2,135KM | EX (1) TMEC $70,248 | 131(2) 1

Unidos (1) uUsD (1)

Brasil 6,924 KM | 14% (3) ACE 53 $9,899 132 (3) 2
(2) USD (2)

Argentin | 8,000 km | 11,20% | ACE6 $10,729 | 54 (1) 3

a (3) (2) USD (3)

A continuacion, se muestra el analisis de las ventajas y desventajas de cada mercado
identificado de la tabla 1:
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Estados Unidos es el mercado mas favorable para la exportacion debido a su proximidad
geografica (2,135 km), la ausencia de barreras arancelarias gracias al TMEC, y un alto
ingreso per cépita de $70,248 USD. Aunque la seguridad y estabilidad politica se clasifican
en el puesto 131, sigue siendo una opcion atractiva por su poder adquisitivo y facilidades

comerciales.

Brasil, aunque mas distante (6,924 km) y con barreras arancelarias del 14%, es un socio
comercial importante bajo el ACE 53. Su ingreso per capita es de $9,899 USD, y la seguridad

y estabilidad politica se clasifican en el puesto 132, lo que implica un riesgo moderado.

Argentina, con una distancia de 8,000 km y barreras arancelarias del 11.20%, es un socio
comercial bajo el ACE 6. Su ingreso per capita es de $10,729 USD, y destaca por su mejor
clasificacion en seguridad y estabilidad politica (puesto 54), ofreciendo un entorno mas

seguro y estable para los negocios.

Esta informacion es crucial para tomar decisiones estratégicas informadas sobre la expansion
internacional de la empresa, permitiendo identificar los mercados mas prometedores y
planificar adecuadamente las estrategias de entrada y operacion en estos paises. La
investigacion detallada y comparativa asegura que la empresa pueda aprovechar las

oportunidades y mitigar los riesgos en su proceso de exportacion.

El siguiente paso fue realizar un analisis de riesgos. Se investigé el indice de riesgo de cada
pais seleccionado, incluyendo poblacién, PIB, evaluacion de riesgo, evaluacion de clima
empresarial, fortalezas y debilidades. Los resultados de esta investigacidn se presentaron en
una tabla con un seméforo, donde el color verde indicaba un buen resultado y el color tinto
indicaba un resultado muy malo. Esta visualizacion permitid identificar rapidamente los

paises con menor riesgo para la exportacion. Dentro del anélisis de riesgos, también se evaluo
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el riesgo econdémico de cada pais, presentando su resultado y ranking a nivel mundial.
Ademas, se investigo el indice de Percepcion de la Corrupcion, proporcionando un puntaje
y ranking de cada pais. Esta informacion se presenta en el ANEXO 5.4.

Tabla 2 Comparativa de indice de riesgo. Realizado por Lic. En Comercio y Negocios Globales Mayela Ochoa.

Brasil Argentina Estados Unidos
212,6 millones 45,8 millones 332,2 millones
$7,564 US $10,617 US $69,227 US

B

A2

Bastante alto Bajo

A4 B

Razonable Alto . .

- Industria bien - Gran economia y | - Mercado laboral

diversificada mercado interno flexible

- Fuertes reservas | - Nivel educativo - Lider en

de divisas superior al investigacion e

promedio innovacion

- Predominante del
dolar
estadunidense en
la economia
mundial

- Costos de - Inflacién en - Baja

produccién que aumento participacion en el

perjudican la

- Cuentas fiscales

mercado laboral

competitividad débiles - Desigualdad en
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reservas de - Conflicto
divisas comercial y
competencia
tecnoldgica con
China

La tabla proporciona informacion clave sobre Brasil, Argentina y Estados Unidos, que es
relevante para considerar estos paises como mercados potenciales para la exportacion de

productos de empresa.

Brasil, con una poblacién de 212.6 millones, tiene una economia diversificada y fuertes
reservas de divisas, pero enfrenta altos costos de produccion y un riesgo bastante alto (B). El

clima empresarial es razonable (A4). Argentina, con 45.8 millones de habitantes, cuenta con
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un gran mercado interno y un nivel educativo superior al promedio, aunque enfrenta inflacion
y baja participacién laboral. Su riesgo es muy alto (D) y el clima empresarial es alto (B).
Estados Unidos, con 332.2 millones de habitantes, es lider en innovacion y tiene una
economia robusta con un bajo riesgo (A2) y un clima empresarial muy favorable (Al). Sin
embargo, enfrenta desafios como la competencia tecnoldgica con China.

Estos aspectos ayudan a evaluar las oportunidades y riesgos de exportar a estos mercados,

proporcionando una vision clara de las condiciones econdmicas y comerciales en cada pais.

Después se realizé una investigacion gue contiene la fraccion arancelaria, el porcentaje de
los aranceles aduaneros de importacion, la existencia de remedios comerciales, y los
requisitos reglamentarios especificos de cada pais. Los requisitos se enlistaron de manera
detallada para que el empresario pudiera conocerlos y cumplir con ellos sin inconvenientes.
Se puede encontrar en el ANEXO 5.5.

La regulacion arancelaria se refiere a las normas y politicas que los gobiernos establecen para
controlar el comercio internacional de bienes y servicios. Estas regulaciones incluyen la
fraccion arancelaria, que es un codigo numérico utilizado para clasificar productos en el
comercio internacional, y el porcentaje de los aranceles aduaneros de importacién, que son
impuestos aplicados a los bienes importados. Ademas, las regulaciones arancelarias pueden
incluir la existencia de remedios comerciales, como medidas antidumping y derechos
compensatorios, que se aplican para proteger la industria nacional de practicas comerciales

desleales.

El impacto de la regulacion arancelaria en el proceso de exportacion es significativo. Los
aranceles aduaneros pueden afectar el costo total de los productos exportados, influyendo en
su competitividad en el mercado extranjero. Altos aranceles pueden hacer que los productos
sean menos atractivos para los consumidores en el pais de destino debido a los precios mas

elevados. Por otro lado, la existencia de remedios comerciales puede limitar o restringir la
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entrada de ciertos productos al mercado, afectando las estrategias de exportacion de la

empresa.

Descripcion general

PAIS EXPORTADOR > PAIS IMPORTADOR
México Estados Unidos de América
PRODUCTO &

@

40082920 - Varillas y perfiles de caucho vulcanizado no celular, excepto el caucho endurecido

@ 3 9,

Aranceles aduaneros Remedios comerciales Requisitos reglamentarios
Derechos de importacion Remedios comerciales Medidas totales
2,90¢
nacién mas favorecida @ No 16

0°
Preferencia @

VMas informacion ‘ l VY Més informacién l ’ VMas informacion

Figura 48 Regulaciones arancelarias y no arancelarias de Estados Unidos. Recuperado de Market Access Map.
Investigado por Lic. en Comercio y Negocios Globales Mayela Ochoa.

La Figura proporciona una vision detallada sobre la exportacion del producto desde México
hacia Estados Unidos. En esta figura, se muestra que el producto esta clasificado bajo la
fraccion arancelaria 40082920 (Fraccidn de Estados Unidos). México es el pais exportador y
Estados Unidos el pais importador. En cuanto a los aranceles aduaneros, se indica que los
derechos de importacion aplicables a este producto son del 2.90%. Sin embargo, debido a la
preferencia de nacion mas favorecida, el arancel efectivo es del 0%, lo que significa que no
se aplican aranceles adicionales bajo este acuerdo comercial. Ademas, la figura sefiala que
no existen remedios comerciales aplicables a este producto, lo que implica que no hay
medidas antidumping ni derechos compensatorios que afecten su importacion. Por ultimo, se
mencionan 16 medidas reglamentarias que deben cumplirse para la exportacion de este
producto, las cuales pueden incluir requisitos de etiquetado, normas de seguridad,

certificaciones, entre otros.
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Con esta informacidn, la empresa puede planificar y ajustar sus estrategias de exportacion
para minimizar costos y cumplir con todas las regulaciones necesarias, asegurando asi una

entrada exitosa y competitiva en los mercados internacionales.

Se realizd una investigacion sobre los requisitos necesarios para exportar desde México. Esta
investigacion proporciond una breve explicacion de cada documento requerido, facilitando

el proceso de exportacion para la empresa. ANEXO 5.6.

Documentos necesarios para exportar
1. Factura Comercial: Debe incluir detalles del producto, valor, y términos de venta.

2. Lista de Empague: Describe el contenido de cada paquete, incluyendo pesoy
dimensiones.

3. Certificado de Origen: Acredita el origen del producto y puede ser requerido por el
pais importador.

4. Documento de Transporte: Puede ser un conocimiento de embarque, guia aérea, o
carta de porte.

5. Pedimento de Exportacion: Documento oficial que se presenta ante la aduana
mexicana.

6. Encargo Conferido: Autorizacion para que un agente aduanal realice el despacho en
nombre del exportador.

6. Certificados Especificos: Dependiendo del producto, podrias necesitar certificados
adicionales como analisis quimicos o sanitarios123.

Es recomendable también abrir una cuenta en la Ventanilla Unica de Comercio Exterior
Mexicano (VUCEM) para facilitar los tramites aduaneros.

Figura 49 Documentos necesarios para exportar. Realizado por Lic. En Comercio y Negocios Globales Mayela Ochoa

Con toda la informacion recopilada, se desarrolld un diagrama detallado del proceso de
exportacion. Esta guia describe paso a paso el procedimiento para exportar desde México,

incluyendo enlaces directos a paginas con mas informacion y, en algunos casos, a sitios
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donde se pueden realizar los trdmites mencionados. La guia se disefid de manera dinamica

para facilitar su uso y comprension. ANEXO 5.7

Seleccion de
mercado
objetivo

Preparar y Estrategia de
asegurar precios

Proceso de o B
exportaciéon I B

pqrq " Generar Reunir

contrato documentos
comercial basicos

)

\)

Realizar Documentacion
documentacién y E y cumplimiento

tramites aduanales

Otofo 2024

Abrir una cuenta
en VUCEM

Figura 50 Proceso de exportacion para la empresa. Realizado por Lic. En Comercio y Negocios Globales Mayela Ochoa.

Se desarroll6 una presentacion para mostrar al empresario la investigacion realizada. Esta
presentacion incluye el analisis y resumen de los posibles mercados a exportar, analisis
nacional e internacional, andlisis de riesgos, investigacion cualitativa, y regulaciones
arancelarias. La presentacion termina con un analisis comparativo y recomendaciones para
que el empresario pueda tomar una decision informada sobre los mercados a los que puede
dirigir su exportacion. ANEXO 5.8

Al realizar la presentacion el empresario mostro un gran interés en la posibilidad de exportar,
aunque considera que tal vez no sea viable en el corto plazo, pero si en los proximos dos
afios. La informacion proporcionada fue muy bien recibida y resulté fundamental para aclarar
varias dudas, especialmente en relacion con una fraccion arancelaria equivocada que tenia la
empresa respecto a su producto. Se le proporciond la fraccion arancelaria correcta, lo cual

ayuda para evitar posibles problemas en el proceso de exportacion o busquedas de
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informacién. El empresario valoro la investigacion y la claridad con la que se presentaron los
datos, lo que le permitio entender mejor las oportunidades y desafios de los mercados
potenciales. Aunque no se establecié un compromiso firme para una fecha especifica, hay un

claro interés y disposicion para considerar seriamente la exportacion en el futuro.

Figura 51 Presentacion de la guia para exportar. Tomada por equipo PAP.

Conclusiones y recomendaciones:

Dada la situacién financiera de la empresa, es fundamental abordar la expansion internacional
con cuidado. La exportacion puede representar una excelente oportunidad para diversificar
ingresos y reducir la dependencia del mercado local, pero también implica costos iniciales y
riesgos que deben ser gestionados cuidadosamente. Es por eso por lo que se le recomienda al

empresario lo siguiente:

1. Antes de comprometerse con el proceso de exportacién, es importante realizar un
analisis financiero detallado para asegurar que la empresa pueda soportar los costos
iniciales asociados con la entrada a nuevos mercados, como costos de logistica,

cumplimiento de regulaciones y marketing.
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2. En lugar de una expansion inmediata y a gran escala, se recomienda una estrategia
gradual. Comenzar con un mercado piloto, como Estados Unidos, que presenta las
condiciones mas favorables, y evaluar el desempefio antes de expandirse a otros

mercados.

3. Mejorar la eficiencia operativa y reducir costos internos puede liberar recursos que
se pueden destinar a la expansion internacional. Esto incluye la optimizacion de

procesos de produccidn, gestidn de inventarios y reduccidn de desperdicios.

4. Hay que asegurar que la empresa tenga una base solida en el mercado local antes de
aventurarse en mercados internacionales. Esto incluye tener una cartera de clientes

estable, productos bien posicionados y una estructura operativa eficiente.

Tactica 2: Disefio y propuesta de puesto becario para apoyo en area de ventas y

mercadotecnia.

Durante el periodo, se disefid y propuso un perfil de puesto (Anexo 6.1) para un becario de
Ventas y Mercadotecnia, orientado a fortalecer la gestion de redes sociales y el manejo de
prospectos en la empresa. Este perfil incluy6 una descripcion detallada de sus actividades,
como la implementacidn de estrategias digitales, la creacién y publicacion de contenido en
redes sociales, y la identificacion de prospectos viables. Se definieron las competencias
necesarias, como habilidades en plataformas digitales, redaccion profesional y conocimiento
basico de marketing, ademas de establecer las responsabilidades generales y especificas del
puesto. Con la misma informacion, se realiz6 una presentacion para dar a conocer las

actividades del becario, si se llegara a contratar de manera interna (Anexo 6.2)
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Becario Ventas y Mercadotecnia
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Figura 53 Presentacion con informacion sobre el puesto de becario de ventas y mercadotecnia. Realizada por Ing. en
Biotecnologia Valeria Delgado.

Adicionalmente, se desarroll6 una presentacion de bienvenida destinada al becario o
cualquier otro empleado que se incorpore a la empresa. Esta presentacion tiene como
objetivo dar a conocer la identidad institucional, los valores de la organizacion y las
principales politicas internas, asegurando una integracién adecuada y fomentando el

compromiso con los objetivos de la empresa (Anexo 6.3).
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BIENVENIDO A
LA EMPRESA

Figura 54 Presentacion "Bienvenido a la empresa”. Realizada por Ing. en Biotecnologia Valeria Delgado.

Se desarroll6 una propuesta a la empresa para participar en el programa del gobierno de
México llamado “Jovenes Construyendo el Futuro”. Este programa busca impulsar las
oportunidades laborales de los jovenes, vinculando a personas de entre 18 y 29 afios que no
estudian ni trabajan con centros de trabajo. El objetivo es que estos jovenes reciban
capacitacién laboral durante un periodo de hasta 12 meses, tiempo durante el cual reciben

una beca mensual y seguro médico a través del Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS).

El programa “Jovenes Construyendo el Futuro” es una iniciativa clave del Gobierno de
México para atacar la pobreza y la desigualdad, beneficiando tanto a los jovenes como al
sector productivo del pais. A través de este programa, los jovenes tienen la oportunidad de
adquirir habilidades y competencias que les permitirdn integrarse de manera efectiva al
mercado laboral. Ademas, las empresas que participan en el programa pueden impulsar su
negocio con la capacitacion de talento joven, obteniendo un distintivo de compromiso social

(Procuraduria Federal de la Defensa del Trabajo, 2018).

Con esta propuesta, se buscaba encontrar un aprendiz para el puesto en el area de ventas y
mercadotecnia. El aprendiz tendria la oportunidad de desarrollar las actividades presentadas
anteriormente, beneficiandose de una formacion practica y directa en un entorno laboral real.

Esta iniciativa no solo contribuiria al desarrollo profesional del joven, sino que también
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aportaria un valor significativo a la empresa al contar con un recurso adicional capacitado y

motivado. La presentacidn se encuentra en el ANEXO 6.4.

Al presentarle al empresario la propuesta del programa "Jovenes Construyendo el Futuro”,
se mostré muy entusiasmado, ya que inicialmente no estaba bien informado sobre el
programa y tenia una perspectiva diferente. Al explicarle todos los beneficios, las
obligaciones como empresa, las diferentes opciones de puestos disponibles y la posibilidad

de tener hasta cinco aprendices siendo persona fisica, su interés aumento considerablemente.

Durante la presentacion, se detallaron los requisitos para darse de alta y el proceso para
hacerlo. EI empresario qued6 convencido de que esta es una oportunidad del gobierno que
puede aprovechar, beneficiando tanto a los jovenes que se capacitaran como a la empresa.
Dado que el gobierno es el encargado de pagar a los jovenes, la empresa no incurre en costos

adicionales.

Le informamos que el programa abrira una nueva convocatoria en diciembre de este afio, por
lo que es importante darse de alta para iniciar el proceso de capacitacion en la empresa. En
ese mismo momento se realizé una presentacion que incluia informacion sobre la empresa 'y
aspectos clave para capacitar al nuevo personal. Esta presentacion también mostraba las

prestaciones y otros elementos importantes para la formacion.

El impacto del programa "Jovenes Construyendo el Futuro” en la empresa es significativo.
Al incorporar a un joven capacitado especificamente para el puesto de ventas, se reduciré la
carga de trabajo del empresario y su asistente. Este nuevo miembro del equipo se encargara
de gestionar las redes sociales, la pagina web, el CRM, prospectar clientes y cerrar ventas.

Esto no solo optimizara la eficiencia operativa, sino que también permitira que el empresario
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y su asistente se concentren en la toma de decisiones estratégicas y en la supervision general

del negocio.

Ademas, con un puesto de ventas dedicado, la empresa podra aumentar sus ventas de manera
mas efectiva. La presencia activa en redes sociales y una pagina web bien gestionada
incrementaran la visibilidad de la empresa, atrayendo a nuevos clientes y fortaleciendo la
relacion con los existentes. La capacidad de prospectar y cerrar ventas de manera mas

eficiente contribuira directamente al crecimiento de la empresa.

Al final, el empresario estuvo de acuerdo y nos agradecié por proporcionarle toda la
informacion necesaria para reclutar a su personal de manera mas sencilla y sin
complicaciones. También nos agradecié por presentarle la propuesta de "Jovenes
Construyendo el Futuro™. Su respuesta fue positiva y confirmé que se dara de alta para aplicar
en el programa. De acuerdo con esto, el personal se reclutard para empezar en enero, por lo
que ya no sera en el periodo PAP debido a las fechas programadas del gobierno en donde se

dard inicio.

Figura 55 Presentacion de propuesta jovenes construyendo el futuro a empresario. Realizada por Lic. en Comercio y
Negocios Globales, Mayela Ochoa.
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Tactica 3: Desarrollo de convenio de colaboracion.

Para el desarrollo del convenio de colaboracion dirigido a diferentes giros industriales,
primero fue necesario realizar una investigacion de formatos para conocer la estructura
propia de un convenio de colaboracion compra-venta. La cual, se conforma de la
presentacion, declaraciones, clausulas y firmas de los representantes legales de ambas (o

mas) empresas.

[NOMBRE DE LAEMPRESA 2], REPRESENTADA EN ESTE ACTO POR [NOMBRE DEL
REPRESENTANTE LEGAL], EN LO SUCESIVO DENOMINADA "LA EMPRESA 2", AL
TENOR DE LAS SIGUIENTES DECLARACIONES Y CLAUSULAS:

Figura 56 Parte inicial dentro del convenio de colaboracion. Presentacion de empresas a colaborar. Elaborado por Ing.
en Biotecnologia Valeria Delgado.

A partir de este andlisis, se redactd un convenio de colaboracién, el cual, tiene la finalidad de
funcionar como convenio para cualquier giro en el que la direccion busque tener una
colaboracién. Dentro de este, se presentan declaraciones generales de ambas empresas a
colaborar y clausulas, las cuales incluyen, objeto del convenio, obligaciones de ambas partes,
responsabilidades legales y fiscales, administracion del convenio, confidencialidad, duracion
y terminacién, modificaciones y jurisdiccion y legislacion aplicable, finalmente se presenta
la seccion de firmas de los representantes legales de ambas empresas. El convenio realizado

se presenta en el Anexo 7.1.
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DECLARACIONES

1. Esunasociedad legalmente constituida de acuerdo con las leyes mexicanas,
con Registro Federal de Contribuyentes (RFC) [RFC DELAEMPRESA 1], y con
domicilio en Las Hores 1643, col. La Florida, 45234, Zapopan, Jlisco.

2. Surepresentante cuenta con facultades suficientes para suscribir el presente
convenio, las cuales no le han sido revocadas ni limitadas de forma alguna.

3. Suobjeto social le permite realizar actividades relacionadas con la colaboracién
planteada en este convenio.

Il. Declara"LAEMPRESA 2" que:

1. Esunasociedad legalmente constituida de acuerdo con las leyes de [Pais], con
Registro Federal de Contribuyentes (RFC) [RFC DE LA EMPRESA 2], y con
domicilio en [DOMICILIO DE LA EMPRESA 2].

2. Surepresentante cuenta con facultades suficientes para suscribir el presente
convenio, las cuales no le han sido revocadas ni limitadas de forma alguna.

3. Suobjeto social le permite realizar actividades relacionadas con la colaboracién
planteada en este convenio.

Ill. Ambas partes declaran que:

1. Tienen interés en colaborar conjuntamente para aprovechar sus conocimientos
y capacidades en beneficio mutuo.

2. Ambas partes cuentan con lainfraestructura, conocimientos, personal y
capacidad técnica, legal, contable y administrativa parallevar a cabo el objeto
del presente convenio.

Figura 57 Declaraciones por parte de ambas empresas. Elaborado por Ing. en Biotecnologia Valeria Delgado.

CLAUSULAS
PRIMERA. OBJETO DEL CONVENIO

El objeto del presente convenio es establecer los términos y condiciones bajo los
cuales "LAEMPRESA 1"y "LA EMPRESA 2" colaborarén en actividades relacionadas con
[DESCRIPCION GENERAL DE LA COLABORACION], con el propésito de [OBJETIVO
ESPECIFICO].

SEGUNDA. OBLIGACIONES DE LAS PARTES
1. "LAEMPRESA1" se compromete a:
o [DETALLAR OBLIGACIONES ESPECIFICAS].

o Cumplir con todas las normativas legales, contables y administrativas
aplicables.

2. "LAEMPRESA2"se compromete a:
o [DETALLAR OBLIGACIONES ESPECIFICAS].

o Cumplir con todas las normativas legales, contables y administrativas
aplicables.

Figura 58 Primera y segunda clausula dentro del convenio de colaboracion. Elaborado por Ing. en Biotecnologia Valeria
Delgado.
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TERCERA. RESPONSABILIDADES LEGALES Y FISCALES

En el marco de las operaciones de compra-venta establecidas en este convenio, cada
unade las partes sera responsable de:

1.l lIsera responsable de emitir los comprobantes fiscales correspondientes
por las ventas realizadas, de acuerdo con lalegislacion fiscal vigente, y
garantizara que los productos entregados cumplan con las especificaciones
acordadas en términos de cantidad, calidad y condiciones pactadas.

2. "LA EMPRESA COMPRADORA" se compromete a cumplir con las obligaciones
fiscales que deriven de la compra de los productos, incluyendo larecepcion y
validacion de los comprobantes fiscales, asi como el pago de los impuestos que
correspondan en funcion de la legislacién aplicable.

3. Ambas partes deberan llevar su contabilidad conforme alas normas fiscales y
contables aplicables, asegurando la correcta deduccion de los impuestos
correspondientes y el cumplimiento de sus respectivas obligaciones tributarias
derivadas de las transacciones comerciales.

4. Encaso de que alguna de las partes incumpla con sus responsabilidades
fiscales, serala Unicaresponsable ante las autoridades competentes, liberando
alaotra parte de cualquier sancién o consecuencia que dicho incumplimiento
pudiera generar.

Figura 59 Tercera clausula dentro del convenio de colaboracion. Elaborado por Ing. en Biotecnologia Valeria Delgado.

CUARTA. ADMINISTRACION DEL CONVENIO

Para la administracion v coordinacion de las actividades previstas en este convenio,
ambas partes designaran a un representante que sera responsable de supervisar y
garantizar el cumplimiento de las actividades acordadas.

QUINTA. CONFIDENCIALIDAD

Laz partes se comprometen @ mantenear la mas estricta confidencialidad rezpecto de la
informacion recibida por este convenio, que no podra divulgarse a terceros sin el
consentimiento previo y por escrito de la otra parte, salvo que dicha divulgacion sea
requerida por ley.

SEXTA. DURACION ¥ TERMINACION

Este convenio durard [ESPECIFICAR DURACION), contada desde la fecha de su firma,
pudiendo renovarse por mutuo acuerdo entre las partes. Podra serterminado
anticipadamente por cualquiera de las partes mediante notificacion por escrito con
una anticipacion de [PLAZO] dias.

Figura 60 Cuarta, quinta y sexta clausula dentro del convenio de colaboracion. Elaborado por Ing. en Biotecnologia
Valeria Delgado.
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SEPTIMA. MODIFICACIONES

Cualquier modificacion o adicion a este convenio se hard por escritoy firmada por
ambas partes para que sea valida.

OCTAVA. JURISDICCION ¥ LEGISLACION APLICABLE

Para la interpretacion, cumplimiento v ejecucion del presente convenio, las partes se
someten a las leyes aplicables en México y a la jurisdiccion de los tribunales
competentes de Jalisco.

FIRMAS

En virtud de lo anterior, las partes firman el presente convenic en [CIUDAD], a los [DfA]
dias del mes de [MES] del ano [AMNO].

Figura 61 Ultimas clausulas del convenio de colaboracion. Elaborado por Ing. en Biotecnologia Valeria Delgado.

Posteriormente, se realiz6 una investigacion de productos potenciales de diferentes industrias
en las que la empresa puede colaborar. Dentro de esta investigacion, se rescataron datos
actualizados obtenidos del gobierno de México (DATA México, 2023) los cuales estan
centrados en ventas y compras locales e internacionales, ademas de las principales entidades
federativas en exportacion de cada fraccion. Por lo tanto, esta investigacion funciona como
una base para conocer algunos productos que actualmente tienen potencial para una futura

colaboracion y a su vez, exportacion. La investigacion realizada se presenta en el Anexo 7.2.

Las fracciones arancelarias de productos potenciales que se presentan dentro de la

investigacion son:

e Placas, Hojas y Tiras, de Caucho no Celular, Vulcanizado y sin Endurecer. Cadigo
400821 (Sistema Armonizado 2012 por 6 digitos), donde entra el producto actual de

la empresa.

De esta fraccion arancelaria se destaca que, en 2023 el comercio total alcanzé un valor de
114 millones de dolares. Entre las entidades federativas mexicanas, Baja California destaco
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como el mayor exportador con 30.8 millones de dolares, seguida de Chihuahua (5.15
millones) y Jalisco (2.38 millones). Por otro lado, los estados con mayores importaciones
fueron Chihuahua (19.3 millones), Baja California (16.3 millones) y el Estado de México (14
millones), seguidos por la Ciudad de México y Coahuila de Zaragoza (DATA México, 2023).

Los principales destinos de exportacion de estos productos en 2023 fueron Estados Unidos,
con 38.6 millones de dolares, y en menor medida Guatemala y Colombia. En cuanto a las
importaciones, México adquirié principalmente de Estados Unidos (45.3 millones), seguido
de China (6.74 millones), Italia (4.52 millones) y Alemania (2.63 millones). A nivel global,
en 2022, los principales exportadores de estos productos fueron Alemania (534 millones),
China (363 millones) y Estados Unidos (277 millones) (DATA México, 2023).

El mercado mexicano, aunque moderado en tamafio, muestra oportunidades de crecimiento,
especialmente en entidades como Baja California, Chihuahua y Jalisco, que lideran las
exportaciones. La posicion global de Alemania, China y Estados Unidos subraya la
competitividad del sector, lo que abre posibilidades para que México explore alianzas
estratégicas, adopte innovaciones tecnoldgicas y amplie su capacidad productiva para

competir eficazmente en el mercado internacional.

FRACCION ACTUAL

Placas, Hojas y Tiras, de Caucho no Celular,
Vulcanizado y sin Endurecer.

* Comercio total (2023): 114 millones
de ddlares.

* Principales exportadores en México . | Al
{2023): Baja California, Chihuahua y
Jalisco. s

* Destinos de exportacion (2023):
Estados Unidos, Guatemala y
Colombia.

* Proveedores para México (2023):
Estados Unidos, China, Italiay

* Exportadores globales lideres ..
{2022): Alemania, China y Estados noooa - oonn :
Unidos.

I e 7205 T 3 T I ST WG
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Figura 62 Fraccion arancelaria actual, investigacion realizada por Ing. en Biotecnologia Valeria Delgado.
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e Juntas o Empaquetaduras, de Caucho Vulcanizado sin Endurecer (Exc. de Caucho
Celular). Codigo 401693 (Sistema Armonizado 2012 por 6 digitos).

