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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) (coparticipacion) 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 formacioén 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 estudiantes, actores sociales y
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 “saber y aprender a

transformar”.



El Reporte PAP consta de tres componentes:

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

desarrollo de éste 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 desarroll en el transcurso de su labor.



Resumen

El presente PAP tiene como objetivo fortalecer la estrategia de internacionalizacion
de KERNEL Blindaje Empresarial, que se habia comenzado en primavera de 2026.
Esta continuidad del proyecto busca principalmente encontrar canales para
identificar empresas colombianas que busquen la internacionalizaciéon. Los
principales objetivos de este PAP fueron definir el perfil del cliente ideal colombiano,
el analisis de barreras legales y regulatorias para la entrada de empresas
colombianas al mercado mexicano, la definicion del perfil del gestor, definicion de
procesos de facturacion y cobro y el acercamiento exploratorio a empresas

colombianas que buscan internacionalizarse.

La metodologia utilizada se basa en un cronograma que consta de 5 puntos
principales entre los cuales se comenzé con una validacién, diagnostica y
estrategia, para después pasar a la propuesta comercial, viaje, marketing y legal,

finalizando con conclusiones y recomendaciones.

Entre los principales resultados destacan la segmentacion del mercado objetivo en
cuatro perfiles de clientes potenciales, la construccion de un mapa actualizado de
organismos empresariales y ferias sectoriales en Colombia, la elaboracion de una
propuesta comercial fortalecida para KERNEL y el disefio de lineamientos para la
contratacion de un gestor comercial local, asi como el tema contable y fiscal

necesarios.

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 aplican sus conocimientos y generan alternativas para dar

respuesta a problematicas de un contexto especifico y en un tiempo delimitado. Por



tanto, la experiencia PAP supone un proceso en logica de proyecto, asi como de un
estilo de trabajo participativo y reciproco entre los involucrados.

1.1 Entendimiento del ambito y del contexto

La globalizacion y la creciente integracion economica entre paises han
transformado la forma en que las empresas operan y generan valor. Actualmente,
las organizaciones ya no limitan sus actividades a los mercados locales, sino que
buscan oportunidades de crecimiento mediante la internacionalizacion de
productos, servicios e inversiones. Este proceso implica enfrentar diversos retos
legales, regulatorios y comerciales que requieren acompafamiento especializado

para minimizar riesgos y garantizar el cumplimiento normativo.

Es aqui donde surge la importancia de los servicios legales empresariales
internacionales, los cuales facilitan que empresas de distintos paises puedan
establecer relaciones comerciales seguras, expandirse a nuevos mercados Yy
contribuir al desarrollo econdmico de sus regiones. La internacionalizacion
empresarial no solo beneficia a las organizaciones involucradas, sino que también
genera impactos positivos en la economia de los paises participantes mediante la
atraccion de inversion extranjera, la generacion de empleos, el incremento de las

exportaciones y el fortalecimiento de las cadenas globales de valor.

Este PAP se centra en la relaciéon entre México y Colombia, dos paises que
mantienen una estrecha cooperacibn comercial impulsada por acuerdos
internacionales como la Alianza del Pacifico y diversos tratados que promueven el
intercambio de bienes, servicios e inversiones. Durante los ultimos afos, el
comercio bilateral ha mostrado un crecimiento constante, permitiendo que
empresas colombianas identifiquen a México como una puerta de entrada
estratégica hacia Norteamérica y que empresas mexicanas encuentren

oportunidades de negocio en Sudamérica.



La problematica que se trata en este PAP son las dificultades que enfrentan
numerosas empresas colombianas al intentar establecer operaciones comerciales
en México. Entre los principales desafios se encuentran el desconocimiento de la
legislacion mexicana, los requisitos para el registro de marcas, la proteccién de
datos personales, la elaboracion de contratos comerciales, el cumplimiento fiscal y
corporativo, asi como los procesos necesarios para constituir sociedades o

desarrollar actividades comerciales dentro del territorio mexicano.

KERNEL Blindaje Empresarial es una firma mexicana especializada en la
prevencion de riesgos legales para empresas. A través de servicios relacionados
con propiedad intelectual, proteccion de datos, cumplimiento normativo y asesoria
corporativa, la organizacidon busca convertirse en un aliado estratégico para

empresas colombianas interesadas en operar dentro del mercado mexicano.

La relevancia social y econdémica de este PAP es que contribuye al fortalecimiento
de la actividad empresarial entre ambos paises. Al facilitar que mas empresas
colombianas puedan ingresar exitosamente al mercado mexicano, se promueve la
generacion de empleo tanto en Colombia como en México, se incrementa la
inversion, se fomenta la creacidn de alianzas comerciales internacionales y se

fortalece el intercambio de conocimiento y tecnologia entre organizaciones.

De igual manera, el PAP contribuye indirectamente a la captacion de divisas para
México mediante la exportacion de servicios profesionales especializados. Los
servicios juridicos desarrollados por KERNEL representan una forma de exportacion
de conocimiento, permitiendo que una empresa mexicana genere ingresos
provenientes del extranjero sin necesidad de trasladar fisicamente bienes. Este tipo
de actividades forman parte de la economia del conocimiento, sector que
actualmente es considerado uno de los principales motores de crecimiento

economico sostenible a nivel internacional.



Este PAP es continuacién, en esta etapa se profundiz6 en el analisis de sectores
econdmicos prioritarios, organismos empresariales, ferias internacionales, camaras
de comercio y mecanismos institucionales que permitan generar una red solida de

contactos para el desarrollo de operaciones comerciales futuras.

En conclusion, el PAP busca contribuir al fortalecimiento de la relacion econémica
Meéxico-Colombia, facilitar el comercio internacional, promover la competitividad
empresarial, impulsar la generacion de empleos y fomentar el crecimiento
economico mediante la prestacion de servicios profesionales especializados que
permitan a las empresas operar con mayor seguridad y confianza en mercados

internacionales.

1.2 Caracterizacion de la organizacion

KERNEL Blindaje Empresarial es una boutique mexicana especializada en servicios
juridicos preventivos orientados a la proteccidn y fortalecimiento de empresas. Su
propuesta de valor se centra en reducir riesgos legales, regulatorios y operativos
mediante servicios relacionados con proteccion de datos personales, registro de

marcas, propiedad intelectual, cumplimiento y asesoria corporativa.

La organizacidén opera bajo un modelo de atencion personalizada, dirigido
principalmente a PyMEs que requieren acompafiamiento juridico especializado sin
incurrir en los elevados costos asociados a grandes firmas legales internacionales.
Su experiencia de mas de treinta afos le ha permitido consolidar una red de
relaciones empresariales y desarrollar una metodologia enfocada en la prevencion

de contingencias legales.

Las actividades principales de KERNEL incluyen el registro de marca, asi como su
busqueda y mapeo exploratorio, la implementacion de avisos de privacidad y
programas de cumplimiento regulatorio, asi como la asesoria corporativa para

empresas nacionales y que buscan operar bajo la legislacién mexicana.



Dentro de la organizacién participan abogados especializados en distintas areas del
derecho empresarial, personal administrativo encargado de la gestion operativa y
directivos responsables del desarrollo estratégico y comercial. En el contexto del
proyecto de internacionalizacion, también se contempla la incorporacién de
gestores comerciales externos que faciliten la generacion de contactos y prospectos
en Colombia.

La razon de ser de KERNEL consiste en proporcionar seguridad juridica a las
empresas para que puedan desarrollar sus actividades comerciales con menor
exposicidon a riesgos legales y regulatorios. Esta mision se extiende ahora hacia
empresas colombianas interesadas en expandirse hacia México, aprovechando la

creciente integracién econdmica entre ambos paises.

KERNEL cuenta con excelente propuesta de valor exportable, por eso se acerca al
PAP del lteso buscando apoyo para su propuesta exportable.

1.3 Identificacion de la(s) problematica(s)

Se realizé un diagndstico inicial, en el cual se identificé que existe una oportunidad
de mercado para KERNEL Blindaje Empresarial en Colombia; sin embargo, la
organizacion enfrenta diversos desafios para materializar esta expansion

internacional.

La primera problematica corresponde a la falta de conocimiento detallado sobre las
necesidades especificas de las empresas colombianas interesadas en ingresar al
mercado mexicano. Aunque existe una relacidon comercial solida entre ambos
paises, cada perfil de empresa enfrenta barreras distintas dependiendo de su nivel
de internacionalizacién, es por eso que se segmentd el perfil de cliente en 4
diferentes tipos de empresas.



Una segunda problematica consiste en la ausencia de una red comercial
consolidada en Colombia que permita a KERNEL generar prospectos de manera
sistematica. El modelo comercial de la firma depende en gran medida de relaciones
institucionales, conferencias empresariales y recomendaciones, por lo que requiere
construir nuevos canales de acceso al mercado colombiano, lo que se busca hacer

a través de un gestor.

