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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

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

reales donde comparten saberes.

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

retos del entorno (Aplicacion Profesional).

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



El Reporte PAP consta de tres componentes:

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

este y la valoracion de las incidencias en el entorno.
El 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 desarrollé en el

transcurso de su labor.

Resumen

El Proyecto de aplicacion profesional (PAP) 3A02 - Consultoria para la competitividad, tiene
como proposito implementar Capacidades Estratégicas que le permitan a las empresas operar

hacia una competitividad superior.

Para el periodo de primavera 2022 el equipo conformado tiene como objetivo especifico el
seguimiento y fortalecimiento de las capacidades empresariales y areas de desarrollo que se
han estado trabajando en los periodos anteriores, adaptandose a los cambios del mercado
inestable y situaciones globales que estan fuera del control de la empresa. Con ayuda de un
plan de trabajo flexible que implica el desarrollo de tacticas operativas y lineamientos en las
areas de costos, crédito y cobranza, objetivos estratégicos departamentales junto con sus
indicadores de evaluacién, definicion de valores alineados a la cultura empresarial,
identificacion de perfiles de liderazgo y una estandarizacion de tiempos de entrega 'y procesos

de produccién.

Estas tacticas estan alineadas al objetivo estratégico empresarial, realizando ajustes y
modificaciones acordes al crecimiento y desarrollo acelerado que ha tenido la empresa en los

ultimos meses.



1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicacion Profesional

El PAP es una experiencia de aprendizaje y de contribucion social integrada por estudiantes,
profesores, actores sociales y responsables de las organizaciones, que de manera colaborativa
construyen sus conocimientos para dar respuestas a problematicas de un contexto especifico
y en un tiempo delimitado. Por tanto, la experiencia PAP supone un proceso en logica de

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

1.1 Entendimiento del ambito y del contexto

En México, como en el resto del mundo, las empresas familiares son el principal motor de la
economia. Para prosperar, tienen que hacer frente a los mismos retos que las empresas no
familiares, ademas de lidiar con los retos que surgen al interactuar los sistemas de patrimonio-
familia-empresa, “el éxito de estas organizaciones y su permanencia se correlacionan
directamente con su comprension y su planeacion, y para comprenderlas, es preciso generar

conocimientos sobre ellas ” (Belausteguigoitia, 2002).

Uno de los obstaculos para la generacion de dichos conocimientos es que la informacion
disponible se basa en datos de grandes empresas, aquellas que cotizan en la bolsa de valores.
Sin duda alguna los resultados que se obtienen gracias a estas investigaciones y otros estudios
representan informacién valiosa para la divulgacion de conocimiento, pero la realidad de las
grandes empresas no es reflejo de la realidad que vive la base de nuestro sistema econémico:
las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MiPymes), que basicamente corresponden al
modelo familiar, y suman 99% del total de unidades economicas (5.1 millones) que dan
empleo a mas de 27 millones de personas. Ante esta situacion “la responsabilidad de
mantener en marcha la economia recae sobre los hombros de las empresas de menor
tamafo.” (KPMG, 2013).

De acuerdo con el estudio elaborado por la Universidad de las Américas Puebla, Radiografia
de la empresa familiar en Meéxico (2017), 57% de las empresas familiares son

microempresas, 29% pequefias empresas, 11% medianas empresas y 3% empresas grandes.



®Micro ®mPequena ™Mediana ®Grande

Imagen 1. Porcentaje de empresas familiares por tamafo. Elaborado por Lic. Relaciones
Industriales: Luz Calderon.

Los estados con el mayor porcentaje de empresas familiares a nivel micro son Colima,
Nayarit y Tlaxcala. Nuevo Leon, Puebla y Jalisco tienen el mayor porcentaje de empresas
familiares medianas. Otro resultado a destacar es que el 71% de las EF en México no cuentan

con un plan estratégico y s6lo 23% de las empresas familiares son dirigidas por mujeres. En

cuanto al aspecto generacional los resultados son asi: 66% de las empresas son de primera
generacion, 29% de la segunda, 4% de la tercera y un 1% de la cuarta, lo que demuestra la
importancia de los planes de sucesion e institucionalizacion. “Un prondstico estimado,

generalmente aceptado, es que la esperanza de vida promedio de una empresa familiar es

de 25 afios, mientras gue las gestionadas de manera institucional viven en promedio 50 afios”
(KPMG, 2013).

Una pequefia empresa puede convertirse en una empresa institucionalmente grande. La

ventaja que tienen las empresas de menor tamafio es que gracias a su flexibilidad pueden
adoptar las practicas de las grandes empresas y adaptarlas a su realidad (Gonzalez, 2010). El
camino de la institucionalizacién no es facil, y se vuelve ain mas complejo ante el cambio

constante del entorno empresarial, como lo fue la pandemia de COVID-19 y ahora el
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conflicto entre Rusia y Ucrania, por mencionar algunos ejemplos. “Una empresa familiar
institucionalizada pasa de ser una entidad manejada de manera cerrada a convertirse en
una entidad profesional, plural, transparente y justa para todos los miembros que la

integran” (Gonzalez, 2010).

Imagen 2. Los tres sistemas que componen la empresa familiar.
Elaborado por Lic. Relaciones Industriales: Luz Calderén.

1.2 Caracterizacion de la organizacion

Para el Proyecto de Aplicacion Profesional (PAP CC) se asignd la empresa JOOL
Comercializadora ubicada en Tlajomulco de Zufiga, Jalisco. Fundada en 2009, la empresa

ha optado por migrar del rubro de empresa familiar al de empresa corporativa.

Algunos datos de la empresa son:

Giro: Fabricacion de materiales de empaques para las industrias alimenticia y farmacéutica.
Colaboradores: 23 (11 hombres y 12 mujeres).
Clientes: Empresas de giro alimenticio (lacteos, bebidas), farmacéutico y de confiteria.

El propdsito de la empresa es el de proveer a sus clientes de un suministro de productos

confiables y de calidad. Los integrantes de la empresa saben que comparten la premisa de



siempre estar disponibles para sus clientes y prospectos. La empresa se dedica a la
manufactura y comercializacion de empaques de cierre, a saber:
Tapas de aluminio
Bobinas (Foil) de aluminio para productos bebibles, farmacéuticos, de confiteria.
Liners (para sellado)
Cucharas

Sellos de garantia

La empresa cuenta con la ventaja competitiva de atencion al cliente, la produccién adaptativa
con la que manejan su cartera de clientes, pues es comdn que el plan de produccion se vea
modificado para cumplir los requisitos del cliente y mantener una relacion exitosa con él.
Esto por supuesto deberia ser regulado con politicas de plan de produccién para que se vean
mitigados los perjuicios que un cambio al plan de produccién pueda causar, tactica que fue
propuesta en este periodo, basada en informacién recabada y comentarios del personal de la

empresa.

Las areas que conforman a la empresa son:

© O ALIMPACK

Jool |
Comercializadora .

Asesor Asesor Asesor Asesor Asesor
calidad Finanzas Legal Sa Informatico

Gerencia —
Coordinacia T Coordinacion Coordinacié l Coordinacié ‘ Contador
Calidad o Produccién Ventas RH General
Jefe de Jefe de
Produccién Almacen

Auxiliar Auxiliar
Calidad Nacionale

Limpieza Auxiliar Fie
Produccién

‘ Impresor

Troquelador ’ Chofer ‘ ‘ Auxiliar

Auxiliar Operaciones

Auxiliar Asesor Asesor = -
SRUAS Auxiliar Auxiliar
Administrativo \(enlas Ve}\!as Contable Cobirisa

Auxiliar de
Produccion

Imagen 3. Organigrama de la empresa, version enero 2022.



La identidad institucional actual esta conformada por:

Misién:

Somos una empresa experta en materiales flexibles y de aluminio para empaques del
sector alimentario, farmacéutico y de la industria en general. Cumplimos con los mas
altos estandares de calidad a nivel mundial ofreciendo productos de innovacién, para

dar larga vida e imagen con el apoyo de nuestros colaboradores.

Vision:
Ser reconocidos a nivel internacional como una empresa flexible, comprometida, con
personal altamente capacitado, que desarrolla soluciones creativas e innovadoras

para proyectos de empaque.

Obijetivo Estratégico:

Desplazar los productos lideres (tapa y bobina) abriendo el mercado a EUA y

Canada prospectando minimo 3 clientes a finales del 2022.

Con este periodo PAP de primavera 2022 se inicio el segundo afio de intervencion en JOOL
Comercializadora, por lo que el equipo se dio a la tarea de verificar si las capacidades
identificadas como prioritarias en el afio 2021 siguen siendo valiosas para la empresa. A
partir de esto, revisamos y analizamos los documentos de los periodos anteriores y tuvimos
una platica con el personal de la empresa. Con esta informacion preparamos nuestras
propuestas y estrategias de trabajo identificando las areas de oportunidad como a

continuacion desglosamos.

1.3 Identificacion de las problematicas

El proceso de consultoria con JOOL Comercializadora es una relacion formal, profesional y

temporal. En el periodo de primavera 2021 la empresa y el equipo de consultoria PAP CC
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vivieron la etapa inicial en la que se hizo un diagndstico integral y colaborativo para analizar
las caracteristicas de la empresa y su situacién, el cual se realiz6 con la aplicacion de los
siguientes instrumentos de planificacion estratégica: andlisis PESTEL, FODA, modelo de
las 5 fuerzas de Porter, despliegue de la funcion de la calidad (QFD), modelo Canvas.
Asimismo, se realizo el andlisis de Identidad Institucional, un mapa de macroproceso, el

diagnostico de cultura laboral, y el Diagndstico Integral de la Empresa (DIE).

Posteriormente, en verano 2021, el equipo de consultoria analiz6 la informacion y
conclusiones de cada herramienta utilizada en el periodo anterior y la complemento con la
aplicacion de un FODA cruzado para desarrollar el proceso de anélisis estratégico
sistematico, y asi identificar las Areas Clave de Desempefio (ACD) y las capacidades a

desarrollar de JOOL, la cuales se muestran a continuacion:

ACD Capacidad
Desarrollar mercados ofreciendo

Produccion Adaptativa: Rapidez para )
) proyectos personalizados y productos
adaptarse a los cambios en el producto y o
especializados destacando las
volumen de la demanda. o )
certificaciones de calidad.

Institucionalizacion Empresarial:
Formalizacion, estandarizacién y

documentacion de politicas corporativas.

Estandarizar y documentar, politicas
corporativas, procesos operativos y la

comunicacion.

Tiempo de Ciclo y Tiempo de Entrega:

Eficientes ciclos de produccion y tiempos

Implementar la propuesta de valor para

ampliar su cartera de proveedores y

de entrega. clientes.

Finalmente, el equipo de consultoria propuso una ruta de acciones para la construccién de las
capacidades, es decir, inicid la ejecucion de tacticas operativas que termino con el monitoreo
de resultados para el cierre de ese periodo. Es importante mencionar que el proceso de
planificacién de tacticas operativas, junto a su implementacion y medicion de resultados, es

un proceso que se repite en los PAPs que dan continuidad al proyecto.



Para el disefio del plan de trabajo de este periodo revisamos la informacion desarrollada y
concluida en los periodos anteriores, y visitamos la empresa para actualizar el panorama
sobre la misma y validar la pertinencia de nuestras propuestas. Un cambio importante
respecto a la situacion de JOOL respecto al periodo de otofio 2021, es el hecho de que la
plantilla de colaboradores crecié y hubo cambios en la estructura organizacional de la
empresa (un ejemplo de ello esté en la creacion del departamento de Recursos Humanos).

En el primer contacto con el personal de la empresa identificamos lo siguiente:

En la ACD de Produccion Adaptativa del modelo de Crédito y Cobranza hay resistencia al
cambio en la politica por parte de los clientes mas antiguos, por lo que decidimos continuar

en esta area.

En la ACD de Institucionalizacion es prioridad el elaborar los objetivos estratégicos por
departamentos. La empresa cuenta con los objetivos individuales por puesto, pero sin la
vision sistémica que involucra al objetivo estratégico global (el cual fue redactado el periodo
pasado). Esto aunado a que estd por ocurrir un cambio en la dinamica de la direccion de
Operaciones ya que su gerente esta por salir del pais para hacer una maestria y debera ser
cubierto por personal de nuevo ingreso. Ademas, falta redactar el significado de los valores
que identifican a JOOL: honestidad, responsabilidad, confiabilidad, reciprocidad, y
compromiso. Y consideramos que otro elemento importante a analizar son las conductas de

liderazgo que predominan en la empresa.

En la ACD de Tiempo de ciclo y tiempo de entrega se tiene la propuesta de implementar en
el proceso de oOrdenes de ventas la estandarizacién de tiempos. Todas estas tacticas las

planteamos para su validacion en el plan de trabajo de este periodo.

1.4. Planeacion de alternativa(s)

En este periodo del PAP de primavera 2022 inicialmente tuvimos sesiones para conocernos
entre el equipo y dar los primeros pasos para el comienzo de las actividades. Se reviso toda
la informacion desarrollada de los periodos pasados hecha por los anteriores equipos, para

contextualizarnos y actualizar el panorama para este periodo.



En primer lugar, se realiz6 una Acta Constitutiva (Anexo 2.1) en la cual indicamos los
objetivos, propositos y alcances que se tendran para este equipo consultor y para la empresa
en este periodo.

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

Fecha de elaboracion: 25 de enero 2022

PROPOSITO

Generar un impacts social v econdmico en JOOL Comercializadora a través de esguemas de
capacitacion y consultoria con un equipe de trabajo multidisciplinario para la mejora tanto del
funcionamiento como de la propia estrategia de la empresa, continuando con el reforzamiento
de las dreas de desarrollo y sus capacidades estratégicas a fin de incrementar su competitividad
y con ello las condiciones y calidad de vida laboral que sostiens.

OBIETIVO

El equipe PAP en conjunto con el equipo de la empresa dard continuidad o dreas cloves
de desempefio y sus respectivas capacidodes estableciendo mejoras poro integrar en 3
dreas departamentales para maye 2022

ALCANCE

Las actividades se realizardn en los deportomentos de Contabilidad, Operacidén v
Comercial.

TIENMPO
£l proyecto se llevard a cabo a lo lorgo de 16 semanas, iniciando =l 27 de ensro v
finalizando &l 12 de mayo del 2022,
& Semana 1-5: Integrocion de equipo universitario y empresarial v formulacion de
plan de desarrollo
& Ssmana 5-14: Ejecucidn de plan de trabajo
»  Semana 15-16: Cierre de praoyecto

dicciones de textoiActivado - 44—
Imagen 4. Acta de constitucion. Elaborado por equipo PAP CC P2022.

Asi mismo, se elaboré un Acuerdo de Comunicacion (Anexo 2.2) donde fijamos los canales
y alternativas en los cuales podemos comunicarnos entre el equipo consultor y el equipo
empresarial. En este acuerdo también se incluyd un Directorio de participantes para facilitar
el contacto entre todos los involucrados. Posteriormente los consultores jr. elaboramos un
Acuerdo de grupo a equipo (Anexo 1.1) en el cual indicamos los lineamientos y compromisos
gue nos ayudarian a ser un equipo mas integro y eficiente.



Acuerdo de comunicacién equipo ITESO

Mecanismo de

. a7 . ian? . ian? . 3 >
T T, ¢Para qué? éDe quién? A quién? £Cuando?

Acuerdos, dudas,

IMensajes :glli?ircgcéi?}nnzsé Consultores y Equipo universitarioy| Cuando sea
o ’ consultores Jr. consultores. necesario
de WhatsApp obtencion de
informacion.
Solicitar informacion, : -
Correo entrega de Consultores y ci%ilﬁl?oﬂglsvirggiﬂ;}d Cuando sea
lelectronico evaluaciones, informar consultores Jr. empresarial necesario
vy notificar reuniones. P .
Reportes semanales,
sh Point actividades, relatorias Consultores y [Equipo universitario y| Cuando sea
areroin y herramientas consultores Jr. consultores. necesario

realizadas.