En 2023, el comercio total de esta fraccion arancelaria alcanzo un valor de 1,643 millones de
dolares. En el &mbito de las exportaciones mexicanas, las principales entidades federativas
destacadas fueron Durango, con un valor de 179 millones de dolares, seguido de San Luis
Potosi (90.6 millones), Baja California (79.9 millones) y Guanajuato (58.2 millones). Los
destinos principales de estas exportaciones fueron Estados Unidos, con un total de 660
millones de dolares, ademas de Canada y China en menor proporcién (DATA México, 2023).
En cuanto a las importaciones, las entidades mexicanas que mas adquirieron estos productos
fueron la Ciudad de México, con 137 millones de doélares, Nuevo Ledn (103 millones),
Chihuahua (96.7 millones) y Guanajuato (85.4 millones). Las principales fuentes de
importacion fueron Estados Unidos, que representd un valor de 466 millones de dolares,
seguido de China (137 millones) y Alemania (47.1 millones). A nivel global, en 2022, los
mayores exportadores de estos productos fueron Estados Unidos, con un comercio de 1,839
millones de ddlares, seguido de Alemania (1,687 millones) y China (1,657 millones) (DATA
México, 2023). .

En cuanto a las importaciones, las entidades mexicanas que mas adquirieron estos productos
fueron la Ciudad de México, con 137 millones de doélares, Nuevo Ledn (103 millones),
Chihuahua (96.7 millones) y Guanajuato (85.4 millones). Las principales fuentes de
importacion fueron Estados Unidos, que representd un valor de 466 millones de ddlares,
seguido de China (137 millones) y Alemania (47.1 millones). A nivel global, en 2022, los
mayores exportadores de estos productos fueron Estados Unidos, con un comercio de 1,839
millones de délares, seguido de Alemania (1,687 millones) y China (1,657 millones) (DATA
México, 2023). .

Para México, el anélisis de estos datos revela oportunidades significativas. El pais tiene

potencial para expandir su industria de caucho vulcanizado mediante la mejora de sus
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capacidades de manufactura avanzada y la exploracion de nuevos mercados internacionales.
Ademas, los altos niveles de importacion de estos productos sefialan una oportunidad para
incrementar la produccion local, lo que permitiria satisfacer parte de la demanda interna y

reducir la dependencia de mercados extranjeros.

FRACCION POTENCIAL

Juntas o Empaquetaduras, de Caucho Vulcanizado
sin Endurecer (Exc. de Caucho Celular).

USSTO5M U3593aM

» Comercio total (2023): 1,643 millones
de dolares.

» Principales exportadores en México
(2023): Durango, San Luis Potosi, Baja
California, Guanajuato y Nuevo Leon.

* Principales importadores en México RLTU -
(2023): Ciudad de México, Nuevo 8.26%

Estados
Unidos

Ledn, Chihuahua y Guanajuato.
« Destinos de exportacion (2023):

Estados Unidos, Canada y China. ﬂ E a —
» Exportadores globales lideres EEEEB=EE sz
(2022): Estados Unidos, Alemania y o] e %]=] % o] 4

China. httpe:/ v, economia.gob. m datamesdcales! profile

vulcanised-rubber-exc-cellular-rubk
PAP

... | ECOnomia solidaria y trabjo digno

Figura 63 Fraccién arancelaria potencial, investigacion realizada por Ing. en Biotecnologia Valeria

Delgado.

e Las Deméas Manufacturas de Caucho Vulcanizado sin Endurecer. Codigo 4016

(Sistema Armonizado 2012 por 4 digitos).

En 2023, el comercio total en México alcanzo 2,958 millones de délares. Durango lidero las
exportaciones con 179 millones, seguido de Guanajuato (164 millones), Baja California (109
millones) y San Luis Potosi (104 millones). En términos de importaciones, la Ciudad de
México ocupo6 el primer lugar con 297 millones, seguida de Nuevo Leon (227 millones) y
Chihuahua (178 millones) (DATA México, 2023).
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Estados Unidos fue el principal socio comercial, con 974 millones de ddlares en
exportaciones mexicanas y 881 millones en importaciones. A nivel global, China lidero este
sector en 2022 con exportaciones por 5,140 millones, seguido de Alemania y Estados Unidos
(DATA México, 2023).

El sector en México muestra un mercado interno fuerte y oportunidades de crecimiento,
especialmente mediante el desarrollo tecnoldgico, mejora de la eficiencia productiva y
atraccion de inversiones. Diversificar mercados de exportacion y establecer mas centros
especializados, como en Durango y Guanajuato, podrian fortalecer la competitividad global

del pais.

FRACCION POTENCIAL E

Las Demas Manufacturas de Caucho Vulcanizado

* Comercio total (2023): 2,958 millones sin Endurecer.

- Gemencio imlemack nal 1eto de L Denas Mandfacierss de (e vulcanzade sk Sadureczr
de dalares. Flia i RS

ensal, 5220 dalrs de Cista e A
* Principales exportadores en México m
{2023): Durangs, Guanajuato, Baja e i
California y 5an Luis Potosi. T’: M i IF ___'IJ'.,' 169%
* Principales importadores en México _w _WIJ-. '.-'f-l-'_- i, W .." N1
{2023): Ciudad de México. Mueveo - PO :
Leon, (I.'hlhuahua, Tamaulipas ¥ v L) | | Hlﬁhh.lm“
Guanajuato. T L ,ﬂ.ﬂW’\]r‘ : i
+ Destinos de exportacién [2023): L » J‘MM‘ I ??
Esrados Unidos, Micaragua, China, wi v, o= o]
CanadéyErasl'l. Eit m. s T T s as m T u nun
* Exportadores globales lideres - _T_T_T:_]_':':':_"_‘:'_"Tg____ - [] =[]
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Figura 64 Fraccion arancelaria potencial, investigacion realizada por Ing. en Biotecnologia Valeria Delgado.

e Partes y Accesorios para Vehiculos Automotores. Cobdigo 8708 (Sistema
Armonizado 2012 por 4 digitos).

En 2023, el comercio total en México alcanz6 73,041 millones de délares. Las principales
entidades exportadoras fueron Coahuila (6,387 millones), Querétaro (4,808 millones) y

Guanajuato (4,203 millones), mientras que la Ciudad de México lidero las importaciones con
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10,624 millones, seguida de Guanajuato (3,004 millones) y Nuevo Leon (2,795 millones)
(DATA México, 2023).

Estados Unidos fue el principal socio comercial, recibiendo 35,979 millones de ddlares en
exportaciones y suministrando 17,277 millones en importaciones. A nivel global, México se
posiciond como el tercer mayor exportador de partes automotrices en 2022, detras de
Alemania y China (DATA México, 2023).

El sector ofrece oportunidades prometedoras, especialmente con el crecimiento de la
demanda de vehiculos eléctricos e hibridos, que requieren componentes especializados de
caucho como juntas y empaques. México tiene una ventaja estratégica por su proximidad a
Estados Unidos y los beneficios del T-MEC, lo que permite fortalecer su competitividad
mediante innovaciones en materiales mas duraderos y sostenibles para un mercado en

expansion.

FRACCION POTENCIAL

Partes y Accesorios para Vehiculos Automotores.
US3a0 6o
* Comercio total (2023): 73,041
millones de dolares.
Principales exportadores en México
(2023): Coahuila, Querétaro,

Guanajuato, Ciudad de México y Nuevo
Leon.

Principales importadores en México | .
(2023): Ciudad de México, Guanajuato

y Nuevo Ledn. B
Destinos de exportacion (2023):

e
|
—rj

I3 tx
México §
896%

.
Estados Unidos, Canada, China, Brasil y Gcoon o ![‘]]g Sgﬂgnﬂ
SO a0 oHOENo00E SoNggoRng .
* Exportadores globales lideres (2022): \[<]=[=I\]<]F] o] A=y

Alemania. China y México. Retpsitwwan cconomis.gob. mudatamexkofes/profiedprod
accessones of- mocor wehiciesfexportsGoaSaiecta
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Figura 65 Fraccion arancelaria potencial, investigacion realizada por Ing. en Biotecnologia Valeria Delgado.

De esta investigacion se puede destacar que la clave dentro de la exportacion de productos
de hule es la especializacion, es decir, los productos especificos con hule (empaques, moldes,

tapetes automotrices) tienen un mayor comercio total que la forma primaria de
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comercializacion (tiras, hojas, placas). La primera fraccion presentada (Placas, Hojas y Tiras,
de Caucho no Celular, Vulcanizado y sin Endurecer) corresponde a la fraccion donde
actualmente el principal producto de la empresa se encuentra. Las demé&s fracciones,
representan especializaciones de diferentes productos donde la empresa tiene una
oportunidad de colaborar y pensar en un futuro una exportacion. Destacando que, las
posibilidades de negocio dentro del &mbito automotriz, como lo es en la fabricacion de partes
y accesorios para vehiculos fabricados con caucho vulcanizado son muy prometedoras, dada
la alta demanda tanto en México como en mercados internacionales, especialmente en
Estados Unidos, que sigue siendo el mayor destino de exportaciones mexicanas de productos

automotrices. La presentacion realizada se presenta en el Anexo 7.3.

CONCLUSIONES =

+ Oportunidad de crecimiento: México tiene un fuerte mercado interna y liderazgo en exportacions
de cauchao y productos automotrices, con potencial para mejorar a nivel gloabal mediante innovacior
tecnoldgica.

* Dependencia de importaciones: Aumentar la produccion local podria reducir la dependencia de
impaortaciones, especialmente de Estados Unidos y China.

* Relacion clave con EE. UU.: Estados Unides es el principal socio comercial de México, lo que
subraya la importancia del T-MEC.

* Diversificacion de mercados: Explorar otros mercados emergentes podria fortalecer la
competitividad mexicana.

* Expansion regional: Estados como Durango y Guanajuato estan impulsande el crecimiento del
sector de caucho en Meéxico.

* Demanda de vehiculos eléctricos: £l auge de estos vehiculos genera nuevas oportunidades para
componentes de caucho especdializadaos.

PAP

. | Fconomiz selsdari y rabaje dign

Figura 66 Conclusiones propuestas a partir de investigacion, presentado por Ing. en Biotecnologia Valeria Delgado.

Finalmente, se realiz6 una base de datos de posibles prospectos, donde se establece: nombre
de la empresa, giro, domicilio, productos principales, contacto y pagina web. Con esta
informacion, es posible el contacto con diferentes empresas dedicadas a la manufactura de
productos principalmente de hule. Ademas, son giros diferentes al giro actual enfocado a la
industria automotriz, siendo esto una oportunidad de colaboracion y de crecimiento. La base

de datos de prospectos se presenta en el Anexo 7.4.

81



Tabla 3 Base de datos de posibles prospectos a colaborar.

Nombre de empresa Gro Domicilio Porductos principales Qontacto Pagina Web (si tienen)
- Carr. libre a Zapotlanejo 2838,
Sommusa SA deCV. Metal mecénica uja, 45425 Tonal4, Jal. Racks 333690 3606
Galle 264198 (33;‘33'?4‘;”1(105
Hulera AutomotrizSA Tapetes dehule EntreCallelyCalle3 . https://mercuriomats.com/nu
. . . X Tapetes automotrices
Fabricantes de Tapetes de Auto automotriz Zona Industrial Guadalajara, . estraempresa.php
", contacto@mercuriomats.com
Jal. México X
ventas@mercuriomats.com
Diferentes sucursales en
CDMX Palacio delos deportes
Tapetes dehule CDMX, México. Ventas Corporativo / 5539396094 | https://www.mikelsmexico.co
Mikels Zu tomotriz Calle Afiil No.465 Colonia | Tapetes automotrices/herramienta Ventas Internet / 5636465730 m.mx/categoria-
Granjas México, Alcaldia de Ventas mayoreo / 5565008428 | producto/automotriz/tapetes/
Iztacalco C.P. 08400 Gudad de
México.
Prolongacién gobernador Tzze;ndfé?[:i;zzmrlem?é:;z%
Hules el Aguila Hules curiel 612-A, Gol. Lomas del dunna ’ ieza; de: 2?iaure1an'0 Teléfono: 3331600372 https://www.huleselaguila.co
automotrices cuatro, Tlaquepaque, Jalisco. . 955, b p ) ’ WhatsApp: 3333973053 m/
aditamentos de andén y piezas
QP 45599 .
especiales.
Calle4No. 25D, AceBlanco |Pisos dellanta, goma, huleyVinilo 55-2794-0100 hits:// piSOSMEXCo.com/tane
. - ) . [— ps://pi . p
Pisos México Tapetesypisos | Naucalpan Estado de México ylosetas de caucho para 55-5236-5420 tes-para-hospitales/
. v _Lp—' 2
CP53370 Gmnasios en México 800-849-2089

La apertura a nuevos convenios de colaboracion con diferentes empresas de distintos giros

tiene el objetivo de diversificar los productos que actualmente se comercializan en la

empresa. Es por ello, que se le present6 al empresario prospectos de diversos giros con los

cuales puede colaborar, ya sea como proveedor, maquilador o bien, como distribuidor.

En conclusién, si la direccion logra colaborar con diversas empresas de otros giros puede

Ilegar a un nivel de ventas mayor al que tiene actualmente. La mano de obra ya la tiene, la

planta y la materia prima también ya la posee, por lo tanto, s6lo necesitaria de llegar a un

acuerdo con otra empresa para la solicitud de moldes o de materiales especializados, si es

que se requieren. Por lo tanto, es cuestion de salir de una zona de confort e innovar con

productos diferentes para la ampliacion de su catalogo o bien, lo que se busca, diversas

colaboraciones con distintas empresas.
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Figura 67 Presentacion de investigacion de convenios y base de datos a empresario. Realizada por Ing. en Biotecnologia,
Valeria Delgado.

A continuacion, se presenta la tltima ACD del plan de desarrollo.

3. ACD: Finanzas.

Tactica 1: Implementar un andlisis descriptivo para personas no financieras, que
busque la gestion de cuentas financieras para la toma de decisiones estratégicas a

mediano y largo plazo.

Dando continuidad al documento, este espacio sigue con el desarrollo y explicacion de la

primera tactica del ACD financiero.

El analisis descriptivo para personas no financieras consistio en la elaboracién de un conjunto
de operaciones matematicas que buscaron explicar el contexto financiero de la empresa que

se acercd al equipo de consultores de ITESO y solicitd la consultoria desde primavera 2024.

El andlisis buscé retomar informacion contable, en especifico, el estado de situacion
financiera del 2023 a agosto 2024 y empled los estados de resultados del 2022 hasta agosto

2024; con la intencidn de obtener seis indicadores financieros criticos que explica, en rasgos
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generales, pero muy puntuales, el contexto econdémico en el que se encontré la empresa desde
el periodo 2022 hasta agosto 2024.

Proyectamos escenarios futuros de su estado de resultados y estado de situacion financiera
para visualizar posibles cambios de variables y obtener mejores resultados que le permitan a
direccion conocer la competitividad de la empresa segin su contexto econémico actual y
anticiparse a las tendencias del mercado con toma de decisiones estratégicas, como cambios
en gestion de gastos y costos o reestructura del precio de venta del producto estrella; para
ello se diagnostican variables como el precio de venta, el porcentaje que representan los
costos de venta contra los ingresos mensuales y anuales, el punto de equilibrio anual, los
préstamos bancarios y la venta de activos fijos. Estos datos son los que permitiran hacer una

proyeccion financiera hasta diciembre 2025.

El anélisis comenz6 en la tercera semana del periodo PAP otofio 2024, después de dialogar
con la direccion de la empresa para cuestionar sobre cuales son sus objetivos, metas y los
focos de atencion que le dan a sus finanzas; con esto llegamos a la conclusion de que o méas
importante y de valor que pueden recibir de una consultoria financiera es explicar las
siguientes razones financieras:
1. Rotacion de inventarios.
Dias de Cuentas por Cobrar.
Porcentaje de Rentabilidad.

2

3

4. Liquidez.
5. Apalancamiento.
6

Solvencia.

Sabiendo esto, hemos decidido hacer uso de estas razones, considerando que explican lo

siguiente:

1. Rotacion de inventarios:
a. Dice qué tan rapido la empresa convierte su inventario en ventas. El objetivo

de la empresa con la que trabajamos es que haya una rotacion alta de
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inventarios, es decir, que el nimero arrojado en la operacién de esta razon sea

lo mas alto posible.

2. Dias de Cuentas por Cobrar:
a. Ayuda a entender qué tan rapido la empresa recibe el dinero de sus clientes.
Si los dias son muchos, significa que la empresa tarda en cobrar, lo que afecta
al dinero inmediato o efectivo disponible que tiene la empresa en tiempo

inmediato.

3. Porcentaje de Rentabilidad:

a. Mide gué tan eficiente es una empresa para generar ganancias a partir de sus
ventas. Entre mayor sea el porcentaje, mejor; la meta es tener un resultado
positivo, de lo contrario, quiere decir que la empresa esta perdiendo dinero al
final del afio.

4. Liquidez:
a. Ayuda a saber si la empresa puede cumplir con sus obligaciones inmediatas,
tales como pagar facturas o los sueldos. Esta razon busca el mayor nimero
posible, pues entre menor sea el indicador, hay menor capacidad de pago

porque no disponen de dinero en la empresa.

5. Apalancamiento:
a. Muestra qué tan dependiente es la empresa de financiamiento externo
(préstamos / créditos) para operar. Entre mayor sea el apalancamiento, mayor
riesgo tiene la empresa por deber cubrir mucha deuda.

6. Solvencia:
a. Indica si la empresa es financieramente saludable a largo plazo. Una empresa

con buena solvencia puede pagar sus deudas a futuro sin problemas.
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Ya concretadas las razones financieras que se calcularan en el analisis y aprobadas por
direccion de la empresa, se inicio la elaboracion de un analisis financiero profundo para hacer
el diagnostico que permitird darle seguimiento tanto histérico, como hasta la Gltima fecha
disponible de informacidn contable de la empresa, para explicar a direccion la situacion
actual de la empresa y sea capaz de tomar decisiones estratégicas acorde con las necesidades

financieras actuales de la empresa.

Dicho esto, el anélisis comenzd con el desglose del estado de resultados del afio 2022, con
cuentas mensuales para hacer un libro de operaciones matematicas en Excel y establecer un
formato para determinar las futuras razones financieras. Esta informacion fue solicitada a la

contadora de la empresa y fue el director de la empresa quien nos la hizo llegar.

Para hacer este desglose, fue necesario establecer un formato en Excel para hacer el vaciado
de informacion y ligar celdas de operacion para hacer los calculos y establecer formulas para

facilitar la tarea con los siguientes afos, este formato es presentado en la figura 68.

Empresa
Estado de resultados
2022
Ventas

Costo de ventas
Utilidad Bruta

Gastos Operativos
Depreciacion
Utilidad Operativa

Gastos Financieros
Gastos No Deducibles
Gastos Fijos
Deducciones Personales

Utilidad Antes de Impuestos

Impuestos
Utilidad Neta

Figura 68 Formato en Excel utilizado para generar estado de resultados. Realizado por Lic. Administracion Financiera
Sebastian Gutiérrez Naranjo.

Con el objetivo de facilitar su lectura y resumir la informacion contable, pues el propdsito es

el andlisis de la informacion historica registrada por la contadora de la empresa, no el

desglose y la reestructura de sus cuentas y naturalezas contables.
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Después de hacer el formato del estado de resultados y haber vaciado la informacién del 2022
que nos hizo llegar su contadora, procedimos a hacer lo mismo para el afio 2023 y el afio
2024, con la situacién de que en 2024 solo dispusimos de informacién contable del periodo
de enero hasta agosto, por lo que se utiliza un acumulado o suma de cuentas a sus ocho meses,

como lo muestra la figura siguiente.

Empresa

Estado de resultados

2024

Ventas
Costo deventas
Utilidad Bruta

Gastos Operativos
Depreciacion
Utilidad Operativa

Gastos Financieros
Gastos No Deducibles
Gastos Fijos
Deducciones Personales

Utilidad Antes de Impuestos

Impuestos
Utilidad Neta

Figura 69 Formato de estado de resultados 2024. Realizado por Lic. Administracion Financiera Sebastian Gutiérrez
Naranjo.

El andlisis continué con la elaboracion del formato del estado de situacion financiera, sin
embargo, solo contamos con la informacion contable del afio 2023 y la ultima fecha
disponible del 2024, la cual es agosto 2024. De esta manera, se pacté utilizar este formato y
llenarlo con informacién que la contadora registra en el software de “CONTPAQi*; tal como

se ve en la figura x de a continuacion:

87



EZE T .

Activo Circulante
CajayBancos
Inventarios

Cuentas por cobrar
Impuestos Anticipados
Impuestas a Favor
Impuestos Acreditables
TotalCirculante

Activo No Circulante
Maquinaria, Equipo & Herramientas
Equipo de Transporte

Mobiliario & Equipo de Oficina

Equipo de Cémputo

Depasitos en Garantia

Depreciacion Acumulada de Activos Fijos
Total Propiedad, Planta & Equipo

Pasivo Corto Plazo
Acreedores Diversos
Créditos Bancarios
Impuestos por Pagar

Total de Pasivo a Corto Plazo

Pasivo a Largo Plazo
Préstamos Bancarios
Total Pasivo Largo Plazo

Capital Contable
Capital Social
Utilidad del Ejercicio
Utilidad Retenida

Figura 70 Formato utilizado para estado de resultados 2023-2024. Realizado por Lic. Administracion Financiera
Sebastian Gutiérrez Naranjo.

El objetivo de hacer el vaciado de esta informacion viene de la necesidad de hacer el célculo
de las razones financieras y calcular tasas de crecimiento mensuales y anuales en cuentas
como ventas, costo de ventas, gastos operativos, gastos financieros, gastos fijos y gastos no
deducibles; pues dichas tasas de crecimiento sirven para realizar proyecciones de posibles
escenarios, siempre y cuando todo lo deméas permanezca constante (”Ceteris paribus”).

Para el calculo de las razones financieras se requieren de 6 diferentes formulas para cada una

de las razones financieras.

1. Rotacion de Inventarios:

Costo de Ventas
Inventarios

2. Dias de Cuentas por Cobrar:
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C'uentas por Cobrar

- 360 dic
Ventas as

3. Porcentaje de Rentabilidad:
Utilidad Neta

- 100
Ventas

4. Liquidez:

Activos Circulantes
Pasivos Corto Plazo

5. Apalancamiento:

Pasivos Totales
Capital Contable

6. Solvencia:

Actives Circulantes

Pasivos Circulantes

Las tasas de crecimiento ventas anuales promedio se calculan de la siguiente manera:

(( (( Ventas 2022 ) . 1) + ( ( Ventas 2023 ) _1) ) + ( ( Ventas 2024 acumuladas )) . 1)
Ventas 2021 Ventas 2022 ventas 2023

3

La tasa de crecimiento de costos de venta anuales promedio se calculan de la siguiente

manera:

( (( ( Costo de Ventas 2022 ) _1) + (( Closto de Ventas 2023 ) _1) )+ ( ( Costo de Ventas 2024 acumuladas ) ) _1)
Costo de Ventas 2021 Closto de Ventas 2022 Costo de Ventas 2023

3

La tasa de crecimiento de gastos operativos anuales promedio se calculan de la siguiente

manera:

(( (( Gastos Operativos 2022 ) _1) +( ( Gastos Operativos 2023 ) _1) ) +( ( Gastos Operativos 2024 acumuladas )) _ 1)
Gastos Operativos 2021 Gastos Operativos 2022 Gastos Operativos 2023

3
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La tasa de crecimiento de gastos generales anuales promedio se calculan de la siguiente

manera.
( ((( Gastos Generales 2022 ) _1) + (( Gastos Generales 2023 ) _1)) + (( Gastos Generales 2024 acumuladas )) _1)
Gastos Generales 2021 Gastos Generales 2022 Gastos Generales 2023
3

Con las férmulas de las razones financieras se ligaron las celdas con los valores
correspondientes en Excel y se calcularon las razones financieras de manera automatica en
este formato, pues de esta manera se facilita su calculo y convierte los datos a informacion
accesible, de manera en que optimiza procesos y se vuelve eficiente recuperacion de

informacion cuando se requiera.

Los datos obtenidos con las formulas financieras anteriores se muestran en la figura.

RAZONES FINANCIERAS

Razones Financieras |.7| 2023.7| 2024 ||
ROTACION DE INVENTARIO 100,33 28,76
DIAS DE CUENTAS X COBRAR 495 10,05
RENTABILIDAD -5,98% -8,76%
APALAMNCAMIEMNTO 1,51 1,58
SOLVEMCIATOTAL 0,34 0,37
LIQUIDEZ 0,19 0,32

Figura 71 Razones financieras 2023-2024. Realizado por Lic. Administracion Financiera Sebastian Gutiérrez Naranjo.

Con las férmulas de las tasas de crecimiento promedio, se obtiene un prondstico de los

resultados posibles en 2024 y 2025.

90



Tasas de crecimiento
promedio mensual de 7,03% Tasa de crecimiento 20,43%
anual e Ventas

Ingresos

‘lasas de crecimiento
promedio mensualde EEPLEHIT Tasa de crecimiento 24,94%
Costo de Ventas anual de Costo de Ven

Tasas de crecimiento Tasa de crecimiento
promedio mensual de 29,59 anual de Gastos 113,33%
Gastos Operativos

Tasas de crecimiento Tasa de crecimiento

promedio mensual de 2,31% anual de Gastos 26,32%
Gastos Financieros Generales

Tasas de crecimiento

promedio mensual de 0,15%

Gastos Fijos

‘lasas de crecimiento

promedio mensual de 9,66%
Gastos No Deducibles

Tasas de crecimiento
promedio mensual de 60,44%
Deducciones Personales

Figura 72 Razones financieras 2023-2024. Realizado por Lic. Administracién Financiera Sebastian Gutiérrez Naranjo.

Este prondstico es un valor aproximado que se determina con datos historicos, por lo que es
una proyeccion acorde el comportamiento que la empresa ha tenido a lo largo de la historia
y no es un resultado certero; es por lo que se utiliza como posibilidad y ayuda a dimensionar
el impacto que tendran sus tomas de decisiones a largo plazo para las finanzas de la empresa.
El objetivo es que este escenario sea siempre prometedor y que demuestre ganancias para

que la empresa siga expandiéndose y creciendo en el mercado.

Explicadas las razones financieras y el objetivo de las tasas de crecimiento, el analisis
continta con realizar procedimientos financieros para obtener el punto de equilibrio de ventas
anuales que tiene la empresa. Al ser una empresa que vende por unidades y tiene inventarios
y almacenes de productos terminados, el objetivo de este punto de equilibrio es conocer la
cantidad de unidades que debe vender para cubrir sus costos por completo y sus gastos, pero
sin excederse para generar ganancias, para que de dicha manera la empresa conozca cuantas

unidades debe vender anuales para que no generen ni pérdidas ni ganancias, es decir, su
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utilidad sea igual a cero pesos hasta que vendan una unidad méas que lo marcado en el punto

de equilibrio.

Este punto de equilibrio, abreviado a “P.E.”, es un indicador contundente para la operacion
de la empresa, tal es el impacto, que el departamento de direccion debe darle seguimiento
continuo, semanal y mensual para conocer su nivel de ventas y su posicionamiento en el
mercado, pues un resultado de ventas que se diagnostique por debajo del P.E. significa

préximas pérdidas de dinero.

Para el calculo de esta variable se consideran los costos variables unitarios, los gastos totales
y el precio de venta del afio actual. Tal que la férmula se plantea de la siguiente manera:

Gastos Totales
Precio de Venta — Costo Variable unitario

Considerados estas generalidades, el P.E. se incluye en el andlisis financiero para dar
orientacion a direccion del rendimiento de la empresa y su rumbo hacia generar dinero o

perderlo. La estructura que se utilizé en el andlisis es la siguiente:
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Tabla 1. Punto de Equilibrio Anual

[+ [ [+
Gastos Totales
Costo de Ventas
Unidades Vendidas
Precio de venta $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 233,00
Costo Variable /u.
Punto de Equilibrio 28.751,33 257.056,54 65.706,30 22.207,27
Ventas mensuales 2.396 21421 5.476 1.851

Figura 73 Punto de Equilibrio Anual. Realizado por Lic. Administracién Financiera Sebastian Gutiérrez Naranjo.

Tabla 2. Representacién del Punto de Equilibrio

Unidades Vendidas Acum Costo Total Ingresos
Enero 5.476
Febrero 10.951
Marzo 16.427
Abril 21.902
Mayo 27.378
Junio 32.853
Julio 38.329
Agosto 43.804
Septiembre 49.280
Octubre 54.755
Noviembre 60.231
Diciembre 65.706
| FINAL | 65.706
Figura 74 Representacion del Punto de Equilibrio. Realizado por Lic. Administracion Financiera Sebastian Gutiérrez

Naranjo.
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Tabla 3. Estado de Resultados con Punto de Equilibrio (Comprobacié6n)

E.R.conP.E. 2021 [~ ] 2022 2023 2024
Ventas

Costo de Ventas
Utilidad Bruta
Gastos Operatiwv

Depreciacion
Utilidad Operatin
Gastos Generale

Impuestos
Utilidad Neta  $ - $ - 8 - % -

Figura 75 Estado de resultados con punto de equilibrio (Comprobacion). Realizado por Lic. Administracién Financiera
Sebastian Gutiérrez Naranjo.