Asimismo, se identific6 que muchas empresas colombianas enfrentan barreras
regulatorias significativas al intentar operar en México. Entre ellas destacan el
cumplimiento de Normas Oficiales Mexicanas (NOM), requisitos sanitarios de
COFEPRIS, registro de marcas ante el IMPI, cumplimiento fiscal ante el SAT,
obligaciones laborales, proteccibn de datos personales y estructuraciéon de
contratos internacionales. Estas dificultades representan riesgos para las empresas,
pero también oportunidades de negocio para KERNEL.



1.4. Planeacion de alternativa(s), objetivo(s) particular(es) y formalizacion de

acuerdos de colaboracion

Como respuesta a las problematicas identificadas, se disefid una estrategia de

internacionalizacion. Esto consisti6 en buscar identificar clientes potenciales

aprovechando las fortalezas actuales de la organizacion, particularmente su

experiencia juridica especializada y su capacidad de generar confianza.

Los objetivos particulares del periodo fueron:

e Actualizar el perfil del cliente ideal colombiano y segmentar los mercados

objetivo.

Identificar las principales barreras juridicas, regulatorias y comerciales que
enfrentan las empresas colombianas al ingresar a México.

Identificar organismos empresariales, camaras de comercio, ferias
sectoriales y canales institucionales para la generacion de prospectos.
Construir un directorio que sirva como base de datos para la generacion de
prospectos de clientes.

Realizar benchmarking de servicios legales competidores y fortalecer la
propuesta de valor de KERNEL.

Disefiar un perfil de gestor comercial local que facilite el desarrollo de
relaciones empresariales en Colombia.

Elaborar un plan de viaje comercial que contemple dos escenarios: un viaje
exploratorio de tres dias en Bogota y un viaje integral por Colombia.

Realizar un presupuesto estimado para ambos viajes.

Se elabor6 un cronograma de trabajo para organizar el desarrollo del proyecto. En

dicho cronograma se estructuraron las actividades en diferentes etapas. En las

primeras etapas se encuentra la actualizacidn del perfil del cliente, de la propuesta

comercial, el analisis de competencia y el disefio del perfil del gestor comercial. En

las siguientes etapas tenemos la planeacioén del viaje comercial, la logistica, los
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presupuestos y la definicién de indicadores de desempefio. Finalmente, se tiene
que integrar los resultados y preparar los entregables. Este cronograma se revisé y
validé con el Lic. Roberto Ruvalcaba representante de KERNEL Blindaje

Empresarial.

La formalizacion de acuerdos de colaboracidn se llevd a cabo mediante la
aprobacion del plan de trabajo entre el equipo PAP y KERNEL Blindaje Empresarial,
en el que se establecen los alcances, actividades, responsabilidades y entregables

del proyecto.

1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora

Se desarrollaron las siguientes actividades enumeradas:

Seccion 1: Actualizacion, Diagnostico y Definicion Estratégica

Descripcidn general de la seccion

La primera seccion del plan de trabajo consistié en un conjunto de actividades de
investigacion aplicada cuyo proposito fue actualizar, validar y profundizar el
diagnostico estratégico elaborado por el equipo del semestre anterior. El trabajo no
partio de cero: tomé como base los entregables del PAP primavera 2026 y los
sometido a un proceso sistematico de verificacion, enriquecimiento y reencuadre
desde la perspectiva de la propuesta de valor de la organizacion cliente. Las
actividades de esta seccion se desarrollaron durante las primeras tres semanas del
proyecto y sentaron las bases conceptuales y de mercado para todas las decisiones
estratégicas posteriores.

La metodologia general empleada en esta seccion fue la investigacion documental
de fuentes secundarias, complementada con analisis comparativo de datos y
sintesis estratégica. Las herramientas utilizadas incluyen bases de datos publicas

de organismos gubernamentales e internacionales, plataformas de inteligencia
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comercial, portales institucionales de agencias de promocion de exportaciones, y

literatura especializada en internacionalizacion de servicios profesionales.

Actividad 1.1 — Actualizacion del Perfil del Cliente Ideal Colombiano (ICP)
Procedimiento de trabajo

El equipo reviso la informacion desarrollada en el semestre previo sobre el proceso
de internacionalizacion y los servicios ofrecidos por la organizacion cliente,
identificando que existia una orientacién general hacia empresas colombianas con
interés en el mercado mexicano, pero sin una segmentacion formal que diferenciara
los distintos estadios de madurez internacional en los que estas empresas pueden

encontrarse.

A partir de esta revision, se propuso un marco de segmentacion en cuatro perfiles
de cliente, cada uno definido por su situacion actual respecto a México, sus
caracteristicas operativas, su tamafo estimado y los sectores en los que mas

frecuentemente se encuentra. Los cuatro segmentos identificados fueron:

e Segmento 1: Empresas colombianas que buscan comercializar productos o
servicios en México sin establecer presencia fisica, mediante exportacion
directa o canales digitales.

e Segmento 2: Empresas colombianas en proceso de establecer operaciones
fisicas en México (oficinas, bodegas, filiales).

e Segmento 3: Empresas colombianas en busqueda activa de alianzas
estratégicas, socios comerciales o nuevas oportunidades de negocio en
territorio mexicano.

e Segmento 4: Empresas colombianas que ya cuentan con operacion formal
en México y requieren acompafiamiento legal continuo para cumplimiento

regulatorio.
Para cada segmento se caracterizaron variables como afios minimos de operacion,
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capacidad de inversion, tipo de necesidad legal predominante, tamafio en numero
de empleados y sectores con mayor representatividad. El producto de esta actividad
fue una matriz de segmentacion del cliente ideal que le permite a la organizacion
diferenciar su aproximacion comercial segun el estadio de internacionalizacién del

prospecto.
Herramientas utilizadas

Revision del plan de trabajo del semestre anterior, analisis de literatura sobre
internacionalizacibn de empresas latinoamericanas, y consulta de informes
sectoriales de ProColombia y del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de
Colombia (MINCIT).

Actividad 1.2 — Identificacion de Barreras para Entrar a México por
Segmento

Procedimiento de trabajo

Una vez definida la segmentacién del cliente ideal, el equipo realizé un analisis de
barreras de entrada al mercado mexicano diferenciado por segmento. El objetivo de
esta actividad fue identificar los puntos de dolor especificos que experimenta cada
tipo de empresa colombiana durante su proceso de expansion hacia México, de
modo que la organizacién cliente pueda posicionar sus servicios como soluciones

concretas a problemas reales y no como servicios genéricos.

El analisis se estructuré en torno a tres dimensiones por segmento: barreras
regulatorias, barreras operativas y barreras juridicas. Para cada una se describio el
problema, su impacto practico en la operacion de la empresa colombiana y la forma
en que una asesoria especializada en legislacién mexicana puede reducir o eliminar

esa barrera.

Los marcos regulatorios analizados incluyeron, entre otros: normativas de comercio
exterior mexicanas, requisitos de constitucion societaria, obligaciones fiscales ante
13



autoridades federales, legislacion laboral, régimen de inversion extranjera,
normativa de proteccion de datos personales y régimen de propiedad industrial. En

todos los casos se trabajo con fuentes oficiales mexicanas vigentes para 2026.

El resultado de esta actividad fue un documento de analisis de barreras organizado
por los cuatro segmentos definidos en la actividad anterior, que sirve como insumo
tanto para la argumentacion comercial de la organizacion como para el disefio de

los contenidos de las conferencias que se proponen como estrategia de captacion.
Herramientas utilizadas

Legislacion mexicana vigente (Ley Federal del Trabajo, Ley Federal de Proteccion
de Datos Personales en Posesion de los Particulares, Ley de Inversion Extranjera,
Cddigo de Comercio), portales institucionales del SAT, IMPI, INAI, COFEPRIS,
Secretaria de Economia y RNIE. Analisis comparativo con el marco legal
colombiano para identificar asimetrias regulatorias relevantes para el prospecto.

Actividad 1.3 — Actualizacion de Cifras de Comercio Bilateral México—

Colombia
Procedimiento de trabajo

El equipo procedié a verificar y actualizar las cifras de comercio bilateral, inversion
extranjera directa y presencia empresarial colombiana en México que habian sido
utilizadas en el plan de trabajo del semestre anterior. Esta actividad fue necesaria
porque varias de las cifras originales correspondian a afios anteriores (2022 en su
mayoria) y algunas presentaban inconsistencias metodolégicas que debian

corregirse antes de utilizarlas en comunicaciones o materiales de la organizacion.