Comunicar adelantos,

Reuniones en De acuerdo

realizar trabajo Consultores y . .
p_lataformas colaborativo, presentar|  consultores Jr. Eauipo empresarial C?n lzs f_ecrglas
virtuales (Zoom) propuestas. calendarizadas

Regreso de Comunicar adelantos,
realizar trabajo Consultores y Equipo empresarial y .
forma . colaberativo, presentar consultores Jr. coordinacion. Cuanda se autorice.
presencial propuesias, resuliados.

Imagen 5. Acuerdo de comunicacién. Elaborado por equipo PAP CC P2022.

Se llené una Matriz de Riesgos (Anexo 2.3) donde identificamos y definimos los posibles

riesgos que se puedan presentar, medir su nivel de impacto y qué hacer ante ellos.

Mo. Riesgo | P |C Nivel & Qué hacer?
1 | Complicaciones de 3 2 7 Alto Establecer y dar
salud del ingeniero continuidad a canales de
Jorge. comunicacion con
gerentes.

2 Complicaciones de 3 1 3 Bajo Darles seguimiento a las

salud del eguipo PAP actividades programadas
¥ equipo hasta nuestras
empresarial. posibilidades, apoyando al
personal con situaciones
de salud.
3 Qe la empresa pare | 3 1 3 Eajo Informar a la coordinacian
sug actividades. del PAP para toma de
decision.
4 Inflacién 3 |2 i3 Alto Manejo de esirategias
financieras para disminuir
impactos.

5 Froblemas de redes | 2 |2 4 IMedio Buscar alternativas para

virtuales de no perder la
comunicacion. comunicacion.
g Informacion de la 3 1 3 Baio -Trabaiar con la

Imagen 6. Matriz de riesgos. Elaborado por equipo PAP CC P2022.



Una vez hecho esto, se tuvo una primera presentacion virtual del equipo consultor con el

equipo empresarial de JOOL para conocernos mutuamente y dar ese primer acercamiento

con la empresa y sus integrantes.

Se elaboré el plan de trabajo (Anexo 3.1) que se muestra a continuacion:

Indicadores.
ACD Capacidad Objetivo Tactica Operativa Actividades Meta Responsable
Producto Uso Beneficio
obranza
o
N Tener informa:
Tor onss
i ~ . fiscal suficients
Formalizar cierrs de resentzcion con|  de manejo de .
X rentizar l2
z madslo de Crédito y ltados de | nuevos clientes para S
F Desarrollar - o
E Eepandic Cobranza. el crédita
% maercados de otorgado.
3 infiuencis, Realizar mejoras adecusdas y presentarias
c posicionzndos Presentacién, validacién y d
2 & como una
g press agendar ure ¢ dad
3 reconccids | Apoyara idengficar |DSTEC0N 8 dennifcaia &n JOOL junto
& costos diractos & clasificacién de dentificacion y
indirectos de la ostos pordrez | control de costos
fu N 3
empresa por centros de ndamental. | por suorigen. fundamentales | Butiérrer.
costos para abril 2022
'

Definir valores
alineados a los

Prasentacisn del contexto, Iaimportancis dal acuerdo de valores y su
congrusncia

Elaborar |2 definicion de cada valor con los mandos directivos.

Significado de los
valores para Jool.

Tener una definicién

propia que sustente la

Constatar que los
valores estén
alineados conl2
cultura

Tener |z
definicion de los | Luz, Pamela
walores de Jool Ponce

objetivos estratégicos. cultura organizacional. _
L =3 Presentary validar las definicicnes de los valores con los mandos directivos. it orgenizacional actual| para abril 2022
yfuturs.
=
b=l Presentacién de como formular un objetivo estratégico con mandos e ——
[5} . directivos [oara esclarecer visiones v s de los obistivos], — secitn 2 seuir por 1a | Faciitar iasoma g | D= S
;5 Estandarizar y | Redactar objetive  |Elaborar el objetivo departamental con cada zerenta [Administracion y 1 BT pof S fraE i OeFe,
N documentar, Formalizar, L estratégico de gerencia de decisiones para .
= it rediseRar estratégico por = ; e "% | Administracigny | Samantha,
© politicas ¥ depar . y validacidn de abjetives con direccién generl paminisrciény | asminisciiny | anaarslosieo | o CCC TR CE
c corporativas, transmitir Operaciones. gerancia de plantzada.
g pmtoesos ; ectructura Prasentacisn a mandos dirsctivos de o3 objetivos departsmentales e TETIA
operativos y la .
=] A empresarial
'E FLLLTEERT Presentacién de ia dindmics a Jool.
17} .
£ Realizar Iz dindmics en Jool. \dentificar las i EEISEs
- Elegir ol estilo de liderszgo
Realizar dindmica de Estilos de fiderazzn|  caracteristicas del | )
: T DT TR G e predominan | estio predominante y | 19275280 Sd=suada | recanacides por | Lz, Famelz
liderazzo. S — <us dreas de parz slcanzar 2 los mandos Ponce.
Prasentar resuitados obtenidos de |2 dindmica. press: - visién de la mprasa.| directivas pars
cportunidad ot 2022

> &
ot Implementar su
o & N
2 e propussta de
v o valor para _ e
Lo smpiarsy | temposds | 5
o cartera de drdenes de vents
9 g entresz
a g proveedores y
5
Ll =
Presentacion
Entragable de los
pracucios e
Evaluar avances & impactos legrados en el desarrollo de las indicadores
Evaluar capacidades prepuesiosen | Gumplimisnto de | Desarrolio de las
. avances en las cads Lctica los cbjetivos capacidades Equipo PAF CC
Cierre del proceso capecidadesa| 9Te el proceso aperativa B o e pioy
desamallar , . ., | cadacapacidad Iz empresa
Presentacion final para cierre del proceso de intervencidn del | Presentacidn
FAP CC de ciarre
Elaborado por:_Equips PAP CC, Primavera 2022 slidado por Fachz

Ontiveros Larios

Imagen 7. Plan de trabajo para la empresa durante el periodo Primavera 2022.

Elaborado por Equipo PAP CC.
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Se tomaron en cuenta las capacidades establecidas en el periodo de verano 2021, con sus

respectivas areas clave de desempefio y objetivos. En este periodo se enfocaron las tacticas

operativas en “Formalizar el cierre del modelo de crédito y cobranza” y “Apoyar a la

identificacion de costos directos e indirectos por centro de costos”, para la ACD de

Produccion Adaptativa. En la ACD de Institucionalizacion se tiene las tacticas de “Definir

valores alineados a los objetivos estratégicos”, “Redactar objetivo estratégico por

departamentos” y “Realizar dinamica de liderazgo”. Por Gltimo, para la ACD de Tiempo de

ciclo y tiempo de entrega tenemos como tactica “Estandarizar tiempos de 6rdenes de venta”.

Una vez realizado el Plan de Trabajo, se elabor6 el Cronograma de actividades para este

periodo (Anexo 4.1) que se presenta a continuacion:

CRONOGRAMA PAP 3A02 CONSULTORIA PARA LA COMPETITIVIDAD -

Primavera 2022

Febrero | Marzo il Mayo
ACD Tactica Operativa. Actividad, Producto o Proceso Inicio raai1a [ s | 28ma [ 7ain [1eas | nae sazs [eals
15
Elaboracién del plan de trabajo y cronograma.
Presentacion inicial con Joal. 17-feb-22 17-feb-22
Revisién de avances sobre modelo de crédito y 174eb22 174eb22
cobranza.
Evaluar la recepcion de documentos requeridos
de 2 empresas como compromiso del periodo 24-feb-22 03-mar-22
anterior.
Formalizar cierre de Presentar resultados de evaluacion. 17-mar-22 17-mar-22
modelo de Crédito y
Cobranza.
Intercambio de ideas para correcciones de 1r-mar2z | 17-mar-22
modelo de ser necesario con mandos directivos.
]
2 Realizar mejoras adecuadas y presentarlas. 24-feb-22 24-feb-22
=
b
=% 31 feb 22 31feb 22
% Presentacidn, validacién y cierre.
< Agendar una cita con coordinacion de
& gendar u on 17-feb-22 17.eb-22
=l contabilidad.
=
o
3 L
'g Observacién e identificacién de actividades
£ relevantes en JOOL junto con departamentode |  24-feb-22 03-mar-22
. contabilidad.
Apoyar a costos
directos e indirectos de la | ¢jasificar costos directos e indirectos de JOOL y
empresa por centros de ién de areas fu ale 03-mar-22 | 10-mar-22
s (p/departamento)
Junta con coordinador de contabilidad para . . ; ..
} . 24-mar-22 | 24-mar-22
presentar avances y mejoras. (organizar)
Presentar a mando directivo avances y validar. 07-abr-22 07-abr-22
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Imagen 8: Cronograma de actividades PAP 3A02 - primavera 2022.

Elaborado por equipo PAP CC.

Presentacion del contexto, la importancia del . . ; .
03-mar-22 | 03-mar-22
Definicién alineada de  |acuerdo de valores y su congruencia.
valores con el objetivo (1,00, 13 definicion de cada valor con los I 1 7amar-22
S mandos directivos,
Presentar y validar las definiciones de los valores. | 07-abr-22 07-abr-22
Presentacién de cémo formular un objetivo
[ estratégico con mandos directivos (para .
g esclarecer visiones y lineamientos de los 17-4eb-22 10-mar-22
ﬁ objetivos).
= Redactar objetivo  |Elaborar el objetivo departamental con cada
s estratégico por gerente (Administracién y Operaciones). 10-mar-22 17-mar-22
S depar
2 Presentacion y validacién de objetivos con
‘ﬁ direccién general. 24-mar-22 24-mar-22
£ Pr i6n a mandos directivos de los objeti orabr22 | orabeaz
departamentales, e abr
1l Iz i |
Desarrollo de la propuesta y presentacion a Joo 174eb22 174ebe2z
(agendar dia para la dindmica).
delid Realizar la dindmica en Jool. 24-mar-22 | 24-mar-22
fa la recup de ap (mismodiadeld 24-mar-22 | 24.mar-22
Presentar resultad de la dindmi 31-mar-22 | 31-mar-22
S. Pedir diagramas de flujo sobre drdenes de venta. 17feb-22 17-feb-22
E 1 S —
] identificar puntos de mejora en el diagrama y o ’ .
k= n presentarlo a coordinacion y gerencia de ventas. iz D-mpar-22
> i I ]
% E Estandarizar tlempos de Definir tiempos limites en etapas esenciales. 14-mar-22 17mar-22
= E E—— n :
: S érdenes de venta Realizar ajustes r\ec:nn;::o\;-dommcnurlmunm €N | 4 mar22 24mar-22
(7] — I
° ©
S' Evaluar el tiempo promedio desde solicitud del diente 2. .,
-mar-22 | 31-mar-22
E hasta entrega de producto terminado.
o : — 1
- Presentacion de avances a mandos directivos y . .
= idacién por aquipa J0CL 14-abr-22 14-abr-22
Reflexion
Evaluacion
IAE
Final 28-abr-22

Con estas actividades se realiz6 una presentacion inicial en la empresa (Anexo 5.1) para

mostrar al director y al equipo de trabajo JOOL las propuestas y tacticas operativas que se

pretendian implementar este periodo. Fueron validadas y en el mismo dia agendamos citas

con el personal involucrado en cada actividad para dar inicio a la ejecucion.

PAP 3A02 ITESO - JOOL Comercializadora

Consultora Mta. Blanca Estela

CONSULTORIA PARA  Siwiiminae: ™"
LA COMPETITIVIDAD  &Sraiscssr e mneres

R. Industriales - Luz Maria
Calderdn Parra

©

Jool
Comercializadora

Imagen 9: Presentacion inicial “JOOL P. 2022 ”. Elaborado por equipo PAP CC P.2022
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A continuacién, se muestran las nuevas tacticas operativas que se desarrollaron en este

periodo.

e Produccién adaptativa

Capacidad Empresarial: Desarrollar mercados ofreciendo proyectos personalizados y
productos especializados destacando las certificaciones de calidad.

Objetivo: Expandir mercados de influencia, posicionandose como una empresa
reconocida

Imagen 10. ACD Tiempo de ciclo y tiempo de entrega PAP 3A02 - primavera 2022.

Elaborado por Lic. Adm. Financiera: Julio Salcedo.

Trabajamos en dos tacticas operativas:

1. Formalizar cierre de modelo de Crédito y Cobranza.

Esta tactica fue propuesta e implementada en el periodo pasado de otofio 2021, en este
periodo se optd por darle seguimiento, evaluar y formalizar su cierre para que la empresa lo

implemente en nuevos clientes.

Con las siguientes actividades:

Revisidn de avances sobre modelo de crédito y cobranza.

2. Evaluar la recepcion de documentos requeridos de 2 empresas como compromiso

del periodo anterior.
Presentar resultados de evaluacion.

Intercambio de ideas para correcciones de modelo de ser necesario con mandos

directivos.

5. Realizar mejoras adecuadas y presentarlas.

Presentacion, validacion y cierre.
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Los indicadores en el plan de trabajo correspondientes a esta tactica operativa fueron los

siguientes

Producto Uso Beneficio

Toma de decisiones de Tener informacién fiscal
. manejo de nuevos clientes | suficiente para garantizar la
Presentacion con resultados

de evaluacion. para autorizacion de capacidad de pago del

créditos. crédito otorgado.

La meta para esta tactica operativa fue la evaluacion de documentacion recabada de dos

empresas para abril de 2022.

La siguiente tactica operativa fue:

2. Apoyar a identificar costos directos e indirectos de la empresa por centros

de costos.

Se presento esta propuesta a la empresa y se detectd que existe una necesidad de un control
de sus costos en ciertas areas clave de la empresa, por lo que se valido esta tactica para

empezar a implementarla.

Con las siguientes actividades:

1. Agendar una cita con coordinacion de contabilidad.

2. Observacion e identificacion de actividades relevantes en JOOL junto con
departamento de contabilidad.

3. Clasificar costos directos e indirectos de JOOL vy clasificacion de areas
fundamentales. (p/departamento)

4. Junta con coordinador de contabilidad para presentar avances y mejoras. (organizar)

5. Presentar a mando directivo avances y validar.
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Estos fueron los indicadores:

Producto Uso Beneficio

Clasificacion de costos por | Identificacion y control de | Informacién financiera para

area fundamental. costos por su origen. toma de decisiones.

La meta que se propuso fue tener informacién de dos areas fundamentales para abril 2022.

e Institucionalizacion Empresarial

Capacidad Empresarial: Estandarizar y documentar,
politicas corporativas, procesos operativos y la
comunicacion

Objetivo: Formalizar, redisenar y transmitir estructura
empresarial

Imagen 11. ACD Institucionalizacion empresarial PAP 3A02 - primavera 2022.

Elaborado por Lic. Julio Salcedo.

Trabajamos en tres tacticas operativas:

1. Definicion alineada de valores con el objetivo estratégico.

Con las siguientes actividades:

1. Presentacion del contexto, la importancia del acuerdo de valores y su congruencia.

2. Elaborar la definicion de cada valor con los mandos directivos.

3. Presentar y validar las definiciones de los valores.
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Estos fueron los indicadores:

Producto Uso Beneficio

Constatar que los valores
Significado de los valores Cultura organizacional / estan alineados con la
de JOOL. identidad cultura organizacional

actual y deseada.

Con una meta de tener la definicion de los valores de JOOL para abril 2022.

2. Redactar objetivo estratégico por departamentos.

Se opto por esta propuesta de trabajo para presentarla a JOOL debido a que existe el interés
por darle seguimiento a los objetivos estratégicos departamentales que estén alineados al

objetivo global y asi poder ir bajando a otros mandos de la empresa.