Tabla 1. Punto de Equilibrio Anual Tabla 3. Estado de Resultados con Punto de Equilibrio (Comprobacién)
P-E. anual -] 2021 -] 2022 -] 2023 @ 2024 (Acum)mE.R.conPE. @ 2021 @ 2022 @ 2023 @ 2024 @

Gastos Totales Ventas
Costo de Ventas Costo de Ventas
Unidades Vendidas Utilidad Bruta
Precio de venta $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 § 233,00 |Gastos Operativi
Costo Variable /u. Depreciacién
Punto de Equilibrio 28.751,33 257.056,54 65.706,30 22.207,27  Utilidad Operatiy
Ventas mensuales 2.396 21.421 5.476 1851, |Gastos Generale
Utilidad Neta  $ - § - % - 3 -
Tabla 2. Representacion del Punto de Equilibrio
Unidades Vendidas Acum Costo Total Ingresos
Enero 5.476
Febrero 10.951
Marzo 16.427
Abril 21.902
Mayo 27.378
Junio 32.853
Julio 38.329
Agosto 43.804
Septiembre 49.280
Octubre 54.755
Noviembre 60.231
Diciembre 65.706
[ FNAL___| 65.706

Figura 76 Estructura para célculo de P. E. Realizado por Lic. Administracion Financiera Sebastian Gutiérrez Naranjo.

En la imagen anterior, hay 3 recuadros, los cuales representan:

e Enla“Tabla 1. Punto de Equilibrio Anual” la funcion consta en hacer el calculo del
punto de equilibrio de cada uno de los afios del que disponemos de informacion
contable; una de sus funciones es que separa cada variable que condiciona al punto
de equilibrio y explica el resultado marcado en las celdas color amarillo.

e La funcion de la “Tabla 2. Representacion del Punto de Equilibrio” es demostrar

coémo se llega al punto de equilibrio anual, pero con ventas mensuales. Es decir, al
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final del afo, o sea diciembre, debe haber vendido la cantidad que determina el punto

de equilibrio calculado en la Tabla 1.

e En la “Tabla 3. Estado de Resultados con Punto de Equilibrio (Comprobacion)” su
funcion consta en hacer un estado de resultados que respalde el punto de equilibrio
calculado en la Tabla 1. Para saber si el resultado del punto de equilibrio es correcto,
este recuadro debe arrojar un valor de $0.00 pesos en la utilidad neta (celdas de
amarillo = $0) en todos los casos, pues de no ser asi, el punto de equilibrio tiene un

mal célculo.

Con los resultados obtenidos en la “Tabla 2. Representacion del Punto de Equilibrio”, se
realizd un esquema grafico de cdmo se veria representado el Punto de Equilibrio Anual
del 2023 si se venden las unidades necesarias. En la gréafica 3, los costos totales son la
linea de color azul y considera tanto los costos fijos de la empresa, como los costos
variables unitarios multiplicados por las unidades vendidas; la linea naranja son los
ingresos totales que considera las unidades vendidas mes a mes por su precio de ventay,
por ultimo, el punto verde es el indicador de cuando la linea naranja y azul cruzan de
modo que no existen ni ganancias ni pérdidas, porque la resta de ingresos menos egresos

es igual a cero; marcando de esa manera el Punto de Equilibrio.

Punto de Equilibrio 2023

Ingresos

— C05t0 Total Ingresos

Grafica 3 Punto de Equilibrio 2023 Realizado por Lic. Administracion Financiera Sebastian Gutiérrez Naranjo.
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Por altimo, el anélisis financiero cierra con propuestas de mejora en todos los casos, sea si la

empresa tiene buena rentabilidad o no, por lo que siempre se consideran estos aspectos:

1. Créditos.

a. La gestion del crédito determina cuénta liquidez tiene la empresa. Si la
empresa otorga créditos a clientes y si tiene un buen plazo de cobranza o, por
otro lado, cuél es el costo de endeudamiento en caso de tener créditos
bancarios y como el monto afecta a la estructura de capital y el riesgo

financiero de cualquier empresa.

2. Gestion de Costos & Gastos.

a. Mas gue una gestion y nimeros, la empresa debe ser consciente de como
controlar los costos y gastos para mantener rentabilidades positivas a lo largo
del tiempo. Es importante remarcar que la reduccion de costos innecesarios o
ineficientes, y la optimizacion de gastos mejoran la utilidad (ganancia) de
cualquier empresa, sin embargo, esta seccién es la mas importante de
controlar cuando la empresa tiene poca demanda.

3. Precios de Venta.

a. Estos siempre determinan los ingresos de la empresa y deben calcularse segun
los costos y gastos que tiene la empresa. Un precio de venta bajo puede
generar poca utilidad o pérdidas monetarias, mientras que un precio de venta
alto puede comprometer la competitividad de la empresa y tener el mismo

efecto que un precio de venta bajo.

Una vez obtenidos los datos clave de crecimiento y factores limitantes de su impulso
financiero detectados en el analisis financiero, se desarroll6 una exposicion al director de la
empresa donde se le explicaba cual fue su situacion econdmica en 2022 a 2023, cuél es su
desempefio financiero 2024 y cudl es la proyeccion del negocio en 2025. La investigacion y
el desarrollo de los modelos estadisticos de proyeccion demostraban que su factor limitante
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clave eran las ventas y la gestion de costos y gastos generales, pues en todos los afios eran
los egresos quienes superaban los ingresos; dicho esto, mediante el uso de gréficos y tablas
comparativas, se le expreso al director como cada afio contable sus beneficios netos se veian
afectados no por la escasez de ventas, sino que por la falta de control de efectivo. A

continuacion, se adjuntan las figuras de los trabajos realizados.

HABLEMOS DE SUS
FINANZAS

OTONO 2024

Consultores:
Mtra. Maria Asuncién Trujillo de Alba
Mtra. Blanca Estela Oliva Hernandez

Lic. en Administracié Sebastian Guti Naranjo

PAP .

. | Economya solidaria y rabajo digno

Figura 77 Presentacion de las finanzas de la empresa a través de los Gltimos afios, “Hablemos de sus Finanzas”.
Realizado por Lic. Administracion Financiera Sebastian Gutiérrez Naranjo.

¢QUE NOS DICE ESA TABLA?

VENTAS COSTOS Y GASTOS GANANCIAS/PERDIDAS
* Tasa de crecimiento promedio * Por més que vendan, los * Entonces, por cada $1 peso
mensual: costos y gastos son que venden, recuperaron
¢ jRecord de ventas en extremadamente altos. solamente pesos
Septiembre! * En todo el afio, poder vender * Sumando cada mes, la
* Te presento a febrero, 2° las laminas, les costé el empresa perdié
mejor mes: del precio al que venden su
© Ventas wp producto, ;Puedes creerlo?
© Costo de ventas wp * De $200 pesos que venden,
iles cuesta poder
vender!

Figura 78 Explicacion del Estado de Resultados a Direccién General de la empresa. Realizado por Lic. Administracion
Financiera Sebastian Gutiérrez Naranjo.

& ot

... | Economia solidaria y trabajo digno
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Estructura de Gastos ACTUAL

Gastos Op 65,72%
Dep 2,11%
Gastos F 7.32%
Gastos ND 8,62%
Gastos Fjos 16,23%
Deducciones 0,00%
TOTAL 47%
Gastos Op 65,72%
Dep 2,11%
Gastos F 7.32%
Gastos ND 8,62%
Gastos Fjos 16,23%
Deducciones 0,00%
TOTAL $ 47%

Figura 79 Estructura de Gastos Actual & Estructura de Gastos Proyeccion Septiembre. Realizado por Lic.

Administracion Financiera Sebastian Gutiérrez Naranjo.

Estos datos analizados, en conjunto con las tasas de crecimiento, tuvieron la funcion de fungir
como argumento para atacar al precio de venta y sugerir un nuevo margen de beneficio del
precio contra los costos y gastos totales y aplanar el impacto que generan los egresos respecto
a los ingresos mes a mes. En total se le plantearon tres escenarios al director de la empresa
para que se diera cuenta de como se veria afectado su precio respecto a su competencia y
escogiera alguno para aumentar su margen de crecimiento a largo plazo. Estos son los

escenarios planteados.
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Ajuste Sugerido N°1 %

Costo de Venta: $
Gastos Totales: g 46,62%
Margen Deseado: 10%

Precio de Venta NUEVD 4 308,41

Ajuste Sugerido N°2 %
Costo de Venta: $
Gastos Totales: $ 46,62%
Margen Deseado: 7%

Preciode Venta NUEVO  § 288,46

Ajuste Sugerido N°3 %
Costo de Venta: $
Gastos Totales: g 46,62%

Margen Deseado:

Precio de Venta NUEVD

FE

Figura 80 Escenarios de Ajuste al Precio de Venta en producto estrella, 2024. Realizado por Lic. Administracion
Financiera Sebastian Gutiérrez Naranjo.

En adicion a los escenarios planteados, a modo expositivo, decidimos explicarle los
beneficios de aumentar su precio de venta manteniendo el mismo margen de costos unitarios,
haciendo uso de una grafica capaz de mostrar las ganancias totales de la empresa de enero a
agosto 2024. Esta gréafica fue fundamental para el reajuste en el precio de venta, pues fue esta
gréfica el punto de comparacion que utilizamos para demostrar los beneficios del precio de

venta sugerido con su proyeccién de los siguientes meses del 2024.
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UTILIDAD NETA 2024

Figura 81 Utilidad Neta 2024 sin precio ajustado. Realizado por Lic. Administracién Financiera Sebastian Gutiérrez
Naranjo.

De los tres escenarios, el seleccionado fue utilizado para la planificacion de la proyeccion
del resto del afio 2024 y el afio completo de 2025, donde, mediante una gréfica, se demuestra
la tendencia alcista al beneficio neto, es decir, el incremento mensual de los ingresos de las
ventas una vez restados los costos y los gastos, incluyendo impuestos al 30%, pero con el

factor clave de los siguientes supuestos:

e Hay un crecimiento mensual de unidades vendidas del 7.03%

e No hay cambio en la estructura de gastos, es decir, los gastos fijos se mantienen del
mismo monto y los variables dependen del incremento en ventas.

e El costo de venta se mantiene en el monto minimo alcanzado en 2024, es decir, del
48% de su precio de venta antes del ajuste.

e El precio de venta aumenta con un margen deseado planteado en los escenarios
pasados y seleccionado por direccion general.

e Ladepreciacion se mantiene constante todos los meses.

e El impuesto a pagar es de 30% sobre su utilidad operativa, siempre y cuando la
utilidad operativa sea mayor a $0 MXN.
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UTILIDAD NETA AJUSTADA
2024

Figura 82 Utilidad Neta 2024 con precio ajustado. Realizado por Lic. Administracion Financiera Sebastian Gutiérrez
Naranjo.

PROYECCION DE GANANCIAS
2025

Figura 83 Proyeccion de Ganancias 2025 con precio ajustado. Realizado por Lic. Administracion Financiera Sebastian
Gutiérrez Naranjo.

La importancia de hacer estos cambios en el precio de venta y mantener el mismo margen en
el costo de venta es crucial para evitar afios con pérdidas contables, es decir, de pérdidas de
dinero. A continuacion, se adjunta dos figuras ilustrativas, perdidas netas 2024 y proyeccion
de pérdidas 2025, que demuestran el comportamiento de la empresa y la proyeccion de sus

resultados en caso de no tomar la sugerencia. El resultado es inconveniente.
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PERDIDA NETA PROYECTADA
2024

Figura 84. Pérdida Neta Proyectada 2024 sin precio ajustado. Realizado por Lic. Administracion Financiera Sebastian
Gutiérrez Naranjo.

PROYECCION DE PERDIDAS
2025

Figura 85 Proyeccidn de pérdidas netas 2025 sin precio ajustado. Realizado por Lic. Administracion Financiera
Sebastian Gutiérrez Naranjo.

Con estos datos y con la sugerencia del ajuste del precio de venta, concluye el analisis

financiero y propuestas de mejora para la toma de decisiones estratégicas a largo plazo.

En resumen, este analisis financiero descriptivo tiene la alta especialidad de mostrarle a
direccién un panorama sencillo, claro y muy visual sobre la situacién financiera en la que se
encuentra la empresa y sus posibles escenarios financieros a lo largo del tiempo si se sigue
con la gestion que estan llevando actualmente o si deciden ajustarla seguin la sugerencia que

tomen; esta informacion se presenta en un reporte financiero a modo de presentacion con
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direccién y se discuten los escenarios y valuaciones para que, de esta manera, sean capaces
de llegar a una conclusion y escoger su escenario. El andlisis financiero explica los resultados
obtenidos del comportamiento historico de la empresa y se crea una base de datos que
alimenta las graficas y tendencias de crecimiento que se crea en Excel que funcionan como

punto de comparacion para los afios venideros.

Figura 86 Presentacion de Analisis Financiero en la empresa. Realizado por Lic. Administracion Financiera Sebastian
Gutiérrez Naranjo.

A continuacién, como parte del ACD financiero, el tltimo paso fue desarrollar el producto
que se le entrega a la empresa; en este caso, un Cuadro de Mando Integral financiero creado
con Excel, que le permite gestionar sus finanzas y llevar un control a tiempo real sus ventas,
Sus costos y gastos, su presupuesto, el punto de equilibrio de cada uno de sus productos y un
punto de equilibrio general, llevar un registro de su tabla de amortizaciones bancarias por
solicitud de crédito, la gestion de plan de financiamiento en caso de recibir capital social por
parte de accionistas, el plan de inversion de capital y se le adjuntaron espacios para actualizar
sus estados de resultados y situacion financiera mensualmente para determinar la liquidez y

la rentabilidad de la empresa.

El Cuadro de Mando Integral es instrumento de gestion empresarial que proporciona una

vision continua de los objetivos y las acciones necesarias para alcanzar el plan estratégico.
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Se reconoce como modelo de administracion que permite a la organizacion expresar su
mision y estrategias mas relevantes mediante indicadores clave (Kaplan & Norton, Using the
Balanced Scorecard as a Strategic Management System, 1996) . Ademas, se ha destacado
como una herramienta eficaz para enfrentar cambios en el entorno empresarial de las
organizaciones. (Kaplan & Norton, The Strategy Focused Organizations: How Balanced

Scorecard thrive in the New Business Environment, 2001)

Como se menciona en el parrafo anterior, un CMI es una herramienta que le permite a los
administradores y directivos conocer la situacion de la empresa mediante indicadores clave
con un solo vistazo, porque su objetivo es permitir la toma de decisiones estratégicas
eficientes y adecuadas segun la informacion que la herramienta arroje. Es por ello por lo que
este Cuadro de Mando Integral Financiero (CMI) tiene la ventaja de ser capaz de adjuntar
filtros para segmentar datos como los meses de venta, los afios, el producto vendido que
quiera visualizar y la naturaleza del gasto registrado (Gasto Fijo o Gasto Variable). El
objetivo no descrito del CMI es alimentarlo constantemente de la base de datos de Excel o la
base de informacion que lleve el director general de la empresa, pues su capacidad de
ilustracion depende de los datos con los que se le alimente a la herramienta administrativa
financiera, ya que al final del mes debe ser capaz de poder visualizar detalladamente cada

area clave de crecimiento de la empresa.

En seguida se adjunta la imagen del CMI financiero con datos ficticios para demostrar su

funcionamiento y su estructura general.
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CMI FINANCIERO [ FILTRO VENTAS Y CosTO_] [w

e |
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Figura 87 Cuadro de Mando Integral Financiero con datos ficticios. Realizado por Lic. Administracion Financiera
Sebastian Gutiérrez Naranjo.

Para la construccion de este CMI financiero, se reconocieron indicadores muy importantes
que destacan en el funcionamiento de la empresa, estos indicadores son los que se adjuntan
en la estructura del CMI y son estos los que se calculan de manera eficiente y automatica
segun la informacion que le brinden a la herramienta. Los indicadores clave se les

reconocieron como “indicadores de crecimiento’:

1. Unidades Vendidas.
a. Se considerd este indicador como un indicador de crecimiento clave debido a
la necesidad de la empresa por vender producto terminado constantemente.
Es la fuente principal de sus ingresos y para la expansion de la compafiia
requiere estar en su maxima capacidad de ventas siempre que pueda. Este
indicador demuestra si estd en un buen nivel o mal nivel segun el objetivo

planteado.

2. Ingresos.
a. Este indicador mida la cantidad total de dinero que la empresa genera o puede
llegar a generar (dependiendo del filtro que se seleccione) por la venta de sus
productos. Es un reflejo directo de la capacidad de generar flujo de efectivo y
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sustenta las operaciones de la compariia y su crecimiento a mediano y largo
plazo. Un nivel de ingresos es esencial para cubrir los costos y los gastos,
financiar la expansion y mantener la estabilidad financiera. Este indicador se
evalla en comparacion con los objetivos establecidos de las unidades
vendidas menos los gastos presupuestados, de esta manera se identifican

desviaciones positivas 0 negativas.

3. Costos.

a. Este indicador representa los recursos que la empresa invierte en la
produccidn de sus servicios. Este indicador es indispensable para analizar la
eficiencia operativa, ya que un control adecuado permite maximizar ganancias
netas. Se monitorea continuamente para garantizar que los costos no superen
el porcentaje que representa su nivel éptimo de gestion en relacion con los

ingresos, el indicador que arroja la alerta es el “CRI”.

4. Gastos.

a. Este indicador considera tanto los gastos variables como los gastos fijos, que
son independientes del volumen de operaciones. Este indicador permite
entender como se distribuyen los recursos financieros de la empresa y evaluar
su impacto en la rentabilidad. Un seguimiento constante asegura que los
gastos sean proporcionales al presupuesto establecido al inicio del mes o del
afio, dependiendo de la vision del director de la empresa.

5. Presupuesto.

a. Es una herramienta clave para la planificacién financiera porque permite
proyectar los ingresos y los gastos, asegurando que los recursos se utilicen de
manera eficiente y alineada con las metas estratégicas. Este indicador evalla
si la empresa opera dentro de los limites presupuestados y detecta posibles
desviaciones que puedan requerir ajustes en sus operaciones en el periodo

siguiente de su registro.
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6. Gréficos de Ingresos por Ventas contra Costos.

a. Esunavisualizacion que compara los ingresos generados por las ventas contra
los costos asociados con la venta. Es util visualizar esta informacién para
determinar el margen operativo de la empresa y conocer la sostenibilidad de
sus operaciones en cualquier plazo. Un margen saludable indica que los

ingresos son siempre mas altos que sus costos.

7. Grafico de proporcion de Gastos Variables y Gastos Fijos de la empresa.
a. Este grafico permite visualizar como se distribuyen los gastos de la empresa
y clasificarlos segun su naturaleza, ya sean Gastos Fijos o Gastos Variable.
Es un indicador clave para identificar oportunidades de optimizacion y reducir

gastos innecesarios, mejorando asi la eficiencia y la toma de decisiones.

8. Seméforo de Costos Respecto Ingresos, denominado “CRI”.
a. Es un indicador cuya funcion es ser una alerta con color verde (6ptimo),
amarillo (suficiente), rojo (excesivo) que clasifica el porcentaje que respectan
los costos de ventas contra los ingresos generados. Este semaforo ayuda a
identificar rapidamente si la empresa esta operando en el rango objetivo o si

requiere de ajustes en los costos para mantener el equilibrio financiero.

9. Punto de Equilibrio Mixto.
a. Este indicador define el nivel de ventas necesario para cubrir los costos de
producir cada producto como los Gastos Fijos, sin generar utilidades. Es una
pieza clave del CMI ya que permite determinar las metas minimas de ventas

necesarias para que la empresa no genere perdidas mensuales.

10. Amortizacion Mensual al Crédito Bancario.
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a. Este indicador realiza un seguimiento de los pagos regulares destinados a
reducir las deudas bancarias. Es un indicador importante porque permite
gestionar la carga financiera de la empresa y asegurar que los compromisos
crediticios se cumplan a tiempo, evitando problemas de liquidez causadas por

incumplimiento y acumulacion de intereses.

11. Razon Financiera de Liquidez junto su gréafico de tendencia.
a. Es un indicador que mide la capacidad de la empresa para cumplir con sus
obligaciones o pagos a corto plazo (menores de un afio). Se evalla junto con
su tendencia a lo largo del tiempo, lo que permite visualizar el crecimiento del

efectivo de la empresa a lo largo del tiempo.

12. Razon Financiera de Rentabilidad junto su grafico de tendencia.

a. Elindicador evalla la eficiencia de la empresa para generar ganancias a partir
de sus ingresos después de restarle los costos de venta y los gastos generales,
incluyendo los impuestos. Su andlisis en el tiempo ayuda a entender si las
estrategias implementadas estdn mejorando la rentabilidad o si requieren

ajustes para maximizar sus beneficios.

Los indicadores clave de crecimiento se explican gracias a los objetivos que direccidn general
de la empresa propone, ademas, todos los indicadores pueden ser filtrados por fecha, por
producto de venta y por naturaleza de gastos. Estos objetivos los determina en base a factores
que se desean alcanzar y los determina direccion debido a que es direccion quien conoce las
maximas capacidades de la empresa y sus recursos no descritos en libros contables, como el

talento humano y eficiencias operativas.

Los objetivos planificados para la comparacion del comportamiento de los indicadores clave

de crecimiento de la empresa son los siguientes:

1. Objetivo de Ventas:
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a.

Maximizar la capacidad de produccién de la empresa. El objetivo es producir
300 unidades diarias y se vendan 7,200 unidades al final del mes, conociendo
que la meta de direccion es que la empresa produzca 24 dias del mes.

2. Objetivo de Costos:

a.

Basado en el producto estrella de la empresa (el mas vendido), el objetivo es

que el monto no supere al 48% de los ingresos netos por ventas en cada mes.

3. Objetivo de Gastos:

a.

Establecer una gestion ideal basada en el presupuesto planeado mensualmente
por el director de la empresa con la ayuda de la plantilla de planeacién de
financiamiento e inversion que facilita el CMI financiero. Se busca que los
gastos sean lo méas lineal posible y se acerquen lo méas posible al monto
presupuestado, ademas, se considera un margen de seguridad del 5% por

incidentes o gastos no previstos.

4. Objetivo de Rentabilidad:

a.

Idealmente, la empresa busca alcanzar un margen de rentabilidad sobre
ventas, descontando egresos, del 20%. Es direccion quien establece esta meta,
pero el valor minimo considerado para el CMI es del 0% y el 6ptimo es del

1%; de esta manera se asegura estabilidad financiera.

5. Objetivo del Punto de Equilibrio:

a.

Conocer una medida exacta de unidades minimas a producir cada mes. El
modelo calculado es capaz de medir el punto de equilibrio unitario por
producto y hace un “model-mix” que determine el punto de equilibrio general,

determinando més de 3000 unidades por defecto de su producto estrella.
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6. Objetivo de Liquidez:
a. El resultado debe ser superior a 1 punto. De esta manera se aseguran de que
la empresa tiene el efectivo liquido necesario para cubrir sus obligaciones a
corto plazo. ldealmente, cuanto mayor sea la liquidez, es mejor para la
empresa e indica oportunidades de inversion y expansion debido al exceso de

efectivo.

7. Objetivo de Presupuesto:
a. Tener un plan de gastos e inversiones para poder visualizar su la empresa esta

dentro del margen de gastos mensuales o si se excede.

Con esto se cumple la funcion del CMI financiero y el siguiente paso es que la empresa la
utilice recurrentemente para registrar todas sus operaciones de efectivo y flujos financieros,
pues esta es la manera ideal de conseguir los indicadores clave y mejorar la toma de
decisiones estratégicas a mediano y largo plazo para garantizar el crecimiento de la empresa.
En otras palabras, el CMI sera la herramienta que utilizara el director de la empresa para

tomar decisiones argumentadas con datos duros y a plazos futuros.

Para finalizar, finanzas cierra con el periodo de consultoria otofio 2024 haciendo una
presentacion de la herramienta administrativa en una junta con el duefio de la empresa, los
Coordinadores del PAP, Consultores Senior y los Consultores Junior. Esta presentacion
sirvié para explicar el funcionamiento del CMI financiero y demostrar su alcance si se utiliza
de la manera indicada. A continuacion, se adjuntan imagenes del dia de la presentacion y de

la portada de la guia de uso del CMI financiero.
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CMI FINANCIERO

OTONO 2024

Consultores:
Mtra. Maria Asuncién Trujillo de Alba
Mtra. Blanca Estela Oliva Hernandez

Lic. en Administracion Financiera Sebastian Gutiérrez Naranjo

PAP

e caorimoms ‘ Economa solidaria y trabajo digno

Figura 89 Presentacion del CMI Financiero. Realizado por Lic. Administracion Financiera Sebastian Gutiérrez Naranjo.

En conclusion, el andlisis financiero descriptivo y la implementacién del CMI financiero
marcaron el cierre del ACD financiero con resultado solidos y estratégicos. Este proceso
permitio identificar areas criticas en la gestion econdmica de la empresa, generar diagnosticos
accionables y entregar herramientas que sistematizan datos y facilitan la toma de decisiones

a mediano y largo plazo.

Las propuestas, como el ajuste en precios de venta y la optimizacion de gastos, presentaron

soluciones claras para revertir pérdidas y fortalecer la competitividad de la empresa en su
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segmento de mercado. Con estos resultados, se establecen bases firmes para una gestion

financiera eficiente, sostenible y orientada al crecimiento.

Este cierre no solo refleja el impacto del analisis realizado, sino también el potencial
transformador de las estrategias propuestas, dejando a la empresa equipada para enfrentar sus

desafios futuros con mas claridad.

1.6. Valoracion de productos, resultados e impactos

A continuacion, se presenta el nivel al que se lleg6 de acuerdo con los indicadores y meta
propuesta en la realizacion del plan de trabajo. Los indicadores fueron: producto, uso y

beneficio, en conjunto con el cumplimiento de la meta.

1. ACD: Gestion del talento.

Tactica 1: Implementacion de cada una de las tres primeras S.

a) Producto: Portafolio para implementacion y capacitacion de 3s.

b) Uso: Implementacién de metodologia 3s dentro de un espacio de trabajo (almacén).

c) Beneficio: Generar un espacio de trabajo seguro y limpio, asi como generar
conciencia para su continuidad en otras areas de trabajo.

d) Meta: Implementacion de las primeras 3s en un area de trabajo al 100% en la empresa

para noviembre de 2024.

Durante el periodo se implementaron las primeras tres S (Clasificacion, Orden y Limpieza)
en una de las areas de la empresa, llevando a cabo actividades como la delimitacion de zonas,
uso de tarjetas rojas, reorganizacion del proceso de limpieza y disefio de un layout
actualizado. Aunque los beneficios completos ain no son visibles debido al reciente inicio,
esta tactica se considera exitosa, ya que las practicas se integraron en el dia a dia del equipo,

cumpliendo la meta al 100% y sentando las bases para futuros resultados.

Tactica 2: Desarrollo de sistema para gestion de mejoras.

a) Producto: Buzon de propuestas de mejoras y sus politicas de uso.
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b) Uso: Deteccion de necesidades.
c) Beneficio: Ayuda a mejorar la comunicacion y disminucién de tiempos, desperdicios
y riesgos. Aumento de productividad y calidad en productos.

d) Meta: Por lo menos 5 personas utilicen el buzon para noviembre del 2024.

Se desarrollo efectivamente la inauguracion y sesion informativa del uso del buzén de
propuestas de mejora, donde se capacito al personal para su uso eficiente, se les indicé las
politicas y el reglamento de este, adicional se entregaron los formatos de registro de
propuestas al area administrativa y operativa de la empresa. Se entregd el producto de
propuestas de mejora y su uso, pero no se llegd a la meta de la utilizacion de al menos 5
personas en el buzon para noviembre del 2024, aunque en la dinamica durante la capacitacion

salieron por lo menos 10 propuestas de mejora.

Tactica 3: Propuesta para implementacion de plan de capacitacion.

a) Producto: Plan de capacitacion anual.

b) Uso: Capacitacion de colaboradores en diferentes areas dentro de la empresa.

c) Beneficio: Personal capacitado para mejorar eficiencia en operaciones.

d) Meta: Presentar un plan anual de capacitacion de diferentes areas para capacitacion

de colaboradores a noviembre del 2024.

Durante el periodo se trabajo en el disefio del plan de capacitacién, incluyendo 18
capacitaciones planeadas durante un afio. De estas capacitaciones, en el periodo PAP se
realizaron 5 capacitaciones por parte del equipo PAP a los colaboradores de la empresa.
Asimismo, se entregaron los registros de asistencia para cada capacitacion propuesta, siendo
este un producto adicional. Por lo tanto, esta tactica se identifica que se lleg6 a uso ya que se

realizaron diversas capacitaciones en el periodo. Cumpliendo la meta al 100%.