El proceso consistio en tres pasos. En primer lugar, se identificaron todas las fuentes
citadas en el plan de primavera y se clasificaron como verificables o no verificables.
En segundo lugar, se buscaron las versiones mas actualizadas de cada dato en las
fuentes primarias correspondientes. En tercer lugar, se contrastaron los datos

14



encontrados entre distintas fuentes para identificar discrepancias y establecer cual
de ellas era la mas confiable y metodolégicamente sdélida para cada indicador.

Las variables actualizadas incluyeron: volumen del comercio bilateral México—
Colombia (exportaciones e importaciones en ambos sentidos), flujo anual y
acumulado histérico de inversion extranjera directa de Colombia hacia México,
distribucion geografica de esa inversion dentro del territorio mexicano, numero de
empresas colombianas con presencia registrada en Meéxico, y volumen de

exportaciones colombianas no minero-energéticas hacia México por sector.

Como resultado, se identificaron cifras incorrectamente interpretadas en el plan
previo (datos extraidos de bases de datos en unidades no convertidas a dolares,
que generaban cifras inconsistentes con todas las demas fuentes), las cuales fueron
corregidas y sustituidas por los valores actualizados. También se incorporaron
fuentes nuevas que no habian sido consultadas en el semestre anterior y que

aportaron informacion de mayor precision y vigencia.
Herramientas utilizadas

Base de datos COMTRADE de las Naciones Unidas (actualizacion junio 2025),
portal DataMéxico de la Secretaria de Economia, base de datos DANE Colombia a
través de Data sur, informes de Analdex, perfil logistico de ProColombia para
México, documento de la Direccion General de Inversion Extranjera de la Secretaria
de Economia, y declaraciones oficiales de la Embajada de México en Colombia

verificadas en medios de comunicacion.

Actividad 1.4 — Actualizacion y Validacion del Mapa de Canales en Colombia
Procedimiento de trabajo

Esta actividad tuvo como objetivo verificar la vigencia y completitud del mapa de
canales identificado por el equipo del semestre anterior, que incluia camaras de
comercio, gremios empresariales, ferias sectoriales y plataformas de negocio.
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Adicionalmente, se buscé identificar canales relevantes que no hubieran sido

contemplados en el plan previo.

El trabajo se organiz6 en dos fases. La primera consistio en validar la informacion
existente: se verificaron los datos de contacto, la vigencia institucional y la
relevancia actual de cada canal previamente identificado. La segunda fase consisti
en una investigacion orientada a detectar canales complementarios de alto valor

que no habian sido incorporados.

En la fase de validacion se confirmo la pertinencia de los cuatro grandes canales
institucionales ya identificados: las camaras de comercio regionales (Bogota,
Medellin, Cali y Barranquilla), ProColombia, la Asociacion Nacional de Empresarios
de Colombia (ANDI) y la Federacion Nacional de Comerciantes (Fenalco). Se
documentaron ademas dos nuevos canales institucionales: el Consulado General
de Colombia y la Embajada de Colombia en México —como puntos de derivacion
de empresas colombianas que buscan servicios legales confiables en territorio
mexicano— Yy la Camara de Comercio México-Colombia (CCMEXCOL) como
organismo binacional con sede en Ciudad de México.

En la fase de investigacion de nuevos canales, el equipo realizé un analisis de las
ferias sectoriales en Colombia con mayor participacion de empresas exportadoras
hacia México, identificando cuatro ferias de alto potencial para prospeccion directa,
clasificadas por sector industrial. Asimismo, se investigo el ecosistema de misiones
comerciales Colombia—México organizado por ProColombia, identificando sus
distintos formatos (macrorruedas, misiones exploratorias sectoriales, ruedas de

negocios) y los mecanismos para acceder a la agenda de préximas actividades.

El producto de esta actividad fue un mapa de canales actualizado y ampliado,
organizado por tipo de canal, con datos de contacto, calendario de actividades y

una recomendacion de estrategia de relacionamiento para cada uno.
Herramientas utilizadas

Portales institucionales de ProColombia, Confecamaras, ANDI, Fenalco,
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CCMEXCOL y Cancilleria de Colombia. Revision de bases de datos de ferias
internacionales en Colombia (Corferias, Plaza Mayor Medellin, Centro de Eventos
Valle del Pacifico). Verificacion de agenda de macrorruedas en macrorruedas
procolombia.co. Consulta de medios especializados en comercio exterior

colombiano.

Actividad 1.5 — Benchmarking de Competencia y Propuesta de Valor
Procedimiento de trabajo

La ultima actividad de la seccién consisti6 en la elaboracién de un analisis
comparativo de los principales competidores en el mercado de servicios juridicos
relevantes para la organizacion cliente, con el objetivo de evaluar el posicionamiento

actual de sus servicios y detectar oportunidades de diferenciacion o ajuste.

El benchmarking se estructuré en torno a los servicios especificos que la
organizacion ofrece a empresas internacionales que operan bajo la legislacion
mexicana. Para cada servicio se identificaron tres categorias de competidores:
firmas transnacionales con presencia en México y Colombia, despachos boutique
especializados en el mercado mexicano, y plataformas de tecnologia legal

(LegalTech) que ofrecen soluciones automatizadas.

Las variables comparadas para cada categoria de competidor fueron: esquema de
cobro (por hora, por proyecto o por suscripcidén), rango de precios de mercado,
alcance del servicio incluido, limitaciones del servicio y tipo de cliente al que
naturalmente sirven. Este analisis permitio identificar el segmento del mercado en
el que los servicios de la organizacion son mas competitivos, asi como los servicios
donde existe margen de ajuste en precio o alcance para fortalecer la propuesta de

valor.

El resultado fue una matriz de benchmarking que posiciona a la organizacion frente

a cada categoria de competidor por servicio, y un diagndéstico narrativo de su ventaja
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competitiva para el segmento de pequefias y medianas empresas internacionales

gue requieren asesoria especializada con acompafamiento personalizado.

Para preservar los acuerdos de confidencialidad con la organizacion cliente, este

documento no

incluye

las tarifas especificas de sus servicios ni

recomendaciones de ajuste de precio derivadas del analisis.

Tabla 1. Benchmarking de competencia

Fuente: Elaboracién propia

las

Benchmarking de Competencia

posteriores

Servicio Firmas Boutiques LegalTech Posicionamient

Transnacional | Especializad | (EasyLex, o KERNEL

es e | as en México | Legalario,

Internacionale etc.)

s (Pérez-

Llorca /

Goémez-

Pinzén,

Holland &

Knight)
Registro de [USD 1,500 —|USD 350 -85 — 195 +|Se encuentra
Marca 2,500 + tasas|575 servicio | tasas dentro del rango
(IMPT) gubernamental | integra gubernament | competitivo  del

es Servicio ales mercado
**Tarifas No incluyen | integral. Servicio boutique. Incluye
por servicio | oposiciones 0 automatizad | busqueda
completo requerimientos o} fonética, tasas

gubernamentales

y
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Benchmarking de Competencia

acompanamiento

basico
Proteccion [USD 5,000 —|USD 550 -|USD 85 - |Posicionado en el
de Datos | 12,000. 1,100 por | 170 limite inferior del
Personales | Generalmente [ proyecto Mediante mercado
(Aviso de | dentro de | personalizado | plantillas especializado.
Privacidad) | auditorias automatizad | Representa una
integrales de as ventaja para
**Tarifas compliance MiPymes que
por servicio buscan
completo cumplimiento
normativo a
menor costo
Términos y | Normalmente |USD 250 —-|USD 55 - |Competitivo,
Condicione |integrado en |450 140 aunque
s paquetes Mediante ligeramente por
corporativos de plantillas debajo del
**Tarifas mayor alcance estandar promedio del
por servicio mercado. Existe
completo margen para
incrementar
precio sin afectar
competitividad.
Constitucié | USD 8,000 —-|USD 1,950 —| No Oportunidad de
n de | 15,000 mas | 2,800 como | disponible desarrollar un
Sociedades | gastos paquete llave paquete  propio
en México notariales en mano para empresas

colombianas que

buscan
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Benchmarking de Competencia

establecer

operaciones en

México
Nivel de | ALTO ALTO BAJO KERNEL compite
Personaliza mediante
ciéon asesoria
especializada vy
acompanamiento
personalizado
Diagnéstico | Si Si NO Factor
Inicial diferenciador
frente a
plataformas
automatizadas
Acompana | Si Si NO Genera valor
miento para empresas
Durante el que desconocen
Proceso la regulacion
mexicana
Relacion BAJA MEDIA ALTA (SIN [ Permite atender
Costo- ASESORIA) |un segmento
Beneficio poco atractivo
para para las grandes
MiPymes firmas
Mercado Grandes PyMEs Microempres | Segmento
Objetivo corporativos empresas as y | alineado con la
Natural multinacionale | medianas emprendedor | propuesta de
S es valor de KERNEL
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Herramientas utilizadas

Investigacion de mercado en portales de firmas legales mexicanas y colombianas
con presencia publica de tarifas o rangos de precio. Revision de plataformas
LegalTech activas en México. Consulta de directores de despachos boutique
especializados en propiedad industrial, protecciéon de datos y derecho corporativo.
Analisis comparativo de estructuras de cobro mediante informacién publica

disponible en los sitios web de los competidores identificados.