Conlleva las siguientes actividades:

1. Presentacion de como formular un objetivo estratégico con mandos directivos (para

esclarecer visiones y lineamientos de los objetivos).
2. Elaborar el objetivo departamental con cada gerente (Administracion y Operaciones).

3. Presentacion y validacion de objetivos con direccion general.

Presentacion a mandos directivos de los objetivos departamentales.

Estos fueron los indicadores:

Producto Uso Beneficio
o o Claridad de la linea de N
Obijetivo estratégico de . Facilitar la toma de
. . accion a segur por la o
Administracion y ] o y decisiones para alcanzar el
) gerencia de Administracion o
Operaciones. objetivo planteado.

y gerencia de Operaciones.
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Con una meta de definir los objetivos de Administracién y Operaciones para abril 2022.

3. Dinamica de liderazgo.
Con las siguientes actividades:

Desarrollo de la propuesta y presentacion a JOOL.
Realizar la dindmica en JOOL.

Diélogo para la recuperacion de aprendizajes.

> w e

Presentar resultados obtenidos de la dindmica.

Estos son los indicadores:

Producto Uso Beneficio
) . ] Elegir el estilo de liderazgo
Reflexiones de los mandos Identificar estilos de
L ) adecuado para alcanzar la
directivos. liderazgo en la empresa.

vision de la empresa.

Con la meta de estilos de liderazgo reconocidos por los mandos directivos para abril 2022.

e Tiempo de Ciclo y Tiempo de Entrega

Capacidad Empresarial: Implementar la propuesta
de valor de JOOL para ampliar su cartera de
proveedores y clientes

Objetivo: Eficientar los tiempos de entrega

Imagen 12: ACD Tiempo de ciclo y tiempo de entrega PAP 3A02 - primavera 2022.

Elaborado por Lic. Adm. Financiera: Julio Salcedo.
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En esta seccidn solo trabajamos en una tactica operativa:

1. Estandarizar tiempos de 6rdenes de venta

Para esta tactica se validd que la empresa requiere tener estandares de tiempo y eficientar

procesos. Tuvimos el visto bueno cuando presentamos el plan de trabajo.

Conlleva las siguientes actividades:

1. Pedir diagramas de flujo sobre érdenes de venta.

2. ldentificar puntos de mejora en el diagrama y presentarlo a coordinacion y gerencia

de ventas.
3. Definir tiempos limites en etapas esenciales.
4. Realizar ajustes necesarios y documentarlo junto con JOOL.

5. Evaluar el tiempo promedio desde solicitud del cliente hasta entrega de producto
terminado.

6. Presentacion de avances a mandos directivos y validacion por equipo JOOL.

Con estos indicadores:

e Diaarama de fluio de e ldentificacion de puntos
olag ! clave gque afectan el e Agilizar el proceso de
ordenes de venta , .
; proceso de ordenes de Ordenes de venta.
actualizado.
venta.
, . e Respetar los tiempos e Tener tiempos
e Estandares de tiempo resp PO -mp
. . internos y con el cliente estandarizados de
para cierre de 6rdenes 2 .
para facilitar el proceso ordenes de venta.
de venta.
de entrega.

En esta tactica operativa tuvimos dos metas las cuales fueron:

1. Entreqgar el diagrama de flujo actualizado para abril 2022.

2. Presentar los estdndares de tiempo para 6rdenes de venta en abril de 2022.
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Todas estas tacticas operativas se presentaron al directivo y al personal de coordinacion de
areas para su validacién. Fueron aceptadas y agendamos en el mismo dia citas con el

personal para iniciar con la implementacion.

1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora

El equipo asistio a una primera sesion presencial a la empresa para comenzar con las
actividades acordadas. Se tuvo una presentacion inicial con la meta de que los integrantes de
la empresa pudieran conocer el cOmo se seguiria trabajando en este periodo, que identificaran
que se continuaria con las mismas capacidades a desarrollar, pero con nuevas tacticas
operativas propuestas y sus actividades correspondientes. También fue un espacio para que
nos pudiéramos conocer mutuamente ya que el equipo PAP es nuevo y habia nuevos
integrantes en la empresa, por lo que ayudd a formar este primer contacto. Se nos dio un

recorrido por las instalaciones para conocer el acomodo y los procesos internos de la empresa.

El equipo PAP agendd citas con los responsables de los departamentos para comenzar con
las entrevistas planeadas en ese dia. Se puso en marcha la actividad para aprovechar el tiempo
desde el dia uno. Se comenzo con un proceso de recaudacion de informacién y actualizacion
de situaciones dentro de la empresa relacionadas a las areas donde se trabajaria en este
periodo, para que asi, el equipo pudiera posicionarse en las actividades y poder generar las

estrategias necesarias.

A continuacion, se muestran detalladamente las tacticas operativas que se implementaron

para fortalecer las ACD de la empresa y cémo se fueron desarrollando durante el periodo:

ACD: Produccion adaptativa

1. Tactica Operativa: Formalizar cierre del modelo de crédito y cobranza

En esta tactica operativa se tuvo como principal objetivo el evaluar los avances en el modelo

del periodo pasado a este y encontrar qué aciertos y areas de oportunidad habia. Para esto

nos reunimos con los integrantes de las areas involucradas en el proceso de cobranza.

19



Comenzamos con la coordinadora de ventas para rescatar la informacién primaria sobre el

modelo y que nosotros como equipo nos pusiéramos en contexto. En este primer

acercamiento nos percatamos de ciertos puntos importantes los cuales son:

El modelo si ha funcionado y tiene viabilidad.
La mayoria de los clientes ha respondido de manera positiva al mismo modelo.
Contintdan los problemas de negociaciones con 3 clientes especificamente.

o Existe un escalamiento de estos clientes hacia el director comercial, pasando

por alto a todo el departamento de crédito y cobranza.

o Laempresa estd en busca de alternativas de credito para esos 3 clientes.
Existen molestias dentro del departamento sobre que en ocasiones se pierde esta
“autonomia” o “autoridad” del mismo departamento.

Los expedientes de crédito de los clientes se han ido actualizando de manera positiva.

El segundo acercamiento fue con la encargada de Crédito y cobranza. Con ella se hablé sobre

lo siguiente:

Avances
Porcentajes de evaluacién

Probleméticas o dificultades

Esto con el fin de tener la informacion mas detallada para poder evaluar los avances y

funcionamiento y para tener una perspectiva distinta sobre el mismo modelo. De esta

entrevista se rescataron puntos valiosos e informacion mas especifica.

Avances:

Se tuvo una actualizacion del expediente de crédito de los clientes de un 90%.
La linea de crédito ha crecido en un 100% en estos ultimos 3 meses.

Se ha entregado la carta oficial del cliente en un 90%.

El crédito revolvente tuvo un crecimiento mayor al 90%.

Avance en pago de clientes antes del vencimiento en un 3%.
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e El modelo presenta un avance de implementacién mayor al 80%.

e El modelo tiene una viabilidad del 85%.

Después de este andlisis en los datos de avances sobre el modelo, se tuvo otra entrevista con
la coordinadora de ventas ya que ella tiene mas nocién y experiencia en ese campo. Se quiso
guiar con preguntas que detonaran la expresion de sus opiniones sobre por qué el modelo no
podia cumplirse en un cien por ciento y ver los puntos en los que se pudiera hacer una
estrategia mas clara. Percibimos que la entrevista estaba Ilevando al mismo punto que las
otras dos anteriores y se estaba haciendo muy monotona la respuesta. Todo llevaba a que el
director general no dejaria de negociar con estas 3 empresas y que eso les quitaba autonomia
y autoridad a los departamentos involucrados en el modelo de crédito. Al igual de que existe
un problema de comunicacion entre lineas de mandos directivos con los departamentos de
ventas y crédito y cobranza sobre las modificaciones claras y detalladas en las lineas de
crédito de estas tres empresas con las que existe una negociacion. Las cuales son mostradas

a continuacion:

Imagen 13. Diagrama de la linea de mando CyC-Direccién General. Otofio 2021.

Elaborado por Ing. En Nanotecnologia: Fernando Del Valle.

Como equipo tuvimos una sesién de recuperacion y elaboracion de estrategias que fuera
alineadas a estos comentarios rescatados de la coordinadora de ventas. El quipo concluyo
que efectivamente el director general no dejaria su costumbre por negociar con estas tres
empresas y que seria muy complicado y repetitivo el hacérselo saber una y otra vez para que
al final no cumpla con lo acordado. Dado esto, se buscd una solucién que no fuera tan
enfocada a ese problema, sino que fuera una alternativa de llevar a cabo los procesos dentro
del mismo modelo. Se tuvo una sesion virtual con Ramén Murillo (asesor para
institucionalizacion de la empresa), en la que se expresaron las inquietudes y complicaciones
que se tienen con esta tactica operativa, poniéndolo en contexto sobre la situacion. Ramén

nos comento que cuando existen situaciones de ese estilo, donde el director o el duefio es el
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que atora o detiene el cumplimiento de un proceso, lo mejor es optar por que el mismo
director se comprometa mediante su firma en un documento oficial en el que se establezcan
los puntos del por qué se esta realizando la modificacion en las lineas de crédito y asi se
pueda informar a los departamentos de ventas y crédito y cobranza de la decision tomada y
tengan nocidén sobres los cambios hechos. Otro punto es para que el director comercial se

haga responsable de las modificaciones en caso de una situacion futura.

Se hizo una presentacion con los resultados, avances y areas de oportunidad para los mandos

directivos (Anexo 5.2)

Modelo Crédito y Cobranza

Mtra. Blanca Oliva Hernandez
Lic. Finanzas Julio Andreé Salcedo Pefa

PAP CC - Primavera 2022

Imagen 14. Presentacion “Evaluacion y avances del Modelo CyC”.

Elaborado por LAF: Julio Andreé Salcedo Pefia.

En esta presentacion se tocaron los siguientes temas:

Datos duros (reales, impactos, macroecondémicos).
Avances y evaluaciones.

Graficos de resultados.

Tendencias futuras.

La esencia del modelo de CyC.

o v kM w b PE

Areas de oportunidad
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Este orden de los temas fue pensado asi por el objetivo que se quiere lograr. Comenzando
por los “Datos reales”, que son histéricos de la inflacion y su porcentaje anual acompafiado
de una linea de tendencia que muestra los posibles pronosticos sobre el mismo indice de
inflacion. Los impactos globales que afectan a la empresa de forma directa e indirecta, las
situaciones macroeconomicas en las que las empresas no tienen control sobre ellas, pero igual
las afecta. Todo esto con el fin de visibilizar los riesgos a los que JOOL est& conectado.
Posteriormente se habla sobre la esencia del modelo de CyC que expresa la forma en que la
empresa se cubre contra todos los posibles riesgos ya mencionados y solidifica su cultura
organizacional y su economia interna. De forma visual se presentaron las graficas para que
los datos de avances y evaluaciones sean sencillos de observar. Las tendencias futuras son en
base a los datos de implementacion y funcionamiento del modelo y da un pronostico sobre

el avance futuro que tendra.

Total de clientes

m Clientes con falla en
modelo

m Demas clientes

Imagen 15. Gréfica sobre porcentaje de incumplimiento de lineas de crédito pactadas.

Elaborado por LAF: Julio Andreé Salcedo Pefia.

Se presentaron las areas de oportunidad para la empresa en esta area con el fin que se tuviera
una nocién por parte de todo el equipo de JOOL vy el director general de las alternativas y
nuevas implementaciones que puedan darle para que se siga operando eficientemente y esté

alineado a los objetivos que se tienen internamente.
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Una de estas areas de oportunidad y la que mas peso tenia para el director general fue la
“Carta de aprobacion para desviaciones en politicas de crédito” (Anexo 5.3) donde se habla
sobre una solicitud de modificacion en los lineamientos de crédito donde el Gnico que puede
autorizar es el director general de la empresa. Esto con el objetivo de tener documentado la
informacién y especificaciones sobre estas modificaciones y todos los involucrados en el

proceso de cobranza estén enterados. Se presentd y fue validada por el director general.

CARTA DE APROBACION PARA DESVIACIONES EN POLITICAS

DE CREDITO

Thajoczilzo & Tidipa, Takiscos _ de ol
PRESENTE
Por st madio hago G W COBOCUTIMERD QUe YO, _ wombee

puss) an JOOL COMERCIALIZADORA SA De CV.

aordado con o chemte a1 mpmeste:
modificanione: ¢0 B lmes de celdno Yo expebente del chemte
sordada via ¢l dia fecka

Lot Canivodi 1ealizadon 506 106 marcadon & CORTIBaCde
C Plazodepage

S Moego & Credio

= Facha de ventuzoanto

= Boencn de cedno

Obtwaracons

Nombes v fma dal sobicitate AUTORIZA
Iag Jorge Omnveeos
Direccion penieral

Imagen 16. Carta de aprobacion para desviaciones en politicas de crédito.

Elaborado por LAF: Julio Andreé Salcedo Pefia.

Conclusiones:

Durante esta tactica operativa se observo que las problematicas vividas en periodos anteriores
seguian sucediendo y no habia mucho avance en ellas. Especialmente cuando tuvimos
entrevistas con la coordinadora de ventas, en donde se formularon preguntas detonadoras que
pudieran ayudar a expresar de manera mas directa las inconformidades y situaciones en las

que se podia mejorar. Una de estas era que sigue existiendo desviaciones en las politicas y
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lineamientos de crédito a clientes por parte del director general y no existe esta comunicacion
asertiva para que el departamento esté enterado de dichos cambios. Este fue el area de
oportunidad con mas prioridad para el equipo PAP por lo que basamos nuestras estrategias

en buscar una solucion.

Durante este proceso surgieron dudas sobre cdmo presentar y hacerle saber al director general
que esta problematica afecta a la empresa. El acercamiento al asesor Ramoén Murillo nos
esclarecio las cosas y nos dio un panorama mas especifico sobre la situacion, él nos sugirio
la realizacién de un documento de autorizacion e informacion al personal involucrado. La
carta que se redactd se hizo con mucho cuidado y se modifico un par de veces para que

quedara entendible para todos los involucrados en la empresa.

Al evaluar los avances obtenidos se analizé que la empresa va por buen camino y se esta
fortaleciendo en su estructura de politicas de crédito. También se observd que los clientes
estan respondiendo de manera positiva a estas politicas y hay cierto avance en el pago antes
de la fecha de vencimiento, lo que expresa un resultado positivo en JOOL y su cobranza. La
busqueda de alternativas como factoraje y pagos anticipados a ciertos clientes con alto
porcentaje de compra ya se estan implementando, lo que genera una entrada de liquidez con

la que opera la empresa.

Al momento de la presentacion se abrié mucho debate, como se esperaba, en el cual se
expresaron ideas contrarias y una que otra alineada, ese fue uno de los objetivos. Cuando se
le presentd por privado al director general se le explica el contexto para que quedara clara la
finalidad de la carta redactada. Nos hizo comentarios sobre otras problematicas dentro del
departamento de cobranza de las cuales nosotros no teniamos conocimiento. Al final el

director general validd lo realizado.
El proceso de crédito y cobranza es de gran importancia para laempresa ya que esta implicada

en situaciones generadas por el mercado y sus veloces cambios, actia como un escudo y una

certeza de ingresos en lineamientos pactados.
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2. Tacticaoperativa: Apoyar a identificar costos directos e indirectos de la empresa

por centros de costos.