Tactica 4: Desarrollo de habilidades blandas y autogestivas.

a) Producto: Portafolio de presentaciones y formatos para actividades con los

colaboradores.
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b) Uso: Llevar a la practica las recomendaciones, herramientas, metodologia contenida
en el portafolio como apoyo en el desarrollo de habilidades de los colaboradores y
toma de decisiones.

c) Beneficio: Mejorar el clima laboral dentro de la empresa y la comunicacion en la
cadena de mando.

d) Meta: Realizar dos actividades al 100% de los colaboradores que trabajan en la

empresa.

El evento de bienvenida al proyecto ’Fortaleciendo lazos’’ y la “’Gala de excelencia’’ que
fue el evento de reconocimientos y cierre del proyecto, fueron dos grandes eventos que
dejaron un gran impacto tanto en los colaboradores de la empresa como en el equipo de
consultores. Se implementd efectivamente la capacitacion y fortalecimiento al desarrollo de
habilidades blandas y autogestivas, donde los valores que se busco prevalecieran durante el
proyecto fueron: el trabajo en equipo, la comunicacion efectiva, liderazgo, respeto,
adaptabilidad y empatia. Ambos eventos marcaron el principio de un cambio significativo en
la cultura organizacional de la empresa. Tuvimos excelentes comentarios por parte de los
colaboradores, donde nos expresaron su profundo agradecimiento y reconocimiento al
programa ya que logramos conectar de manera eficiente con los colaboradores al verlos
felices y orgullosos con el desarrollo de ambos eventos. El logré de esta tactica se vale al

100% de su cumplimiento.

2. ACD: Ventas y mercadotecnia.

Tactica 1: Disefio de una guia de exportacion.

a) Producto: Se desarrollard una guia de exportacion.

b) Uso: Su uso destaca en el analisis y seleccion de mercado a exportar, ademas de
identificar los posibles riesgos.

c) Beneficio: Facilitar una expansion internacional y minimizar los riesgos.

d) Meta: Entrega de la guia de exportacion a noviembre 2024.
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Como parte de esta tactica, se entregaron tres productos: un portafolio con investigaciones
de los mercados meta, que incluye andlisis de riesgos, investigacion cualitativa, investigacion
nacional e internacional, y los documentos necesarios para exportar. Ademas, se proporciond
al empresario una presentacion con un resumen claro de estas investigaciones. También se
entreg6 un diagrama dinamico del proceso de exportacion, detallando paso a paso como
llevarlo a cabo. Esta tactica se valord en producto, alcanzando el 100% de la meta planteada,

ya que el empresario tiene la intencion de exportar sus productos en unos afos.

Tactica 2: Disefio y propuesta de puesto becario para apoyo en area de ventas y

mercadotecnia.

a) Producto: Propuesta de funciones de becario dentro del departamento de ventas y
mercadotecnia.

b) Uso: Mejorar la eficiencia al encargarse del seguimiento de ventas, redes sociales y
prospeccion de clientes.

c) Beneficio: Aumento de ventas para la empresa, mejor gestion de redes sociales y
cierre de prospectos.

d) Meta: Contratacion de un becario capacitado y activo a finales de 2024.

Durante el periodo se entregaron 4 productos, los cuales conforman el producto principal de
la tactica. Los productos constaron de la descripcion y perfil de puesto del becario, y tres
presentaciones: la propuesta de becario, una induccién a la empresa dirigida a cualquier
colaborador nuevo y finalmente de un programa gubernamental, jévenes construyendo el
futuro, el cual puede resultar un apoyo clave para la contratacion del becario. Esta tactica se
valoré en producto, asimismo se identifica que la meta ain no se cumple, debido a que el
empresario optd por la contratacion del becario por medio de la plataforma jovenes

construyendo el futuro, misma que abre su convocatoria a finales de este afio.

Tactica 3: Desarrollo de convenio de colaboracion.
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a) Producto: Convenio de colaboracion y base de datos de prospectos.

b) Uso: Apertura a nuevos convenios y segmentos del mercado en colaboracién con
clientes directos.

c) Beneficio: Incrementar la cartera de clientes y ventas.

d) Meta: Presentar base de datos y convenio de colaboracion a direccidn para noviembre
2024.

Los productos que se realizaron para esta tactica fueron tres, una investigacion sobre
intercambio comercial de productos potenciales para diversificar los productos actuales,
adicionando una presentacion, una base de datos de posibles prospectos para colaborar de
diferentes giros al de la empresa actual y un convenio de colaboracion que el empresario
puede utilizar para definir proyectos empresariales. Por ende, la investigacion propuesta fue
un producto adicional al planeado para la tactica. Se espera que el director genere convenios
de colaboracion en un futuro, por ende, esta tactica se valora en producto. Finalmente, se

identifica que la meta se cumpli6 al 100%.

3. Finanzas.

Tactica 1: Implementar un analisis descriptivo para personas no financieras, que
busque la gestion de cuentas financieras para la toma de decisiones estratégicas a

mediano y largo plazo.

a) Producto 1: Cuadro de Mando Integral (CMI) financiero.

b) Producto 2: Guia de uso del Cuadro de Mando de Integral (CMI) financiero.

c) Uso: Deteccion de cuentas financieras para mejorar la toma de decisiones estratégicas
y la planificacion financiera.

d) Beneficio: Capacidad de monitoreo del desempefio financiero de la empresa a tiempo
real y empatarlo al desempefio deseable u 6ptimo. Identificar desviaciones y apoyar

los prondsticos financieros de mediano y largo plazo.
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e) Meta: Entregar el CMI financiero, completo y acompafiado de una guia de uso, para
noviembre del 2024.

En esta tactica se implement6 un solo producto que trata la necesidad de que el director pueda
tener la capacidad de monitorear sus flujos de efectivo en tiempo real y compararlos con
objetivos financieros que él mismo propone, para determinar si la empresa esta teniendo una
buena gestion y analizar su comportamiento especifico e indicadores de crecimiento.

El producto realizado se traté de un Cuadro de Mando Integral financiero en conjunto a una
guia de uso con conceptos de la herramienta. Adicional al producto pactado, se disefié un
analisis financiero dandole seguimiento a sus finanzas y compararlas a través de los afios
para identificar factores de riesgo y limitaciones de rentabilidad; con este analisis se le
entregd una propuesta de sugerencia de ajuste a su precio de venta del producto estrella para
proyectar ganancias a mediano plazo. Dicho esto, se reconoce que en el ACD financiero se
cumplio la meta al 100% y el CMI se le entregd completo con una guia de uso, en noviembre
2024,
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1.8. Anexos generales

Anexo 1 Implementacion de las 3 primeras S

e Anexo 1.1 Capacitacion 5s

ITINERARIO

01 o0z 03 04

*

e
B2

06

ORDENAR ¥

DISCIPLINA

e Anexo 1.2 Lonas 5s

SEIRI

CLASIFICAR

55@

METODOLOGIA

SEIRI CLASIFICAR

3 SEISO

Una vez dasficado lo necesario, el sigulente
paso es organizar. Asigna un lugar
‘especifico a cada cosa y asegirate de que.
t0dos los elementos estén etiquetados y
sean ficlies de locallzar

Clasifcar sigrifica
separar lo que es
necesario de lo que
nolo es. Elimina del
srea de rabajo
herramientas.
materiales y equipos
que no seusan h

frecuentemente.

Beneficlo: Ahorra v
tempoy reduce a

frusvacin i saber
cacamenidinde g B
est todo ‘QJ

4 SEKETSU &

5 sHITsuke

DISCIPLINA Beneficio: Mejora

& enfoque y
reduce el riesgo

mantener solo lo
mano,

Las 55 son una metodologia japonesa para
mejocar la organizacién y eficlencia en el
lugar de trabajo. Cada "S" representa un

Paso que nos ayuda a crear un entorno s

impio, Seguro y productivo,
iSigue las 55y transforma tu espacio de
trabajot

de errores al
que se necesita a

e Anexo 1.3 Tarjetas Rojas

OBJETIVO GENERAL ¥

INTRODUCCION

. 3

SEISO

LIMPIEZA

” O

BENEFICIOS

[—

PRI ———

& 10

8 15

SEIKETSU
4 ESTANDARIZAR

Estandarizar implica establecer normas

:

SHITSUKE
DISCIPLINA

La disciplina es el compromiso de seguir las
55 3 largo plazo. Cada empleado debe

jgar de
S\t )y trabajose mamenga
7 en condiciones

* participar para que e
drea esté libre de
polvo, residuos y

desorden.

Beneficio: Crea un
ambiente mas
seguroy saludable
para todos

primeras .

de mantener las

para mantener la clasificacion, el orden y Ia
limpieza de manera constante.

'

“

3

establecidas

LS S8

que las mejoras

Beneficio: logradas se.
Mantiene el espaco mantengany
siempre en promueve un
condiciones amblente de
Gptimas sin trabajo mas
i dicional
eficiente

.
His

las normas

40

N
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NOMBRE DE ARTICULO:

FECHA DE CLASIFICACION:

CANTIDAD:

LOCALIZACION OBJETO:

LUGAR DE DESTINO:

e Anexo 1.4 Acta de Comité

Acta de reunion del comité

Plan de trabajo para 5S.

Hora de Inicio y fin, 10:00 horas a.m. a 12:00 p.m
Ania, Valeria, Mayela y comité.

Acuerdos Ultima reunién

Anota un punto de la reunion anterior que  Incluye cualquier contexto o actualizacion (@]
deba tratarse. relevante y marca la casilla si esta hecho.
#Drden del dia
fema
o
. . .

e Anexo 1.5 Letreros identificadores

121



CONTAMINADO

NEGRO

COLOR

Anexo 1.6 Politica de orden y limpieza del almacén

w

N

. Organizacion Inn

Politica de Orden y Limpieza en el Area de
Formulacion y Almacén de Materia Prima

Para mantener un ambiente de trabajo seguro y eficiente, el drea de
formulacidn y el almacén de materia prima deben cumplir con los siguientes
lineamientos. Estos puntos son responsabilidad de todo el personal,
promoviendo un espacio limpio y organizado.

Mantenimiento del Area de Trabajo

. Limpieza Constante: El area de trabajo debe mantenerse limpia y libre de

restos de comida, bolsas, envases u objetos ajenos al drea.

. Barrido y Limpieza de Maquinaria al Finalizar el Turno: Al final de cada

turno, se debera barrer el drea y limpiar las méaquinas para evitar acumulacion
de polvo y preservar su buen funcionamiento.

. Pasillos Despejados en Todo Momento: Los pasillos deben permanecer

libres de obstrucciones para garantizar la circulacién segura del personal y
facilitar la evacuacién en caso de emergencia.

. Retiro de Residuos: Todos los desechos, como plasticos y costales, deben

retirarse y desecharse en los contenedores correspondientes. La correcta
disposicion de los residuos es esencial par a la seguridad y limpieza del area.

. Area de Formulacién Despejada: El area de formulacién debe permanecer

libre de objetos innecesarios para asegurar un espacio de trabajo seguro y sin
obstéculos.

Almacenamiento en el Area de Materia Prima

. Ubicacién de Materiales en Areas Designadas: Cada material debe

almacenarse en su espacio designado, alineado conforme a la sefializacién
del almacén. Es importante mantener el orden para facilitar el control de
inventario.

di Tras R pcion: Tras la descarga, los materiales
deben ser llevados de inmediato a su lugar correspondiente, evitando

obstrucciones en el area de trabajo.

Anexo 1.7 Layout Almacén
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v Almacén Cuco
I:’ Columnas
O Materia prima

7.49m

793 m

RACK
ACELERADORES

MESA

Anexo 2 Buzon de propuestas de mejora

Anexo 2.1 Presentacion informativa del evento.

@ \/ MAQUINA

Hisil

Hule
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FORTALECIENDO
LAZOS

OTORO 2024

ITINERARIO

01 02 03 04

Pan de Tradslo Obpaton Dnsmea 1 Dnameado

OBJETIVO GENERAL [

' Fomentar la colaboracién y la
comunicacién sfectiva entre los
miembros del equipo, promoviendo un

. S DE TRABAJO
bienestar y la productividad de todos.
S o ‘4: &

‘ PLAN DE
CAPACITACION 55 [ CAPASITASIONES

¢  Formulacién
. Mezclado

. Laminado
. Vulcanizado
.

.

IMPLEMENTACION 3S

Cardado
Recortado
Montacargas

PAP e i L

OBJETIVO
ESTRATEGICO DE
DIRECCION

Lograr producir 300 laminas diarias con un maximo de 3%
de rebaba, respetando la calidad, tabla de pesos y tiempos
de entrega para surtir la demanda de ventas, ofreciendo a
nuestros clientes productos innovadores para cubrir sus
necesidads

OBJETIVO OPERATIVO MANTENIMIENTO
“Garantizar ol 6ptimo funcionamiento y fa durabilidad de los.
€quipos y maquinarias en la empresa mediante un programa
integral de mantenimiento preventivo y correctivo, asegurando un

OBJETIVOS
OPERATIVOS POR
AREA

OBJETIVO OPERATIVO ADMINISTRACION
“Optimazar la gestidn administrativa para garantizar la satisfaccidn
Sl del clente. mejorar la eficiencia en la facturacion y cobranza.

y

reparacion oportuna de fallas.”

OBJETIVO OPERATIVO PRODUCCION
“Maximizar la eficiencia y la calidad en la producci6n de hules y
plasticos mediar
control de calida

Anexo 2.2 Politicas y reglamento del buzon.
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“'POLITICAS ¥ REGLA! DE MEJORA

'VOZ, TINTA Y ACCION"- Tu propuesta, nuesiro crecimiento.

El objetivo de implementar un buzén de propuestas de mejora es abrir un
canal eficiente de comunicacion disefiado para recopilar ideas. opiniones.
y recomendaciones de fodos los colaboradores. Poder compartir de forma
voluntaria sus propuestas y comeniarios para mejorar la orgonizacion con
esta sencilla pero eficiente forma de didlogo.

El buzdén de propuestas de mejora serd la viva vaz plasmada en tinfa de
nuestros colaboradores.

+ Politicas:

Todos los colaboradores de THP pueden participar en la presentocién de
propuestas.

Las propuestas deben ser claras, detalladas y con sugerencias concretas.

Las propuestas pueden obarcar cualquier drea de lo empresa.

Los colaboradores pueden presentar propuestas en cualquier momento.
No hay limite de cudntas ideas se pueden presentar,

El buzon se localizard al lado del reloj checador.

Las propuesfas pueden enviarse de manera anénima o con el nombre
del colaborador.

Anexo 2.3 Eslogan del buzén

Buzén de propuestas de mejora

Cada propuesta recibida sera revisada por un comité asignado cada 15
dias.

Se realizard un resumen de las propuestas de los colaboradores.

Las propuestas serdn revisadas por un primer filtro que comprendera al
jefe administrativo.

Una vez recolectadas las propuestas, se nofificarén a direccién general.

Se informaré periddicamente a la empresa sobre los resultados al final de
cada mes, asi como el impacto de la propuesta.

+ Reglas:

La informacion que se presente en el buzdn serd totalmente confidencial
y resguardada a menos de que el colaborador ponga su nombre y este
de acuerdo en que su idea sea presentada para los demds.

No se permiten propuestas ofensivas, irespetuosas o que no tengan
relacién con alguna mejora para la empresa.

Cualquier propuesta que incumpla el principio anterior, sera desestimada
automaticamente.

Evitar cualquier tipo de chisme o falta de respeto entre los colaboradores.

Las politicas establecen la direccién general, mientras que el
gl to establ las tas que regulan las
acciones”'.

TU PROPUFESTA,

VOZ, TINTA Y ACCION
NUESTRO CRECIMIENTO.

il | =

Anexo 2.4 Formato para registro de propuestas de mejora.
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rleiponnble Propuesta:

Fecha de
elaboracion:

1. Situacion Actual:

2 Descripeion de la Propuesta:

3. Acciones Concretas o especificas a implementar:

|4.- Recursos necesarios para la implementacion:

5.- Resultados esperados y tiempo estimado implementacion una vez otorgados los recursos:

Firma de Receptor de |a Propuesta

Firma Autorizacion para Implementacion:

[Fecha recepcion:

Fecha autorizacion:

Anexo 3 Plan de capacitacién anual

e Anexo 3.1 Formatos de capacitaciones internas

PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO

PLAN DE FORMACION: FORMULACION

Area de
especializacion

Gestion del talento

Objetivo de la sesion,
curso o taller

Comprender los principios de la formulacién de compuestos de
hule implica identificar los materiales correctos segun el tipo de
lamina, asegurando que el compuesto final cumpla con las
especificaciones y requisitos del producto.

Fecha

14/12/2024 Lugar

Horas 4 Capacitador

José Salcedo

Estrategia de
desarrollo

Materiales
necesarios
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PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO

PLAN DE FORMACION: MEZCLADO

Area de
especializacion

Gestion del Talento

Objetivo de la sesion,
curso o taller

Aprender las técnicas de mezclado adecuado de compuestos es
esencial para evitar problemas como mezclas no homogéneas o

falta de consistencia.

Fecha

22/02/2025

Lugar

3 Capacitador

José Salcedo

Estrategia de Materiales
desarrollo necesarios
PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO
PLAN DE FORMACION: LAMINADO
Capacitar en el uso de equipos de laminado y control de
Area de Objetivo de la sesion, | espesores es fundamental para mejorar la calidad de la Idmina y

especializacién

Gestion del talento

curso o taller

Fecha

29/03/2025

Lugar

reducir el desperdicio.

4 Capacitador

José Salcedo

Estrategia de Materiales
desarrollo necesarios
PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO
PLAN DE FORMACION: VULCANIZADO
Conocer los principios del proceso de vulcanizado es crucial para
Area de Objetivo de la sesion, controlar la temperatura y el tiempo, asegurando asi que se

especializacion

Gestidn del Talento

curso o taller

obtengan las propiedades deseadas

Fecha

26/04/2025

Lugar

Horas

3 Capacitador

José Salcedo

Estrategia de
desarrollo

Materiales
necesarios
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PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO

PLAN DE FORMACION: CARDADO

Area de
especializacion

Gestion del talento

Objetivo de la sesion,
curso o taller

Entender el proceso de cardado para mejorar la adherencia es
esencial, asi como identificar errores comunes en el proceso.

Fecha 31/05/2025 Lugar Horas 3 Capacitador José Salcedo
Estrategia de Materiales
desarrollo necesarios
PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO
PLAN DE FORMACION: RECORTADO
Aprender el proceso de recorte preciso de laminas es
Area de Objetivo de la sesién, | fundamental para reducir el desperdicio y mejorar la uniformidad

especializacién

Gestidn del Talento

curso o taller

Fecha

26/07/2025

de los productos

tugar ; Horas

3 Capacitador

José Salcedo

Estrategia de Materiales
desarrollo necesarios
PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO
PLAN DE FORMACION: MONTACARGAS
Capacitacion en el uso seguro y eficiente del montacargas es
Area de Objetivo de la sesi6n, esencial para reforzar las medidas de seguridad y el

especializacion

Gestion del talento

curso o taller

Fecha

06/09/2025

mantenimiento preve

ntivo

Lugar

Estrategia de
desarrollo

Horas

3 Capacitador

José Refugio Gutiérrez

Materiales
necesarios
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e Anexo 3.2 Formatos de capacitaciones por parte de equipo universitario
PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO
PLAN DE FORMACION: METODOLOGIA 55
L ., Aprender metodologia de 5S y tener herramientas para
Area de Objetivo de la sesién,

especializacion

Gestion del talento y liderazgo

curso o taller

Fecha

25/09/2024 Lugar

Presentacion tedrica de metodologia 5S
1. Clasificacién

implementarla en su drea de trabajo, mejorando la organizacion,

limpieza, seguridad y eficiencia en la empresa.

Horas 4 Capacitador | Ania lvett Mendoza Mufidz

Formato impreso de plan de capacitacién y registro
Formato impreso de tarjetas rojas
Formato impreso de registro de objetos identificados

2. Ordenar por tarjetas rojas
3. Limpiar Aula de capacitacién
i 4. Estandarizacion ) Almacén para objetos con tarjetas rojas
Estrategia de I Materiales
5. Disciplina X Plumas
desarrollo Sensibilizacidn a través de video necesarios Cinta
Definicién de comité de 55 Franela
Desarrollo practico de metodologia de 55
Explicacién del plan de implementacién
Iniciar implementacion con 3 primeras S
PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO
PLAN DE FORMACION: PRIMERA S (CLASIFICACION)
Aprender las practicas para la implementacicn de la primera "S"
Area de Objetivo de la sesion, | (5eiri - Clasificacion) de la metodologia 55 en THP. Ensefiar a

especializacion

Gestion del talento y liderazgo

curso o taller

comité a identificar, clasificar y eliminar los elementos
innecesarios en el lugar de trabajo.

Valeria Delgado, Mayela

Fecha 05/10/2024 Lugar Horas 4 Capacitador Ochoa
Explicacion sobre codmo usar tarje . Formato impreso de plan de capacitacion y registro
Explicacion de registro de tarjetas rojas en sistema interno (Intranet). Formato impreso de tarjetas rojas
Tour en almacén para identificacidn de objetos. Formato de registro de tarjetas rojas
Estrategia de Col?'cacién \,r_llenado de tarietas rojas. ] Materiales ) Aula de_ capacitaciéﬁ )
Transportacion de objetos al almacén correspondiente. . Almacén para objetos con tarjetas rojas
desarrollo i i necesarios
Registro de tarjetas en Intranet. Plumas
Cinta
Franela
PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO
PLAN DE FORMACION: SEGUNDA S (ORDENAR)
Aprender las practicas para la implementacion de la segunda "S"
Area de Objetivo de la sesién, (Seiton - Ordenar) de la metodologia 55 en THP. Ensefiar a

especializacion

Gestion del talento y liderazgo
curso o taller

comité a organizar los elementos necesarios de manera
eficiente para facilitar el acceso y el uso

Fecha

30/10/2024 Lugar

Estrategia de
desarrollo

Identificacion de objetos con tarjetas rojas
Identificacion de almacén de tarjetas rojas
Comenzar a ordenar objetos

Horas 4 Capacitador Ania Mendoza

Formato impreso de plan de capacitacion y registro
Almacén para objetos con tarjetas rojas

Plumas
. Cinta
Materiales
. Franela
necesarios
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PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO

PLAN DE FORMACION: USO DE BUZON

Areade L, . Objetivo de la sesion: Poder compartir ideas, areas de mejoray propuestas, con el objetivo de
e . Gestion del talento y liderazgo L. L, , . FTST
especializacion facilitar la comunicacion y poder darles aiin mas voz a sus iniciativas.
Fecha 16/10/2024 Lugar Horas 2 Capacitador| Diana Laura Aguilar Ramirez
Introduccion del objetivo del uso del buzon. Formato para presentar el objetivo del buzon.
Explicacidn y definicidn de politicas y reglamento. Formato de politicas y reglamento para uso del buzén.
Estrategia de Sen5|b|I|%aC|on de su uso. ) Materiales A Buzon- fisico. )
Preguntas y comentarios en base a su metodologia. . Material para instalar buzén.
desarrollo K o necesarios o
Cierre motivacional. Aula para la actividad.
PLAN DE CAPACITACION Y REGISTRO
PLAN DE FORMACION: "'Fortaleciendo lazos'
L ., "Fomentar la colaboracidn y la comunicacidn efectiva entre los
Areade Objetivo de la sesion,

Gestion del talento y liderazgo miembros del equipo, promoviendo un entorno de trabajo positivo y

curso o taller:
motivador que incremente el bienestary la productividad de todos."

especializacion

Fecha 18/09/2024 Lugar v Horas 3 Capacitador| Diana Laura Aguilar Ramirez
Bienvenida al proyecto de "Fortaleciendo lazos" Computadora, cable HDMI y presentacién en pantalla.
Presentacion de los integrantes del equipo de consultores. Globos y aula para la actividad.
sentacidn del plan de trabajo a desarrollar durante el periodo oto Mesas y sillas
Sensibilizacion de trabajo en equipo a través de un video. Coffee break.
. Dindmicay desarrollo de habilidades blandas. . Tarjetas para compromiso de trabajadores.
Estrategia de L ., o ) . | Materiales
Sensibilizacion y reflexion con "Mi dltimo dia en la empresa". ) Desechables.
desarrollo necesarios

Sensibilizacion y motivacion para los colaboradores a través de

un video "Lo que tu ves, se manifiesta". Plumones

Recuperacion y reflexion por parte de los colaboradores.
Discurso motivacional por parte del consultor.

e Anexo 3.3 Cronograma Plan de capacitacién anual (Cronograma completo se
presenta en carpeta de anexos).
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1

Temay actividades

Autoconocimiento, conciencia y cuidado

Participan

Mandos medios THP

Avance

Programa de formacién para lideres de MiPyMEs

100%

Imparte

ITESO

El cambio y la transformacidn requieren conciencia y un proceso. El crecimiento
personal es clave, ya que quien eres influye en tu empresa. Conocer tu ser, tus
relaciones y cdmo te cuidas afecta directamente a tu organizacion.

2]

Pensamiento estratégico y mapa de ruta

Mandos medios THP

100%

ITESO

Las MiPyMEs enfrentaran desafios y oportunidades clave, y destaca la importancia de
analizar el contexto para desarrollar un pensamiento estratégico. Con el apoyo de
expertos, se clarificara la vision empresarial y se elaborard un mapa de ruta para
formulary comunicar estrategias y pasos necesarios para alcanzar los objetivos.

Formulacién de indicadores

Mandos medios THP

100%

ITESO

Objetivo

Identificar informacion clave para evaluar la eficiencia de la organizacion, equipo o
individuo, con el fin de establecer un marco de referencia claro que facilite latoma de
decisiones y guie el rumbo de la empresa.

4

Liderazgo para implementar mi plan

Mandos medios THP

ITESO

Objetivo

Sensibilizar a los lideres y sus equipos para reflexionar sobre el proceso de cambio,
respondiendo a preguntas clave como por qué, qué, cuando, hasta dénde y como
cambiar, con el objetivo de asegurar una implementacion exitosa de la estrategia.

Inteligencia artificial en mi negocio

Mandos medios THP

ITESO

Objetivo

Familiarizarse con herramientas de inteligencia artificial y aprender a integrarlas en
una empresa. A través de ejercicios practicos y casos reales, los participantes crearan
prompts Utiles para su negocio, con el objetivo de mejorar la productividad mediante
el uso adecuado de estas tecnologias.

6

Speed Mentoring y Networking

Mandos medios THP

ITESO

Objetivo

Conocer la metodologia Speed Mentoring, la cual facilita la interaccién con
especialistas para resolver dudas especificas sobre tu negocio. También incluye un
espacio de Networking para compartir experiencias y aprender en conjunto.

Metodologia de las 5'S

Capacitacion teorica de las 5'S Todos los colaboradores de THP 100% Ania Mendoza
Capacitacion préctica para el comité metodologia de la primera S Vicente, Maria de Jess, Jesis 100% |Valeria Delgado, Mayela Ochoa
Implementacién de la 1S en almacén Vicente, Maria de Jesus, Jesis 100% Ania Mendoza
Capacitacion practica sobre segunda S Todos los colaboradores de THP 100% Ania Mendoza
Capacitacion préctica sobre tercera S Todos los colaboradores de THP 100% Ania Mendoza
Presentacion plan de limpieza Todos los colaboradores de THP 100% Ania Mendoza
Presentacion de antes y después de implementacion 3S Todos los colaboradores de THP 100% Ania Mendoza

Fortaleciendo Lazos "Taller de Liderazgo y trabajo en equipo"

Preparacion de programay recursos para el taller 100% Diana Aguilar
Presentacion de equipo pap Todos los colaboradores de THP 100% Diana Aguilar
Actividad de recreacion e integracion del equipo Todos los colaboradores de THP 100% Diana Aguilar
Sensibilizacion con colaboradores para el desarrollo de habilidades blandas Todos los colaboradores de THP 100% Diana Aguilar
Dindmica mi ultimo dia en la empresa Todos los colaboradores de THP 100% Diana Aguilar
Reflexiones por parte de colaboradores del taller Todos los colaboradores de THP 100% Diana Aguilar

Taller para uso de buzén para propuestas de mejoras y sus politicas de uso

Presentacion del buzén Todos los colaboradores de THP 100% Diana Aguilar
Presentacion de politicas y metodologia para uso de buzén Todos los colaboradores de THP 100% Diana Aguilar
Capacitacion del uso y pardmetros para colaboradores para uso de buzén Todos los colaboradores de THP 100% Diana Aguilar
Revision, evaluacidn y seguimiento de buzén dos veces por mes Encargado de buzén Diana Aguilar

Objetivo 1

n de ingredientes y proporciones"”
Desarrollar habilidades para la seleccion de ingredientes y proporciones correctas en

ller de formulacién de hule "Selecci

laformulacidn de hule.

Todos los colaboradores de THP

José Salcedo

Objetivo 2

Comprender los efectos de los diferentes componentes en las propiedades del
producto final.

Todos los colaboradores de THP

José Salcedo

Objetivo 1

Capacitar en el manejo correcto de las mezcladoras y entender los factores que
afectan la calidad del mezclado.