Resumen realizado con ayuda de Anthropic. (2026). Claude (Version claude-

sonnet-4-6) [Modelo de lenguaje de gran escalal. hitps://claude.ai

Actividad 2.1. Acercamientos Exploratorios e Investigacion de Prospectos en el
Mercado de Origen

Como fase inicial para la validacion comercial, se determind la necesidad de
ejecutar un mapeo sistematico de organizaciones corporativas dentro del mercado
colombiano que manifiesten indicadores de internacionalizacion. Esta busqueda
exploratoria se diseid para centralizarse en plataformas de vinculacion de comercio
exterior, redes profesionales de negocios y comunidades de inversion
transfronteriza auspiciadas por organismos multilaterales, con el objetivo de
identificar unidades econdmicas con planes activos de expansion hacia el mercado

mexicano.

Actividad 2.2. Compilacion del Directorio de Unidades Econdmicas Establecidas en

Destino

Para complementar la prospeccion en origen, se gestiono el analisis de las bases
de datos de corporaciones de origen colombiano que ya cuentan con un
establecimiento permanente, filial o estructura societaria activa en territorio
mexicano. La recopilacion de esta informacion se vincul6 a los registros y censos

de asociaciones comerciales bilaterales especializadas, lo cual permite delimitar un
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universo de estudio real conformado por organizaciones que requieren un
mantenimiento corporativo continuo y servicios preventivos en materia de

cumplimiento normativo (compliance).

Actividad 2.3. Estructuracion de la Base de Datos de Clientes Potenciales

A partir de la informacion recabada en las etapas previas, se procedioé a consolidar
una base de datos unificada y depurada de prospectos comerciales. Cada registro
fue clasificado en funcion de su sector industrial, tamafo de la organizacion, historial
de exportacion y nivel de riesgo regulatorio en México. Esta base de datos
constituye el activo operativo central para iniciar las secuencias de comunicacion

comercial y los diagndsticos preliminares de viabilidad.

Actividad 2.4. Definicion del Perfil del Gestor Comercial en el Mercado de Origen

Para ejecutar la estrategia de penetracion de mercado sin sobredimensionar la
estructura de costos fijos de la organizacion, se definié el perfil de un colaborador

externo especializado que actue como punta de lanza en el mercado de origen.

e Denominacién Funcional: Consultor de Desarrollo de Negocios
Internacionales / Business Development Representative (BDR).

e Zona de Cobertura Operativa: Base central en la ciudad de Bogota, con
movilidad estratégica hacia el nodo industrial de Medellin bajo un esquema
hibrido de asignacion y trabajo de campo.

e Linea de Reporte Directo: Direccion General de la Firma Consultora Legal-
Corporativa.

e Modalidad Contractual: Contrato de Prestacion de Servicios Civiles
(Profesional Independiente).

Actividad 2.4.1. Analisis de Viabilidad: Justificacion Estratégica para la Contratacion
del Gestor

La incorporacion de un gestor comercial local en el mercado de origen no constituye
una opciodn accesoria, sino un componente critico de viabilidad financiera y operativa

fundamentado en cinco variables estructurales:
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e Naturaleza Relacional del Sector B2B Legal: El modelo de captacion de la
Firma no se sustenta en estrategias de publicidad digital masiva, sino en la
construccion de relaciones de alta confianza y en la participacion activa
dentro de foros gremiales. Debido a que la tasa de conversion historica de la
Direccion General en el mercado mexicano alcanza el 80% gracias a su
vinculacion con cupulas empresariales, el despliegue en el nuevo mercado
requiere de un actor local que posea canales de comunicacion preexistentes
con dichos entornos, un activo que no es sustituible mediante interacciones
remotas.

e Temporalidad y Ciclo de Conversion Comercial: La planeacion del proyecto
contempla misiones comerciales presenciales y puntuales por parte de la
Direcciéon General. No obstante, el ciclo de toma de decisiones para la
contratacion de servicios de consultoria legal-corporativa oscila entre las
cuatro y las doce semanas. Disponer de un recurso local permanente
garantiza el seguimiento oportuno, la maduracién de los prospectos y la
continuidad del proceso comercial una vez concluida la visita presencial de
los directivos.

e Dispersion Geografica de los Clientes Potenciales: El mercado objetivo se
localiza en diversos nodos urbanos (Bogota, Medellin, Cali y Barranquilla),
cada uno con dinamicas gremiales, ferias sectoriales y calendarios de
negocios independientes. El gestor proporciona una cobertura flexible y
multi-region, optimizando los costos de traslado y evitando desplazamientos
innecesarios del personal directivo desde México.

e Eficiencia de Costos frente al Riesgo Operativo: Bajo un esquema de
compensacion mixto (honorario base mitigador combinado con un atractivo
esquema de incentivos por desempeifio), la Firma acota su riesgo financiero.
Si el gestor no concreta oportunidades, el impacto econémico queda topado
a un costo operativo marginal, el cual resulta sustancialmente menor que el
costo de realizar viajes internacionales sin una agenda de reuniones

previamente validada.
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e Viabilidad y Flexibilidad del Marco Juridico Local: La legislacion civil del
mercado de origen faculta a organizaciones extranjeras sin establecimiento
permanente a celebrar contratos de prestacion de servicios con profesionales
independientes. Esta figura elimina la obligacion de constituir filiales de forma
anticipada, exime a la Firma de cargas de seguridad social directas y traslada
la responsabilidad de las aportaciones al propio contratista independiente,

simplificando la operacién administrativa.

Actividad 2.4.2. Analisis de Factibilidad: Identificacion y Gestion de Riesgos
Asociados

De manera objetiva, la adopcion de este modelo comercial presenta contingencias
potenciales que la Direccion General debe evaluar y controlar de forma anticipada:

e Riesgo de Asimetria en la Representacion de la Marca: Una transmision
deficiente o técnicamente erronea de los servicios por parte del gestor puede
deteriorar el posicionamiento premium de la Firma o generar falsas
expectativas en el alcance de las propuestas. Al tratarse de servicios
intangibles de alta especialidad, el dafo reputacional por una mala praxis de
ventas puede ser critico.

e Riesgo de Centralizacion Relacional: Si el gestor personaliza excesivamente
el vinculo comercial con las empresas prospectadas en lugar de
institucionalizarlo bajo la marca de la Firma, existe la contingencia de que la
cartera de clientes dependa del individuo y se pierda la continuidad en caso
de una rescision contractual.

e Riesgo de Opacidad en la Supervision a Distancia: La dispersion geografica
entre la Direccion General en México y la operacién del gestor en Colombia
introduce dificultades para auditar la frecuencia y calidad real de las
prospecciones, con el riesgo latente de periodos de inactividad operativa.

e Riesgo Juridico por Reclasificacion Contractual (Agencia Comercial): Si el
instrumento juridico es redactado de manera deficiente, la relacién podria
encuadrarse involuntariamente bajo la figura regulada del Contrato de

Agencia Comercial conforme al Cédigo de Comercio local. Esto obligaria a la
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Firma al pago de una prestacion economica obligatoria (cesantia comercial)

equivalente a la doceava parte del promedio de las comisiones recibidas por

el gestor por cada afo de servicios, sin importar la causa de la terminacion.

Actividad 2.4.3. Estrategias de Mitigacion de Riesgos Operativos

Tabla 2. Matriz de Mitigacion de Riesgos en la Contratacion Internacional

Riesgo Estrategia de Mitigacion Operativa y Juridica
Identificado

Representacion Implementacién de un proceso intensivo de transferencia
Técnica de conocimientos (onboarding) liderado por la Direccion
Incorrecta General. Se restringen las facultades del gestor: su

funcién se limita estrictamente a la identificacion de
necesidades y agendamiento de citas, quedando la
cotizacion, el analisis de viabilidad técnica y el cierre en

manos exclusivas de los directivos de la Firma.