En esta tactica operativa se comenz6 con una interrogativa por saber cudles eran los costos
con mas peso en la empresa y de qué manera se clasificaban. Se explico a lo que se referia el
término “centro de costos” para que se pusiera en contexto de que son las areas estratégicas
o clave de la empresa donde surgen costos directos e indirectos. En la presentacion inicial el
director comercial expreso su deseo sobre trabajar méas a detalle con los costos de la empresa
ya que tenian mucha volatilidad en ciertas cuentas y seria muy provechoso analizarlos méas a
detalle. EI primer paso fue presentarle la tactica mas especifica al coordinador de contabilidad
para ver si lo veia viable y si ya se realizaba algo parecido en la empresa. La respuesta fue
que no se hacia algo similar por el momento y que vendria muy bien esta clasificacion e
identificacion de las cuentas contables de los costos mas importantes internamente. El
contador lo vio como un proyecto viable y de mucha utilidad a corto y largo plazo en la

empresa, por lo que nos pusimos a trabajar inmediatamente en ello.

Se analizo la forma en la que podiamos investigar la informacion y plasmarla en un producto
entregable. Se optd por primero identificar qué procesos claves o areas estaban maés
involucradas en las cuentas de costos con mas peso. Hablando con el coordinador de
contabilidad se identificoé que los costos de los contenedores provenientes de China
representaban un 80% del total de costos de la empresa. El departamento de compras
internacionales y nacionales es el que estd mas involucrada en este proceso por lo que se fijo

como el area a investigar.

A partir de ahi, se agendd una entrevista con el coordinador de compras para presentarle la
idea y el cdmo se estaba trabajando. Se le platicd que con ayuda del contador identificamos
que su area es la que tiene mas peso en los costos totales de la empresa y que nuestro objetivo
era la identificacion de las cuentas contables que manejan en el departamento de compras o
las actividades prioritarias de las cuales se originan estos costos. El coordinador de compras
accedid y se realizo un listado sobre sus actividades esenciales diarias (Anexo 5.4) y un

diagrama de Gantt con el nivel de prioridad de dichas actividades o procesos (Anexo 5.5).
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Lista de actividades del departamento de compras.
Lic. Javier Barajas

Colocacion de ordenes de compra

Seguimiento a ordenes de compra

Pagos a proveedores internacionales (BL Release, Recepcién de facturas.) -Prioritarias
Informe de drdenes colocadas a ventas

Actualizacion de base de datos en SAP

Seguimiento de los forwarders

Tarifas internacionales

W (oo ~ oo s W R

Listas de precios de proveedores
Compra de insumos (magquinaria,etc.)
Pendientes varios.

OO0 N LA R N

w
[y
o

Imagen 17. Lista de actividades del departamento de compras.

Elaborado por LAF. Julio Salcedo con informacion de la empresa

DEPARTAMENTO DE COMPRPAS *

Jool Commrdiaiizadora SA. de CV.

(Ragrams de Gantl do scTividaden Cave dei Sopariamento de Compren.

Semena N de griovides

P e s 4 A At e s N l inrm I ilmn l iftmimiLln

Recepcin de tahures Oe Grdenes O (MR €€ Proveedornes Iernacionses

Imagen 18. Diagrama de Gantt de las actividades esenciales del departamento de compras
con nivel de prioridad. Elaborado por LAF. Julio Salcedo con informacion de la empresa

Una vez identificado los procesos clave del departamento de compras, se acudié con el
coordinador de contabilidad a presentarle los avances y ver puntos de mejora, se lleg6 a un
acuerdo en que la mejor manera de plasmar los resultados seria a través de la elaboracion de
un Excel que mes a mes se llenara con la informacion contable clasificada en centros de
costos. Se realizd el archivo de Excel especificando la cuenta contable, fechas, importes en
USD, centro de costos (Compras nacionales e internacionales), costos directos e indirectos,

totales y subtotales. Esto con el fin que sea fécil y rapido el llenado de la misma hoja y que
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se puede analizar de manera mas panoramica y detallada sobre las cuentas y su respectiva

clasificacion.

Al terminar de crear esta hoja de Excel nos percatamos que hacia falta algo que sirvieracomo
un indicador o una forma de interpretar estos datos, por lo que se agregaron ponderaciones
de las cuentas de cada érea, para ver lo que representan porcentualmente del total de costos,
ademas de incluir un indicador de semaforo para sefialar con colores las cuentas que hay que

observar y analizar cuidadosamente.

El semaforo se separo en tres colores:
e Verde significa que se encuentra en el rango aceptable y no representa un comportamiento
extrafio o cambios radicales.
e Amarillo para destacar que hubo cierto aumento de la cuenta y ver la raiz del por qué.
e Rojo para visualizar que esa cuenta esta representando mucho peso del total de costos, ver si
tuvo movimientos muy extrafios e identificar las raices del por qué tiene un porcentaje alto

en costos de la empresa.

Con ayuda del consultor de SAP ONE de la empresa se pudo acceder a la informacion
financiera dentro del departamento de compras y cdmo se manejan las cuentas en el sistema,
esto fue de mucha ayuda debido a que con esta informacion se pudo llenar el Excel de la

clasificacion de costos y poder presentarla al coordinador de contabilidad.

CUENTAS CONTABLES

coaigo

Imagen 19. Cuentas contables del departamento de compras en SAP.

Elaborado por LAF. Julio Salcedo con informacion de la empresa
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Con esto la empresa puede evaluar mensualmente los comportamientos de sus costos,
analizar las situaciones de subidas de precios y el por qué se originaron, ver qué cuentas son
las que representan mas del total y poder planificar eficientemente sus presupuestos a futuro.
Al final de cuentas los resultados serviran como informacion financiera historica para realizar

proyecciones financieras.

El Excel de la clasificacion por centro de costos ya con la informacion financiera y contable

se ve asi: (Anexo 5.6)

Clasificacion de cuentas por centro de
costos
L1

[ Mes | Mazo | [_Afo [ 2022 | Jool

Comercializadora

- Centro de costos
i i 15 Evaluacion
r — Compras nacionales | Compras internacionales
Numero Fecha Desipdon o Costos y Gastos global
Costos di {uso)
602030200 Almacenes y Maniobras 5 1,00 0,10%] 0,17%
604320300 Fumigacion de Importaciones 5 25,00 4,27%
602031100 Flete en el extranjero H 500,00 B5,47% _
604240000 Flete Nacional Importaciones
504320400 Andlisis de Laboratario
602030200 Maniobras y Almacenaje Comp. N
602030500 Honorario aduanales
Subtotal costos directos pfcentro| 5 100(% 525,00
Total costos directos| $ 526,00
Gastos indirectos
602030500 Seguros - 14,00 23,73%)| 2,39%
602030100 FEDIMENTO 5 45,00 76,27% 7 5%
602030100 PREVALIDACION ¥ VALIDACION
602030100 DOCUMENTACION |
Subtotal gastos indirectos p/farea|s 1400 |5 45,00
Total gastos indirectos | § 50,00
Total p/area|s 1500 |5 570,00
ToTAL[S 585,00|usD

Imagen 20. Clasificacion de cuentas por centro de costos.

Elaborado por LAF. Julio Salcedo.

En base a los resultados en ponderaciones del total de costos se afiadié una columna de
evaluacion donde se utiliza un semaforo de alerta para que la empresa pueda identificar
riesgos, los pueda medir y gestionarlos de manera mas eficiente. Y con esto poder tomar

decisiones reactivas o preventivas.
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SEMAFORO DE ALERTA

Se encuentra dentro del rango y no presenta
cambios radicales.

pero no presenta una situacion de alto riesgo.
Poner atencién a lo sucedido y buscar formas
de que regrese dentro del rango normal.

. Tuvo un comportamiento fuera de lo comtn

Cuidado. Presenta un peso muy considerable

ostos y podria presentar un

esgo para la empresa. Prioridad a reducir
este indicador.

Imagen 21. Semaforo de alerta. Elaborado por LAF. Julio Salcedo.

La empresa puede tener ahora una toma de decisiones en base a color, porcentajes y
presupuestos, con lo cual podra mitigar el riesgo, controlarlo, prevenirlo y/o gestionarlo,
ademas de que podra realizar proyecciones en presupuestos y ejecutar una planeacién

financiera con mayor eficacia, empleando el siguiente arbol de decision:

Gestion de
Tiesgos

- ]denﬁﬁ(; chic"}n Y
Porcentaje % reduccion de $
€n cuentas

Toma de
decisiones

Proyecciones

Presupuestos

Planeacién
financiera

Imagen 22. Arbol de toma de decisiones en base a analisis por centro de costos.

Elaborado por LAF. Julio Salcedo.
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Conclusiones:

La empresa no contaba con un sistema de costos que le permitiese medir, evaluar y controlar
sus costos internos, por lo que esta tactica operativa fue de mucho enriquecimiento para el
equipo y para la empresa en si. Con apoyo del coordinador de contabilidad identificamos que
los costos de contenedores provenientes desde China eran los que mas peso tienen y que son
muy cambiantes debido a la inestabilidad del mercado, por lo que el tener un control sobre
estos beneficiaria a JOOL en sus tomas de decisiones futuras. Esta tactica va muy alineada
con los objetivos financieros de la empresa y es importante que a futuro se consideré como

un indicador para la toma de decision gerencial.

Esto sera una base de calculo y analisis para la empresa con los que puede prevenirse o
reaccionar de manera que el riesgo sea el menor posible, apenas es el primer paso para un
sistema de costos méas amplio, pero es importante comenzar con las prioridades de la empresa

y las areas que mas representan un costo para JOOL.

ACD: Institucionalizacién

1. Téactica operativa: Definir valores alineados a los objetivos estratégicos.

Toda empresa que tenga la meta de institucionalizarse debe tener en claro cudl es su cultura
organizacional. En realidad, todas las empresas tienen una, sean consciente de ello o no,
porque dia a dia ejecutan y toman decisiones en base a su forma de “ser”. La cultura
organizacional tiene como pilar y centro los valores, los cuales son una guia sobre como la
empresa debe funcionar. Los valores se viven en todos los niveles organizacionales, por lo

que deben ser establecidos como un equipo y no sélo por la gerencia.
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PERMANENCIA & CRECIMIENTO
(Modelo de Negocio + Plan Estratégico + EJECUCION)

Imagen 23. Importancia del compromiso con los valores para la ejecucion de la estrategia.

Elaborado por Lic. Relaciones Industriales: Luz Calderén.

En otofio de 2021 el equipo PAP, junto al director de JOOL, ayud6 a definir la misién y visién
de la empresa, y también a identificar sus valores clave: honestidad, compromiso,
responsabilidad, reciprocidad y confiabilidad, en base a esto, la tactica operativa que
propusimos este periodo para dar continuidad a lo hecho anteriormente fue la de definir el
significado de cada valor de acuerdo a lo que el personal de mandos medios sentia y vivia
dia a dia, cuidando que este significado generara un sentido de pertenencia y compromiso

en todos los colaboradores.

PAP PRIMAVERA 2022

®
Joo

Comercializadora

IDENTIDAD
INSTITUCIONAL
|

Imagen 24. Presentacion “ldentidad Institucional”.

Elaborado por Lic. Relaciones Industriales: Luz Calderén.
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La primera actividad de esta tactica consistié en hacer una presentacion sobre la importancia
de los valores organizacionales (Anexo 6.1); posteriormente y se hizo una dinamica para
definir los cinco valores de JOOL, con representantes de los departamentos de Recursos

Humanos, Calidad, Compras, Crédito y Cobranza, y Produccion.

CONFIABILIDAD CCOMPROMISO HONESTIDAD RECIPROCIDAD

RESPONSABILIDAD

- 4 .\ 2
Imagen 25. Los participantes fueron divididos Imagen 26. Lo escrito por cada equipo fue
en dos equipos. A cada equipo se asignaron puesto en una pizarra virtual para revisar entre
valores diferentes. todos si estaban de acuerdo con la propuesta.

Los resultados de la dinamica —la definicion de cada valor— fueron integrados a la
presentacion “Identidad Institucional” (Anexo 6.2) la cual fue presentada a los coordinadores
de los departamentos no presentes el dia de la actividad y que también incluye la mision, la
vision, y el modelo de negocio de JOOL. Cabe mencionar que, de los cinco valores, hubo
dos en los que llegar a un acuerdo de su significado fue mas complicado: honestidad y
confiabilidad, por lo que en la presentacion de las definiciones se realizaron ajustes a las
mismas, quedando finalmente los cinco valores de la empresa como a continuacion se

presentan:
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CONFIABILIDAD
Tenemos la certeza de que todo el equipo desempefia sus labores de forma correcta
y que esto se ve reflejado en todas nuestras interacciones: los clientes, los

proveedores, y entre los colaboradores.

COMPROMISO
Cumplimos con los acuerdos y objetivos asignados, con disposicion y proactividad

para lograrlo.

HONESTIDAD
Somos una empresa transparente, ejecutamos nuestras acciones con la verdad,

sopesando las consecuencias positivas 0 negativas que puedan repercutir en ello.

RECIPROCIDAD
Correspondemos de forma mutua, con clientes, proveedores, y entre los

colaboradores.

RESPETO
Nos comprometemos con la empresa y los que nos rodean para cumplir en tiempo y

forma los objetivos de manera multilateral.

Es importante mencionar que llegar a un consenso en la definicion de cada valor fue muy

rapida, lo que se puede interpretar como integracion de los miembros directivos. Quedaria

pendiente el transmitir esta informacion junto con Mision y Vision de la empresa a todos los

integrantes de la empresa.

2. Tactica operativa: Redactar objetivo estratégico por departamentos.

Elaborar los objetivos departamentales requiere una vision sistémica ya que cada area de la

empresa se relaciona como un todo. Partiendo de esto, para elaborar los objetivos
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departamentales debiamos tener en cuenta el objetivo organizacional que se definié en otofio

del afio pasado, el cual es:

“Desplazar los productos lideres (tapa y bobina) abriendo el mercado a EUA y Canada

prospectando minimo 3 clientes a finales del 2022

En nuestra primera visita a JOOL, acordamos que los departamentos a elaborar su objetivo
serian Administracion y Operaciones, ambas areas son vitales para la empresa y si falla una,
afecta todo el sistema. Sin embargo, a lo largo de este periodo y en menos de tres meses,
hubo una gran cantidad de cambios en la empresa, ocasionados por factores internos y
externos. Los factores internos incluyen la creacion de nuevos puestos y departamentos, la
contratacién de nuevos colaboradores, la ausencia temporal de la Gerente de Operaciones, y
la salud del director general y fundador, estos cambios se vieron reflejados en la estructura
de la empresa y un ejemplo de ello fue la actualizacion del organigrama, que cambio dos

veces en el periodo (Anexos J 1.2y 1.3).

© @ALUMPACK

Jool \
Comercializadora ;

Asesor Asesor Asesor Asesor Asesor
calidad Finanzas Legal Sa Informatico

Gerencia —

e Gerencia Operaciones Administracion
Coordinacién Coordinacién Coordinacién | Coordinacié ‘ Coordinacié ‘ Contador
Calidad Compras Produccién Ventas RH General

Jefede Jefe de
Produccién Almacen

Chofer

Troquelador ’ Auxiliar

Calidad

Limpieza Auxiliar fie
Produccién

‘ Auxiliar ‘ ‘ Auxiliar ‘

‘ Impresor

Auxiliar
Operaciones

AdAl"x'mar - Csesor Cse-;of Aaxibar Auxiliar
Iministrativo ‘entas entas Contable Cobranza

\
Auxiliar de
Produccion

Imagen 3. Organigrama de la empresa, version enero 2022.
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La pandemia COVID-19 y la guerra entre Ucrania y Rusia, trajeron consigo cambios
economicos, sociales, politicos, y tecnolégicos a nivel mundial. Las alteraciones en el
entorno de la empresa afectaron la cadena de suministro de los competidores de la empresa,
lo que atrajo nuevos clientes para la misma; durante la pandemia JOOL no interrumpié sus
operaciones y no sélo mantuvo, sino que aumentdé su CAGR (tasa de crecimiento anual
compuesto). La demanda de los nuevos clientes, cumplir con las operaciones del dia a dia y
adaptar su estructura interna para sostener el crecimiento de la empresa exigié un cambio en

las tacticas de la direccion.