Todos los colaboradores de THP

Taller de mezclado de hule "Mejorar la eficiencia del proceo

José Salcedo

Objetivo 2

Minimizar la variacion en las mezclas y mejorar la eficiencia del proceso.

Todos los colaboradores de THP

José Salcedo
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Taller de laminado de hule "Control de grosor y uniformidad"

Objetivo 1

Mejorar el control sobre el grosory la uniformidad de las laminas producidas.

Todos los colaboradores de THP

José Salcedo

Objetivo 2

Optimizar el rendimiento de las laminadoras y reducir el desperdicio.

Todos los colaboradores de THP

José Salcedo

Objetivo 1

Taller de vulcanizado de hule "Técnicas y optimizacion"

Capacitar en el control de variables criticas como la temperaturay el tiempo.

Todos los colaboradores de THP

José Salcedo

Objetivo 2

Asegurar que las laminas tengan las propiedades mecénicas requeridas.

Todos los colaboradores de THP

José Salcedo

Objetivo 1

Entender como preparar las superficies para garantizar la correcta adhesion.

Todos los colaboradores de THP

Taller de cardado "Preparacion de superficies y control de calidad"

José Salcedo

Objetivo 2

Detectar y corregir errores en el proceso que puedan comprometer la calidad final.

Todos los colaboradores de THP

José Salcedo

Objetivo 1

Mejorar la precision en el recorte de laminas para minimizar el desperdicio.

Todos los colaboradores de THP

Taller de recortado "Preparacion de superficies y control de calidad"

José Salcedo

Objetivo 2

Capacitar en el uso seguro y eficaz de las herramientas de recorte.

Todos los colaboradores de THP

José Salcedo

Objetivo 1

Taller de montacargas "Seguridad y eficiencia en su manejo"

Asegurar que todos los operadores comprendan las mejores practicas de seguridad.

Todos los colaboradores de THP

Cuco

Maximizar la eficiencia en el uso de los montacargas y el manejo de materiales dentro

Objetivo 2

de laplanta

Todos los colaboradores de THP

Anexo 4 Desarrollo de habilidades blandas y autogestivas

Anexo 4.1 Presentacion informativa.

¥
BUZON DE
PROPUESTA DE ITINERARIO
MEJORA

OBJETIVO GENERAL e
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!

Anexo 4.2 Logistica del evento.
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LOGISTICA DEL EVENTO: FORTALECIENDO LAZOS.
Objetivo general.

Fomentar la colaboracion y la comunicacion efectiva entre los miembros del equipo,
promoviendo un entorno de trabajo positivo y motivador que incremente el bienestar y la
productividad detodos.

Actividades/orden del dia:

« Platica de Diana
*  Presentacion de equipo universitario
s Presentacion de plan de trabajo en THP (imégenes-> bienvenids, 58, 35, plan de
capacitacién anual, buzén)
Presentacién de objetivo estratégico de direccién (pepe)
Despliegue de objetivos especificos por area (val)
Video (max 5 min)
« Dinamica de integracion 1
o Globos con habilidades blandas
= Objetivo: trabajar en equipo para no dejar caer cada habilidad blanda
(cada globo), lo que genera conocimiento de la importancia de las
habilidades blandas en un equipo de trabajo (empresa).
Refrigerio
Recuperacién/cierre: ¢qué significé para ustedes la dinamica?
Importancia del trabajo en equipo y de tener dichas habilidades en un
equipo de trabajo o0 empresa. ¢qué pasa cuando el equipo de trabajo
s va reduciendo? (20 min, aprox 2 min pp)
= Habilidades:
Comunicacién
Trabajo en equipo
Liderazgo
Resolucién de problemas
Adaptabilidad
Empatia
Creatividad
Motivacion
9. Confianza
10. Responsabilidad
11. Saber hacer las cosas
12. Escuchar
13. Proactividad
14. Paciencia
15. Negociacion
16. Control de emociones
17. Respeto
* Dinamica de cierre
o Reflexién: Mi dltimo dia en la empresa

RS

Anexo 4.3 Guién y discurso del evento:

-Iniciar la bienvenida:

* Hola muy buenos dias a todos, mi nombre es Diana Laura Aguilar Ramirez, estudio
administracion de empresas. Quiero presentarme porque yo soy nueva en este
proyecto, me uni apenas este semestre y a nombre de todo mi equipo gueremos
decirles que estamos muy felices de estar aqui, de conocerlos y poder compartir con
ustedes esta iniciativa en la que hemos estado trabajando en colaboracion con Pepe
y tode el equipo ITESO. Primera que nada, agradezco mucha su tiempo y el de Pepe
que desde el dia 1 ha tenido toda la disposicion de escucharnos, apoyarnos y
realmente hacernos sentir parte de esta bonita empresa. Gracias a todos, que sepan
que vamos a dar todo nuestro empeno y vamos a poner el corazon en este proyecto
para ustedes. También me gustaria presentarles a un nuevo integrante, que es
Sebastidn (tiempo para Sebastidn) y pues mis companeras que 5*2 que ustedes ya
conocen por el excelente trabajo que hicieron los semestres pasados.

* Bueno, ahora sivamos a lo interesante! ;Que estamos haciendo aqui hoy? Junto a mi
equipo hemos estado trabajando para crear el dia de hoy una experiencia que puedan
llevarse a casa, queremos que no solo quede en una sesion, nos gustaria que hoy
tfuera el comienzo de algo nuevo. Poder sembrar una semillita de cambio a partir de
noy. Lo que buscamos es que como equipo Lleguan alas metas de su empresa, los
resultados de su trabajo se verdn en cada paso, detalle, el compromisa que ustedes
impriman en este proceso de cambio. Y que al final de este pmyacm todos nosotros

alfinal de este proy sentimos ¢ y telices de lo que logramos,
porque si equipo, nosotros podemos tener muchas propuestas para ustedes, pero sin
ustedes solo son eso, ideas. ! i todo su apoyoy 1 para cumplir
los objetivos.

- Sin mas preambulos, los invito a conocer de cerca lo que hemos preparado para ustedes.
(Entra Ania y Valeria y buzén).

-Un sistema simple y accesible donde los colaboradores puedan compartir ideas, dreas de
mejora, propuestas, con el objetivo de facilitar la comunicacion y poder darles aun mas voz a
sus iniciativas.

Estas actividades son algunas con las que estaremos trabajando mas adelante. A
continuacién, ya entrando mas en las actividades del dia de hoy, quisiera que pusiéramos
mucha atencién a este video. (Presentar video del perrita)

Objetivo: Generar conciencia de compromiso a la empresa a partir de
saber qué pasaria si THP cierra por factores externos. Resaltar
cualidades que tiene el centro de trabajo. Sensibilizacion.
= Comentar cosas buenas de THP primero
Tarjeta:
o ¢qué estoy dispuesto a aportary a qué me comprometo dentro de mi
equipo de trabajo?
«  Cierre por parte de diana.

Recursos:

+ Television
+ Silas
+ Presentacién
+ Tarjetas de reflexién (maye)
«  Plumones (sebas)
« Sandwich 3 pp ya partidos:
o Panblanco bimbo
o Mayonesa
o Jamén
o Quesoamarillo
+  Galletas surtidas pp
«  Plato p/galletas chico (diana)
+ Charola p/galletas
« Charola p/sandwich
+ Vasosdesechables (diana)
+ Senvilletas val)

“’Discurso final de motivacion™.
|

-En una empresa como THP, que hulesy pla cada uno de o
tiene una pieza clave en el proceso. Al igual que en nuestras lineas de produccién, si
una pieza no esta funci bien, todo se todo se desacomoda. Pero

cuando trabajamos en armonia, ali con un mismo propasito, todo fluye de

manera eficiente y los resultados son extraordinarios.

El trabajo en equipo ho es solo colaborar, es confiar el uno en el otro. Es saber que,
en los momentos més dificiles, contamos con el apoyo de nuestros compafieros.
Cuando eso sucede, logramos mas de lo que podriamos imaginar.

La motivacion no es algo que simplemente aparece, sino algo que debemos
alimentar todos los dias. Encuentren el "por qué” detrés de lo que hacen. Puede ser el
argullo de ver un producto final impecable o el deseo de ofrecer a nuestras familias lo
mejor. Recuerden que su esfuerzo no solo beneficia a la empresa, sino que crea un
impacto en sus propias vidas y las de quienes los rodean.

Elcompromiso que desarrollamos con nosotros mismos, con el equipo y con la
empresa es o gue realmente hace la diferencia. No se trata solo de venir a trabajar,
sino de poner todo nuestro corazén y mente en lo que hacemos.

e Anexo 4.4 Logistica del evento y discurso
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“EVENTO DE RECONOCIMIENTOS"
1. Introduccién y bienvenida:

~(DIANA) ;Buenos dias a todos y bienvenidos a este dia tan especial, ' . El dia de hoy
estamos aqui con ustedes para celebrary reconocer lo que hace grande a esta empresa; el
esfuerzo, la lealtad y el compromiso de cada uno de ustedes. Este evento es un homenaje
esosvalores que los defineny que los han permitido llsgar hasta el dia de hoy.

(SEBASTIAN) El abjetivo de este eventa es reconocery valerar piblicamente el esfuerzo,

icacidn y: iso con el que han de manera si al v
éxito de la organizacio el sentido de i ylealtad de los
colaboradores. Ademas, el evento busca fomentar una cultura organizacional basada en la
gratitud y el reconocimiento, lo cual promueve un ambiente de trabajo positive y preparado
para resolver lo que venga.

PALABRAS DEL DIRECTOR.

2. “VIDEO DE SENSIBILIZAGION Y REFLEXION"": Encargada de reflexion ASU
4.- DINAMICA DE “RECONOCIENDO A MI EQUIPO DE TRABAJO” (Vale-Maye)

5.- ENTREGA DE UNIFORME 6.- ENTREGA DE DIPLOMAS Y OSCARS
(PRESENTACION DIANA Y TODO EL EQUIPO CONSULTORES).

7.- PALABRAS DE REFLEXIG CON LA ENTREGA E INVITACION AL APERITIVO. (BLANQUITA)

4.- Speech de cierre y motivacion DIANA (Sintetizar o ver la opcién de leer). ;Querido equipo
THP, hoy, al concluir este proyecto, quiero detenerme un momento para reflexionar sobre
todo lo que aprendimos y logramos juntos en este proceso (sefalar equipo completo)! Lo
primero que quiero hacer es agradecerles de corazén por su participacin, por su disposicion
y por el esfuerzo que cada uno de ustedes ha puesto en este proyecto. Su compromise ha
sido clave para que este proyecto alcanzara los resultados que hoy celebramos.

Este dia celebramos los logres del pasado, pero también es una oportunidad para mirar hacia
adelante. Sabemos que el camino por recorrer adn es largo, pero con el equipo que tenemos,
estoy seguro de que todas las Juntes, no solo
alcanzaran sus metas, sino que las van a superar. Asi que, este evento s para ustedes. Es
momento de celebrar, de reconocer el trabajo bien hecho y de recordar que juntos, son més
fuertes. {Gracias por su esfuerzo, su lealtad y su compromiso inquebrantable!

Hemos aprendido a escuchar, a colaborar y a apoyarmos unes a otros. Hemes fortalecido el
trabajo en equipo y fomentado un ambiente en el que el liderazgo no se trata solo de dirigir,
sina de inspirary senvir a los demas y que independientemente del area en que esténa
quienes sean, todos son personas trabajando por un mismo objetivo.

Han sido ustedes guienes han tomado la iniciativa, han roto barreras y han transformado el
ambients laboral en uno mas saludable, mas dinamico y comprometido.

Hoy reconocemos el peder del equino y el valor que cada uno de ustedes aporta a esta
empresa. Su participacion y su actitud positiva han sido la verdadera fuerza que ha
impulsade este cambio. Ustedes son el motar que hace de esta arganizacion un lugar donde
elrespeto, la colaboracion y el empefio son mas que palabras, son una realidad.

Este es solo el principio. Los invito a que lo que hemos aprendida y compartido en este
proyecto siga siendo parte de su dia a dia. Sigan promoviendo el apoyo mutuo, el respeto, y la
construccién de un ambiente donde cada uno de ustedes se sienta valorado y motivado a dar
lo mejor de si.

Muchas gracias per ser parte de esta experienciay por ser el corazén de esta bonita empresa,
“Transformadora de hules y plésticos”. Este logro es de todos ustedes (sefalar equipo THP,
v, y Pepe).

{Sigan trabsjando hasta ver todos sus suefios cumplidos! A nombre de todo mi equipo de
consultores y consultores Jr, muchas gracias y los llevaremos en el corazén.

UNIFORMES: Identidad Corporativa. Igualdad y Unidad. Profesionalismo. Seguridad y
Funcionalidad.

CATEGORIAS:

-Compromisoy talento: 13 diplomas.

1. Aranza Zepeda Maria Felicitas.
2. GarciaAlvarez Alberta.

3. Garcia Ortiz Manuel

4. Garcia Rodriguez Jose de Jesus.
5. Gonzalez Rodriguez Cecilia.

6. Grajeda Garcia Rogelio.
Gutiérrez Diaz José Refugio

8. Loera Delgadillo Miguel Angel

9. Mariscal Ruiz Maria de Jests

10. Mérquez Luna Jesis

11. Paulino Rodriguez Juan

12. Sanchez Martinez Lorenzo

13. Vargas Gonzdlez Vicente Manuel.

bl

-Trabajo en equipo:
o Marfa de Jesis Mariscal Ruiz.
o Jesis Marquez Luna.

-Lealtad y antigiiedad mds de 15 afios: 5.
®  Garcia Ortiz Manuel 18 afios
+  Gonzélez Rodriguez Cecilia 16 afios

o Gutiérrez Diaz José Refugio 18 afios
s Loera Delgadillo Miguel Angel 18 afios

Anexo 4.5 Presentacion para evento de reconocimientos:

*
IBIENVENIDOS
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OBJETIVO GENERAL
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Anexo 4.6 Reflexiones y discurso del evento

TREGA DE
RECONGCIMIENTOS

CATEGORiAS:

TALENTO ¥ CoMPROMISO.

TRABAJO EN £QUIPO

JGRACIAS
POR TODO
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En el mundo de las empresas o en nuestro trabajo, la coherencia entre lo que
se dice y lo que se hace es fundamental para construir una cultura
organizacional confiable.

Hablar de grandes valores organizacionales como |a agilidad en dar respuesta
y cumplimiento a nuestro ral y responsabilidades, el compafierismo o el
compromiso; es facil, pero aplicarlos en el dia a dia es donde radica el
verdadero desafio. La estrategia de una marca no solo se mide por sus metas
a largo plazo, sino también por los pequefios detalles que conforman la
experiencia diaria y el sello de excelencia individual que imprimen los
colaboradores.

Devolver un gesto de amistad o apoyar a un compafiero, sin importar si la
respuesta es positiva o negativa, es un acto gue demuestra respeto,
compromiso y coherencia. Estas pequefias acciones construyen la credibilidad
de una empresa y son |a base de una cultura corporativa sélida.

Los grandes éxitos se construyen sobre la magia de los pequefios detalles, la
interaccién con respeto y armonia, la empatfa por lograr juntos las metas y
objetivos, el empoderamiento de los colaboradores engrandecen y fortalecen
las organizaciones.

Lic. Maria Asuncién Trujillo, consultora

Anexo 5 Disefio de Guia de exportacion

iQuerido equipo, hoy, al concluir este proyecto, quiero detenerme un momento para
reflexionar sobre todo lo que aprendimos y logramos juntos en este proceso (sefialar equipo
completo)! Lo primero que quiero hacer es agradecerles de corazén por su participacion, por
su disposicién y por el esfuerzo que cada uno de ustedes ha puesto en este proyecto. Su
compromiso ha sido clave para que este proyecto alcanzara los resultados que hoy
celebramos.

Este dia celebramos Los logros del pasado, pero también es una oportunidad para mirar hacia
adelante. Sabemos que el camino por recorrer aun es largo, pero con el equipo que tenemos,
estoy seguro de que continuaran superando todas las expectativas. Juntos, no solo
alcanzaran sus metas, sino que las van a superar. Asi que, este evento es para ustedes. Es
momento de celebrar, de reconocer el trabajo bien hechoy de recordar que juntos, son mas
fuertes. {Gracias por su esfuerzo, su lealtad y su compromiso inquebrantable!

Hemos aprendido a escuchar, a colaborar y a apoyarnos unos a otros. Hemos fortalecido el
trabajo en equipo y fomentado un ambiente en el que el liderazgo no se trata solo de dirigir,
sino de inspirar y servir a los demas y que independientemente del area en que estén o
quienes sean, todos son personas trabajando por un mismo objetivo.

Han sido ustedes quienes han tomado la ini a, han roto barreras y han transformado el
ambiente laboral en uno mas saludable, mas dinamico y comprometido.

Hoy reconocemos el poder del equipo y el valor que cada uno de ustedes aporta a esta
empresa. Su participacién y su actitud positiva han sido la verdadera fuerza que ha
impulsado este cambio. Ustedes son el motor que hace de esta organizacion un lugar donde
el respeto, la colaboraciény el empefio son mas que palabras, son una realidad.

Este es solo el principio. Los invito a que lo que hemos aprendido y compartido en este
proyecto siga siendo parte de su dia a dia. Sigan promoviendo el apoyo mutuo, el respeto, y la
construccion de un ambiente donde cada uno de ustedes se sienta valorado y motivado a dar
Lo mejor de si.

Muchas gracias por ser parte de esta experienciay por ser el corazén de esta bonita empresa.
Este logro es de todos ustedes.

iSigan trabajando hasta ver todos sus suefios cumplidos! A nombre de todo mi equipo de
consultores y consultores Jr.,[muchas gracias y los llevaremos en el corazon.

LIC. Diana Laura Aguilar Ramirez.

e Anexo 5.1 Investigacién posibles mercados meta

Argentina

iPor qué elegir Argentina?

Propuestas de mercados para guia de exportacién
Brasil
¢Por qué elegir Brasil?

1. Tratado o acuerdo comercial.

* Acuerdo Marco Mercosur-México ACE 54. México y Brasil tienen un
acuerdo dentro del marco del Mercado Comun del Sur (MERCOSUR) y el
Acuerdo de Asociacion entre México y MERCOSUR, que facilita el
ccomercio entre los paises de MERCOSUR y México.

2. Consumoy demanda.

* Industria del Calzado en Brasil. Brasil tiene una industria del calzado en
crecimiento y una demanda significativa de materiales para la fabricacion
de suelas. Ademas, Brasil es el mayor productor de calzado en América
Latina.

3. Ubicacion

«  Proximidad Geogréfica, Aunque no esta en América del Norte, Brasil es el
mayor mercado de América Latina y sirve como una puerta de entrada
para otros paises latinoamericanos.

Estados Unidos
¢Por qué elegir Estados Unidos?

1. Tratado o acuerdo comercial.

» Tratado entre México, Estados Unidos y Canada (T-MEC): EI T-MEC facilita
el comercio entre México y Estados Unidos. Proporciona acceso
preferencial al mercado estadounidense con aranceles reducidos o
eliminados en una variedad de productos, incluyendo materiales para la
fabricacion de calzado.

2. Consumo y demanda.

 Industria del Calzado en EE. UU.: Estados Unidos es uno de los mayores
mercados para el calzado y productos relacionados. La demanda de
suelas de calidad es alta debido a la gran industria de calzado, que busca
materiales duraderos y de alto rendimiento.

3. Ubicacién

« Proximidad Geografica: La proximidad entre México y Estados Unidos
reduce los costos y tiempos de transporte, facilitando la logistica y la
gestion de la cadena de suministro. Esto también permite una mayor
flexibilidad en la produccion y entrega.

1. Tratado o acuerdo comercial.

.

American Apparel & Eootwear Asseciation. (s. £.). Home. hitps://www.

Meéxico. gob.mx. hitps://

P

Acuerdo de C N° 6 (ACE 6): México y Argentina
tienen un acuerdo dentro del marco de la Asociacion Latinoamericana de

Integracion (ALADI), que facilita el comercio entre ambos paises mediante la
ion o eli ion de en una variedad de productos.

Consumo y demanda.
Industria del Calzado en Argentina: Argentina cuenta con una industria del
calzado en yuna i de de alta
calidad para la de suelas. La local de calzado esté en
expansién, impulsada por el aumento del consumo interno y la exportacién a
otros mercados.

Ubicacién

Proximidad Geografica: Aunque no esta en América del Norte, Argentina es
un mercado importante en América del Sur y puede servir como una puerta
de entrada a otros paises de la region. La ubicacion estratégica de Argentina
facilita el acceso a mercados vecinos y reduce los costos de transporte y

logistica.

Referencias:

global.org

f.). Comercio Exterior, Paises con Tratados y Acuerdos firmados con

cciones-y-programas/ce

aises-con-tratados-y-acuerdos-fir Jos-c exico

IBGE | Portal do [BGE | IBGE. (s. T.). hitps

https:

w.ibge,gov.br

Redirecting. (s. ).

om/urlg=https.//ww it wear.com/&sa=D&source=do

www google

s&ust=1726625705412009& usg=AOvVaw0XZg4McF001m_pBLkjI6Z7

e Anexo 5.2 Investigacion nacional e internacional
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Company Shares of Footwear in Mexico
% Participacion (NBO) - Valor Minarista RSP - 2023

s sh de v — 104% &
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Priceshoessadecy  mm v
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adkdas do Moxko SA de .. mm 1% a

Gaupo Charty - 2% a

Verochi $A de CV - 2% v

Puma Mexio Sport SA de & 1% a

Stave Madden Ltd . o

VF Outdoor Mixco SAde . 8 us 4

st Zopatera R 5. 8 ux v

Formir A do €V ' on v

igacio ional e ional en Passport y Euromonitor Grope Convarse de dsico 8 om% v
Nisioaal Fashion Chace Pte 8 1 omx a
Under Armous Wéxco  de.. osx v

- Tamafio de mercado en México de calzado Massima Dutt Moxico SA . | o a
Grapo Ao SAPIdeCY | o a4

Authentic Brands Group L. | o a4

Oers —————301%

@ Passpert © aromonster imtarnstinnas 3034

Resultados claves de datos
Ventas en valor minorista crecen 11% en términos corrientes en 2023 a 286

- Venta de calzado

Sales of Footwear in Mexico
Valor de Vanta af Pablico RSP - WXN millones - Vigents - 2008 mil millones de pesos

285-881 El calzado i la cat ia con mejor en 2023, con
s ventas en valor minorista que aumentaron 11% en términos actuales a
MXN109 mil millones

Flexi SA de CV es el jugador lider en 2023, con una participacion en valor
minorista del 10%

Se espera que las ventas minoristas aumenten a una CAGR en valor actual
del 7 % (CAGR en valor constante de 2023 del 3 %) durante el periodo de
o pronéstico hasta alcanzar los 392 mil millones de pesos.

008 0 o

- b — Internacional

- Tamaios de mercado en Brasil, Argentina y Estados Unidos

- Acciones de calzado por empresa

Company Shares of Footwear in USA
Participacién (NBO) - Valor Minorista RSP - 2023

ke ne — 5% a
aidas Americaloe %y
Skachrs USA nc - % a
Deckers Qutdoor Corp % a
vi com - o v
Wolverine World Wide inc mmm 2% v
Croes - 2% a
New Balance Athetic Sho... 26% a
Puma North America inc 1 2% a
Coleres ne - v
Stove Madden t1a - 2% v
oninc - 1% a
Under Armour . 1% 4
Sroaks Sports inc . 1% a
AksAmercaCon W I
Estados Unidos SHEIN Distbution Corp % a
LYMH Mokt Hennessy Laus 8 oo a
- Venta de calzado Walmart Inc . 09% A
Sales of Footwear in USA C&) Clark International . 0% ¥
Valor de venta minorista RSP - Millones de USD - Constante - 2009-2028 s R
88.815
120000
@ Possport © Furomoniter intarnatisnal 2034
100,000
- Resultados clave de los datos
50,000 * Las ventas en valor minorista crecen un 0.4% en términos corrientes en
2023 hasta los 88,800 millones de délares
oo « El calzado de mujer es la categoria con mejor desempefio en 2023, con

ventas en valor minorista que crecieron un 1% en términos actuales a

40,000
USD44,3 mil millones
20,000 « Nike Ing es el actor lider en 2023, con una participacién en valor minorista
del 22 %
%3009 2021 2028 * Se prevé que las ventas minoristas aumenten a una tasa de crecimiento
@ Passport B A SO0 anual compuesta (CAGR) de valor actual del 3 % (CAGR de valor
constante de 2023 del 1 %) durante el periodo de prondstico hasta los 104
- Acciones de calzado por empresa mil millones de délares.
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Company Shares of Footwear in B

 Participacién (NEO)

=

Alpargatas sk —— %
e Lo — 103%
Grondene A — o
Vilcabris Araia SA  se— [
adies do Brask L we— 24%
Arezs Indistria & Comer.. mmm— e
Asics Bravi Datibuich . - 2m
Dass Sul Calindos o At W 1%
Roadget Business Pro Ltd W 1o
Umbro Industria e Comére. 8 o

New Balance Artigos £

Kin Ind Com Caiados Lt

.
Pume do Orasil Lida '
Macsel 5A indmstria do . §
A Modas SA ' o
Lojas Renves 54 '
Cakados B 1da '
Inwands A '
Converse AR Star do Bin.. 1

H
“AP AP A AT T T T s ararrry

Orhers ———————— 29 1%

P — FrS———

Resultados clave de los datos

* Ventas en valor minorista crecen 7% en términos corrientes en 2023 a R$
49,2 mil millones

* Elcalzado ino es la con mejor fio en 2023, con
ventas en valor minorista que i un 10% en i hasta
R$ 15,3 mil millones

e Alpargatas SA es el actor lider en 2023, con una participacién en valor
minorista del 18%

* Se prevé que las ventas minoristas crezcan a una CAGR en valor actual del 8
% (CAGR en valor constante de 2023 del 5 %) durante el periodo de
pronéstico hasta los 73 400 millones de reales.

Company Shares of Footwear in Argentina
% Participacion (NBO) - Valor Minorista RSP - 2023

Nike Argentina SA - 66% ¥
adidas Argentina SA m 58% ¥
Puma Argentina SA = 57% A
Alpargatas SAIC - a9% A
Grimoldi SA a 25% V¥
Distrinando SA . 18% A
Sport lcon SA . 14% A
Dass Argentina SA ' 11% A
john Foos 1 10% A
Asics Argentina 1 09% A
Lady Stork SA ' 09% A
Ricky Sarkany SA ' 06% A
Grupo Baysur SRL 1 06% A
1D Argentina 04% W
Cosas Nuestras SA 1 03% W
Grupo Addnice SA 03% ¥
Zara Argentina SA 02% A
Cambuci SA 02% ¥
Btshops SAS 01% A
Others P 64.9% ¥
2 Passport T N———
Resultados clave de los datos

Ventas en valor minorista crecen 208% en términos corrientes en 2023 a

$4.019 millones

* El calzado femenino es la categoria de mejor desempefio en 2023, con
ventas en valor minorista que crecen un 223% en términos actuales a ARS
1.662 mil millones

« Nike Argentina SA es el jugador lider en 2023, con una participacion en
valor minorista del 7%

* Se prevé que las ventas auna tasa de

anual compuesta (CAGR) de valor actual del 50 % (CAGR de valor

constante de 2023 del 4 %) durante el periodo de pronéstico hasta los 30

133 mil millones de pesos argentinos.