Centralizacién Registro obligatorio de cada interaccion, correo y dato de
Relacional contacto en el sistema CRM institucional desde el primer
dia. Toda la comunicacién se efectua bajo cuentas de
correo corporativas y perfiles alineados a la marca. El
contrato de servicios incorporara una clausula estricta de
no competencia y confidencialidad por un periodo de 12

meses posteriores a la terminacion de la relacion.
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Opacidad en la Establecimiento de Indicadores Clave de Rendimiento
Supervisiéon (KPI's) de actividad minima con corte semanal dentro del
CRM. El desembolso del honorario base se condiciona a
la entrega del reporte de gestion del sistema. El registro
de dos semanas consecutivas con un desempeno inferior
al 70% de las metas activara una clausula de revisién y

posible rescision contractual.

Reclasificacion Formalizacion rigurosa mediante un Contrato de
Juridica (Agencia) Prestacion de Servicios de objeto especifico e
independiente. Se prohibira explicitamente el uso de
terminologia que sugiera exclusividad, representacion
permanente o mandatos de agencia. El clausulado
debera ser validado por un especialista en derecho
comercial local para asegurar la naturaleza civil del

vinculo.

Conclusion del Analisis de Conveniencia: El balance estratégico
demuestra que los beneficios de contar con un brazo comercial local
superan con creces los riesgos operativos descritos, toda vez que cada
una de las contingencias identificadas es plenamente gobernable y
mitigable mediante un disefio contractual robusto y controles
automatizados en el CRM.

Actividad 2.4.4. - Criterio de Cobertura Geografica: Centralizacion frente a
Dispersion
Para la fase piloto de internalizacién, el analisis determin6 la conveniencia de

integrar a un unico gestor de alcance nacional con residencia en la capital y
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movilidad programada, en lugar de atomizar los recursos en multiples agentes

locales.

La dispersion inicial de la fuerza de ventas elevaria los costos de coordinacion,
diluiria la consistencia del mensaje institucional en el mercado y complicaria los
procesos de auditoria interna desde México. La centralizacion en la capital del
mercado de origen es un criterio objetivo: dicha metropoli concentra el mayor
volumen de unidades empresariales registradas y es la sede de los principales
organismos de promocién econdmica, ministerios y agencias de comercio exterior

encargadas de regular los flujos bilaterales.

Por su parte, el nodo econdmico secundario se integra a la cobertura debido a su
vocacion industrial y manufacturera, altamente alineada con el perfil de cliente que
requiere blindaje normativo, permitiendo que un solo consultor cubra ambos polos
mediante desplazamientos trimestrales planificados. El escalamiento a un segundo
gestor permanente quedara supeditado al cumplimiento de una meta critica de
traccion comercial (cierre minimo de 15 a 20 cuentas corporativas en el primer ciclo

anual).

Actividad 2.4.5. - Objetivo General del Puesto

El consultor actuara como un desarrollador de mercado de caracter netamente
activo (Hunter). Su proposito fundamental es insertarse en los ecosistemas
corporativos locales, detectar de manera oportuna a las organizaciones con
necesidades de cumplimiento transfronterizo, calificar su viabilidad técnica y
asegurar la apertura de canales de comunicacion directa para que la Direccion
General ejecute el cierre comercial de los servicios especializados en Derecho
Corporativo, Propiedad Industrial y Proteccion de Datos.

Actividad 2.4.6. - Responsabilidades y Distribucion del Tiempo Operativo

Las obligaciones del puesto se estructuran en cuatro bloques funcionales con una

asignacion de tiempo balanceada para optimizar la productividad:
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e Inteligencia Comercial y Mapeo de Cuentas (20%): Identificar semanalmente
un minimo de 20 nuevas corporaciones que participen en misiones
comerciales hacia México, macrorruedas de negocios o ferias sectoriales,
determinando la identidad y datos de contacto de los tomadores de decision
(Direccion General, Direcciones Juridicas o Direcciones de Finanzas).

e Prospeccion Activa y Contacto Directo (50%): Ejecutar secuencias de
prospeccion a través de llamadas, correos institucionales y redes
profesionales, asegurando un volumen minimo de 15 contactos efectivos
semanales y la conduccion de reuniones preliminares de descubrimiento
para filtrar la necesidad del prospecto.

e Relacionamiento e Intermediacion Institucional (20%): Gestionar vinculos
con las areas de internacionalizacion de las principales camaras de comercio,
coordinadores de agencias de exportacion y agregados econdmicos,
posicionando a la Firma como un referente técnico para impartir conferencias
0 capacitaciones conjuntas.

e Gestidon de Agendamiento y Reportes (10%): Coordinar las sesiones de
diagnostico entre los prospectos calificados y la Direccion General (fijando
una meta de 2 a 3 citas de alto potencial al mes), elaborar resumenes
ejecutivos previos a cada reunion y mantener la actualizacion diaria del

estado de cada cuenta en el CRM.

Actividad 2.4.7. - Perfil de Competencias y Requisitos de Contratacion

El perfil exige un profesional con marcada orientacion a la consultoria B2B y
competencias comerciales desarrolladas, priorizando la capacidad de interlocucion

ejecutiva sobre la especializacion juridica teorica.
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Tabla 3. Perfil del Candidato y Justificacion de Criterios

Requisito Técnico /
Profesional
Formacion en

Administracion, = Negocios
Internacionales, Relaciones
Internacionales, Mercadeo o
Derecho

(con  enfoque

comercial).

Experiencia minimade 1 a 2

afnos en ventas consultivas

de servicios B2B,
consultoria 0  servicios
financieros de nivel
corporativo.

Dominio comprobable de
técnicas de prospeccion en
frio y uso de herramientas
digitales de  busqueda

(LinkedIn Sales Navigator).

Operacién obligatoria de

sistemas CRM

Categoria

Obligatorio

Obligatorio

Obligatorio

Obligatorio

Justificacion Académica vy

Operativa

Garantiza el dominio del lenguaje
corporativo y la comprension
macroecondémica de los

procesos de internacionalizacién.

El ciclo de venta legal requiere
madurez en el trato comercial; los
perfiles de venta masiva no se
adecuan al posicionamiento de la

Firma.

Es la actividad medular del
puesto para el llenado del
embudo de ventas de manera

autbnoma.

Constituye el unico mecanismo

de control a distancia para validar
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Requisito Técnico |  Categoria Justificacion Académica vy
Profesional Operativa

empresariales (HubSpot, la actividad diaria desde la sede
Pipedrive o equivalente). central en México.
Competencias de alta Obligatorio  El consultor opera de forma
tolerancia a la frustracion, independiente y representa la
autonomia  operativa vy imagen institucional de una Firma
comunicaciéon  verbal vy con posicionamiento premium.
escrita de nivel ejecutivo.

Red de contactos activa o = Deseable Acelera significativamente la

experiencia previa en el

entorno de camaras de

curva de aprendizaje y reduce el
tiempo de maduracion de los

comercio o agencias de primeros prospectos
promocién de comerciales.
exportaciones.

Actividad 2.4.8. - Estructura e Ingenieria de la Compensacion Financiera

La arquitectura financiera del puesto se disefié bajo un modelo de optimizacién de
flujo de caja que mitiga los costos fijos iniciales de la Firma e incentiva la
productividad del consultor a través de metas alcanzables:

e Componente Fijo (Honorario Base Mensual): Se establece una asignacion
fija de $1,500,000 a $1,800,000 COP mensuales. Este monto se alinea con
los parametros del ingreso basico profesional en el mercado local para
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puestos de nivel inicial-intermedio, cubriendo de manera estricta los viaticos
de transportacion local, planes de conectividad y telefonia. Su funcién es
asegurar la disponibilidad horaria y el compromiso contractual con la Firma,
sin generar confort financiero.

e Componente Variable (Comisiones por Desempefio):

o Servicios Modulares (Cierre Unico): Otorgamiento del 10% sobre el
valor neto cobrado por la Firma en contratos transaccionales
originados por el gestor (tales como registros de propiedad industrial,
constituciones societarias o auditorias iniciales).

o Servicios Recurrentes (Igualas Mensuales): Otorgamiento del 15%
sobre el valor de la retribucion mensual durante los primeros tres
meses de vigencia del contrato de cumplimiento preventivo,

incentivando la busqueda de cuentas corporativas de largo plazo.

Actividad 2.4.9. - Indicadores Clave de Rendimiento (KPI’s)

El control operativo y la justificacion del desembolso del honorario base se validaran
de forma estricta mediante el cumplimiento semanal de las siguientes métricas

indexadas en el CRM:

1. Nuevas Cuentas Calificadas Incorporadas al Sistema: Minimo 20 empresas
semanales.

2. Contactos Efectivos Establecidos (Interaccion Bidireccional): Minimo 15
corporaciones semanales.

3. Sesiones Preliminares de Descubrimiento Ejecutadas por el Gestor: Minimo
5 reuniones semanales.

4. Citas Técnicas Cualificadas Agendadas con la Direccién General: Minimo 2

a 3 mensualmente.