Los cambios mencionados anteriormente nos hicieron adaptar la tactica operativa en cuanto
a los departamentos involucrados. A pesar de que el objetivo estratégico formulado en
noviembre de 2021 de abrirse al mercado internacional fue interrumpido por lo comentado
anteriormente, continda siendo valido y solo ha sido postergado hasta nueva fecha, nuestro
equipo no perdio de vista ese objetivo y elaboramos, junto a la coordinacion de Produccidn,
Calidad, y Recursos Humanos objetivos a corto plazo que apoyaran la operacion y también

estuvieran alineados a lo que JOOL se propuso el afio pasado.

OBJETIVOS

iCubles cllentes crecerdnotienenplanes | Metas
‘de crecimiento que nos Involucran?

ZCuiles son los clientes que tisnen CRECER
Pesoy no podemos perder?

"4 Claridad para identificar el esfuerzo que deben hacer los

| & C es, y los para evaluar el progi Yy
el desempefio de la organizacion.

-

Imagen 27. Ejemplo de preguntas que se pueden hacer para definir objetivos y metas en ventas

(Anexo 7.1). Elaborado por Lic. Relaciones Industriales: Luz Calderdn.
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Para elaborar dichos objetivos, primero tuvimos una sesion donde presentamos como se
elaboran los objetivos con la metodologia SMART, la diferencia entre objetivo, meta, y
estrategia, entre otros temas complementarios (Anexo 7.1), después de la presentacion,
tuvimos una conversacion con los coordinadores de los departamentos mencionados
anteriormente, el didlogo fue enriquecido con diferentes preguntas, las cuales estan en un

formato de Excel y fueron desarrolladas con la ayuda del asesor Ramon Murillo (Anexo 7.2).

£Que es lo que tu
departamento hace?

¢Coémo contribuyes al
logro de la estrategia
empresarial?

¢Qué indicador puedes
generar que se alinee a
la estrategia?

iComo ves atu
departamento en 5
afios?

&Qué fortalezas tienes?

£Qué proyecto tienes
para asegurar el plan
estratégico empresarial?

iEse proyecto tiene un
presupuesto?

Imagen 28. Formato de preguntas de apoyo para elaborar objetivos departamentales.

Elaborado por Lic. Relaciones Industriales: Luz Calderén.

En base a la informacion recolectada, elaboramos una propuesta para cada departamento —su
objetivo estratégico, sus indicadores y una meta a corto plazo—, hicimos modificaciones de
acuerdo a sus observaciones y acordamos una fecha limite, abril 07, para que cumplieran con

la meta establecida (Anexo 7.3).

37



DL COURMEINIZAROMA Fortolecer ko estruchura arganizocional de JOOL, ufilizando vn

Recursos Humanos 17-mar-22 sistema de seleccidn de personal basdndose en los perfiles y

descripciones de puesto, y lo identided de lo empreso, para
fincles de 2022,
Pamela Jocelyn Ponce Mendoza
T ., |
Tu mets pars este Tener ¢ indice de rotecion de personad, y el o Ge sumpinie do posrimal [uhen, buxcn)
i 100% de los perfiles y descriptivos de puesio, Duwicrrelic do parfier y Sesoipcionss de pueos of 100%.
e para ¢! jueves 7 de abrf de 2022 Torar sepedianter congreartas ol T00% con ol pac de pueno.

Swemo de evsivocds de devempeto (KM por puessts; medions plose).

Imagen 29. Propuesta de objetivo e indicadores, a la izquierda se muestra la meta acordada para

RR. HH. Elaborado por Lic. Relaciones Industriales: Luz Calderén.

En base a lo realizado se definieron los objetivos departamentales con sus kpi (solicitud del

gerente administrativo), los cuales se presentan a continuacion:
Recursos Humanos

Fortalecer la estructura organizacional de JOOL, utilizando un sistema de seleccion de personal
basandose en los perfiles y descripciones de puesto, y la identidad de la empresa, para finales de
2022.

indice de rotacion de personal (altas, bajas).
Desarrollo de perfiles y descripciones de puesto al 100%.
Tener expedientes congruentes al 100% con el perfil de puesto.

Sistema de evaluacion de desempefio (KPIs por puesto; algo a futuro).
Produccion

Implementar un programa de plan de produccion que se cumpla en un 85% y que garantice la
trazabilidad de los materiales, para diciembre de 2022.
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Cumplimiento de produccién semanal (por volumen producido; Orden de Venta vs Orden de
Fabricacion).

Estadisticas mensuales de cumplimiento de produccion.

Porcentaje de mermas por fallas de operacion (en conjunto con Calidad).

Tiempos de paro en la produccién por minutos.

Porcentaje de disponibilidad de materia prima para produccion semanal (Almacen).

Calidad

Establecer 3 controles estadisticos para garantizar la calidad e inocuidad del producto

terminado, a finales de diciembre de 2022.

Tener 3 formatos actualizados al 100% para el control estadistico de calidad.
Porcentaje de no conformidades: embalaje, defectos de productos terminados, y cantidad
enviada (su causa/raiz).

Porcentaje de mermas por fallas de operacién (en conjunto con Produccion).

En la fecha compromiso se solicité a cada departamento la evidencia del cumplimiento de

los kpi comprometidos, los cuales se muestran a continuacion:

Imagen 31. Evidencia de Rotacion de personal, lista de expediente, descriptivo de puesto como
indicadores de RR.HH. comprometidos para este periodo. Elaborado por Lic. Relaciones

Industriales: Luz Calderdn con informacion de la empresa.
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TROQUELADO

Imagen 31a. Evidencia de Formato actualizado para refilado y troquelado como indicadores de

Calidad comprometidos para este periodo. Elaborado por Lic. Relaciones Industriales: Luz Calderén

con informacion de la empresa.

0OV VS OF QALUMPACK
©ALUMPACK a0 2022

TABLA DE DATOS

v O (ovd e
e

G TOTAL: 2900.1 Kg

Imagen 31b. Evidencia de Cumplimiento de produccion semanal como indicadores de Produccion
comprometidos para este periodo. Elaborado por Lic. Relaciones Industriales: Luz Calder6n con

informacion de la empresa.

Para redactar el objetivo estratégico de Administracion y Ventas, seguimos el mismo proceso
utilizado en la redaccion de los objetivos estratégicos para Produccion, Calidad, y Recursos

Humanos, definiendo los siguientes objetivos:
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de la empresa durante el 2022.

Margen de
utilidad bruto y
neto.

Garantizar abasto de producto al 100% de los clientes actuales, cuidando la salud financiera y humana §

Transmitir
identidad
institucional a
todos los
colaboradores.

Mantener al 100% los clientes actuales y captar nuevos clientes con liquidez, con los que podamos
crecer durante el 2022.

c

]

(%]

o

Ll

E Nivel de

‘E cumplimiento a Capital de Trabajo. | Flujo libre de caja.

'g clientes (entregas).

(]

£

g Rotacion de % de rendimiento Tiempos de
inventarios. de almacén entrega.

Politicas para

Cumplimiento del

perfil de los

nuevos clientes.

Imagen 32. Objetivos e indicadores de Administracién y Ventas.

Elaborado por Lic. Relaciones Industriales: Luz Calderén.

Con respecto a los indicadores para Administracion, se realizaron varias dinamicas que

apoyaran en la identificacion de los mismos, lo cual podemos ver en la siguiente imagen.

Capital de trabajo

Foérmula: Activos corrientes
— Pasivos corrientes

Mide la liquidez en el corto
plazo.

Son los recursocs de la
empresa para operar 'y
cumplir sus obligaciones de
corto plazo.

Si es positivo la empresa puede
costear sus operaciones y
obligaciones C.P.

Si es negative la empresa
o NO puede costear sus

operaciones y obligaciones C.P.

Imagen 30. Indicadores propuestos para Administracion (Anexo 7.4)

Margen de utilidad (bruta,
Neta)

{ Margen Bruto: Ut. \
Bruta/Ventas

Margen Neto: Ut.
Neta/ventas

Nos dice el porcentaje de
ventas que se convierte a
utilidad bruta y utilidad
neta.

Indicador de eficiencia de la

empresa en ventas y
costos.

Flujo libre de caja

[+ Resultado neto después de

impuestos

+ Amortizaciones

- Capital de trabajo
- Inversién

= Flujo libre de caja

Nos indica el dinero (liquidez)
de la empresa que tiene una
vez pagadas sus obligaciones
financieras y fiscales.

A

* Este efectivo restante
se puede usar para
reinversiones en la empresa
o para pagar deudas de
large plazo.

Elaborado por LAF. Julio Salcedo.

Con esta tactica logramos establecer objetivos a corto plazo para cada departamento

trabajado, que abonan al logro del objetivo estratégico, es importante continuar con la

elaboracion de los objetivos del resto de los departamentos, lograr los kpi planteados en todos
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los objetivos y evaluar constantemente la pertinencia de actualizar los objetivos definidos o

los kpi establecidos.

3. Tactica operativa: Dinamica de Liderazgo.

Pensemos en las empresas como sistemas sociales: un sistema social esta formado por seres
Vivos Y, en las empresas, esos seres vivos son las personas. En este sistema, las personas
estan en relacion permanente y sus acciones se influencian reciprocamente todo el tiempo,

¢cual es el elemento clave que soporta el sistema? La comunicacion.

En otofio 2021, el equipo PAP realiz6 una dindmica de comunicacion que tuvo un peso
importante en el proyecto, porque generd una reflexion personal en los mandos directivos
sobre sus habitos de comunicacion y como éstos benefician o perjudican la armonia dentro
de la empresa, este periodo retomamos una tactica operativa para fortalecer la comunicacion,

enfocada al liderazgo.

Lo primero que hicimos fue entrar en contacto con Octavio Aguirre, el mismo consultor del
periodo pasado que ayudo al equipo a organizar la actividad. Para evidenciar el liderazgo
dentro de la empresa y como las decisiones dependen de la coordinacion de las personas,
jugamos Pandemic, un juego de mesa colaborativo en el que los jugadores tienen que vencer
al propio juego, ¢como?; elaborando la cura de las enfermedades y erradicando todos los

contagios de las ciudades.

Pandemic, juego colaborativo de maximo 4 jugadores.
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Antes de realizar la dindmica en JOOL, tuvimos un ensayo en el que participamos los
miembros del equipo PAP y Fatima Silva (coordinadora del PAP); Octavio también estuvo
presente, fue quien dirigié la actividad y también tuvo la funcién de observador. En ese
ensayo vimos reflejado el riesgo que implica lo que no se puede controlar, y lo limitante que
es establecer la estrategia en funcion de un rol y no la habilidad, entre otras reflexiones. Lo
maés impactante para nosotros fue reconocer que durante el juego no integramos a Fatima
dentro del equipo, esto fue debido a que ella representa una figura de autoridad, pero
principalmente porque de los cuatro participantes, tres llevabamos méas tiempo

conociéndonos y trabajando juntos.

Imagen 31. Ensayo de la dindmica. En la foto: Blanca Oliva, Fatima Silva, y Julio Salcedo, del
equipo PAP CC P.2022

Ya con conocimiento de la dindmica a trabajar y con los integrantes de la empresa (solo
cuatro, por requerimientos del jugo) realizamos la dinamica en la terraza de la empresa. Los
jugadores fueron el coordinador de calidad, la gerente de administracion, la supervisora de
ventas, y el contador general. Octavio nos acompafié ese dia y dirigio el juego, mientras que

nosotros observamos a los jugadores y su desempefio.
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Imagen 33. El dia del juego. En la foto: Carina, Christian, Samantha, y Daniel.

En el resultado final, el juego fue el vencedor, dado que el equipo se quedo sin recursos —
cartas— para continuar. El didlogo que se dio entre los jugadores al terminar se proporciono
de forma natural e inmediatamente hicieron la conexion de lo vivido en el juego y el dia a
dia en JOOL. Las conclusiones y reflexiones a las que se llegaron ese dia fueron presentadas
en la "Presentacion de cierre JOOL P.2022" (Anexo 8.2).

.QUE DESCUBRIERON DESPUES DEL
JUEGO?

- La dindmica que se dic en el juego es
un reflejo de lo que se vive en JOOL.

- Un factor importante fue la suerte.

- El dejar de hacer o hacer, era un
riesgo.

- Coordinar la estrategia fue dificil: cada
personaje representa  diferentes
habilidades y responsabilidades.

Imagen 32. Reflexiones dindmica liderazgo.
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Elaborado por Lic. Relaciones Industriales: Luz Calderén.

Entre las observaciones que realizamos de las actitudes y actividades del grupo de Jool,

presentamos las siguientes:

* No hubo una estrategia definida.

» Actuaron antes de conocer las reglas del juego.

» Problemas de comunicacion entre el equipo.

» Acciones y decisiones no coordinadas.

« Se evidencid la recurrencia de los mismos problemas de manera ciclica, lo que lo

aterrizaron en lo que sucede en la empresa.

La frase de ese dia fue:

“APAGAMOS MUCHOS FUEGOS, CONTUVIMOS EL DESASTRE, PERO NO
TERMINAMOS CON EL PROBLEMA DE RAIZ”.

Con la reflexion realizada en conjunto equipo PAP grupo JOOL, se realizaron compromisos,
entre estos la entrega de planes semanales de embarques y cubicaje de contenedores
(Administracion — Ventas) de forma periodica, ademas de realizar un estudio de causa raiz

de aquellas situaciones que constantemente son repetitivas en la empresa.

ACD: Tiempo de ciclo y tiempo de entrega

Tactica operativa: Estandarizar tiempos de drdenes de venta.

En esta tactica el proposito general era darle a JOOL un control de sus tiempos de entrega en
las drdenes de venta, tener estandares de tiempo bien estructurados y para esto necesitabamos
saber qué procesos estaban involucrados en la venta y cual era su tarea. Asi que decidimos

que lo mejor seria acudir con la gerente de operaciones para que nos hiciera llegar los
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diagramas de flujo que nos interesaban analizar, los cuales fueron produccion, maquila y

ventas.

Nos enteramos de que la gerente de operaciones saldria del pais, entonces nos acercamos al
coordinador de calidad. Con él le explicamos todo lo que conllevaba esta tacticay le pedimos
los diagramas de flujo a utilizar. Nos los proporciond y a partir de esto, el equipo PAP
comenzd con el analisis de uno en uno y detalladamente para encontrar puntos clave, areas
de oportunidad y cuellos de botellas que pudiesen estar minimizando la eficiencia en todo el

proceso. A continuacién, se presentan los diagramas de flujo con los que se trabajo este

periodo:

PRODUCCION ~ SAP BO o ALUMINUM
OLB
AAMCEN

Imagen 34. Proceso de orden de produccién en SAP. Elaborado por la empresa
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Imagen 35. Proceso de orden de maquila en SAP. Elaborado por la empresa

MAQUILA - SAP BO

O opm
~

ALMACEN | COMPRAS

LD

& PAC

L) OALUMwUM

PRODUCCION

B~ xS
[ “conracrs con |
| oatn b roa ane s
|

IF e

Imagen 36. Proceso de orden de venta en SAP. Elaborado por la empresa
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Una vez analizados y con ayuda del coordinador de calidad y el coordinador contable,
detectamos puntos a destacar para la actualizacion de los mismos diagramas. Estos puntos

fueron:

e Lainspeccion de material por parte de calidad es un proceso de suma importancia y
se debe de priorizar también para mitigar posibles mermas.

e Existia confusion sobre por qué se le daba una fecha de entrega al cliente antes de
revisar el stock disponible. (En el diagrama).

e Hacian falta puntos de inspeccion y liberacion de calidad que no estaban bien
clarificados en los diagramas.

e Procesos del diagrama que creaban confusiones en base a decisiones y continuidad

de lineas.