Anexo 5.3 Investigacion cualitativa

Argentina

Ventas de calzado

Sales of Footwear in Argentina
Valor de Venta al Plblico RSP - ARS millones - Actual - 2009-2028

4.019.034

35,000,000
30,000,000
25,000,000
20,000,000
15,000,000
10,000,000

5,000,000

0
2009 2023 2028

P+ Passport © Euromonitor International 2024

Acciones de calzado por empresa
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Investigacion cualitativa
Estados Unidos

- Situacion geogréfica. 2,135 KM

- Barreras arancelarias. Exento

- Socio comercial. TMEC

- Ingreso per cépita. $70,248 USD

- Seguridad y estabilidad politica. Puesto 131

Brasil
- Situacion geogréfica 6,924 KM
- Barreras arancelarias. 14%
- Socio comercial. ACE 53 Y 54
- Ingreso per cépita. $9,899 USD
- Seguridad y estabilidad politica. Puesto 132
Argentina
- Situacion geografica 8,000 KM
- Barreras arancelarias. 11,20 %
- Socio comercial. ACE 6
- Ingreso per cépita. $10,729 USD
- Seguridad y estabilidad politica. Puesto 54
Pais Situaci6é | Barreras | Socio Ingreso | Segurid | Lugar
n arancela | comerci | per ady
geogréfi | rias al capita estabilid
ca ad
politica
Estados | 2,135KM [ EX(1) TMEC $70,248 | 131(2) 1
Unidos | (1) USD (1)
Brasil 6,924KM | 14%(3) | ACES3 $9,899 132(3) 2
(2) USD (2)
Argentin | 8,000km | 11,20% | ACE6 $10,729 |54(1) 3
a 3) 2) USD (3)
Referencias

Goyret, L. (2023, 23 noviembre). El ranking de los paises mas seguros y los mas

peligrosos del mundo en 2023. Infobae.

https://www.infobae.com/america/mundo/2023/11/23/el-ranking-de-los-paises-mas-
ros-y-l del-mundo-en-2023/

e Anexo 5.4 Investigacion analisis de riesgos

indice de riesgo

162 COUNTRIES UNDER IV C T P W W ey = L)
THE MAGNIFYING GLASS - = - — - ——

e o—

Riesgo econémico

PERFIL DEL PAIS EN MATERIA
DE LIBERTAD ECONOMICA SELECCIONE UN PAIS

BRASIL :

Actualizado en e 2023 0O X @ &
212,6 millones 45,8 millones
$7,564 US $10.617 US
- Industria bien - Gran economia y
diversificada i
- Fuertes reservas
de divisas
- Inflacion en
z 2208 A PUNTAJE CLASIFICACION MUNDIAL  ESTADO
pai
competitividad débiles - Desigualdad en 53'2 124
- Nivel bajo de aumento (DE 184 PAISES)
reservas de - Conflicto
divisss mw'ep:f’néa La delibertad ica de Brasil en 2024 s 53,2, ubicandose en el
tecnologica con puesto 124 a nivel mundial. Ha bajado 0,3 puntos respecto al afio pasado. En América,
China Brasil esta en el puesto 26 de 32 paises y su economia se considera “en su mayor parte
no libre”. Su puntuacién es inferior a los p i i y
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Argentina

PERFIL DEL PAIS EN MATERIA
DE LIBERTAD ECONOMICA

ARGENTINA

SELECCIONE UN PAIS

Argentina

60X o4

ESTADO

REPRIMIDO

PUNTAJE CLASIFICACION MUNDIAL

49,9 145

(DE 184 PAISES)

Estados unidos

PERFIL DEL PAIS EN MATERIA
DE LIBERTAD ECONOMICA

ESTADOS
UNIDOS

SELECCIONE UN PAIS

Estados Unidos

00X o 4

Q
.-

ESTADO

La pt de libertad de Estados Unidos en 2024 es 70,1,
ubi en el puesto 25 a nivel mundial. Ha bajado 0,5 puntos respecto al afio

PUNTAJE CLASIFICACION MUNDIAL

70.1 25

(FUERA DE184PAISES)

El puntaje de libertad econémica de Argentina en 2024 es 49,9, enel
puesto 145 a nivel mundial. Ha bajado 1,1 puntos respecto al afo pasado. En
Ameérica, Argentina esta en el puesto 27 de 32 paises y su economia se considera

pasado. En América, Estados Unidos esta en el tercer puesto de 32 paises y su
economia se considera “en su mayor parte libre”. Su puntuacion es superior a los

“reprimida”. Su puntaje es inferior a los pi y pr ios mundiales y regionales.
Estados Unidos
ESTADOS UNIDOS
i Puntaje Rango
nlce de comupelon 69./100 24 /180
INDICE DE PERCEPCION DE LA CORRUPCION
El indice de Percepcion de la Corrupcion, que evalua a 180 paises de todo el mundo, Cambio de puntuacién

es el principal indicador mundial de la corrupcién en el sector publico.

BRASIL
Puntaje Rango
36 /100 104 /180

© -2 Desde 2022

Brasil tiene una puntuacién de 36 este afo, con un cambio de -2 respecto al afo
pasado, lo que significa que ocupa el puesto 104 entre 180 paises.

Argentina
ARGENTINA
Puntaje Rango
31/100 98 /180

© -1Desde 2022

Argentina tiene este afo un puntaje de 37, con un cambio de -1 respecto al afio
pasado, lo que significa que ocupa el puesto 98 entre 180 paises.

© 0 Desde 2022

Estados Unidos tiene una puntuacion de 69 este ano, con un cambio de 0 respecto al
afo pasado, lo que significa que ocupa el puesto 24 entre 180 paises.

Referencias

- Cofage. (s. £). https://www.coface.com.mx/cofaweb/comparer/697-684-268

The Heritage Foundation. (s. f.-a). [udex of Economic Freedom: Argentina | The Heritage
Eoundation. Index QF Economi Ercedom | The Heritags Eoundation.

https://www.heritage.org/index/pages/country-pages/argentina

The Heritage Foundation. (s. £.). ludex of Economic Ereedom: Brazil | The Heritage
Eoundation. Index Qf Economic Ercedom | The Heritage Eoundation.
https://www.heritage.org/index/pages/country-pages/brazil

The Heritage Eoundation. (s. f.-d). [ndex of Economic Freedom: United States | The Heritage,
Eoundation. Index Qf Economic Ercedom | The Heritags Eoundation.

age.org/index/pages/country-pages/unit

https://www.herit

Anexo 5.5 Investigacion regulaciones arancelarias y no arancelarias

139



Fraccién arancelaria

- Argentina

Descripcién general

PAIS EXPORTADOR

€ ko Ly ——"

@ oot .
hojas,tiras, Los demds

40082999. Placas, hojas, tiras, varillas y perfiles, de caucho vulcanizado sin endurecer.

De caucho no celular. las demas.
Regulaciones arancelarias
- Brasil

Descripcion general

@ z

Aranceles aduaneros Remedios

Derochos e importacion Romedios comerciales
"

nacidn més favorecida O No

Requisitos

Medidan totales

2

AMan ntormacion “

@ PHseeomAR @ swomaoon
México Brasi
@ oo

&)
®

@&

Aranceles aduaneros Remedios Requisit
Derechos de importacion Remedios comerciales Medidas totales
nacin mas favorecida © No 0

FMes informacicn

[V— i ormacen | [

Requisitos reglamentarios (D

3 ARONTM{

Medudas totales 2

AV10 - Prohibicionen por razones saniarias y (o sntariss

1 311 Prohibicion total (prohiicién de importacicn)

Fusnte: UNCTAD
- Estados Unidos
Descripcién general
PAIS EXPORTADOR PAIS IMPORTADOR
e ©
México Estados Unidos de América
@ oot +
40082920 ~
@ = ®
%
Aranceles aduaneros Remedios comerciales Requisitos reglamentarios
Derechos de importacion. Remedios comerciales Medidas totales.
2000
nacién més favorecida No 16
Preferencia ©
YMss ntormacisn Mss wformacssn “has informacion
Requisitos reglamentarios (D
3 ARONTMO
2018

Medidas totales 11

8310 Requisios de etiquetado

5820 - Requisho de prusba
8830 - Requisno de certficaciin
8240 - Requanto de mapeccion

8850 - Requisios de trazabaded
8852 - Hestortal de procesamiento

MSFyOTC

Anexo 5.6 Investigacion requisitos necesarios para exportar
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Documentos necesarios para exportar
1. Factura Comercial: Debe incluir detalles del producto, valor, y términos de venta.

2. Lista de Empaque: Describe el contenido de cada paquete, incluyendo peso y
dimensiones.

3. Certificado de Origen: Acredita el origen del producto y puede ser requerido por el
pais importador.

4. Documento de Transporte: Puede ser un conocimiento de embarque, guia aérea, o
carta de porte.

5. Pedimento de Exportacion: Documento oficial que se presenta ante la aduana
mexicana.

6. Encargo Conferido: Autorizacién para que un agente aduanal realice el despacho en
nombre del exportador.

6. Certifi E it : D del p 0, podrias r certifi
adicionales como analisis quimicos o sanitarios123.

Es recomendable también abrir una cuenta en la Ventanilla Unica de Comercio Exterior
Mexicano (VUCEM,) para facilitar los trémites aduaneros.

Referencias

Secretaria de Economia. (2023). Factura Comercial. Recuperado de
htti
Secretaria de Economia. (2023). Lista de Empaque. Recuperado de
https w.gob.m.
Secretaria de Economia. (2023). Certificado de Origen. Recuperado de
htt
Secretaria de Economia. (2023). Documento de Transporte. Recuperado de
hitps e

Secretaria de Economia. (2023). Pedimento de Exportacién. Recuperado de
'www.gob.mx/se

www.gob.m

bitps:
Secretaria de Economia. (2023). Encargo Conferido. Recuperado de
http
Secretaria de Economia. (2023). Certificados Especificos. Recuperado de

https://www.gob.mx/se

Anexo 5.7 Diagrama proceso de exportacion

1% 5

m Seleccion de
(Ox(0) mercado
objetivo

Preparar y Estrategia de
asegurar precios

Procesode 7 " 3
exportacion i

para’ e

contrato
comercial

Reunir
documentos
basicos

Otofio 2024

o)

N

Realizar Documentacion
documentacion y y cumplimiento

tramites aduanales

Abrir una cuenta
en VUCEM

Anexo 5.8 Presentacion guia de exportacion
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Anexo 6 Propuesta de puesto de becario en area de ventas y mercadotecnia

e Anexo 6.1 Descripcion y perfil de puesto de becario
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¥ focm:__11ump24

L. IDENTIFICACION DEL CAR

Wulo del puesto:
Becario Ventas y Mercadotecnia
L. OBJETIVO DEL PUESTO

100yar & Implermentacidn y seguimiento de ks estrategies digitale de ls empresa, garantizando la correcta ejecucion de publicacione en redes soclae y el

Raneso efectivo de a comunicacion con los chantes. Adamds, se busca Que dentifique Prospectos viables para contribuir 3 crecimiento del negocio

mgurando un flujo constante de op

unidades para la empresa

1. POSICION EN EL ORGANIGRAMA
Nl y posciée: Becarc
st ol que reporta (jok inmecdato Dieceion General

1 wusencis de s jofe Inmediato reparta o ASSLETtE de Dreccion

Pueston que e reportan drectaments: /A

0 aunancia del personal de este guesto o asste: /A

6.2.1 Gestion de Redes Sociales
£2.1.1 Publicar contenido en Facebook, Instagram y oty el calendario y las s
6212 Asegurar que el contenido sea coherente con la estrategia de marketing de |a empresa

6.2.2 Comunicacién con Usuarios

6221 Responder menssjesy consultas en demanera
6222 Monitoresr |a actividad de los usuarias y gestionar a reputacion en linea
6.2.3 Identificacién de Prospectos y ruta de prospeccién
6231 Evaluar el potencial de los prospectos en base a criterios predefinidos.
6232 Transmitirla de direcci seguimi
6233 Mantener un registro actualizado de los prospectos potenciales.
6.2.4 Clerre de ventas
6241 Apoyo en la revisin de cotizaciones y propuestas.
6242 Coordinacién intema para entrega de producto.
6243 Confirmacion de pago de venta.
6.2.5 Registro de actividades diarias por hora.
6251 Registro de actividades diarias

o ooy 6252 Administracion de tiempo diaric.
nterdepartamentst (o todas las dreas de b empress y direccdn 6253 Compartiria can direccidn
Edack: 20-24 aflos
Externs:  Clantes/usuanos de redes sociaes y promectos
PAN : N
12 DE CARRERA Dispanibilidad para viajar: /A
Podrh desarrollarae en L gestiin de redes socises y marketing i, con posbilidad de asume mayor reonsabadad a medida aue ca Tiempo parcial (20 horas semanales hisridas)
Podria optar par un ascenso  un puet como efecutivo de ventas, donde aplicarh s conociento en la identficacidn de prospectosy cleme de conocimisatos ¢ Kioma: flom  Descripcion
oportunidades comerciaies <
» 1 Inghés bisico.
. AUTORIDAD 2 Gestion basica de redes sociales.
Sestionar y publcar contendo en redes tocisies sguiendo of calendario establecido y 35 plantétas pradefinidas 3 Publicidad digtal.
lesponsatilidad de responder mensaes y consultas de 0 UProspectos en todas las plataformas 4 Comunicacién escrita.
dentificar prospectos viabiesy escaiaros il u1pO 0 ventas 0 direccion general para 5 seguITento
el para i . Fortil psicom trica: fem  Competancia Dascripeion
i+ CONOGMIENTOS NECESARIOS PARA EL PUESTO 1 Manejo estrés Maneio del estrés para solucionar conflictos
Familiardad con s plataformas principales (Facebook, nstagram, y otras) y sus herramientas de publicacson. 2 Servicio Atencién positiva trato Cliente-Proveedores
Habilidad para rectsctar men fes claros y profesonales 3 Negociador Generar un ambiente de gana-gana
3o el thencand redes socen
e 4 Edrategas Establecer planes de trabajo con objetvas
4 Conockmentos bascos en e uso de plantilasy herramientas de disho para crear CONtenIGo Vel Atractno.
s Conocumentos biscos de 1o productos y procesos de 1a empresa 5 Mativadar Generar una ambiente de rabao postiva
E & Excelencia En Pro de la mejora continua
i ACTIVIDADES 7 Delegar Repartir labores lograr objetivo global
6.1 Responsabiidades generales 8 Comunicacién Formal, a tiempo y preciso
1 Gestidn deRedes Sociales Perfil saxirecanémica: ftem  Caracteristica Deseripeidn
R eimragdoons 1 Zonadomiciio Valorar distanela y transporte  fa empresa
Y Memotcasin deproectsy s ds ropmctn 2 Refpersonal
B 3 Ref_laboral

5 Megstro de actividades diarss por hora

e Anexo 6.2 Presentacion de becario en area de ventas y mercadotecnia

*

Sousonon,

PUESTD BECARIO
DE VENTAS ¥
MERGADOCTENIA

CRONOGRAMADE [ OFERTA ¥
CAPACITACION .

oo b (e e
ety

e Anexo 6.3 Presentacién de induccion a colaboradores

IBIENVENIDO!

INICIO E

BIENVENIDO A : TS oen
LA EMPRESA o0 o 03 0s o5 o 7
1 V 2 3
PRESTACIONES DE LEY '* PRESTACIONES DE :.sv b PRESTACIONES DE LEY I* w::'s‘g::;o:::“ *
o Mss ALELE —
7 8 9 10
e Anexo 6.4 Propuesta Jovenes Construyendo el Futuro
. £ BENEFICIOS OBLIGACIONES ¥
JOVENES
CONSTRUYENDO

EL FUTURO

& 2 3
QUE PASA DESPUES @ DOCUMENTOS E v
NECESARIOS TUTOR 'NECESARIOS APRENDIZ

Anexo 7 Convenios de colaboracién

REGISTRO k.

hetps:/ijovenesconstruyendoelfuturo
E job.mx/empresa

(QUE TE
PARECE?

iBIENVENIDE|

ORGANIGRAMA
————

) ]

DURANTE LA CAPACITACION .
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e Anexo 7.1 Convenio de colaboracion

‘CONVENIO DE COLABORACION TRANSFORMADORA DE HULES Y PLASTICOS

'CONVENIO DE COLABORACION QUE CELEBRAN POR UNA PARTE
TRANSFORMADORA DE HULES Y PLASTICOS, REPRESENTADA EN ESTE ACTO POR
JOSE SALCEDO NUNEZ, EN LO SUCESIVO DENOMINADA THP, Y POR OTRA PARTE
[NOMERE DE LA EMPRESA 2], REPRESENTADA EN ESTE ACTO POR [NOMBRE DEL
REPRESENTANTE LEGAL], EN LO SUCESIVO DENOMINADA LA EMPRESA 27, AL
TENOR DE LAS SIGUIENTES DECLARACIONES ¥ CLAUSULAS:

DECLARACIONES
I. Declara "THP™ que:

1. Esuns sociedad legalmente constituida de acuerdo con Las leyes mexicanas,
«con Registro Federsl de Contribuyentes (RFC) [RFC DE LA EMPRESA 1], y con
demicilic en Las Flores 16843, col. La Florida, 45224, Zapopan, Jalisco.

2. Surepresentante cuenta con facultades suficientes para suscribir el presente
«convenio, las cuales nole han side revocadas ni limitadas de forma slguna.

3. Sucbjsto social le parmite realizar activi relacionadss con |
planteada en este comvenic.

Il. Declara “LA EMPRESA 2” que:

1. Esuna sociedad legalments constituida de scuerda oo las leyes da [Psis], con
Registra Faderal de Contribuyentes (RFC) [RFC DE LA EMPRESA 2], ycon
domicilic en [DOMICILIC DE LA EMPRESA 2]

2. Surepresentants cuents con facultades suficientes pars suseribir el presents
convenio, las cusles nebe han side revocadas ni limitadss de forma slguna.

3. Suobjeto social le parmite realizer actividades relacionadas con ls colsboracion
planteads en esta convenio.

Ill. Ambas pertes declaran que:

1. Twenen interas er conjuntamente para ape W8l SUS conocimientos
y capacidades en beneficio mutuo.

2. Ambas partes cuentan con la infraestructura, conocimientos, parsonal y
capacidad técnica, lagel, contable y sdministrativa para llevar a cabo el objeto
dal presenta convenio.

TERCERA. RESPONSABILIDADES LEGALES Y FISCALES

Enelmarcodel &n este convenio, cada

(R = sE R

una ce las pertes seré responsabla de:

1. "THP" sera responsable de emitir los fa] fiscale: fientes
por |as ventas realizadas, de acuerdo con La lagislacion fiscal vigente, y
izara que Loz pr dos cumplan con las especificaciones

scordadas entérmines de cantided, calidad y condiciones pactadas.
“LA EMPRESA COMPRADORA" se compromate a cumplir con lss obligaciones
fiscales que deriven de la compra de los productes, incluyendo La recepciony

idacicn de Lo fisceles, asi como el pago de los impuestos que
cormespondan en funcion de |a legislacion aplicable.
. Ambas partes deberan llevar su contabilidad conforme a las normas fiscales y

i gurando la ién de los impu

comespondientes y el cumplimiento de sus respectivas obligaciones tributarias

i de las i iales.
En caso de que alguna delas partes i ©On sus ilidade:
fiecales, s2ra la Onica responsable ante las sutoridsdes competentes, Liberando
&la otra parte de cualguier sencion o consecuencia que dicho incumplimiento
pudiera generar.

M

@

IS

FIRMAS

CLAUSULAS
PRIMERA. OBJETO DEL CONVENIO

El objeto del presenta comvenio es establecer los términas y condicionas bajo los
cuales "LAEMPRESA 17y "LA EMPRESA 2° colaboraran en actividades relacionadas con
[DESCRIPCION GEMERAL DE LA COLABORACION], con el propdsito de [OBJETIVO
ESPECIFICO].

SEGUNDA. OBLIGACIONES DE LAS PARTES
1. "LAEMPRESA 1" se compromete &:
o [DETALLAR OBLIGACIONES ESPECIFICAS]).

o Cumplir con todas las normativas legales, contables y administrativas
aplicables.

2. "LAEMPRESA 1" se comprometa a:
= [DETALLAR OBLIGACIONES ESPECIFICAS).

o Cumplir con todas las normativas legales, contables y administrativas
aplicables.

'CUARTA. ADMINISTRACION DEL CONVENIO

Para la administracion y coordinecicn de Les sctividades pravistas en aste convenio,
‘embas partes designaran a un representante que serd responsable de supervisary
izer el imiente de las

‘QUINTA. CONFIDENCIALIDAD

Las partes e comprometen @ mantener la mas esricta confidencialided respecte da la
infermacion recibida por este convenio, que no podra divulgarse s terceros sin el
‘consentimients previo ¥ per escrito de la otra parte, salvo que dicha divulgacion sea
requerida por ley.

SEXTA. DURACION Y TERMINACION

Este corwenia durard [ESPECIFICAR DURACION), contada desde La fecha de su firma,
pudiende renovarss per mutuo acuerda entre las partas. Podrd ser terminado
anticipadamenta por cuslquisra da lss partas madiante notificacien por escrito con
una anticipacién de [PLAZO] dias.

SEPTIMA. MODIFICACIONES

‘Cuslguier medificacion o adicion a este convenio se hara por escrito y firmade por
‘ambas partes para que sea velida.

OCTAVA. JURISDICCION Y LEGISLACION APLICABLE
Para la interpratacion, cumplimiento y ejecucién del presente convenio, las partes se

‘someten a |as leyes splicables en México y & la jurisdiceion de los tribunales
competentas de Jalisco.

En virtud de lo anterior, las partas firman al presante convenio en [CIUDAD], a los [Di4]

dias del mes de [MES] dal ano [AND].

Joze Salcedo Munez
Reprasentants Lagal

Transformadora de Hules y Plasticos.

[Mombra del representante lagal de LA EMPRESA 2]

Representants Lagal
[LAEMPRESA 2]

e Anexo 7.2 Investigacion de productos potenciales para colaborar
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INSTITUTO TECNOLOGICO Y DE ESTUDIOS SUPERIORES DE OCCIDENTE
‘Centro Universidad Empresa

Economia solidaria v trabajo digno

PROYECTO DE APLICACION PROFESIONAL (PAF)
PROGRAM INTEGRAL DE CONSULTORIA EN MYPE

)

ITESO, Universidad
J de Guadalajara

3A0? Consultoria para la Competitividad

Iuvestigacin sobre intercambio comercial de productos potenciales con enfoque a

convenios de colaboraciin e innovaciin.

PRESENTA
Tng. en Biotecnologia Valeria Mataliz Delgado Henindez

Profesor PAP:

Lic. Ma. Armcidn Trujillo de Alba

ML A Blancs Estels Oliva Hamandez
Coordinacidn PAF:

Miro. Gustavo Jimezs Azuilar
Tlaguapaus, Jalisca, 18 de septismbra da 2024

A pastir 3l comzercio tofal de placas, bajas ¥ tiras ds caucho no celular, valcanizada y sin endaracer
20 2023 sa identific que & um mercado de tansfio moderado, sin embarge, prasents oporhunidedes
da crecimisrto, esperialments en las entidades como Baja Califoreia, Chiknshi v Talisco, que
lideran [2s exportacione:. A nivel global, el liderazzo de Alememia, China ¥ Extades Unidos en l2
Egporacian da esto: producto: subraya la competitividad imernacions] del sector, 1o que ofrece la
posibilicad de explarar alimzas estratégicas, immovaciones tecnoldgicas v expansion de capacidades
de produccion en Mégico para conpetir mis eficarments en el mercado glabal.

Juntas o de Cawcho

sin Endurecer (Egg, de Caucho Caiular.
Codigo 401683 Sisterna Amonizacio 2012 por § digits).

En 2023 el tofal de jumtes o empaguetéuras de czache vulcamizade sin endurecer,
exclaverdo ol canche cehilar, alcanzd wm valor de 1,643 millones de dolares. Entre las entidades
fedarativas de Mexico con mavorss exportciones estin Durango (US3170M). :eguido de San Luis
Potosi (USS20.6M), Baja Califomniz (US578.0M0, Gumyjuan (USSSS.IM) v Musvo Lain
(UR357.3M) (Figura ). Par otro lado, las ensidades meicanas que més importaron estos productos
fueron I Cindad de Migico (USS137M), Mosvo Ledn (US3103M), Chibushue (US306.7M,
Cuamzjimte (USF83 4M) (DATA México, 2023).

]

Guanajuato

82%
53% Tamaulipas

San Luis Potosi

ooogoe oEopmoanooN
ZRQonga

Figura 2

Maria, 20231

Fraccign actual

Placas, Hojes  Tims, de Cavche mo Celular, Vuloanizedo y sin Endurecer. Codigo 400821
(Siztarna Armonizacio 2012 por 6 digitas).

En 2023, al camercio total de placas, hojas ¥ tiras de cancho o cellar, vuleasizade ¥ sin endracer
alcamzi Jos 114 millomes de dodares. Las entidades federativas que mas exportaron estos productos
faeron Baja Californiz (U2330.90), Chikaakua (US35.150) v Talisco (US32.35M) (Figem 1) En
cummto a las compras Entemacienales, los estados con mayares Mmporacicnes fxron Chikshs
(UB312.3M). Baja California (US316.3M) Estado de Mexico (US3I4DD. Cindad de Mexico
(U533 3400 v Coahuilz de Zaragoza (U353 71M) (DATA México, 2023).

uszam

Baja California

o gonorneaoga

Figea T i s Db eeri e {OATA
Méuicn, 2029)

Los principales desiinos de exporiacion de estos productos en 2003 fosron Estados Unidos
(USE2E6M), sezuido por Guatemala (USI2I8K) v Colombiz (USS217K). Lo: principales
provesdorss paa Memico foron Estados Unides (UB3433MD. Chima (US36.74M). Imaliz
(US$4.52M) ¥ Alemania (U552 63M). A nivel global, en 20272, lo: principales expostadore: de estos
productos faeron Alemania (US3534M), China (US3363M) v Estedos Unidos (US§277M) (DATA
Megico, 2023).

Los principales destinos de iém de estas fumtas ¥ faeron Estados Unidos
(UZ§660M), sequido de Camads, Chiz. En cumto a las uente: de importacica, Extades Unides 5=
&l principal arigen con US$466M, sepuido da China (USS137M) v Alemania (US$47.1M). Anwvel
slabal, er 2022, Jos mayores exportadors: de estos prodactos faeran Estados Unides (US51.830M),
Alemaria (U33L.687M) y China (UUS51,657M) (DATA Mesico, 2023).

Dee esta fraccion 52 pueds destacar gue, en wmmings de crecimianto, México tiene el potencial de
expandir su i i ache enfoca 0T 515 C2PAC iy
avanzadz ¥ explormdo muevo: mercado: intermaciomales. Asimism, los elevados niveles de
importacion de estos productos sugieren que existe una opormumided pars incrementar la produccian
ocal y satisfacer parted 2 . o s . —

Los Demis de Caucha i =i Er

Cédige 4016 (Sistemz
Armarnizade 2012 par 4 digitas).

En 2023, &l comercio total de la: mamufachira: de caucho vulcanizado sin endurecer, mchoyendo
expartaciones e importaciones, alcanzo los 2558 millones de dolarss. Las entidades fadarativas que
mas venta: imerracionales generaron e este sector fueron Durango (USFITOMD), seguida dz
Cuznzjuzto (5516400, Baja California (US5108M) ¥ Sa Luis Bocosi (US3104M0) (Figura 3). Bor
otro Iade, lzs principales entidedes en ténmivos de importaciones foeron la Cindad de Mégico, que
liderd con 297 millones de doleres, seguida de Musve Lea (US3227M), Chibnzina (US3173M),
Taenaulipas (URS169M) y Guanaiuate (US31540) (DATA Migico, 2023).
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Guanajuato

Los principales destines de eppartzcion de estos manufactaras de caucho en 2023 fusron Estados
Uidos, con 074 millorss de dbdarss, sezvido por Nicaragua, Chice, Canadé y Eresil. Bn cunto 2 las
importaciones, los priccipale: arigenes comercizles fusron Estador Ukido:, con 381 millomes de
dblares, seguide por Chine, Alemania, Tapan 7 Corea del Sur (DATA Meégico, 2023). Anivel global,
022, China fae &l mayar sxportador de maruéachra: de este tipo d2 caucho, cos experaciones
por 5,140 millones de délares, seguido por Alemaria y Estade: Unidos (DATA México, 2023).
Die esta fraccian se destaca gue bas posibilidade: de nazocio an &l sactor de mamifactra de canche
vudemizado sn México san promatedoras, dadas las altas ciffas de camercio tanto en exportacionss
como en impartacionss. El pais cuenta con = foerte mercado interno. Asimizmo, la solida relacian
comercial con Extados Tridas ex 1ma ventaja competitiva que pusds seavir axplosindoss, para hay
margsn para diversificar bos mercados de exportacion hacia otras economias emargentas.

El coecimiento &n 2l sactor podria fortalacerze =i ze enfoca en el desarrollo tecnologicn, 12 eficianciz
productiva |2 2eaccion de mversiones que permitam ammentar [ czpacidad exportadorz v redocir k2
dependencia de l2s importacionss, especialments de mercados como China De izual forma, el
crecimiento de estados como Durange v Guamajuato en las exporaciones sagiere que el
estzhlecimiento de més centros de procuccion especializzdos podria ser clave para Iz expansion del
sector a pivel global

Fartes y ins para Vehioulos Cadige i , izado 2012 por
Adigitas).

En 2003, al camarcio tofal de partes y accesarios para vehiculos astomotoras alcanzd los 73,041
millone: de dolares. Las entidades federativa: que mas exportaron estos productos fueron Coahuila
de Zamagoz (U536,387M), Quarétaro (U534,308M), Guamajuat (US34,2030), Ciudad de México
(US54,032M) ¥ Muevo Ledn (U353,504M) (Fizura 4). Par otro kedo, lzs entidades con mayores
importacianss faeron Ciudad de Méxice (U2310,624M), Guansiiate (US33,004M) v Nusvo Lade
(UBS2.795M) (DATA Mésica, 2023

ogoon aoonoanaoon
moooNaw

Figurs 4 Fenias tniermaciorales por xiidad federativ mprereiods en purceniaye (1033). Obienida de (DATA Mésics,

Los principales destinos de exportacion de partss v accesorios amtomotrices en 2023 foeron Estados
Unidos (U3335,970M), seguido por Canzda (US31,23 1), Chiva [US3043M), Brasil (USSS4EMD) ¥
Carea dl Sur (US3462M). En cuanio a las impartarionss, los principales provesdores fieron Estados
Unido: (US317,277M), China (US$3.005M), Alemmiz (USS2,333M), JTapén (US3LE0SMD v
Canndi (U331764M) (DATA Miggco, 2023) En el panorma slobal de 2012, las mayores
exporiadores de pame: muomowices fosron Alemamia (UTS342.05200. China (US342 263M) v
Mégico (U5338,208N), misnmas que los principales imporadores foeron Esmdos Unidos
(UUB585,3200), Alemaria (US$41,028M) ¥ Mézico (U3320,27300) (DATA Mégica, 2023).