Actividad 2.4.10. - Metodologia de Reclutamiento, Seleccion y Onboarding

Para asegurar la calidad del perfil, el proceso de reclutamiento omitira las bolsas de
trabajo masivas, priorizando canales institucionales de alta especificidad: solicitudes

de referidos directos dentro de los departamentos de comercio exterior de las
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camaras de comercio aliadas, vinculacion con las bolsas de egresados de carreras
con perfil exportador de universidades de alto prestigio regional, y convocatorias
dirigidas en redes profesionales bajo descriptores de puestos especializados en

servicios juridicos transfronterizos.

Una vez seleccionado el candidato, se implementara un protocolo de induccion
técnica acelerada que abarcara el analisis profundo del portafolio de servicios de la
Firma, el entrenamiento en el manejo de objeciones legales comunes del
empresario local y la entrega de un kit de herramientas comerciales estandarizadas
(presentaciones institucionales, notas técnicas de soporte y accesos
parametrizados al CRM), garantizando la alineacidn total con los estandares de

calidad de la organizacion antes del inicio de la prospeccion en campo.

Actividad 3.1 - Actualizacion de calendario de ferias

Se llevd a cabo una investigacion y actualizacion del calendario de ferias
empresariales mas relevantes de Colombia. Para ello se consultaron fuentes
oficiales como camaras de comercio, organizadores de eventos, organismos
gubernamentales de promocion econdmica y asociaciones empresariales.
Posteriormente se analizaron las caracteristicas de cada feria considerando
variables como el sector econdmico, numero de expositores, perfil de asistentes,
alcance internacional, frecuencia de realizacion y afinidad con el perfil de cliente
objetivo de KERNEL Blindaje Empresarial.

Como resultado de este analisis se elabor6 una matriz comparativa de eventos
empresariales, mediante la cual fue posible identificar aquellos espacios con mayor
potencial para la generacion de oportunidades comerciales. Entre los eventos
evaluados se incluyeron ferias de los sectores textil, moda, alimentos, agroindustria
y tecnologias de la informacion, priorizando aquellas donde participan empresas
exportadoras con interés en establecer relaciones comerciales con México.

Posteriormente, las ferias fueron clasificadas de acuerdo con su conveniencia
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estratégica, permitiendo establecer un orden de prioridad para futuras actividades

de prospeccion internacional.

Actividad 3.2 - Actualizacion logistica, viaticos, viaje, escalas, etc

Se realizé la actualizacion de la planeacion logistica del viaje comercial. Se
desarrollaron dos escenarios de trabajo: un viaje exploratorio de corta duracion
enfocado en la ciudad de Bogota y una gira comercial de mayor alcance que
contempla las principales ciudades empresariales del pais. Para ambos escenarios
se disefio un itinerario de actividades que incluyd reuniones institucionales, visitas
a organismos empresariales, participacion en eventos de networking y encuentros
previamente programados con empresas potenciales. La planeacién se realizd
considerando criterios de eficiencia logistica, tiempos de traslado y concentracion

geografica de oportunidades de negocio.

Asimismo, se realizé un analisis de las instituciones y organismos que pueden
funcionar como aliados estratégicos para el proceso de internacionalizacion de
KERNEL. Se investigaron entidades de promocién comercial, camaras de comercio,
asociaciones empresariales y organismos de apoyo a la inversién, evaluando el tipo
de servicios que ofrecen y su posible contribucidn para facilitar el acercamiento con
empresas colombianas interesadas en ingresar al mercado mexicano. Como
resultado se elabord un directorio institucional que servira como herramienta para

el establecimiento de futuras relaciones de colaboracion.

Actividad 3.3 - Identificar KPI's del viaje

Se definieron los indicadores de desempefio (KPI's) que permitiran evaluar
objetivamente los resultados obtenidos durante las misiones comerciales. Se
disefaron indicadores relacionados con el numero de reuniones realizadas,

contactos generados, empresas prospectadas, alianzas institucionales
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establecidas, oportunidades comerciales identificadas y seguimiento posterior a las
visitas. Estos indicadores facilitaran la medicion del impacto de las actividades

comerciales y la toma de decisiones para futuras estrategias de expansion.

Actividad 3.4 - Mitigar riesgos legales, comerciales y operativos antes del viaje

comercial

De manera complementaria, se efectud un analisis preventivo de riesgos asociados
al viaje comercial. Se investigo la normativa migratoria aplicable para ciudadanos
mexicanos que realizan actividades de negocios en Colombia, verificando los
requisitos de ingreso, los permisos necesarios y las actividades autorizadas bajo la
legislacion vigente. También se identificaron los procedimientos administrativos que
deben cumplirse antes del viaje, con el propdsito de minimizar riesgos legales y

operativos durante el desarrollo de las actividades comerciales.

Actividad 4.5 — Definir el proceso de seguimiento a posibles clientes

Con el proposito de fortalecer la estrategia comercial de KERNEL Blindaje
Empresarial, se definié un proceso de seguimiento para los prospectos identificados
durante las actividades de prospeccion. Para ello, se desarrollé una propuesta para
estructurar el flujo de atencidén de los prospectos desde el primer acercamiento
hasta la posible contratacidon de los servicios, delimitando las responsabilidades del
gestor comercial y del equipo de KERNEL.

Asimismo, se establecieron las principales etapas del proceso comercial, incluyendo
la identificacion del prospecto, el primer acercamiento, la transferencia de la
oportunidad a KERNEL, la elaboracion de la propuesta comercial y el seguimiento
de la negociacion. También se propuso la implementacion de un sistema de gestion
de relaciones con clientes (CRM) para facilitar el registro de la informacion, el control
de las interacciones y el seguimiento de cada oportunidad comercial.

34



Como resultado, se integré una propuesta de seguimiento comercial que permitira
a KERNEL gestionar de manera mas organizada las oportunidades de negocio,
fortalecer el control de las negociaciones y facilitar la implementacién de indicadores

para evaluar el desempefo de su estrategia comercial.

Actividad 4.6 — Disenar el protocolo de cobro y facturacion para operaciones

internacionales

Como parte de la estrategia de internacionalizacion de KERNEL Blindaje
Empresarial, se desarrollé un protocolo orientado a definir el esquema de cobro y
facturacion para la prestacion de servicios a clientes colombianos. El trabajo se
realizd mediante investigacion documental y analisis comparativo de fuentes
fiscales, financieras y comerciales, con el propdsito de evaluar distintos esquemas
de facturacion, medios de pago y alternativas para la administracion de operaciones

internacionales.

Asimismo, se evaluaron diferentes alternativas para la recepcion de pagos
internacionales, comparando las transferencias bancarias tradicionales mediante la
red SWIFT con plataformas financieras (fintech) especializadas en operaciones
transfronterizas. Para este analisis se consultaron fuentes oficiales, literatura
especializada y plataformas financieras internacionales, identificando sus
principales ventajas y limitaciones para el caso de KERNEL.

Como resultado, se integré un protocolo de cobro y facturacidn que servira como
guia para futuras operaciones internacionales de la empresa, proporcionando
recomendaciones para la gestion financiera, documental y fiscal de los servicios

ofrecidos a clientes colombianos.

Actividad 4.7 — Desarrollar lineamientos legales para las relaciones comerciales

entre México y Colombia
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Con el propdsito de brindar mayor certeza juridica a la estrategia de
internacionalizacién, se desarroll6 un conjunto de lineamientos orientados a
fortalecer la relacion comercial entre KERNEL Blindaje Empresarial y sus futuros
clientes en Colombia. La actividad se desarroll6 mediante la revision de legislacion
mexicana, tratados internacionales y fuentes especializadas en contratacion y
fiscalidad internacional, con el objetivo de identificar los principales aspectos
juridicos que deberian contemplarse antes de iniciar operaciones comerciales entre

ambos paises.

Posteriormente, se analizaron aspectos relacionados con la formalizacion de
contratos de prestaciéon de servicios, la confidencialidad de la informacion, la
legislacion aplicable y la documentacion necesaria para respaldar las operaciones
internacionales. Asimismo, se identific6 la importancia de documentar
adecuadamente cada operacion y de conservar la evidencia correspondiente para
fines administrativos y fiscales.

Como resultado, se integraron recomendaciones dirigidas a fortalecer el
cumplimiento legal y administrativo de las operaciones entre México y Colombia,
destacando la conveniencia de validar previamente, con un contador o especialista
fiscal, aquellos aspectos relacionados con el tratamiento tributario de los servicios

internacionales antes de implementar la estrategia propuesta.