A partir de esto, y con apoyo del coordinador de calidad se comenzaron a editar los formatos

de diagramas, siguiendo objetivamente los puntos que se analizaron.
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Proceso de MAQUILA:

MAQUILA - SAP BO ;°‘ @ALUMLNUM
- & PAC
sacronscien | Pcoucoow CALDSD MABEN convaas
(—T';.i: )
Py
0080 4 0

i
i

6w SN 18
L S
[t

IL

il

7 -

:

e
7

Imagen 37. Proceso de orden de maquila en SAP (ACTUALIZADOQ). Elaborado por el

coordinador de calidad vy el Lic. Julio Andreé Salcedo Pefia

Como se puede observar se agregaron procesos de decision (color rojo) en caso de que el
material proporcionado por el cliente no cumpliera las normas de calidad e inocuidad de

JOOL. Esto con el fin de que la empresa tenga un cuidado mas prominente en sus procesos.
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Proceso de PRODUCCION:
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Imagen 38. Proceso de orden de produccién en SAP (ACTUALIZADOQO). Elaborado por el
coordinador de calidad y el Lic. Julio Andreé Salcedo Pefia

Para este proceso de produccion se actualizaron ciertas lineas de actividades que no estaban
muy bien especificadas en el diagrama pasado. Tales como un registro de alta de cédigo de
orden de venta en el sistema SAP. El proceso de inspeccion por parte de calidad se movid
antes de la emisién de producto terminado hacia almacén de venta, una liberacién de producto

pasando por las normas de calidad e inocuidad que maneja la empresa.
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Proceso de VENTA:
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Imagen 39. Proceso de orden de venta en SAP (ACTUALIZADOQ). Elaborado por el

coordinador de calidad vy el Lic. Julio Andreé Salcedo Peia

En este proceso de venta no hubo grandes modificaciones, lo mas destacable fue el cambio
de célculo a una programacion de fecha de entrega en base a la matriz de tiempos por
procesos especificados. Esto con el fin que ventas tenga la nocién sobre una fecha de entrega

realista a partir de estos tiempos estimados por procesos necesarios de produccion.

Matriz de tiempos estandarizados:

En la otra parte de esta tactica se tenia como un producto el estandar de tiempos en procesos
de produccion con el fin que JOOL pueda tener una seguridad o un conocimiento mas
acertado sobre sus tiempos de produccion y tiempos de entregan. Asi que necesitdbamos

saber cuales eran sus principales procesos y los mas demandados en el mercado para asi
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basarnos en sus productos méas vendidos y crear un estandar de cada proceso y actividad

dentro de estos. Se analizaron los siguientes puntos:

Procesos analizados para
estandares de Tiempo.

1. Bobina de aluminio farmacéutico SIN Impresion ‘

e 2. Bobina de aluminio farmacéutico CON Impresion

s J. Troquelado de tapa de aluminio

Imagen 40. Procesos analizados para estandares de tiempo. Elaborado por Lic. Julio

Andreé Salcedo Pefa.

Con esta informacion y con ayuda del coordinador de calidad y de produccion, se realiz6 una
matriz con las especificaciones y calculos para presentar una fecha de entrega real y tiempos
totales estimados de producto terminado para ventas, osease los tiempos totales de

produccidn de estos tres procesos. (Anexo 8.1).

Tiempo total estimado de

Descripcién del producto Volumen de Operaciones : : Fecha de entrega al
No Base del calculo Tiempo base necesario por operacién (h) | producto terminado para
terminado venta necesarias : cliente (dias)
b m(‘g
Refilsdo
BSobina de aluminio
1 R 200 kg diarios 1,000k 20homas 388 4-Sdiss
farmaceutico Sin impresion Empague
Bobins de akmninio 400 kg diarios impresion 32 horas 4dias
R 3 Refr. -
2 farmaceutico Con Impeesion 400 kg disrios 1.000ks ] 20 boras 3diss el
Empague
1-Medida: 75.5 mm [Laca Universal- 34 h
200 mill diarios 840 mil Troqueiado Sdas 6-7dias
1- Laca Universal: 200 2-Medida: 81 mm  |1- Lacs Universal 34 hes [1- Laca Universal: 5 dias 1- Laca Universal: 6-7 dias
jmill diarios § 2 Polietilenc: 48 hrs 2. Poletileno: 6 dias |2 Polietileno: 7-8 dias
o 840 mill
3 Yrocuc;.dovde.uplde 2 - Polietieno: 140 mdll
Suminid fiarins
1 - Laca Universal: 99 Empacue 3. Medida. 1173 mm{1- Laca Universal: 31 hrs [1-Laca Unwersal: 2dias 1 Laca Universal: S-6dias
i diarios _— 2- Polietilenc: 42 hrs 2- Pobietileno: S diss 12~ Polietiieno: 6-7dias
2.- Polietienc: 72 mil SEE
jdiarios

Imagen 41. Matriz de estandares de tiempo para procesos de produccion.

Elaborado por Lic. Julio Andreé Salcedo Pefa vy el coordinador de calidad.
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Como se aprecia en la matriz, se tiene una base de calculo por proceso para tener la unidad a
calcular para llegar al volumen de venta que en este caso es de una tonelada. Se especifican
las operaciones necesarias para lograr este producto y su tiempo base necesario por operacion
calculado en horas. Con esto se hace el tiempo total estimado para producto a venta. Y como
Gltima parte esta el tiempo de entrega al cliente calculado en base también a los tiempos
totales por procesos y tomando en cuenta otros factores como auditorias de calidad, logistica,

distribucion, etc.

La finalidad de esta matriz es el registro de estandarizacion de los tiempos por procesos y
que los departamentos que estén involucrados tengan el conocimiento mas acertado y realista
sobre las fechas de entrega al cliente y los tiempos totales estimados en base a las operaciones

necesarias por producto.

Conclusiones:

En esta tactica los puntos esenciales fueron el encontrar puntos clave en los que la empresa
podria tener areas de mejora para incrementar la eficiencia y la productividad en sus procesos
de produccion, calidad y entrega al cliente, que es parte del area clave de desarrollo “Tiempos
de ciclo y tiempo de entrega”. Al tener un documento oficial de estandarizacion de sus
tiempos por productos la empresa ya se cuenta con una base especifica para calculo de fechas
de entrega al cliente. Sabemos que esta informacién es flexible y pueda cambiar en un futuro

debido a un incremento en la maquinaria o los volimenes de venta.

En cuanto a los diagramas actualizados, la empresa puede tomarlos para una répida
capacitacion de nuevo personal y su integracion a los procesos en los que desempefiara, en
donde se muestran los puntos clave y por ende mejorara la eficiencia de los flujos en cada

proceso.
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1.6. Valoracién de productos, resultados e impactos

En esta sesién pondremos el nivel obtenido de indicador (producto, uso o beneficio), de cada

tactica implementada, asi como el porcentaje de alcance logrado en la meta establecido al

inicio de la intervencion del equipo PAP CC en la empresa.

ACD: Produccion Adaptativa

1. Formalizar cierre de modelo de Credito y Cobranza.

TACTICA
OPERATIVA

Formalizar cierre
de modelo de Crédito
y Cobranza.

PRODUCTO

INDICADORES
uso

BENEFICIO

META

Presentacién con
resultados de
evaluacion.

Toma de decisiones
de manejo de
nuevos clientes
para autorizacion
de créditos.

Tener informacién
fiscal suficiente
para garantizar
la capacidad de

pago del
crédito otorgado.

Evaluacion
de documentacion reca
bada de dos empresas
para abril de 2022

0%

2. Apoyar a ldentificar costos directos e indirectos de la empresa por centros de

costos.

TACTICA
OPERATIVA

Apoyar a Identificar
costos directos e
indirectos de
la empresa por
centros de costos.

PRODUCTO

INDICADORES
uUso

BENEFICIO

META

Clasificacion de costos
por area fundamental.

Identificacién
y control de
costos por su origen.

Informacién financiera
para toma de decisione
5.

Tener informacion
de dos
areas fundamentales pa
ra abril 2022.

30%

ACD: Institucionalizacion empresarial

54



1. Definir valores alineados a los objetivos estratégicos

INDICADORES
uso BENEFICIO

META

TACTICA OPERATIVA

PRODUCTO

Tener la definicion de

L. Constatar que los valores
Tener una definicion :
: ; G g A los valores de JOOL para abril
Definir valores alineados a Significado de los propia que sustente g e
S estan alineados con 2022.
valores para JOOL. la cultura organizacio .
la cultura organizacio
100%

los objetivos estratégicos
nal.
nal actual y futura.

2. Redactar objetivo estratégico por departamentos.

; INDICADORES
TACTICA OPERATIVA
PRODUCTO uso BENEFICIO META
Definir los objetivos
Claridad de la linea s ObJetv
A . - de Administracion
Redactar o i de accion a seguir Facilitar la toma :
e 7 5 Objetivo estratégico : o y Operaciones
objetivo estratégico e oy por la gerencia de decisiones "
de Administracion y =0 5 para abril 2022.
por departamentos. : de Administracion para alcanzar el
Operaciones. 2 =
y gerencia objetivo planteado.
; 70%
de Operaciones.

3. Dinamica de liderazgo.

INDICADORES

TACTICA
OPERATIVA PRODUCTO uso BENEFICIO META
Estilos de
Identificar . . liderazgo reconocidos
" . e Elegir el estilo
. Estilos de liderazgo que las caracteristicas ) por los
Dindmica de ; . . de liderazgo adecuado . .
. predominan en del estilo predominant L mandos directivos
liderazgo , para alcanzar la vision de X
la empresa. ey sus areas para abril 2022.
. la empresa.
de oportunidad.
30%




ACD: Tiempo de ciclo y tiempo de entrega

1. Estandarizar tiempos de 6rdenes de venta.

TACTICA
OPERATIVA

Estandarizar tiempos
de érdenes de venta.

PRODUCTO

INDICADORES
uso

BENEFICIO

META

Diagrama de flujo de
ordenes de venta
actualizado.

Identificacién de puntos
clave que afectan el
proceso de érdenes

de venta.

Agilizar el proceso
de 6rdenes de venta.

Entregar el diagrama
de flujo
actualizado para abril
2022.

100%

Estandares de tiempo
para cierre de ordenes
de venta.

Informarle al cliente
los estandares
de tiempo establecidos.

Cuidar
tiempos definidos en
los procesos internos

Presentar los
estandares de tiempo
para 6rdenes de
venta en abril de 2022.

100%

De las siete tacticas propuestas, dos quedaron en producto, cuatro en uso y una en beneficio

y los porcentajes de alcance de las metas fueron en rangos tan amplios como 0 a 100%, sin

embargo, queremos mencionar que, de siete tacticas, 3, es decir el 42.8% se alcanzaron al

100%

Propuestas de continuidad

= Uso y validacion de carta de aprobacion para politicas de crédito.

= Continuidad del uso de la clasificacién de centro de costos.

= Estrategia para transmitir valores JOOL a todos los colaboradores.

= Continuar con KPIs de cada area operativa.

= Seguimiento a dindmicas de comunicacion.

= Publicar y aplicar matriz de tiempos de entrega.
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1.8. Anexos generales

No. Documento Extensién
11 De grupo a equipo .docx
12 "Plan estratégico, impacto e indicador" .pptx
13 "Estrategia, objetivo SMART y visidn sistémica" .pptx
21 Acta de Constitucion del Proyecto .docx
2.2 Acuerdo de Comunicacion .docx
23 Matriz de riesgos .docx
3.1 Plan de trabajo JOOL P2022 Xlsx
4.1 Cronograma Xlsx
5.1 "JOOL P. 2022" (Presentacidn Inicial) .pptx
5.2 "Modelo Crédito y Cobranza" .pptx
53 Carta de aprobacién para desviaciones en politicas de crédito .docx
5.4 Lista de actividades del departamento de compras xlsx
5.5 Diagrama de Gantt de las actividades esenciales del departamento de compras con nivel de prioridad Xlsx
5.6 Clasificacion de cuentas por centro de costos xlsx
6.1 "Importancia de los valores organizacionales" .pptx
6.2 "Identidad Institucional” .pptx
7.1 "Objetivo Estratégico" .pptx
7.2 Formato objetivo departamental (preguntas de apoyo) Xlsx
73 Objetivo estratégico departamental, indicadores y acuerdos (Produccién, Calidad, Recursos Humanos) .pptx
7.4 Objetivo estratégico departamental e indicadores (Administracion, Ventas) .pptx
8.1 Matriz de tiempos. Xlsx
8.2 "Presentacidn de cierre JOOL P.2022" .pptx
9 "Presentacion Final JOOL P.2022" .pptx
Imagen 1. Tabla de anexos generales.
Elaborado por Lic. Relaciones Industriales: Luz Calderon.

No. Documento Extensién
J1.1 |Organigrama JOOL_Enero 2022 .ipg
J1.2 |Organigrama JOOL_Actualizado al 09 de marzo de 2022 .jpg
J1.3 |Organigrama JOOL_Actualizado al 30 de marzo de 2022 .jpg
J2.1 |indice de rotacién (Ponce, Pamela) Xlsx
J2.2 |Descriptivo de puesto (Ponce, Pamela) xlsx
12.3 |Documentos requeridos para el expediente (Ponce, Pamela) .pdf
J12.4 |Nuevo formato de inspeccién de proceso_Refilado (Ruiz, Daniel) .pdf
12.5 |Cumplimiento de produccién semanal (Hernandez, Cynthia) pptx

Imagen 2. Tabla de anexos elaborados por JOOL.
Elaborado por Lic. Relaciones Industriales: Luz Calderén.
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Anexo 1.1 De grupo a equipo.

De grupo a equipo

Ideas generales de los miembros del grupo:

Objetivo del grupo para transformarse en equipo efectivo de trabajo

-Tener un trabajo colaborativo constante.

-Comunicacion efectiva entre todos.

-Expresar dudas y apoyarse mutuamente.

-Crear un vinculo de confianza

-Empatia

-Establecer nuestra propia cultura organizacional del equipo de trabajo.

-Ser conscientes de que nuestras acciones y desempefio afectan a todos.

-Visién compartida. Equipo alineado a objetivos y mantener una motivacién durante el
periodo de trabajo.

Cumplimiento de las tareas
(direccién, estructura, organizacion)

Lineas de accion:

1. Para determinar los roles y las responsabilidades en la ejecucion de las
acciones acordadas en el proyecto.

-Tener establecidos responsable de la tarea y los tiempos de entrega

-Estructurar los formatos de entrega.

-Dialogar y llegar a acuerdos sobre aptitudes para determinar quién sera el encargado.
-Que haya alguien asignado como encargado no quiere decir que los demas no puedan
intervenir y ayudar.

-Formular criticas constructivas entre todos.

Anexo 2.1 Acta de Constitucion del Proyecto.

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

Fecha de elaboracién: 25 de enero 2022

PROPOSITO

Generar un impacto social y economice en JOOL Comercializadara a través de esquemas de
capacitacion v consultorfa con un equino de trabajo multidisciplinario para la mejora tanto del
funcionamiento como de la propia estrategia de la empresa, continuando con el reforzamiento

de las sreas de desarrollo y sus capacidades estratégicas a fin de incrementar su competitividad
y con ello las condiciones v calicad de vida laboral que sostiene

OBJETIVO

El equipo PAP en conjunto con el equipo de la empresea dard continuidad a dreas claves
de desempefio y sus respectivas capacidades estableciendo mejoras para integrar en 3
dreas departamentales para mayo 2022.

ALCANCE
Las actividades se realizardn en los departamentos de Contabilidad, Operacién y
Comercial.