La: posibilidades de negocio en la fabricaridn de partss v accesarios para vehiculos fabricados con
cancho vulcanizado son may promstedoras, dada Lz alta demanda tanto =n Mésico como en mercados
internacionales, especialmente en Estados Umides, que sigue siendo ol mayor desting de
exporiacionss mexicana: de producte: amomotrices.

A medidn que rece la demmnda globel de vehiculos eléctricos = hibridos, ln necesidad e
componentes especizlizdos hechos de caucho, como junts, empaques ¥ otmos 2ccesorios, podria
amentar. Ademas. México tisne una ventzja campetitiva por 21 proximidad 2 Estados Unidos ¥ el
marco comercial favorabde del T-MEC, ko que facili I expamsion 82 este negocio. Explorar
iznovacicaes en o wso del cancho, como materiales mis duraderos o scoligicos, tambitn pusds
posiciorar major 2 las smpresas mayicana: en ests mercado dindmica y e crecimisnta
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e Anexo 7.3 Presentacion realizada sobre investigacion.
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e Anexo 7.4 Base de datos de posibles prospectos

Nombre de empresa Gro Domicilio Porductos principales Contacto Pagina Web (si tienen)
- Carr. librea Zapotlanejo 2838,
Sommusa SA deCV. Metal mecanica Buja, 45425 Tonala, Xl. Racks 333690 3606
Calle 264198 (33;’33'?42”1“105
Hulera AutomotrizSA Tapetes dehule EntreCallelyCalle3 . https://mercuriomats.com/nu
Tapetes automotrices

Fabricantes de Tapetes de Auto

automotriz

Zona Industrial Guadalajara,

contacto@mercuriomats.com

estraempresa.php

Tapetes dehule

l. México ventas@mercuriomats.com
Diferentes sucursales en
CDMX Palacio delos deportes
CDIMIX, México. Ventas Corporativo / 5539396094 | hitps://www.mikelsmexico.co

Tapetes automotrices/herramienta

Ventas Internet / 5636465730

m.mx/categoria-

Mikels automotriz Calle Afiil No.465 Colonia
Granjas México, Alcaldia de Ventas mayoreo / 5565008428 producto/automotriz/tapetes/
Iztacalco CP. 08400 Gudad de
México.
Prolongacién gobernador T‘:f:j: dZ?tizZr;m:;?;?é;(;zﬁ
Hules ol Aguila Hules curiel 612-A Col. Lomas del dunnages, ’piezasde' poliuretanlo Teléfono: 33 3160 0372 https://www.huleselaguila.co
automotrices cuatro, Tlaquepaque, Jalisco. 5 ! ! X ' WhatsApp: 3333973053 m
PA5599 aditamentos de.anden ypiezas
especiales.
Calle4No. 25D, AlceBlanco |Pisos dellanta, goma, huleyVinilo 55-2794-0100 hits:// piSOSMEXiCo.com/tane
Pisos México Tapetesypisos | Naucalpan Estado de México ylosetas de caucho para 55-5236-5420 ALP—H& ara-hospitales/
CP53370 Gmnasios en México 800-849-2089 tes-para-nospitaies)

Anexos 8 Analisis descriptivo financiero

V37

e Anexo 8.1 Estado de Balance 2023-2024

I’ Comparativas financieras (g v
v Fx
A ]

4 | Activo Circulame

5| Cajay Bancos

B Inwentarios

7| Cuentas par cabrar

E | Impuestas Anticipadas
9 Impuestas a Favar

Totad Circulant=

= | Activg No Circulante
4 [ Maquinaria, Equipo & Heramisntas

5 [Equipe de Transparte

& | Motiliario & Equipo de Cricina

7| Equine d= Camputa

£ | Depésitos en Garantia

o | Diepraciaciin Acumulada de Activas Fijaz

Total Plqud:.\d. Planta & EEiE

24 | Pasive Carto Plaza
warmme

resdares
Créditas Bancarics.

Impuestas por Fagar
2E | Total de Pasiva a Carie Plazo

=ivo a Larpo Plam

Préstamos Bancarias
Total Pasiva Largs Plaza

36 | Capital Cantable
37 [ Cagital Sacial

3 ligad del Ejercicio
lidad Retznida

e Anexo 8.2 Tasas y Prondsticos Estado de Balance
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- P Buscar heramientas, ayuda y mucho mas (At + Q) @ .
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e Anexo 8.3 Estados de Resultados 2021-2024

Estado de resultados Estado de resuitados
2021 2022

Utiigad Antes de Impusstos

Impussios

Unigad Neta

e Anexo 8.4 Tasas y Prondsticos Estados de Resultados

THP
Estado de resultados
2022

e Anexo 8.5 Seguimientos
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2021 2022 2023 2024 (acum) 2024 (Proyeccion)

Anexo 8.6 Razones Financieras

A B C D E
1
2
3
4 Razones Financieras 2023|.7| 2024
5 DIAS DE PAGO 71,67 378,36
6 DIAS DE INVENTARIO 3,59 12,52
7 ROTACION DE INVENTARIO 100,33 28,76
8 DIAS DE CUENTAS X COBRAR 4,95 10,05
g ROTACION DE CUENTAS X COBRAR 72,71 35,84
10 CICLO ECONOMICO 8,54 22 .56
11 RENTABILIDAD -5,98% -8,76%
12 PRODUCTIVIDAD A 739.855 364.645
13 COSTO VENTAS/VENTAS TOTALES 89% 52%
14 GASTOS/VENTAS TOTALES 4% 31%
15 RECUPEBACION DEL ACTIVO FIJO 279% 588%
16 COBERTURA DEL CAPITAL SOCIAL 2,72 3,68
17 APALANCAMIENTO 1,51 1,58
18 CAPACIDAD DE ENDEUDAMIENTO 2,97 2,72
19 SOLVENCIA TOTAL 0,34 0,37
20 SOLVENCIA 0,19 0,32
21 LIQUIDEZ 0,19 0,32
22 PRUEBA DELACIDD 0,14 0,28

e Anexo 8.7 Punto de Equilibrio
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‘Tabla 1. Puntc de Equilibrio Ansal Tabia 3. Extac de Resuttacos con PUnt e Equitbno (COmprooscion)
-] fo] mz B az: @

ventas
Sho OB Ventas Cosinds Ventas
Unicaces Wencidas Utiligad 8nsta

Precio deventa
‘Cosbo Wariable AL Depreciocion
Utilidad Qperth
Gasins Generale

Impuesins
Utilidad Meta

e Equilibrio 2023

e Anexo 8.8 Prondstico Precio de Venta
Bl Comparativasfinancieras G~ Q
2 Estado de resultados *Prondstico sin PE., NUEVO precio de vents

- Estructura de Gastos ACTUAL

N [~ aso seP (Proyeccio | Preciode Venta GaswsOp

Costadeventass Dep

Costode Venta Actust GastsF

Gastos Totales GassD

Uiidad Nesa GaswsFios
Dediscsiones

Estuctna Acual

Vestas Actuales (Agost] O a7

Unidates Venticas

Gostas ol
GasmsOp [ G52

Margen acust Dep

Margen Unitario Actual GasmsF 2%

Margen% GasmenD sE2
Gasos Fos FEEE

T Decucriones e

Jcasto de vem=:

Joastos Ttates oL a

[Margen Deszon:

Ganancias Netas vecic e enta NUEV)

[eostade vems
|Gastas Totales:
[Margen Deseado:

[Precio de Venta NUEVD.

[Costode Vema:
Joastos Totaes: H
[Margen Dessada:

Jprecio de venta nuEVO

e Anexo 8.9 Prondstico de situacién actual
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@ Comparativas financieras g

4 Buscar herramientas, ayuda y mucho més (Alt + Q)

o[E3%

&

B  Comparativas financieras ¢

P Buscar herramientas, ayuda y mucho més (Alt + Q)
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e 8.10 Mejor Escenario Posible

ﬂ Comparativas financieras (g ~ A Buscar herramientas, ayuda y mucho mas (Alt + Q)
a X v &
&
4 B | c | © E | F | & | w | | ) | X L " N o ) Il o | & | s | 7 |

THe
Estado de resultados “Proyeccidn NUEVO precio deventa,
2024

THP
Estado de resultados *Proyeccidén NUEVO precio de venta
ex il

> 2 Buscar herramientas, ayuda y mucho mas (Alt + Q)
AsB v XV k|
l
4 u | v S O T T S S S Y S-S S S S S S N S I T N N N S N S N S B S " S N S S = S
1
i
i
4
7 ot D hoventiD DcensD men D FeenD Mm@ a @ M D D e O Apw O speml
o B 8
2
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e 8.11 Pronosticos Pactados

omparativas financieras v £ Buscar herramientas, ayuda y mucho més (Alt + Q)
@ tivas fi yuda y h It + Q)

A 8 c D E F [ H | K L M N o P 0 R s T u v W X
al
2
3 Ls proyeccion indlca estos supuestosi
A 1. Hay un creciniento mensual de unidades vendidos del 7.03%

2. o hay cambio on 1a estructura do_gastas.

5 3. El costo de venta s mantienc en #5 el que maneja THP actualmente.
g 4. F1 precio de wenta sumenta , ton un margen desesdo del 5§ de ganancia.
- 5. La depreclacion se mantiene lgual,
£ e Wo se hacen deducciones personales.
] 7. €l inpuesto es del 3ak
9 Gastos Generales |
10 Impuestas
1
12

Utilidad Neta

10Us NoS Bice Esa TABLAY

= n = z ’ '
| i imees i e

arane ok mmaraoms 4Que wou Bice £aA TABLAT . 10 SR wacewy 0d s lle 'S sllelS 3 - T 6 arn rses

10uE o sicE ssa ThBLR? . S e »

O L

M; — e — e
— .

m
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A sogumn @D B 9 ¢

Archivo Inkio Insertar Dibyar  Disposicon de pigina  Formulas  Datos  Revisar Vita Automatizar  Ayuda  PowerPivol  Workspace Lte  MRA |2 comentarios

e 8.13 Objetivos del CMI financiero

[Aptos Nomw 10

N oK o5 -

[ *  CMia ) - (Rima modifcactn: Abora mirmo o

- e A

Archive Inido  Inzertar Dibujar  Disposicion de pdgina  Formulas  Datos  Revisar  Vista  Automatizar  Ayuda  Power Pivot

a, General v.| ﬁ @

<n X r
LD | Aptos Mamow

Pegar - N K 5 - = == = . . o |40 | Formate  Darformsta |
R - =====H 5% A condicional~ coma tabla ~

Pomapapeles Fusnte [ Alineandn & Ptimera o Estilas

V3 v i S

OBJETIVOS CMI FINANCIERO | )

Objetive de
Rentabilidad

= |Objetive de Ventas Ob|etivo de Gastos

‘ Objetive de Costos

z A ™ .

3| Wiz to capaciiad do '/m.a..n-lmd.m Establlecer un gestidn ideal A Idwalmante, la empress
a busca al n margen
2 E objutive e produci 300 Lamina ambar, ol ohjstivo d

o da uantas, dascantanda

I3 finwl dal i | a8 dul roston. gastos y pagos de
# | e, conocienda que s ‘tatal de ingresos netos por L T——— impistos, dul 20%. Este
- “tiens como meta ventas. prespstadon indicaciar vark refermncia
|| trabajar 24 dias al mes. de crecimiento y.

w wnpansiin,

= Objetivo Punto de o -

[ L Objetivo de Liquidez Objetivo de

5 Equilibric

» Presupuesto

P
[ El bt del Pt e \ '/unba.md.m-- h '/Ilwﬁvwvdd
wmprusa

a i i plan d gastas o
= producis sl mas. £ para cubir sus deudas & inversicmes, de esta
modelo calculado s capar cone plazo i
i madic d punta de Sonand sin pee T
squilibria unitaris por pledidas. El resutade debs gastos mensuales que los
producta o un punto de. s suparion & 1 punte. nresupuestados al inkio
wquilibrio gunaral. Cuanba mayor 3 1 sea. du mus.

" mepar, Indica eportanided

3 s ienrursion.

W - 8 X

) @ G OB B v O EE® 0 ¢ e

EE iminas

G g fomato  Darferato Eatiosde " Ordenary  Buscary Complementos | Analaar  GIT for Numeroussi | Tanslie Wisesheets
condiconal = comotsble~ <elda  [H|fomate s 40 - flre seleccionss detos  Excel Wiord
& 5 Esios Ceina Enimén Corfisenasiaas  Complementos gpttorwort.com Commands Graup Boardfiare hsesmeets v

e

T Accesibiiad: e necesatia investigar

CMI  Ventas & Costos  TabladindmicaVentas  Gastos | Clasificacién de Gastos | Tabla dindmica Gastos  Tabla de. Presupuesto
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Anexo 8.15 Tabla dindmica de resultados de ventas registradas del CMI

@ avoguarsado @D B2 O~ G [ ¢ 0 5 CMisdsx 4« Oltima modificacion: Ahora mismo v £ Busear

Archivo Inicio Insertar  Dibujar  Disposicién de pdgina  Férmulas Datos Revisar Vista Automatizar  Ayuda  Power Pivot  Workspace Lite  MFA
o A & B - ~
ﬁj & [aptos Namow [T A S ) O LR e == @ @ & nsertar Z é? /C)
pegar N K S v & A § - % ow 4§ &  Fomelo  Darfomato Esiosde  Himinar * Ordenary  Buscary
S v |H - - A - - % W0 =
v condicional v comotabla~ celda~ [ Farmato v &~ filtrarv seleccionar ¥
Fortapapeles [ Fuente 5] Alineacion 5] Nimero 5] Estilos Celdas Edicion Confidencialidad
036 v v v
A ] c D E F G H 1 J K L

[ actualizar Tabla dinémica cada cambio que se haga en I pestaiia de "Ventas & Costos™ para reflejar los cambios interactivos en el CMI. Estas tablas no
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Anexo 8.16 Tabla para registro de Gastos del CMI con datos ficticios
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Anexo 8.17 Clasificacion de Gastos del CMI
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Il Autoguardado B O~ -l [ « & %  CMxlsk & »« Ultima mod
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Son los gastos que ayudan a que una empresa funciones en el dia a dia, pero no estan directamente relacionados
convender un producto o servicio. Por ejemplo: Sueldo de secretari@, gerente, RRHH, contabilidad o personal de
oficina.

Son los gastos relacionados con el dinero prestado o la gestion del dinero de la empresa. Por ejemplo: Pago de
intereses de los préstamos, comisiones banearias, perdidas cambiarias [si la empresa vende en el extranjeroc o
10 tiene proveedores en el extranjero).

LA e I e e Ny I = T N )

13 |Son los gastos que se hacen para promover o vender un producto o servicio. Por ejemplo: Publicidad y
14 'mercadotecnia, comisiones a los vendedores, transporte para entregar productos terminados, sueldo del
15 “promotor” f "vendedor” / "distribuidor” / "becario de ventas”

| z

153 | Son aquellos gastos que no encajan en las categorias anteriores. Suelen ser Menos cOMUNEs o NGO rECUrrentes en
13 | las empresas. Por ejemplo: Multas o penalidades, perdidas por accidentes o danos no cubiertos por el seguro,
20 | gastos extraordinarios como una reparacion extracrdinaria.

]
r-a

23 | Estos gastos engloban los sueldos de personal administrativo (Gastos Administrativos), salario base de

24 | vendedores, salario de operarios, slguileres o rentas de edificios o servicios o maguinaria, servicios basicos
23 | [Agua, Gas, Luz, Teléfono, Celular, Internet), depreciacion a largo plazo de activos como maquinaria y equipo,
26 | intereses de préstamos bancarios, costos de mantenimiento a planta y equipo, servicios contratados externos
Z7 | eomo consultorias, impuestos a declarar ante Hacienda, amortizaciones de préstamos de dinero.

5]
%]

Son aquellos que varian segun resultados como las comisiones a los vendedores u operadores, los bonos alos
colaboradores, los pagos por horas de trabajo extras.

e Anexo 8.18 Tabla dindmica de resultados de gastos del CMI
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amortizaciones del CMI

Anexo 8.19 Tabla de Planeacion de Inversion, Planeacion de Financiamiento y Tabla de

con datos ficticios
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e Anexo 8.20 Tabla de registro de presupuesto con datos ficticios
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Anexo 8.23 Punto de Equilibrio Mixto Mensual con datos ficticios
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e Anexo 8.25 Estado de Situacién Financiera mensual

A avoguordaco @D B 9D [ [ ¢ 5 CMdsc £ - Guardado v | P suscar ‘

Archivo Inicio  Insertar  Dibujar  Disposicion de pagina  Fermulas  Datos Revisar Vista  Automatizar  Ayuda  PowerPivot  Workspace Lite  MFA

R e L= LT a—
Pegar -

CoEdy O

N K S ..‘ P, ‘ B A He $-9% m‘ﬁg o Formato  Dar formato Estilos de ?E“'“"“' - " Ordenary  Buscary Confidencisidsd Complementos | Analizar GPT
v condicional ~ comotabls celda~  [HFormato~ 4~ fitare seleccionar - datos | Excel\
Portapapeles Fuente ] Alineacion ] Ndmera ] Estilos Celdas Edicion Confidencialidad  Complementos gptiorwe
[x v 7o
n a 3 a " s T u v w x

Aotiva
Galay Bancos

|
TOTAL ACTIVOS

PasiuoCotaPlaza
Aersederes Diversos

FasiuoaLugaFlaza
Préstamos Bancarias

|
TOTAL PASIVOS

CaphalCanatie
GapitalSacial

Utiidad Fistenida

Total Ciroulante
Total de Pasivo 3 Corto Plazo

fo MENSUAL Estado de Estado de Situacién Financiera

o uer | Comfeadindeaten| TabcnknicsGates o denorzscones | Ppors | Taba s i 7

162



e Anexo 8.26 Razones financieras del CMI con datos ficticios
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e Anexo 8.27 Cuadro de Mando Integral (CMI) Financiero con datos ficticios
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e Anexo 8.28 Presentacion de Guia de Uso y Alcances del CMI
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Capacidades

Objetivos

Técticas

Actividades

Producto

Indicadores
Uso

Beneficio

Empresa

Responsable
AP

Gestion del
talento

Desarrollar habilidades
deliderazgo, contando
con personal capacitado
paralograr los objetivos
estratégicos dela
empresa

Establecer un programa de
capacitacion para desarrollar las

Qonfirmaci6n con direccion dedrea de
almacén para implementacion de3s

Preparacion dela capacitacion de5 Spara los.
colaboradores (presentacion, espacio,
materiales, personal y determinar tiempos)

Realizar capacitacion de 5 Sa colaboradores

una delas tres primeras

Preparacion de recursos fisicos, materiales y.
humanos.

Implementacion de

Implementacion de!la primera S(clasificar)

Implementacion dela segunda S(ordenar)

Implementaci6n delatercera S(limpieza)

Presentacion antes ydespués queincluya,
impacto deimplementacion de 35

(almacén).

Generar un espacio de

Implementacion delas

pio, asi
como generar conciencia
|para su continuidad en otras|
4reas detrabajo.

detrabajo al 100%en la
empresa para noviembre
de2024

|Ania Mendozal

Didlogo con direccién para definicion de
parametrosy politicas para el uso del buzon

Definicion de politicas y metodologia para uso
del buzon yaprobaci6n por parte dedireccion

Disminucién detiempos,

0s.

Uilizacin deal menos 5
personas del buzona

para

o
produccion y posteriormentealos
colaboradores.

Revision, evaluacion y seguimiento de buzon

dos veces por mes.

calidad en productos.

noviembre 2024

Diana Aguilar

Priorizacion delas necesidades de
capacitacion por area (montacargas,
formulaci6n, costeo dela formulacion,
autogestion, toma de decisionesy resolucion
de problemas)

Analisis delos objetivos especificos por curso

Generar
implementacion de plan

Priorizar en basealas necesidades detectadas|
al 6

Hacer a propuestas de cursos, talleres o
‘seminarios necesarios para cubrir las.
necesidades necesarias

Presentar e
(contenido, técticas de capacitacion,
cronograma, piblico, recursos humanosy

Personal

mejorarla eficiencia en las
operaciones

Presentar un plan anual
de capacitacion de
diferentes areas para
capacitacion de
colaboradores a
noviembre del 2024

Mayela
OchoalValeri
aDelgado

Desarrollar pensamiento
estratégico por partedela
direccion yel equipo detrabajo

Desarrollar habilidades

Preparar programa yrecursos para biemvenida.

Programar bienvenida y presentacion de equipol

‘Actividad derecreacion eintegracion del
equipo.

Mejorar el
dentro delaempresayla

autogestion, comunicacion asertiva ytrabajo
en equipo, empoderamiento para toma de
decisiones).

Preparar cierre conactvidad de
reconocimientos.

empresa

demando

Realizar dos actividades
al 100%delos
colaboradores dela
empresaanoviembre
2024

Diana Aguilar

Ventasy

Qonsolidar ventasy
través de.

Desarrollar distribuidores yclientes|

Disefiar una guia de
exportacion

Determinar con el empresario los mercados de
interés a exportar.

Busqueda delainformacion defactores
necesarios (Posible mercado meta, andlisis de
iesgos, mercado meta, documentacion
necesaria para exportar y agentes aduanales).

Analisis einterpretacion para desarrollar guia
deexportacion,

Presentacion dela guia de exportacion.

Guia de exportacion

Andlisisyseleccion de
mercadoa exportar e
identificar los posibles
riesgos

Fecilitar una expansion

Entrega dela guia de
6n anoviembre

[
riesgos

2024

Mayela
Ochoa

Descripcion y perfil de puesto de becario

Desarrollar pl

un

puesto becario para
apoyo en el dreade

parael puesto

Mejorar la eficiencia al

encargarse del seguimiento

Definir

‘Seguimiento yacompariamiento de becario
durante periodo PAP otofio 2024,

deventas, redes sociales y
prospeccion

Aumento deventas parala

empresa, mejor gestion de

redes socialesycierrede
propectos

Contratacion deun
becario capacitadoy
activo afinales de 2024

José
Salced

|Ania Mendozal

Investigacion sobre convenios para
colaboraciones (industria automolriz, tapetes
hospitalarios, fabricaci6n de calzado)

investigado.

Estructurar informacion sobre prospectos.

Presentacion de propuestas de posibles
convenios

Guia de convenios de
colaboracion y base de datos de
prospectos

Apertura a nuevos convenios
ysegmentos del mercado en

Incrementar | cartera de

Presentar
quia de colaboracion

directos

direccion para
noviembre 2024

Valeria
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Recopilar informaci6n financiera actualizada
hasta el tiltimo periodo disponible. (Incluye
estado desituacion financiera, estado de
resultados yanalisis financiero PAP Verano)

Identificar cual es el nivel de costos, ventas,
flujo de efectivo y niveles de nventario real delal
empresa. (Indicadores criticos enfocados a
optimizar|a toma de decisiones financieras)

Baborar un informe detallado sobre el contexto
econémico de THPy desglosar resultados.
actualizados.

Analizar qué cuentas estén relacionadas
directamentea los costos, suimpacto en
Ventas y toma de decisiones.

Implementar un analisis Capacidad de monitoreo del

“Ig:; o Proyectar I a Deteccion de cuentas ds{?;?“‘;';\"a"rg" %€ | entregar of QM financierol
Revisar yanalizar la me’eﬂ"daa ot nivel de entas, de costos, el o de efecifv, financieras ysalud ot E;em ‘;ﬁﬂ 100%completo., ebastian
Finanzas 6 i e ° PN Qi (o) 6 mejorar la dp;eable p dar:a acompariado deun Jsé P
paramejorarlatomade |, ooyorio rentailidad yliquidez) | ventas, identificar flujos | Atmar un Quadro deNando Integral (QV) financiero. fomade decisiones identificar ensayo deguiadeuso, | Slcedo | ooy

decsiones alargoplazo |18 ™ ooy 1ot monteons. | Paracl 28denoviemibre

v ;
empresaalolargo delos afios. larotacion de adjuntando gréficas, describiendo el objetivo Planificacionfinanciera. | g eros demedianoy del 2024
deran largo plazo.

Empatar os resultados obtenidos del analisis
delasituacion econdmica dela empresa
actual contra el Gptimo para impulsar el
crecimiento dela empresa.

Haborar un ensayo para explicar 10s conceptos
financieros tratados, el uso del QMI ycémo
modificar el OWI para actualizarlo a o largo del
tiempo.

Presentar al empresario el QWi completoy
la Gitima fecha
informacion financiera.

Qugerirlea Jbsé Salcedo 3 cambios concretos.
sobrelos resultados los datos que presente el
QWi para dar contexto especifico aal
empresario.

e Anexo 9.2 Presentacion inicial
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INDICADORES il

(ESTAS DE
ACUERDO?

e Anexo 9.3 Presentacion final
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ADMINISTRACION
DEL PROYECTO
(PMI)

7 8 9 10

TACTICAS
OPERATIVAS

QESTION

DEL TALENTO

L e on a e Las
\

13 14 15

°
Sl
]

INDICADORES Rl P o s it INDICADORES

TACTICAS
OPERATIVAS

3. Reflexion critica y ética de la experiencia

INDICADORES

INDICADORES

°

VENTAS Y

MERCADOTECNIA

El RPAP tiene también como prop6sito 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 problemaéticas en las que se intervino.
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3.1 Sensibilizacion ante las realidades

* Ing. en Biotecnologia Valeria Natalia Delgado Hernéndez

Durante todo el periodo PAP convivi con los colaboradores de la empresa actual, siendo este
semestre el segundo en el que colaboramos con ellos. El contacto semana con semana genero
que ambos equipos, empresarial y universitario, tengamos confianza y nos sintiéramos como
un gran equipo. En ocasiones, los colaboradores platicaban sobre sus familias, un colaborador
me comento que su hija es su mayor orgullo porque termind la universidad y él no termind
ni la primaria, esto me hizo sentir afortunada de la familia que tengo y de mis privilegios
como estudiante. Una colaboradora me platicaba que perdié a un hijo en un accidente en una
moto, estas conversaciones ponen en evidencia que las visitas no se sentian como una tarea
0 un proyecto, si no que genuinamente buscabas ayudar a la gente, desde su trabajo.

Cada una de las actividades propuestas durante el periodo PAP se realizaron con el fin de
ayudar a la empresa y a su director, sin embargo, la parte humana, la parte trabajadora es la
gue mueve a la empresa, por ello también se busco su desarrollo de habilidades y su
autogestion, dando como resultado secundario un sentido de pertenencia en su empresa. Toda
la experiencia me parecié muy enriquecedora, me hizo conocer distintas realidades en las
que la mayoria de los trabajadores en México viven. El proyecto tiene un alto impacto social,
debido a que no solamente estas ayudando a un director a manejar su empresa, estas
ayudando y mejorando el trabajo diario de 16 colaboradores y a sus familias, ya que muchos
de ellos son jefes familiares.

Cada visita era diferente y con ello aprendia cosas nuevas. Direccidn nos llegd a comentar
que entre algunos colaboradores habia problemas y entre ellos tenian planes para ponerse en
contra de la direccion. Sin embargo, nosotros como consultores externos no nos teniamos
que involucrar ni ponernos de ningun lado, siendo muy eticos con los comentarios y
cambiando el tema al momento. Como estos problemas se viven diariamente dentro de las
empresas en México, siendo una realidad que el desarrollo de habilidades blandas dentro de
los equipos empresariales debe ser un tema que se trabaje diariamente o de manera continua,
debido a que, si en una empresa los colaboradores tienen problemas, pueden no generar los

resultados esperados para la direccion y su empresa.
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Finalmente, reconozco que el papel de las personas en las colaboraciones, el trabajo en
equipo, y la comunicacion son clave para el éxito de una empresa. El proyecto me ayudo a
conocer una realidad que tienen la mayoria de los empresarios mexicanos, los cuales deben
atender problemas todos los dias y ser resilientes con los cambios externos que tiene el

mercado, resaltando lo enriquecedora que fue toda la experiencia.

= Lic. En Ingenieria Industrial Ania lvett Mendoza Mufioz

Durante mi participacion en el PAP, tuve la oportunidad de convivir con los trabajadores de
la empresa de una manera muy cercana, lo que me permitio sentirme parte del equipo. Su
calidez y hospitalidad hicieron que las interacciones fueran muy amenas. Esta experiencia
me hizo reflexionar mucho sobre lo que vivo dia a dia en mi propia empresa familiar, y
confirmo lo dificil que es el panorama para las MIPYMES en México. El mercado esta
complicado y los retos son enormes.