1.6. Valoracion de productos, resultados e impactos

El plan de trabajo fue el principal producto entregable que proporcionamos a la
empresa, asi como algunos anexos importantes. El plan es muy valioso para la
empresa porque no se queda solo en el diagndstico, sino que responde
directamente a los problemas que detectamos al inicio: KERNEL no sabia bien qué
necesitaban las empresas colombianas, no tenia una red de contactos en Colombia
y no tenia claro como lidiar con las barreras legales para entrar a México. Con el
plan, la empresa ya tiene un perfil claro de sus clientes ideales segmentado en
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distintos tipos de empresa segun qué tan avanzada va su internacionalizacion, y
sabe exactamente qué barrera enfrenta cada uno (regulatoria, fiscal, de propiedad
intelectual, etc.), lo cual le permite ofrecer un servicio mas a la medida en lugar de

un discurso genérico.

Ademas del perfil de cliente, el plan le da a KERNEL un mapa completo de los
canales por donde puede llegar a esos clientes en Colombia: camaras de comercio,
ProColombia, asociaciones empresariales, la embajada y el consulado, ademas de
las industrias y ferias clave por sector. Esto es algo que la empresa no tenia antes
y que le ahorra meses de investigacion. A esto se suma el perfil completo de la
persona que necesitarian contratar como gestor comercial en Colombia: qué debe
hacer, cuanto ganar, como evaluar su desempefio con KPI's y hasta como
reclutarlo, lo cual convierte una idea abstracta ("necesitamos presencia en

Colombia") en un plan de contratacion concreto y listo para ejecutarse.

Lo mejor del entregable es que no son solo ideas o recomendaciones, sino cosas
que la empresa puede usar de inmediato: una base de datos con prospectos reales,
un calendario de las ferias comerciales mas importantes con fechas y logistica de
viaje, formatos de como cobrar y facturar a clientes en otro pais, ideas de storytelling
y pitch para vender el servicio, y un proceso paso a paso de como dar seguimiento
a un cliente potencial hasta cerrarlo. Cada una de estas herramientas esta pensada
para que alguien en KERNEL la pueda tomar y aplicar sin tener que empezar de

cero o contratar a alguien mas para que se lo arme.

En cuanto a los resultados e impactos, el mayor logro fue convertir un problema que
para la empresa se sentia grande y dificil de atacar ("como entramos a Colombia")
en una serie de pasos concretos y ordenados que se pueden ir ejecutando uno por
uno. Esto le da a KERNEL mas seguridad para tomar decisiones, porque ya no esta
partiendo de cero ni adivinando qué hacer, y le ahorra mucho tiempo y esfuerzo que

hubieran tenido que invertir ellos mismos en investigar y armar toda esta estrategia.

Lo que todavia queda pendiente para la empresa es salir a validar en la realidad los
prospectos que identificamos, decidir si contratan al gestor comercial y ejecutar el
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viaje a Colombia que se propuso. También queda pendiente medir qué tan bien
funcionan en la practica las propuestas de marketing (el storytelling, el pitch, los
webinars) una vez que se usen con clientes reales. Si el PAP continua en una
siguiente etapa, seria bueno regresar a ver como les fue con todo esto: si los
prospectos si se convirtieron en clientes, como le fue al gestor contratado, y con esa

informacion ir ajustando la estrategia para que sea cada vez mas efectiva.
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2. Productos

Como resultado del desarrollo del proyecto, se elaboraron diversos productos que
para apoyar la estrategia de internacionalizacion de KERNEL Blindaje Empresarial.
Cada uno de estos constituye una herramienta de apoyo para la toma de decisiones,
la planeacion y el desarrollo de futuras acciones de la empresa en su proceso de
internacionalizacion. A continuacion, se describen los principales productos

generados durante el proyecto.

Plan de trabajo

Se elabor6 un plan de trabajo integral para orientar el proceso de
internacionalizacion de KERNEL Blindaje Empresarial hacia el mercado
colombiano. Este documento reune el analisis y las propuestas desarrolladas
durante el proyecto, incluyendo la actualizacion del perfil del cliente objetivo, la
identificacion de barreras para la entrada al mercado mexicano, el benchmarking de
competidores, la estrategia comercial, el disefio del perfil del gestor comercial, la
planeacion del viaje de negocios, la evaluacion de ferias estratégicas, el analisis de
riesgos legales y operativos, asi como propuestas de marketing y seguimiento a
prospectos. También, incorpora recomendaciones y herramientas que serviran
como guia para empresa. Este documento constituye el principal entregable del
proyecto, ya que integra de manera estructurada la investigacion, el analisis y las
soluciones propuestas para apoyar la toma de decisiones de KERNEL Blindaje
Empresarial.

Cronograma de actividades

Se elabor6 un cronograma de trabajo con el propdésito de organizar las actividades
del proyecto a lo largo del semestre. En él se establecieron las diferentes etapas de
investigacion, analisis, validacion y desarrollo de propuestas, permitiendo dar
seguimiento al cumplimiento de los objetivos planteados y coordinar las actividades
entre el equipo y la empresa.
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Perfil de cliente y analisis de barreras

Se desarroll6 un documento en el que se actualizé el perfil del cliente objetivo de
KERNEL Blindaje Empresarial, identificando las caracteristicas de las empresas
colombianas con mayor potencial para expandirse hacia México. En el documento,
también se analizaron las principales barreras juridicas, regulatorias y comerciales

que enfrentan estas organizaciones durante su proceso de internacionalizacion.

Directorio / Base de datos

Se elabord un directorio con informacion de organismos empresariales, camaras de
comercio, y otras instituciones relevantes. Este documento fue disefiado como una
herramienta de consulta para facilitar la identificacion de aliados estratégicos y
apoyar futuras actividades de generacion de contactos para KERNEL Blindaje

Empresarial.

Perfil del gestor

Se desarrollé un perfil para el puesto de gestor comercial en Colombia, definiendo
las funciones, responsabilidades, competencias y caracteristicas necesarias para
apoyar la estrategia de internacionalizacion de KERNEL Blindaje Empresarial. Este
perfil sirve como guia para la futura seleccion e incorporacién de un profesional que
facilite la generacién de relaciones comerciales y el seguimiento a prospectos en el

mercado colombiano.

Propuesta de Rocket Pitch

Se elaboro una propuesta de Rocket Pitch con el objetivo de comunicar de manera
clara, breve y efectiva la propuesta de valor de KERNEL Blindaje Empresarial en
reuniones empresariales y eventos comerciales. El enfoque fue el de presentar la
problematica que enfrentan las empresas colombianas durante su proceso de
expansion hacia México, destacar los servicios especializados de la organizacion y

generar interés para establecer un primer acercamiento con posibles clientes.
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Propuesta de storytelling

Se desarrollaron dos propuestas de storytelling orientadas a fortalecer la
comunicacion institucional de KERNEL. En ambas, se busca transmitir la
importancia de la asesoria legal preventiva durante los procesos de
internacionalizacién. Este material esta pensado como herramienta de apoyo para
conferencias, reuniones y presentaciones institucionales, fortaleciendo la confianza

y el posicionamiento de la empresa ante clientes potenciales.

Presupuesto del viaje comercial

Se desarrollé un presupuesto estimado para las dos propuestas de viaje comercial
del proyecto. Este documento contempla los principales conceptos de gasto
asociados a la logistica del viaje, permitiendo evaluar la viabilidad econdmica de
cada escenario y servir como apoyo para la toma de decisiones respecto a la

ejecucion de la estrategia de internacionalizacion.

Machote de correo para primer acercamiento

Se disefid un formato de correo electrénico para el primer acercamiento con
empresas e instituciones identificadas como prospectos potenciales. El objetivo de
este documento es proporcionar una comunicacion inicial clara, profesional e
institucional que facilite la presentacion de KERNEL Blindaje Empresarial, sus
servicios y el establecimiento de futuros vinculos comerciales con organizaciones

interesadas en expandirse hacia México.
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3. Reflexidn critica y ética de la experiencia
El RPAP tiene también como proposito documentar la reflexion sobre los
aprendizajes en sus multiples dimensiones, las implicaciones éticas y los aportes

sociales del proyecto para compartir una comprension critica y amplia de las

problematicas en las que se intervino.

3.1 Sensibilizaciéon ante las realidades

Paulina Martinez Barba

Al ser mi primer PAP, no sabia exactamente qué esperar de esta experiencia. Hasta
ese momento, cuando pensaba en comercio internacional lo relacionaba
principalmente con la importacion y exportacion de mercancias. Trabajar con
KERNEL me permitié conocer otra forma de internacionalizacion que nunca habia
analizado a profundidad: la de los servicios. Esto me hizo darme cuenta de que
detras de un proyecto como este hay mucho mas analisis y planeacién de lo que

imaginaba.