TIEMPO
£l proyecto se llevarc a cabo a lo largo de 16 semanas, iniciando el 27 de enero y
finalizando el 12 de maye del 2022.
* Semana 1-5: integracion de equipo universitario y empresarial y formulacion de
plan de desarrollo
s Semana 5-14: Ejecucion de plan de trabajo
* Semana 15-16: Cierre de proyecto
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Anexo 2.2 Acuerdo de comunicacion.

Acuerdo de comunicacién equipo ITESO

Mecanismo de

plataformas

realizar trabajo
colaborativo, presentar

Consultores y
consultores Jr.

. : &? : ien? :A quién? ;Cuando?
T T, ¢;Para que ¢ De quién SA quien £Cuando
Acuerdos, dudas,
IMensajes :glli?ircgcéi?}nnzsé Consultores y Equipo universitarioy| Cuando sea
o ’ consultores Jr. consultores. necesario
de WhatsApp obtencion de
informacion.
Solicitar informacion, : -
ICorreo entrega de Consultores y ci%ilﬁl?oﬂglsvirggiﬂfd Cuando sea
lelectronico evaluaciones, informar consultores Jr. empresarial necesario
vy notificar reuniones. P .
Reportes semanales,
Sh Point actividades, relatorias Consultores y [Equipo universitario y| Cuando sea
areroin y herramientas consultores Jr. consultores. necesario
realizadas.
Reuniones en | Comunicar adelantos, De acuerdo

Equipo empresarial con laz fechas

calendarizadas

virtuales (Zoom) propuestas.
Regreso de Comunicar adelantos,
realizar trabajo Consultores y Equipo empresarial y .
forma . colaberativo, presentar consultores Jr. coordinacion. Cuando se autorice.
presencial propuestas, resuliados.
Anexo 2.3 Matriz de riesgos.
Mo. Riesgo P|C Nivel ¢ Qué hacer?

1 Complicaciones de 3 2 ] Alto Establecer y dar
salud del ingeniero continuidad a canales de
Jorge. comunicacion con

gerentes.

2 Complicaciones de 3 1 3 Bajo Darles seguimiento a las
salud del equipo PAP actividades programadas
¥ eguipo hasta nuestras
empresarial. posihilidades, apoyando al

personal con situaciones
de salud.

3 | Quelaempresapare |3 1 3 Eajo Informar a la coordinacion
sus actividades. del PAF para toma de

decision.

4 Inflacion 3 |2 & Alto Manejo de esirategias
financieras para disminuir
impactas.

5 Froblemas deredes | 2 |2 4 Medio Buscar alternativas para
virfuales de no perder la
comunicacion. comunicacion.

g Informacion de la 3 1 13 Eaio -Trabaiar con la
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mercados Expandir
ofrecienda mercados de

influencia,

Anexo 3.1 Plan de trabajo JOOL P2022.

Sroductos | | posicicnandos|
especisiizados | &comouna
destacando s | amprass
reconocida

Produccion adaptativa
:

Revision d avances sabre modela de crédito y cobranzz.
Evaluar Iz recepeion de documentos requeridos de 2 empresas como
compramiss del periodo anterior. o g decisiones | TENE" nformacién | Evaluzcin e
A N - - fiscal suficiente | documentacién|
Formalizar cierrs de | pressntar resultzdos de evzluzcian. Fresentaciéncon|  de manejo e . o o [l chistizn
ars gerentizar s | recal
modsla de Crédito y resultadosde | nusvos chientes pars | © :: o ; Gusiérrezy
Cobranza. Intercambio de ideas para correcciones de modelo de ser necesario evaluacion. utorizacién ge | ool oo SEERED| COSEMEMEIE) s laper
con mandos dirsctivos. eréditos. del crédita para abril de
— » otorgade. 2022
Realizar mejorss adecuadas y presentaris.
walidacién y dierre.
Agendar unz cite con coordinacién de il
= e Observacidn e identificacion d-E zctvidades relevantss en JooL junto . [—
vEre con departemento de . . informacién | - .
costos dirsctos = - . — —— de ¥ § informaciénds | ulioy
o Clasificar costes directas & indirectes de JOOL y clasificacion de areas . financiers para 3 .
indirectos de la castes pardres | contrel de costos e dos dreas christian
resa por cents igen. fundamental Futié
EMBresa por centras e Coordinager o contEbiinad gars oresantar avances y par s arigsn decisionss. nEamentaiEs ) Sumerrs
Trman N N para abril 2022.
mejorss. (organizar)
Presentar a mando directive avances y validar.

> 8

o Implementzr su

S £ propussta de

S o valorpara | Eficienzrics
k] 2 amplisrss | tiempos da
22 carters de n

£ E clientes

]

F 2

Elaborado por:_Equipo PAP CC, Primavera 2022

Pedir diagramas de fluja sobre dréenes de venta.

Identificacion de

Entregar el

Diageama de fluje . | sulie, carta
I purtas cive que [ Agiliear el proceso ve diagrams g fujo| '
= Grdenes de fae
identificar jara 3 coardinacii Fectan o proceso de | Grdenes de venta, | actualizade. .
idenifcar punies de mejura en ol dagrama yaresentalo s coardinaciny | S0P | steen sode | drdenss de venta. | actualissfepara |
|gerencia de ventas. Greenes g vanta, abril 2022,
i P - — -
Ardanes de enga |DEinir tiempos fmites en ctapas esenciales. e e
Realizar sjustes necusarios v juita con J00L Estindases de Julic, Carla,
. Informarke s cliente | Cudar fempas | esndaresde | 0
sar el tiempe promesdin desde salictud del chente hasta entregs de empo para dierre . 3 mantha,
Eualuar el tiempo promedio desde salicitud del cheate hasta entrega d d:d . o estandares de definides en las sempopara | T
i e drdenes de aniele, Adrian,
producto terminada. . tiempo establecidas. | aroceses imtemos. | drdenes de venta |
werta. anic
Presentacion de avances 2 mandos directvos y validacin par ecuipo I00L. e abrllde 2022
Presentacidn de
decumentas al
100% PR g vipo pap cc
presentaciones
02021

Validado por:

Jorgs Ontiveros Larios

intermedias,
presentacian
final)

Facha-
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Anexo 4.1 Cronograma.

CRONOGRAMA PAP 3A02 CONSULTORIA PARA LA COMPETITIVIDAD -

Primavera 2022

Febrero. s Abr Mayo
Aco Tactica Operativa. Actividad, Producto o Proceso Inicio alizacion | Twa | 7arii | aasia | 3138 | Faara | 7aiii [iasiis | 2iei8 | aai | asis [ 11as | 1999 [maim Jzes
s B B B B 0 u 1z | s | 1 B
Elaboracion del plan de trabajo y cronograma. |
Presentacién Inidial con Jool. 17-feb-22 17-feb22
Revisién de avances sobre modelo de créditoy | o L rten2z ‘
cobranza. J
Evaluar Ia ion de queri
de 2 empresas como compromiso del periodo 24-fcb-22 03-mar-22
anterior.
Formalizar cierre de Presentar resultados de evaluacion. 1/-mar-22 1/-mar-22
modelo de Crédito y.
Cobranza.
o e It aas tury i o 17-mar-22 17-mar-22
modelo de ser io con mandos directivos.
)
= Realizar mejoras adecuadas y presentarlas. 2a-fcb-22 2a-feb-22 ‘
g o R T 7
< v cierre.
2
= Agendar una cita con coordinacién de 1ten2z Nten22
S contabllidad.
S
8
=
3 o i6n e identi de activi
£ relevantes en JOOL junto con departamento de | 24-fcb-22 O3-mar-22
contabilidad.
Apoyar a costos I | |
directos e Indirectos de la | cjasificar costos directos e indirectos de JOOL y
empresa por centros de Heicaci o 10-mar-22
Sosce (p/departamento)
Junta con coordinador de contabilidad para
2a-mar-22 2a-mar-22
presentar avances y mejoras. (organizar)
Presentar a mando directivo avances y validar. | 07-abr-22 07-abr-22
s Ia importancia del
O mar-zz
Definicién alineada de  [scucrdo de valares y wu congruencin.
valores con el objetivo 151 5rar |3 definicion de cada valor con los
= 2rmar2z 1rmar2z
mandos
Presentar v validar las definiciones de los valores. | 07-sbe22 O7-abr-2z
Prescntacian de cama formular un objetive
= cxtratégico con mandas directivas (pars
8 e e e s arfebze | avmare
= el e oy =
= objetivas) .
= Redactar objetive Elaborar el abjstiva departameantal con cada
g estratdgico por serente (Administracion y Operaciones). 10mara 1 pmarsz
S : P B2 SEENGE E5R
£ diraceidn ganarai: 2A-mer-22 | 24-mar-22
= ion a mandos di de los 2 T
e a7-anr-2z a7-anr-2z
Desarrollo de la propussta y presentacion a Jool
17 ren22 EERSEY
{apendar dia para la dindmica).
= Realizar la dindmica en Joo Z4-mar-37 Fd-mar-27 |
fa ta ian de i (misme diade i 23-mar-22 24-mar-22 |
de la 31mar-2z | ‘
=3 Padir diapramas de flujo sobre Srdenes de venta. 17-1en-22 17-rem22 ‘
2 J |
g identificar puntos de mejors =n =l diagrama v satenaz tmaraa
= prescntaro & coordinacon y garenca do ventas o -mar
> 5
s 2 tzar i o Detinie tiempos limites en etapas L 1a-mor2e 1rmar-2z
S B T e e Realizar ajustes nacasarnos y anamentana Junte con | o o, e
= g
=
= FualUAr £ e promedin dosde solietud Aol diente
g hasta entregs de products terminads. 2amaar-2z 7 omar-22
5 E
2 Presentacion 4 avances a mandos directives v et I

valigacion per equipe JOOL

Reflexion
Evaluacion
1AE

Final

2ranrzz
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Anexo 5.1 Presentacion inicial.

P AP 3 Aoz ITESO - JOOL Comercializadora

Consultora Mta. Blanca Estela

CONSULTORIA PARA  civaierminie:
LA COMPETITIVIDAD  Saftsscfiia™® 0%

R. Industriales - Luz Maria
Calderon Parra

®

Jool
Comercializadora

Anexo 5.2 Presentacion Modelo Crédito y Cobranza.

Modelo Crédito y Cobranza

Mtra. Blanca Qliva Hernéndez
Lic. Finanzas Julio Andreé Salcedo Pefia

PAP CC - Primavera 2022
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Anexo 5.3 Carta de aprobacion para desviaciones en politicas de crédito.

CARTA DE APROBACION PARA DESVIACIONES EN POLITICAS
DE CREDITO

Tlajomulco de Zudiga. Jaliscoa _ de del

PRESENTE

Por este medio hago de su comocimienfo que Yyo. (nombre).

(puesto) en JOOL COMERCIALTZADORA S A De CV. he acordado

con el cliente las siguientes modificaciones en la

linea de crédito v/o expediente del cliente . acordada via
el dia (fecha)

Los cambios realizados son los marcados a confinuacion:

Plazo de pago

Monto de crédito
Fecha de vencimiento
Extension de crédito

Observaciones:

Nombre y firma del solicitante AUTORIZA
Ing. Jorge Ontiveros

Direccion general

Anexo 5.4 Lista de actividades del departamento de compras.

A o L= v E r L= H 1 J LY

Lista de actividades del departamento de compras.
Lic. Javier Barajas

Colocacion de drdenes de compra

Seguimiento a ordenes de compra

Pagos a proveedores internacionales (BL Release, Recepcién de facturas.) -Prioritarias
Informe de érdenes colocadas a ventas

Actualizacion de base de datos en SAP

Seguimiento de los forwarders

Tarifas internacionales

Listas de precios de proveedores

0 (00 N (LA R (e

Compra de insumos (maguinaria,etc.)

[
=

Pendientes varios.
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Anexo 5.5 Diagrama de Gantt con nivel de prioridad de actividades.

DEPARTAMENTO DE COMPRPAS ﬂ 3
Jool Comercializadora SA. de CV.

e e Barags

Labers e tacese

gy 3ms e (00 do A aes (ove el Gl armersio de Comprin.

TE————— NN NN RN RN REN RRN NENNAE RN
il NNINN DNEaN DobaN BNeN BNaN BaNed aiad ey s
S e Imypatm Sl N r-
SRS B o o o o -
ARG NN NANNER WNANAR SANEAN NNANOR WNNNOR NNNANN SNNNEN NANNE |
RSO N ANNR N NN N NBNN NN N ANEN § NNEN § NNEN N RNE N
ST L AR AN NN N AN NONN N BN NANORN MENNRN A

Anexo 5.6 Clasificacion de cuentas por centros de costos.

JOOL Comercializadora S.A. de C\V. Clasificacion de cuentas por
centro de costos

scronea0e Laimacenes y Maniovras s 100 0.:10%) 047
004330900 Pumigacidn oo impomacone s 33,00 437%
602031100 *lece e ¢ eI s 500,00 55,278
2. e e
604320400 andisis de Lbortors
2030200 (Manotras y Amacenaa Comp N
002030300 mOnCrN BEuRReY
602030200 Almaceses y Manobras 2
200300 AI™aCenes y Manobeas 3
(03030300 A1mce=es § Manotres 4
602030200 jalmacenes y Maniobras §
Jeoazsozce =
Is_oumoc i

Anexo 6.1 Presentacion “Importancia de los valores organizacionales”.

IMPORTANCIA DE LOS VALORES
ORGANIZACIONALES
r

PAP JOOL Primavera 2022
R.l. Luz Marfa Calderdn Parra
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Anexo 6.2 Presentacion “Identidad Institucional”.

)

Jool
Comercializadora

IDENTIDAD
INSTITUCIONAL

7.1 Presentacion “Objetivo Estratégico”.

©

Jool
Comercializadora

OBJETIVO
ESTRATEGICO

66



Anexo 7.2 Formato objetivo departamental (preguntas de apoyo).

¢Que es lo que tu
departamento hace?

¢Coémo contribuyes al
logro de la estrategia
empresarial?

£Qué indicador puedes
generar que se alinee a
la estrategia?

iComo ves atu
departamento en 5
afios?

&Queé fortalezas tienes?

£Qué proyecto tienes
para asegurar el plan
estratégico empresarial?

iEse proyecto tiene un
presupuesto?

Anexo 7.3 Objetivo estratégico departamental, indicadores y acuerdos (RR.HH.).

Fortalecer la estructura organizacional de JOOL, utilizando un
sistema de seleccion de personal basdndose en los perfiles y
descripciones de puesto, y la identidad de la empresa, para

finales de 2022.

indice de rotacién de personal (altas, bajes).
Desarrollo de perfiles y descripciones de puesto al 100%.
Tener expedientes congruentes al 100% con el perfil de puesto.

Sistema de evaluacion de desempefio (KPIs por puesto; mediane plazo).
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Anexo 7.4 Objetivo estratégico departamental, indicadores y acuerdos (Ventas).

Mantener al 100% los clientes actuales y captar nuevos clientes
con liquidez, con los que podamos crecer durante el 2022,

Rotacién de inventarios

Rendimiento de almacén (%)

Tiempos de entrega (Orden de compra / Tiempos de entrega)
Politicas para nuevos clientes

Cumplimiento del perfil de los clientes

Anexo 8.1 Proceso de MAQUILA ACTUALZADO.

O o

cavtae Aaiin (S

~ e

s s,
0 R T
3
2
L )
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Anexo 8.2 Proceso de PRODUCCION ACTUALIZADO.

[PRODUCTION - 547 B0 Y
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R
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Anexo 8.3 Proceso de VENTA ACTUALIZADO.

VENTAS
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Anexo 8.4 Matriz de tiempos.