Lo que mas me impact6 fue todo lo que conlleva ser responsable de una empresa, sobre todo
cuando tienes que cuidar de tus trabajadores y de sus familias. El estrés que genera la presion
diaria de resolver problemas en diferentes areas, y mas aun siendo el responsable de tantas
vidas, es algo que no muchos ven. Me hizo entender lo complejo que es ser empresario y
coémo cada decision afecta a todos los involucrados.

Una de las cosas que mas disfruté fue ver como las dinamicas que hicimos ayudaron a que la
empresa se sintiera mas unida. Se notaba la diferencia desde que Ilegamos, y la gente empez6
a trabajar mas en equipo. Fue un cambio muy positivo y me hizo sentir que realmente
estdbamos aportando algo importante.

En cuanto a los resultados, me sorprendié mucho ver el impacto que tuvo la implementacion
de las 5S. Aunque solo estuvimos trabajando en el area de almacén, lo que me alegré
muchisimo fue ver cdmo algunos colaboradores empezaron a aplicar por su cuenta las 5S en
sus propias areas. Eso me hizo sentir que realmente dejamos una huella, no solo en el trabajo,
sino también en su dia a dia.

Lo que més desarrollé durante esta experiencia fueron habilidades como la empatia y la
paciencia, porque entendi que, para ayudar a los demas, hay que ponerte en su lugar y
comprender sus necesidades. Ademas, fue increible poder aplicar todo lo aprendido en mi

carrera, y sé que todo esto me va a servir muchisimo en mi trabajo en la empresa familiar.
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Este proyecto me dejo un gran aprendizaje, no solo profesional, sino también personal, y me
hizo darme cuenta de cémo mi profesion puede tener un impacto real en la vida de las
personas.

» Lic. Administracion Financiera, Sebastian Gutiérrez Naranjo.

Este periodo PAP me ha ensefiado la importancia de la planificacion y estructura de cualquier
proyecto. Este PAP no solo implico trabajar en entregas escolares ni mucho menos, este PAP
es un proyecto de mucho alcance debido a la carga que es llevar un proceso de desarrollo de
productos para entregarle a una MYPE y que sea un producto disefiado a la medida de las
necesidades de la empresa; es por ello, por lo que me refiero a que el PAP tiene mucho
impacto en la vida profesional de cualquier individuo que decida formar parte del equipo de
consultoria. En adicion a esto, personalmente comprendi que las empresas no llegan a los
lugares que llegan por suerte ni por factores del destino, ni que su crecimiento solo se debe a
un comportamiento natural de la economia y que sera ésta la Unica que impulsara su
crecimiento en la industria y mejoré su capacidad competitiva.

La realidad es que, al involucrarme en el proyecto de consultoria, me vi frente a realidades
que, aunque inicialmente parecian limitadas al entorno econémico, no era la ocasion, pues
también era el factor social y el cultural de las personas que componian a la empresa. Pude
observar como las decisiones que tomaba el duefio, basadas en los productos e
investigaciones que haciamos, tomaban partido en la empresa y comenzaba a notarse un
verdadero cambio; individualmente hablando, yo observé cémo las decisiones financieras no
solo afectan los nimeros, sino también a las vidas y aspiraciones de quienes dependen del
negocio y tienen familias que mantener.

Para tomar el papel de consultor yo reconoci importante posicionarme con un papel de
empatia y apertura, pues hay que ser conscientes de que el rol no solo implicaba llegar a
imponer productos ni actividades, sino también ser un puente entre las necesidades técnicas
y las preocupaciones reales de las personas. En cada analisis financiero, en cada conversacion
con el duefio, me enfrenté a una problematica que tenia muy preocupados a todos, esta
problematica era el temor por los resultados financieros y si al final del mes tendria la
capacidad de poder sustentar la estabilidad del negocio y tener otro mes maés para contarlo.
Involucrarme en este proceso siempre significé mas que analizar datos o proponer estrategias

de mejora; fue entender a las personas detras de los numeros, los miedos del duefio y las
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limitaciones que enfrentaba dia a dia. Esta experiencia fue una bomba de sentimientos que
despertd una fuerte sensacion de responsabilidad por el trabajo que debia entregar y todo el
impacto que significaban los nimeros y propuestas que analicé. Senti orgullo al ver que mi
trabajo podia ofrecer soluciones muy concretas y aliviar ciertas cargas al duefio, pero también
senti frustracion al enfrentar barreras que entorpecian el trabajo que necesitaba realizar.

Por otra parte, reconozco que tanto mi sentir como mi actuar son el resultado de una mezcla
entre mis creencias personales y mis conocimientos profesionales. Mi formacion me ha
ensefiado a abordar problemas desde un eje 16gico matematico y estratégico, pero mis valores
personales me impulsaron a tomar decisiones que priorizaron no solo la viabilidad financiera,
sino también el bienestar de las personas, porque siempre, siendo financiero, te topas con
datos que dicen que la empresa deberia hacer ciertas cosas porque, en si, es la solucién o
salida mas viable, pero los datos no muestran el verdadero ser de las personas y que hay
motivos por los que esos datos no pueden cambiar de la manera mas apegada a la solucion
financiera. Esto me llevo a reflexionar que el ejercicio de mi profesién no puede desligarse
de un compromiso ético.

Hoy, al analizar mi estancia en este PAP y como se vivio mi profesion frente a las realidades
expuestas, comprendo que el impacto de mi trabajo trasciende a la salud financiera de una
empresay que afecta a las vidas de los colaboradores que la componen y su entorno. Por ello,
cada decision que tomé debe no solo considerar la rentabilidad, debo ver por la sostenibilidad
y el impacto social.

Por ultimo, este aprendizaje me ha reafirmado que, como profesionista financiero, mi aporte
no estd Unicamente en maximizar recursos, sino que debo ser capaz de contribuir al aspecto
social, promover practicas saludables y sostenibles que beneficien a las empresas. Mi
experiencia en el PAP de consultoria de MYPEs definitivamente marco6 un antes y un después
en mi vision, y estoy convencido de que los desafios que enfrenté este periodo seguiran

guiando mi préctica profesional hacia un equilibrio entre lo técnico, lo humano y lo ético.

= Lic. en Comercio y Negocios Globales llse Mayela Ochoa Navarro

Durante mi participacion en el PAP, he tenido la oportunidad de acercarme mas a la realidad
que enfrentan las MIPYMES en México. Este periodo me permitio estar mas presente con

los colaboradores, conocerlos mejor, entender su ambiente de trabajo, y observar sus
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necesidades y deseos. Mas que nada, pude compartir con ellos sobre sus vidas, algo que no
habia podido hacer en el periodo anterior. Disfruté mucho realizar dinamicas con ellos,
aprender de sus experiencias, y ver sus frustraciones. Fue gratificante poder aportar mi
granito de arena para el bienestar de los colaboradores y la empresa. Trabajar de la mano con
ellos y ver su entusiasmo por los cambios implementados con las 3S fue muy motivador. Ver
al empresario feliz y emocionado por estos cambios fue una experiencia muy enriquecedora.
Esta experiencia me ha permitido ver estas realidades desde una perspectiva mas cercana y
personal. Fue impresionante observar el cambio del empresario desde la primera vez que lo
conoci. Inicialmente, él estaba siempre enfocado en la produccién y no en las ventas. Ver su
proceso de cambio fue muy importante y me siento muy orgullosa de haber podido
presenciarlo y contribuir a ello.

Pensando en esta experiencia, me doy cuenta de que involucrarme con las personas y sus
problemas despert6 en mi muchos sentimientos profundos. Mis creencias me llevan a querer
el bienestar de los demas, y mi razonamiento me ayuda a encontrar las mejores formas de
lograrlo. En cuanto a mi profesion, esta experiencia me hizo reflexionar sobre las
implicaciones éticas y los aportes sociales de mi trabajo. Trabajar en el PAP me mostré lo
importante que es estar en contacto directo con las realidades de las personas y como mi

profesidn puede realmente ayudar a mejorar sus vidas.

= Lic. en Administracion de Empresas y Emprendimiento Diana Laura Aguilar

Ramirez

Mi primer proyecto de aplicacion profesional, todo un reto y una experiencia sumamente
enriquecedora haber formado parte de este equipo tan comprometido y responsable, hablando
de ambos lados, tanto el equipo universitario como el equipo de los colaboradores de la
empresa actual. Debo confesar que al inicio del proyecto me senti nerviosa por comenzar mis
practicas de aplicacion profesional, pero con el paso de los dias se volvié mas sencillo hacer
lo que maés disfruto: tratar con el personal. Soy fiel creyente de que cada cabeza es un mundo
de emociones, reacciones, costumbres y experiencias con las cuales tratamos a diario y nos
hacen enfrentamos a situaciones dénde a veces no coincidimos 0 no pensamos de la misma
manera y es ahi donde viene el reto, donde viene la parte mas complicada pero también la

mas importante y enriquecedora: Aprender a conocer, a escuchar, a expresarse
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oportunamente, a ser empatico, paciente y respetuoso con el otro. El trabajo en equipo fue
una de las partes esenciales que buscamos trabajar en el proyecto, la integracion del personal
y la convivencia amena en el area de trabajo. Al final puedo decir que se logré el objetivo y
me voy contenta de saber que pudimos sembrar una semillita de cambio en los colaboradores.
Ensefiar y aprender fueron 2 cosas que vivi en el PAP al mismo tiempo, cada sesion con los
colaboradores yo les llevaba todos mis conocimientos, actitudes y habilidades por demostrar
y al final regresaba llena de experiencias y aprendizajes nuevos. Convivir con el equipo de
colaboradores fue muy emotivo. Conocer sus historias y un poquito de lo que viven dia a dia
me hizo reconocer ain mas su arduo trabajo, su compromiso Y lealtad de tantos afios con la
empresa, la motivacion con la que van a trabajar para ofrecerles lo mejor a sus familias y esas
ganas inmensas de salir adelante todos los dias. (Y como poder mantener un equipo motivado
y comprometido? Con un buen lider al frente. Sin duda alguna el director de la empresa nos
ensefd el papel tan importante que se tiene estando al frente de un equipo de colaboradores.
Siendo un lider totalmente entregado a su empresa, capaz de guiar a su equipo, de motivarlos
y mantenerlos firmes en sus objetivos. Un lider que aplaude sus esfuerzos y se levanta de los
tropiezos, alguien que busca siempre el crecimiento personal y profesional para su equipo.
Un gran ejemplo de compromiso y constancia para todo el equipo de consultores.

Para concluir, quiero reafirmar la sensibilidad y comprension que este proyecto me dejo, con
un enfoque hacia la realidad que enfrentan las pequefias y medianas empresas en México
reconociendo los retos significativos que estas organizaciones enfrentan en un entorno lleno
de incertidumbre, en el que la resiliencia y la adaptabilidad son esenciales para sobrevivir.
Creo firmemente que, “’Con el esfuerzo de un equipo comprometido y el enfoque correcto,
podemos superar cualquier adversidad que se presente’’, siendo este, el mejor aprendizaje

que el proyecto me dejo.

1.2 Aprendizajes logrados

¢ Ing. en Biotecnologia Valeria Natalia Delgado Hernandez

Durante esta experiencia de consultoria en una empresa mediana en conjunto con un equipo

multi disciplinario he aprendido a reconocer la importancia del trabajo en equipo, la
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comunicacion efectiva, el compromiso, la organizacion y planeacion durante el proyecto son
puntos clave para llegar al éxito. El contrato psicoldgico debe estar presente desde el primer
momento por ambos equipos (universitario y empresarial) para tener los resultados planeados
con anterioridad dentro del plan de trabajo. Durante estos dos periodos de implementacion
aprendi la importancia de las capacitaciones dentro de las empresas y que el contacto con los
colaboradores debe ser un tema clave a tratar en las sesiones de consultoria, las estrategias
de ventas y mercadotecnia son clave para el posicionamiento de una marca, y mas, si se busca
un incremento en ventas. Aunque en ocasiones las pequefias empresas no son capaces de
contratar todo un departamento de ventas, existen alternativas clave para trabajar en esa area
dentro de la empresa. Un becario propio o por medio de un apoyo gubernamental puede
reducir el gasto en la plantilla de nGmina semanal. La visién de una empresa dice mucho
sobre ella, si una empresa tiene en su vision la exportacion, se debe trabajar en un plan para
exportar. EI conocimiento de tramites, fracciones arancelarias, aranceles, son temas clave
para poder exportar un producto, sin embargo, la investigacion previa es esencial para tomar
una buena decisién. Conocer productos potenciales dentro del mercado realizados con la
misma materia prima puede generar una alternativa para ampliar el catalogo de productos
actuales dentro de una empresa. A partir de este conocimiento sobre los productos, se
identifica que existen diversas alternativas para colaborar con diferentes empresas, siendo
esta una oportunidad de negocio para ambos colaboradores. Finalmente aprendi que las
finanzas es un area clave para una empresa. El cuidar las finanzas puede determinar el ritmo
y futuro de una empresa, contar con finanzas sanas es un factor importante para el crecimiento
deseado. Analizar los gastos, inventarios, ingresos, es parte de ser la direccion de una
empresa. Aunque mi carrera no esta directamente relacionada con este PAP, el conocimiento
empresarial que obtuve durante este proyecto no lo pude haber conseguido dentro de mi plan
educativo. El salir de mi zona de confort y aprender cosas totalmente nuevas fue un reto para

mi, pero me siento muy satisfecha con mis conocimientos y lo volveria a elegir de nuevo.

e Ing. Industrial Ania lvett Mendoza Mufioz

Durante el trabajo en el PAP, una de las lecciones mas valiosas que aprendi fue la importancia
del trabajo en equipo. Desde el inicio, el apoyo mutuo dentro del equipo fue fundamental

para superar cualquier reto, y realmente senti la fuerza que tiene colaborar con personas que
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aportan diferentes perspectivas y habilidades. Fue increible ver cdmo todos nos apoyamos y

trabajamos juntos para cumplir los objetivos del proyecto.

Uno de los mayores desafios fue la constante adaptacion a cambios en el plan. Las visitas a
la empresa se cancelaron varias veces, lo que nos obligo a reorganizar toda la agenda. En
particular, tuvimos que reducir las sesiones para la implementacion de las 3S, lo cual fue un
reto adicional, pero nos permitié aprender a manejar los tiempos de manera mas eficiente y
priorizar lo méas importante. A pesar de los obstaculos, esta experiencia me ensefid a ser

flexible y a no frustrarme ante lo inesperado.

Un aspecto que definitivamente me sac6 de mi zona de confort fue el hecho de estar al frente
de las presentaciones. Siempre me ha costado hablar en pablico, pero en este caso hice mi
mayor esfuerzo, y aunque fue desafiante, me siento orgullosa de haberlo logrado. Esta
experiencia me ayudd a superar uno de mis miedos y a ganar mas confianza en mis
habilidades.

Aunque mi area de estudio esta relacionada con el PAP, me resultd fascinante aprender sobre
otras areas como las finanzas y el comercio. El poder integrar estos conocimientos fue
enriquecedor, ya que me di cuenta de como todas las areas de una empresa se interconectan

y cOmo cada pequefia pieza contribuye al éxito del proyecto.

Este semestre en general fue muy complicado para mi, ya que no solo estaba enfocada en el
PAP, sino que también tuve que manejar una carga pesada en otros aspectos de mi vida. El
reto de organizarme, manejar el cansancio y encontrar espacio para todo fue significativo,
pero al final, me siento muy contenta de haberlo logrado. Esta experiencia me ensefié a ser

mas resiliente y a manejar mejor mi tiempo y mis energias.
Finalmente, el hecho de que estuviéramos trabajando con personas de diferentes carreras fue

una de las cosas que mas enriquecié el proyecto. Cada uno aport6 sus propias herramientas

y formas de pensar, lo cual permitié encontrar soluciones mas creativas y eficaces. Fue un
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aprendizaje invaluable trabajar en un equipo tan diverso, donde cada miembro tenia algo

unico que ofrecer.

e Lic. Administracion Financiera, Sebastian Gutiérrez Naranjo.

En el desarrollo de este PAP, logré adquirir diversos tipos de aprendizajes y desarrollar
competencias que no solo fortalecieron a mi desempefio profesional, sino que también
impactaron a mi crecimiento personal y social. Cada etapa del proyecto me ret6 de diferentes
maneras y me forzo a salir del pensamiento cuadrado que tenia por enforcarme solamente en
los estudios y en hacer las cosas de la misma manera siempre. Estos son el tipo de desafios
que al final del dia te permiten descubrir nuevas capacidades de uno mismo y superarse a ser
mejor.

Como parte de los aprendizajes que desarrollé fueron mis competencias disciplinares porque
en el ambito profesional, fortaleci mi capacidad para analizar y sintetizar informacion
financiera de manera estratégica, desarrollando herramientas como el Cuadro de Mando
Integral (CMI) financiero que permiten tomar decisiones informadas y sostenibles. Dicho
esto, también es importante decir que hubo momentos en los que senti el reto de ser capaz de
traducir los conceptos financieros complejos a un leguaje menos técnico y accesible para
personas no especializadas en el tema. Por ejemplo, al explicar como las decisiones sobre los
gastos operativos influian directamente en la liquidez y la estabilidad del negocio, entendi
que mi responsabilidad siempre tuvo mas impacto que encasillarme en el supuesto de que mi
trabajo es calcular y arrojar nimeros. Este proceso no solo mejoré mis habilidades técnicas,
también mejord mis habilidades de comunicacion y mi empatia como consultor financiero.
En adicion, también fui capaz de desarrollar competencias sociales, pues aprendi a trabajar
en equipo con personas de diversos contextos y conocimientos académicos, reconociendo
siempre sus perspectivas y adaptandome a sus necesidades; pero, siempre se me dio la
facilidad de responder a los desafios de la empresa manteniendo una postura flexible,
escuchando con atencién al duefio y abriendo puertas al didlogo empatico y de confianza.
Este aprendizaje lo valoro mucho porque fortalece mi capacidad para liderar con sensibilidad
y a valorar la importancia del trabajo colaborativo.
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Por otro lado, a nivel académico, este PAP me permitié integrar mis conocimientos
adquiridos a lo largo de mi carrera y aplicarlos en un contexto real. Fue un momento clave
cuando vi que mis andlisis financieros, combinados con estrategias practicas, lograron
rescatar soluciones factibles. Esto me reafirmé no solo mi capacidad financiera, sino también
mi confianza en mi formacidn universitaria “itesiana” como una base sélida para enfrentar
desafios complejos.

Expresado lo anterior, me permito concluir que en este PAP aprendi a estructura proyectos
financieros de principio a fin, desde la investigacion hasta la implementacion de estrategias.
También me mostrd lo necesario que es equilibrar las finanzas sanas de la empresa con el
impacto que tiene en la vida de los colaboradores que la componen. Este proyecto me ensefid
a relacionarme con personas fuera de mi burbuja social y me permitié valorar una gran
variedad de perspectivas para construir soluciones adecuadas a la necesidad. Por ultimo, este
PAP me permitié conocerme mejor. Me di cuenta de que soy capaz de enfrentar cualquier
reto, incluso en situaciones inciertas y con la presion de que mis resultados y mis opiniones
verdaderamente afectaran al funcionamiento de una organizacién, pero fue esto lo que
reforzé mi confianza en mis habilidades y en mi capacidad para adaptarme y crecer.

Viendo hacia atras y reconsiderando todo lo aprendido durante este viaje, este PAP me dejo
claro que el verdadero éxito profesional no solo radica en los resultados tedricos, sino
también en el impacto que mi trabajo puede generar en las personas. Estas experiencias me

han preparado para asumir retos mas grandes, con un enfoque integral, humano y ético.

e Lic. Comercioy Negocios Globales llse Mayela Ochoa Navarro

Durante el PAP, tuve la oportunidad de desarrollar una variedad de competencias
disciplinares, sociales y universitarias que fueron fundamentales para mi crecimiento tanto
personal como profesional. Desde el inicio, me enfrenté a varios retos que me obligaron a
adaptarme y a encontrar soluciones creativas. Uno de los mayores desafios fue la necesidad
de cambiar de actividades cuando no era posible realizar algo segun lo planeado. Esta
situacion me ensefio a ser flexible y a adaptarme a los tiempos que teniamos disponibles.
Aprendi a priorizar tareas y a gestionar mi tiempo de manera més eficiente, lo que me

permitio cumplir con los objetivos del proyecto a pesar de las dificultades. La resolucion de
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problemas de manera eficiente se convirtio en una habilidad crucial. Enfrentar obstaculos y
buscar soluciones répidas y efectivas me hizo darme cuenta de que soy capaz de manejar
situaciones desafiantes con éxito. Esta competencia no solo me ayudé en el dmbito
profesional, sino que también me dio una mayor confianza en mis capacidades personales.

Trabajar en un equipo multidisciplinario fue una experiencia increiblemente enriquecedora.
Al colaborar con compafieros de diferentes carreras, pude aprender sobre sus areas de
especializacion y como se integran en un proyecto comdn. Esta interaccién me permitid
adquirir conocimientos en nuevas areas y entender mejor la importancia de la colaboracion
interdisciplinaria. Ademas, me ayudd a aplicar los conocimientos teéricos de mi carrera en
un entorno real, especialmente al elaborar la guia de exportacion e investigar los mercados

necesarios para llevar a cabo una exportacion.

En el ambito profesional, esta experiencia me permitié aplicar mis conocimientos de manera
préctica. Pude ver cdmo los conceptos que aprendi en clase se traducen en acciones concretas
y como pueden impactar positivamente en una empresa. La elaboracion de la guia de
exportacion, por ejemplo, fue un proceso que me permitié utilizar mis habilidades de
investigacion y andlisis para proporcionar informacién valiosa al empresario. En el ambito
social, desarrollé habilidades de comunicacion y colaboracion. Trabajar de cerca con los
colaboradores de la empresa me permitié entender mejor sus necesidades y deseos, y cOmo
mi trabajo podia contribuir a su bienestar. Esta interaccion me ensefi6 la importancia de la
empatia y la escucha activa, habilidades que son esenciales en cualquier entorno profesional.
En el &mbito personal, creci al enfrentar y superar retos. Cada obstaculo superado me dio una
mayor confianza en mis capacidades y me mostro que soy capaz de adaptarme y prosperar
en situaciones dificiles. Esta experiencia me hizo reflexionar sobre mis creencias y
razonamientos, y cdmo ambos influyen en mi manera de actuar y tomar decisiones.

Estoy muy agradecida por esta oportunidad que tuve. Gracias a mis consultoras Sr., al
empresario por abrirnos sus puertas y, sobre todo, gracias a los consultores Jr. por compartir

esta experiencia y permitirme aprender de ustedes.
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e Lic. en Administracion de Empresas y Emprendimiento Diana Laura

Aguilar Ramirez

Durante mi participacion en el Proyecto de Aplicacion Profesional (PAP), trabajando como
consultora Jr para una empresa pequefia, tuve la oportunidad de desarrollar una variedad de
competencias disciplinares, sociales y universitarias que reforzaron mi formaciéon como
estudiante de la carrera de Administracion de Empresas y Emprendimiento. Este proyecto
representd un reto significativo, no solo por la responsabilidad de estar al frente de algunas
actividades y eventos importantes, sino también por la necesidad de aplicar mis
conocimientos en un contexto real y dindmico. Al idear y ejecutar tres eventos clave para la
empresa, apliqué metodologias de planificacion y gestion de proyectos con ayuda del equipo
de consultores y consultores Jr. Con el esfuerzo de todo el equipo, definimos la logistica de
cada evento en el que se requeria una planeacion detallada y especifica de actividades a
realizar y sus responsables, tiempos, objetivos y resultados, debo confesar que, aunque cada
evento tenia todo mi esfuerzo, dedicacion y compromiso, en algunas ocasiones llegue a sentir
frustracion por el cambio de metodologias o situaciones que no estaban en mis manos. Nunca
olvidaré la frase de aliento que una de las consultoras me brindo, y fue: *’No importa cOmo
te equivocaste, sino como lo resolviste para que al final todo saliera como lo planeaste.”” Sin
duda alguna el apoyo y fortalecimiento del equipo es crucial para el avance y logré de los
objetivos establecidos en el proyecto.

Cada evento present6 desafios Unicos, como ya mencioné, hubo cambios imprevistos en
logistica y ajustes necesarios en las dindmicas para adaptarnos al grupo, pero esto me
permitié practicar un andlisis rapido de las situaciones, observar a mi alrededor y buscar
alternativas para poder actuar y saber tomar decisiones bajo presion. Aqui fue donde pude
reforzar mi capacidad de estructurar actividades orientadas a fortalecer habilidades de
liderazgo y autogestion en los participantes. Coordiné también algunos equipos
multidisciplinarios para asegurar que los eventos fueran un éxito, estableciendo una
comunicacion clara y fomentando un ambiente de trabajo colaborativo entre los
colaboradores y aunque nada de esto fue sencillo, puse todo mi esfuerzo y dedicacion en cada
tactica porque es lo que mas disfruto hacer, trabajar con el recurso humano.

Fue sumamente importante demostrar aptitudes de liderazgo a lo largo del proyecto. Aprendi

a comunicar ideas y retroalimentacion de manera clara y respetuosa motivandolos y
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haciéndoles saber que también eran escuchados y valorados, tanto con mi equipo como con
los colaboradores de la empresa. Comprendi también, la importancia de la flexibilidad y la
creatividad en la gestion de proyectos, ya que las cosas no siempre salieron como
esperdbamos y claro que fue muy valido sentir frustracion y estrés, pero nunca permitimos
gue esos pensamientos gobernaran nuestra cabeza. Aprendimos a buscar alternativas, mostrar
adaptabilidad ante las situaciones y crear soluciones creativas para seguir avanzando
Considero que actle con responsabilidad y compromiso en todo momento ya que mi
intencion siempre fue ser un buen integrante para mi equipo, dando ideas creativas,
respaldando sus propuestas y mostrandome positiva en los momentos de crisis o estrés.

Este proyecto me permitio salir de mi zona de confort, reconociendo que los retos son
oportunidades para crecer. Gané confianza en mi capacidad para enfrentar responsabilidades
grandes y ser una buena lider. Me llevé la satisfaccién de saber que, con esfuerzo y
dedicacion, es posible marcar una diferencia tanto en una empresa como en las personas que
forman parte de ella, como mencioné en la bienvenida del proyecto, mi intencion siempre
sera poder sembrar una semillita de cambio y dejar una huella bonita en los corazones de las
personas. Sin duda disfruté muchisimo conocer y aprender de los colaboradores de la
empresa, cada evento, cada discurso, cada aprendizaje se queda en mi corazén. Una gran
experiencia haber formado parte del Proyecto de Aplicacion Profesional de Consultoria para
la Competitividad. Gracias totales.

DISCURSO DE CIERRE:

e FEste proyecto fue mucho mds que un conjunto de actividades; fue una oportunidad para
sembrar semillas de crecimiento, colaboracion y transformacion en esta bonita y resiliente
empresa. Primero que nada, quiero darle las gracias a Pepe Gracias por abrirnos las
puertas de esta empresa, por confiar en nosotros desde el dia uno y permitirnos poner
todos nuestros conocimientos y esfuerzos en este proyecto, verdaderamente gracias por
habernos hecho sentir parte de empresa. También quiero agradecer y reconocer el arduo
esfuerzo de nuestras consultoras y nuestro consultor (Asu, Blanquita y Gus) que hicieron
un excelente trabajo guidndonos en esta trayectoria hacia el objetivo, gracias por
compartir con nosotros sus conocimientos, experiencias, aprendizajes y consejos. Gracias
por motivarnos todos los dias para dar lo mejor de cada uno, recordando siempre poner
todo nuestro corazony mente en lo que hacemos. Y, por ultimo, pero no menos importante,
quiero reconocer especialmente el esfuerzo y la constancia de todo el equipo de
consultores Jr, que estuvo detrds de este proyecto. Cada tdctica, cada actividad y cada idea
llevada a cabo fue resultado de un compromiso genuino por hacer la diferencia. Todo este
esfuerzo no hubiera tenido el impacto que logrd sin la participacién de cada uno de
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ustedes. Su entusiasmo, disposicién y energia nos inspiraron a dar lo mejor de nosotros en
cada paso del camino.

Hoy, no solo cerramos un proyecto, sino que iniciamos una nueva etapa llena de
posibilidades. Sabemos que el compromiso, el talento y la pasién de esta gran familia de
empresa son la base para seguir creciendo y enfrentando juntos los desafios del futuro.

Y fue asi como cerramos y nos despedimos de este gran proyecto, de esta gran empresa y
de estas grandiosas personas con quienes pudimos compartir momentos muy gratos y
especiales, momentos de mucho aprendizaje que siempre llevaremos en el corazon.
Simplemente, gracias por permitirnos ser parte de esta transformacion.

Con gratitud y admiracién, nos despedimos desedndoles lo mejor en todo lo que estd por
venir. jGracias, totales!!
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