' o | ecesries Tiempo ario por operacién (h) ‘
= — = = =
Refitsdo
Bobina de aluminic N
1 st S hsaracidn 400 kg diarios 1000k P 20 horas 3das 4-5dias
i impresio 4 di
. Bobins de alminio 400 kg diarios e .:;;s::\ 32 horas. dias o
farmaceutico Con impresion 400 kg disrios = 20 boras 3diss
Empague
1-Medida: 75.5 mm {Laca Universal- 35 h
200 mill diarios 840 mill Troquelado Sdas 6-7dias
1- Laca Universal: 200 2-Medids 81 mm  |1-Lacs Universal 34 hrs [1-Laca Universal Sdias 1~ Laca Universal: 6-7 dias
jmill diarios - 2 Polietlenc: 48 hrs 2.+ Pobetileno: 6 dias |2~ Polietileno: 7-8 dias
s 840 mill
3 Troqueisdodetapade | o oueen o 120 mal b
Sluminio "=

1.- Laca Universat: 99 Empacue 3. Medida. 1173 mm|1- Laca Universal: 31 hvs |1+ (aca Unwersal: 4Gias |1~ Laca Universal: 5-6dias
il giarios . 2~ Polietileno: 42 hrs 2- Pobietieno: S diss Polietiieno: 6-7 dias
2 - Potietiens: 72 mil SE.
jdiarios

70



8.5 Presentacion de cierre JOOL P.2022.

PRESENTACION
DE CIERRE

®

Jool
Comercializadora

ITESO - JOOL Comercializadora

PAP CC Primavera 2022

Consultora Mtra. Blanca Estela Oliva Hernandez
Adm. Financiero - Julio Andree Salcedo Pefia

R. Industriales - Luz Maria Calderén Parra
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3. Reflexion critica y ética de la experiencia

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

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

3.1 Sensibilizacion ante las realidades

Julio Andreé Salcedo Pefa. Licenciatura en Administraciéon financiera.

El elegir este PAP fue un reto para mi ya que queria probar nuevas cosas que no fueran las
tipicas de mi carrera y aprender sobre otras disciplinas y areas que mis comparieros, maestros,
consultores y equipo empresarial tuvieran experiencia y asi poder formar una vision y bases
mas solidas. LA integracion del equipo de trabajo con mis comparieras Luz y Blanca fue de
répida adaptacion e inmediatamente hicimos quimica entre los tres. Existio también una
confianza de poder trabajar juntos y un compromiso sobre lograr una dinamica de trabajo

efectiva y eficiente.

Desde el primer dia que asistimos a JOOL me senti muy dentro del equipo y la empresa nos
recibio con los brazos abiertos y con la emocion de trabajar juntos en este periodo. Esto
fortaleci6 ain mas la relacion y contrato psicolégico con todos los integrantes de la empresa.
Cuando comenzamos a entrevistar a los empresarios y al equipo se sintié una confianza como
si ya tuviésemos afios conociéndonos y fluia muy bien la comunicacion de las problematicas
y los puntos de vista. Entendi que el tener un vinculo ayuda a centrar més el trabajo y alinearlo
para los objetivos a lograr. El trabajo en equipo es esencial en este proyecto y generar un

impacto en la empresa debe ser una prioridad de los integrantes del PAP.

Antes de tener esta experiencia de PAP, yo tenia ideas sobre las empresas muy distintas a las
que tengo ahora. Si estaba enterado que existian problematicas muy distintas entre cada
empresa, pero no tenia ni idea que pudiesen ser tan complejas o relacionadas a mas areas.
Como algo puede afectar a muchas partes del funcionamiento de la empresa. Ahora tengo

una perspectiva distinta sobre el mundo laboral y sus complejidades, asi como también de las
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personas, profesionales y trabajadores. Que todos tienen sus puntos de vista y necesitan
expresarlos. Hay que saber como intervenir cdmo equipo externo y funcionar como un puente
o intermediario para que la empresa identifique y pueda solucionar sus problemas. Ya que
pueden existir problemas que no todos en la empresa tengan conocimiento sobre ellos méas
que el encargado de area y no quiere decir que no signifique prioridad para la empresa,
simplemente es que esta area de oportunidad salga a la luz y los demés integrantes puedan

ver que solucionarlo crea un beneficio general para la empresa.

Hay que trabajar siempre desde el respeto y la formalidad de crear una relacion de confianza
con la empresa. No juzgar sin antes ver las razones y acompafiarlos para que puedan generar
las soluciones adecuadas y cumplir sus objetivos. Es muy distinto una opinion externa, ya
gue somos como los espectadores de un partido de futbol y ellos son los jugadores, nosotros
vemos problemas que quizés ellos no han visto y visibilizarlos es parte del trabajo, pero al
final del dia ellos son los protagonistas de la empresa, son ellos los que conocen mas
internamente y los que saben qué hace falta o que se puede mejorar. Pero una perspectiva de
fuera siempre ayuda a identificar las posibles areas de oportunidad y juntos se puede realizar
las actividades necesarias para llegar a las metas propuestas y asi la empresa pueda tener los

beneficios en un futuro.

Luz Maria Calderdn Parra. Licenciatura en Relaciones Industriales.

¢Qué es libertad?, ;qué es transformacién?, ;por qué en el lema de nuestra universidad se
utiliza la palabra “para” y no la palabra “de”? Es decir, ;cudl es la diferencia que hay entre
decir Libres para transformar y Libres de transformar? Desde la banalidad yo diria que el
“para” se lee mas bonito que el “de”, pero esa no es una respuesta perteneciente a un
razonamiento critico y algo que se me ha repetido desde que entré a esta casa de
conocimiento, es que ponga en duda lo que se me dice y reflexione sobre ello. Es curioso,
llevo en el ITESO mas afios de los que estuve en secundaria y preparatoria, y recién busco

comprender por qué somos libres para y no libres de.
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El elefante encadenado es un cuento que me gusta mucho, desde que lo lei me hizo sentir
comprendida y conforme lo lei una y otra vez, comprendi que las cadenas del elefante no
solo atrapan a una persona: también se extienden a un nivel social. El elefante tiene la libertad
para intentar liberarse, escapar de la estaca que le recuerda “no puedes salir, y nunca lo
haras”, pero no es libre de escapar, porque ello supondria que esa pesada cadena no esta
condicionada por su contexto, sus creencias, y la experiencia frustrante de deshacerse de esa
cadena. Asi me veo a mi, y asi veo a mi México: como elefantes que luchamos por dejar los

grilletes que nos limitan, algunos son externos, otros vienen desde dentro.

¢Qué puedo hacer ante lo que no puedo controlar?, ;como puedo reconocer la diferencia
entre lo que esta en mis manos y lo que no?, ;cémo puedo mantener la serenidad ante el caos
que veo en el mundo externo y dentro de mi? Aceptando, y la aceptacion ha sido muy dificil
para mi. Solia vivir de expectativas idealizadas, sobre todo de mi persona, y cuando vives de
expectativas éstas se vuelven frustraciones. Aceptar lo que no soy capaz de cambiar, tener el
valor para cambiar aquello que si puedo, y la sabiduria para reconocer la diferencia, es lo que
pido a mi poder superior cada dia. Me siento agradecida porque este semestre tomé la
decisién de ingresar a un PAP que no estaba ofertado en mi catalogo, me siento agradecida
porqgue en este PAP trabajé con personas que me han ensefiado mucho al abrir sus corazones,
Blancay Julio; y porque la empresa en la que hicimos la consultoria colaborativa nos recibio

con los brazos abiertos.

Pienso que las personas con las que es mas dificil tratar son aquellas que actdan con
indiferencia. Pueden involucrarse en un proyecto, trabajar y hacer su parte, pero hasta ahi
queda, no hay un compromiso fuera del rol que le fue asignado, actla desde el
individualismo. Y aqui entra la parte de la ética y la libertad, porque éstos dos conceptos, tan
dificiles de explicar en palabras y tan faciles de explicar con la accion, van de la mano. La
persona que toma decisiones sin pensar en las consecuencias que significan en la vida de los
otros actlia de forma libre pero no ética, porque la ética empieza cuando miras al otro, y no

lo miras con indiferencia.
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A falta de una mejor palabra, la ética es complicada, no busca calificar las decisiones como
buenas o0 malas, sino que estudia el razonamiento detras de las decisiones y ello implica un
ejercicio continuo de la reflexion. Actuar de forma ética también tiene que ver con la propia
identidad: ¢cudles son los valores que describen nuestras motivaciones y reflejan lo que es
importante para nosotros? No fue hasta que cambié de universidad que me puse a pensar en

la respuesta, siquiera hacer esa pregunta.

Yo estuve en una universidad que valoraba la competencia, tanto en el sentido de ser capaz
de hacer algo de forma correcta, como en el sentido de enfrentarte a alguien y ganar. No voy
a negarlo, la competencia me divierte en los juegos y me gusta, pero cuando lo pasas al plano
social no es sano, se convierte en un individualismo salvaje donde la libertad propia quiere
estar sobre la libertad del otro. Entré en una depresion severa después de tres semestres, al
principio pensaba que era la carrera, pero después alguien me pregunto, “;estas segura de
que solo se trata de la carrera?, ;no te has puesto a pensar que tal vez esa universidad no es
para ti?”, y abri los ojos. Miré dentro de mi y en efecto, no queria estar en ese lugar porque

no iba de acuerdo con mi identidad, con mis valores.

Llegué a ITESO y encontré los voluntariados, me puse en contacto con mi espiritualidad y
escogi una profesion que no sélo me gusta, sino que también —y esto es desde mi opinion—,
tengo habilidad para ejercer. Por supuesto, me he enfrentado a otras dificultades, pero eso no
quita de mi camino el objetivo de que donde sea que esté, puedo sentir compasién y ayudar.
Soy una persona privilegiada y me he llegado a sentir culpable por eso, me doy cuenta de
gue eso es victimizarme, y es algo que ya no quiero hacer. Desde mi privilegio y aceptando
la realidad, empezando por mis propias limitaciones, puedo generar un impacto, aunque
pequefio, en mi entorno. Cuando una persona se transforma, lo que esta a su alrededor

también comienza a cambiar.

Me doy cuenta de que para generar un impacto social no tienes que ir a un voluntariado o
formar parte de asociaciones. Asi como en el PAP, puedes involucrarte en una empresa,
empaparte de todo lo que aprendes en un escenario real, y aportar para que la empresa crezca,

madure y permanezca. Recordando que las micro, pequefia y medianas empresas representan
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el 90% aproximado de empresas en el pais, enfocar los esfuerzos para que se formalicen con
practicas éticas y profesionales, representa un impacto positivo en sus colaboradores y en su

entorno, y también en los involucrados en el proyecto.

Con este proyecto de aplicacion profesional cierro mi proceso como estudiante, este es mi
altimo semestre como tal. Gracias Blanca y gracias, Julio, por acompafiarme y crecer
conmigo, por todo lo que aprendi con su ejemplo, y en especial, por ser y estar. Gracias por
confiar en mi y por ayudarme a ver otros caminos cuando estaba ensimismada en mis

pensamientos y sentimientos.

3.2 Aprendizajes logrados

Julio Andreé Salcedo Pefia. Licenciatura en Administracion financiera.

Esta experiencia me ha dejado claro que el trabajo en equipo es esencial para el cumplimiento
de las metas y para que exista un compromiso y aprendizaje mutuo en todos los sentidos. Yo
siempre he sido de los que dicen que el proceso del aprendizaje lleva dentro el escuchar a los
demas y entender sus ideas y puntos de vista. Nadie tiene la verdad absoluta y cuando
creemos que tenemos algo sdlido, llega alguien y ve puntos de mejora o lo observa de una
perspectiva distinta a la nuestra y nos muestra que siempre aprendemos cosas nuevas cada
dia. Esto lo vi mucho con mi equipo de consultoria, cuando yo realizaba un trabajo y pensaba
que ya era muy bueno y lo presentaba a mis comparieras, lo veian de otra manera y
expresaban sus inquietudes y opiniones que me hacian entender que siempre hay campo de
mejora y no necesariamente tiene que ser mucho para ser de calidad. Y viceversa yo con mis
comparieras. Asi pude afirmar que he aprendido mucho de ellas y de la empresa, asi como

ellos quizé también habran aprendido algo de mi.

Otro aprendizaje logrado es el de siempre ser critico con tu propio trabajo, y esto me lo

ensefid la consultora Sr. Blanca Oliva. Ella siempre me exigia mas porque sabia que podia
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hacer y entregar un mejor trabajo siempre. Me corregia donde habia que hacerlo y siempre

me impulsaba a dar lo mejor de mi y de mis compafieros.

El impacto social es uno de los objetivos de este PAP y he aprendido a que hay que
comprometerse con la empresa, pero también con uno mismo. El tener la mentalidad de hacer
un trabajo de calidad y pensando siempre en como puede beneficiar a la empresa. Creo
firmemente que al desempefiarte bien en tus habilidades y trabajar en conjunto con los demas
siempre es una mancuerna fundamental que genera calidad y beneficios para todos. La
comunicacion tiene que ser efectiva para que podamos llevar a cabo las estrategias y tacticas
de manera eficiente. EI saber comunicar qué se necesita, como podemos hacerlo, y qué se
llevara a cabo para que todos puedan entender las razones, compartir ideas y estar en sintonia

con los objetivos a lograr.

Luz Maria Calderdn Parra. Relaciones Industriales.

Lo vivido este periodo me deja un bagaje de aprendizajes profesionales, pero sobre todo
personales. Para empezar, soy una persona que se muestra segura cuando en realidad siente
lo contrario, es un mecanismo de defensa que desarrollé para no sentirme lastimada y otro de
esos mecanismos fue la perfeccidn, para no ser criticada porque tengo miedo a que sefialen
mis errores. Blanca, mi maestra, consultora y lider del equipo, me ensefid que antes de auto
justificarme debo tener valor para escuchar una critica, hacer consciente las partes que puedo
mejorar y tomarlo para crecer, en lugar de autoflagelarme mentalmente por algo que ya

sucedié. El ejemplo de su liderazgo también me abrié los ojos.

Julio me ensefi6 humildad, me demostré que puedo confiar en la capacidad de otras personas
y que no debo desvalorizar mis propios aportes. Entre los dos nos ayudamos a tener confianza
y junto con Blanca, formamos un equipo propio. Ademas, con sus visitas a JOOL en dias

diferentes a los jueves, fue la cara del equipo, demostro su nivel de compromiso.

Nuestros coordinadores, Gustavo y Fatima, me ensefiaron la importancia de sentirse

acompafiado en un proyecto como éste y que nuestras reflexiones se hacen como un todo: lo
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profesional, los sentimientos, nuestros razonamientos, van ligados y no podemos excluirlos.
La dinamica de integracion de equipo, hecha con las canicas verdes, retd nuestra creatividad

pero sobre todo, nuestra capacidad de confiar.

Ramon y Octavio, cada uno con su forma auténtica de ser —uno mas casual que el otro—, pero
los dos con la misma disposicion para orientarnos y ayudarnos a mejorar nuestras tacticas

operativas.

JOOL, que con su abertura y confianza al proyecto me ensefio la diferencia entre el saber
tedrico y el saber aplicado a la realidad. Cémo, aunque la operacion quiera rebasar a la
estrategia, se debe tener muy claro que no podemos dejar sin cumplir ninguna de los dos.
Con todo lo que pasé por la pandemia y lo que ocasioné el conflicto entre Rusia y Ucrania,
fui testigo de lo vulnerable que son las empresas ante acontecimientos como esos, y la
importancia de su habilidad para adaptarse al cambio. El papel del conocimiento para
enfrentarse a los retos, y también que los sentimientos en una empresa familiar se viven a

flor de piel.
Y al ITESO como un todo, que en este espacio me permitié encontrar a personas que

compartieron su sabiduria —algunas de ellas ya no estan en el plano terrenal—, y que me

permitio encontrarme a mi misma al convivir con el otro.
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