Conforme avanzo6 el proyecto, también entendi la responsabilidad que implica
trabajar con una empresa real. Saber que las propuestas que desarrollamos para
KERNEL podian servir como base para futuras decisiones me hizo ser mucho mas
cuidadosa al investigar y analizar la informacién. Poco a poco entendi que no se
trata de encontrar la primera respuesta, sino de cuestionar, investigar y buscar la

alternativa que realmente tenga sentido para la empresa.

Esta experiencia también cambié mi forma de ver mi profesion. Hoy entiendo que,
como futura profesionista en Comercio y Negocios Globales, no solo podemos
identificar oportunidades de negocio, sino también ayudar a las empresas a tomar
mejores decisiones mediante propuestas bien analizadas y con un sentido de
responsabilidad hacia quienes confian en nuestro trabajo.
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Esteban Najera Covarrubias

Un reto verdaderamente interesante, ya que al principio fue complicado entender
cdmo es que puedes exportar un servicio a otro pais, aunque no es asi como tal lo
que si es una internalizacion de un servicio buscando un segmento en especifico,
un segmento internacional y hoy me queda mas caro que nunca que muchas veces
de puertas que no estan ahi a la vista de todos que tienes que buscarlas que tienes
que ir por ellas y ver la manera de abrirlas. Fue muy interesante e intensivo este
PAP, donde logré entenderle la importancia de pensar un poquito mas alla de la

caja y entender que puede haber soluciones u opciones que no estan a simple vista.

Creo que el impacto del proyecto llegara ya que se dejaron conocimientos muy
buenos, para que muy pronto sea una realidad de este proyecto y en lo personal
también queda muy claro en lo vital y lo importante que es hacer una buena
planeacién estratégica, el como si se planean, y si estructuran las cosas y sobre
todo se hace una buena coordinacion en el equipo pueden llegar a ver verdaderos
resultados. Fue un verdadero placer participar en este Pub con sus debidos retos y
siendo un PVP diferente de CEDECOM, donde se estaba entrecomillas exportando

un servicio.

Camila Lozano Munoz

Ya que yo ya habia participado con la empresa en una primera etapa de este
proyecto durante este mismo PAP en primavera, durante esta segunda etapa pude
comprender aun mas el impacto que tiene la planeacién estratégica dentro del
crecimiento de una empresa y también del impacto que se tiene ya que también
ademas de estar ayudando a la empresa, podemos aportar un poco a que se
generen nuevos empleos y que haya mas inversion para ambos paises. También
en estas semanas comprendi que la internacionalizacién va mucho mas alla de
vender un producto o servicio en otro pais, se necesita entender la cultura

empresarial, las regulaciones, las necesidades del mercado y construir relaciones
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de confianza con diferentes organizaciones. Esto me hizo darme cuenta de lo
importante que es nuestra investigacion como apoyo para la empresa en este
proceso. Muchas de las decisiones que propusimos, como la seleccion de ferias
comerciales, el disefio del viaje de negocios o la identificacion de organismos
estratégicos, dependian de investigar en varias fuentes confiables, analizar y
verificar que fuera posible. Esto me hizo reflexionar sobre la responsabilidad que
tenemos como futuros profesionistas al elaborar propuestas que serviran como

base para la toma de decisiones de una organizacion.

Finalmente, ya viéndolo desde la perspectiva de mi carrera que es ingenieria
industrial, entendi que no siempre se trata solamente de optimizar procesos;
muchas veces como industriales nos enfocamos mucho en manufactura y con este
PAP vi que podemos aplicar nuestros conocimientos al disefar estrategias y
generar soluciones que tengan un impacto positivo tanto en las organizaciones o

empresas como en la sociedad.

Alejandro Rivera Reyes

Entré a este PAP sin saber muy bien qué esperar. Vengo de Ingenieria Industrial y,
siendo honesto, mi imagen de la carrera siempre estuvo ligada a procesos, planta,
manufactura, cadenas de suministro. Un proyecto de consultoria estratégica para
internacionalizar un despacho juridico no era exactamente lo que tenia en mente
cuando elegi mi opcion terminal. Eso, con el tiempo, resultd ser exactamente lo mas

valioso de la experiencia.

Lo primero que me confronté fue darme cuenta de que no entendia nada del mundo
legal empresarial. Las primeras semanas trabajamos con términos como IMPI, INAI,
proteccion de datos, compliance. Para mi eran siglas vacias. Tuve que aprender
desde cero, y eso me incomodd porque estaba acostumbrado a ser el que entiende

las cosas rapido dentro de mi area. Esa incomodidad fue buena: me recordd que
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aprender algo nuevo requiere humildad, y que en el ejercicio profesional real nadie
sabe todo desde el principio.

Lo que mas me movio fue entender que detras del proyecto hay personas concretas.
El Lic. Roberto lleva mas de treinta afios construyendo algo, y nosotros llegamos a
proponer como podria llevar ese trabajo a otro pais. Eso pesa. Cada recomendacion
que haciamos como equipo tenia que estar fundamentada porque alguien mas iba
a tomar decisiones basandose en ella. Eso me ensefid algo que ninguna materia
me habia ensefiado tan claramente: la diferencia entre opinar y recomendar con

responsabilidad.

También reflexioné sobre el impacto que puede tener este tipo de trabajo. Si
KERNEL logra establecerse en Colombia y empieza a acomparfar a empresas que
quieren operar en México, eso se traduce en inversion, en empleos, en intercambio
economico entre dos paises. Como ingeniero industrial entiendo bien los flujos y los
sistemas, y este proyecto me mostré que los sistemas econdmicos y comerciales
también se pueden disefiar, optimizar y mejorar, y que los ingenieros tenemos un

lugar en esa conversacion aunque no estemos en una planta de produccion.

3.2 Aprendizajes logrados

Paulina Martinez Barba

Con este PAP pude seguir desarrollando mis conocimientos y aplicarlos en un
proyecto real. Uno de los principales retos fue analizar temas que no conocia
completamente, especialmente en la parte fiscal y de facturacidon internacional. Al
principio tenia algunas ideas sobre cdmo debia manejarse este tema; sin embargo,
gracias a las observaciones del profesor Pepe y al proceso de investigacion, pude
verlo desde otra perspectiva. Esto me ensefid que, como profesionista, no basta
con quedarse con la primera respuesta, sino que es necesario cuestionar, investigar

y analizar diferentes escenarios antes de llegar a una conclusion.
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También aprendi la importancia de trabajar en equipo. Cada uno de mis
compaineros aportd conocimientos desde su area y eso permitid construir
propuestas mas completas. En lo personal, aprendi a escuchar diferentes puntos
de vista, aprender de ellos y aceptar cambios cuando encontraba informacion que
fortalecia el proyecto.

Otro aprendizaje importante fue comprender la responsabilidad que implica elaborar
recomendaciones para una empresa real. Entendi que nuestras propuestas pueden
influir en decisiones importantes, por lo que deben estar bien fundamentadas vy,
cuando un tema requiere conocimientos mas especializados, es necesario

reconocer nuestros limites y apoyarnos en expertos.

Finalmente, uno de los aprendizajes que mas me dejo este PAP fue entender que,
en el ambito profesional, no siempre existe una unica respuesta correcta. En varias
ocasiones fue necesario replantear las propuestas conforme avanzaba la
investigacion, lo que me ensefi6 a analizar diferentes escenarios antes de emitir una

recomendacion.

Esteban Najera Covarrubias

Una vez mas se refuerza en mi la idea de lo vital y lo importante que es trabajar en
equipo, y todos jalando parejo fue clave para nosotros. El irnos dividiendo las cosas
y haciendo una planificacion, con poco tiempo como es el verano, para ir avanzando
poco a poco hacia nuestros objetivos, y claro, la gran ayuda de Carlos y de Juan
fueron vitales para no desviarnos y, sobre todo, para aprovechar el tiempo en un

proyecto como este con KERNEL.

Fue muy interesante, ya lo hablé en mi reflexion, pero lo quiero mencionar aqui
porque es muy interesante como si se pueden hacer cosas diferentes y que si se
pueden exportar servicios. Claro que no como uno lo piensa, pero si se pueden
adecuar las cosas. Muchas veces me quedo con la tranquilidad de que hay puertas,

hay caminos en la vida profesional en los que muchas veces no se ve para donde
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ir, no hay un camino claro, y el hecho de saber por dénde irte y saber qué hacer

para abrir tu propio camino se me hace un aprendizaje excelente.

Estoy tranquilo y satisfecho con el trabajo; seguro sera el cimiento de un gran
proyecto hacia KERNEL. Incluso es una guia especifica, clara y concreta, en donde
se puede replicar perfectamente en cualquier otro pais. Nosotros sabemos que
cuando trabajamos y cuando queremos entre nosotros no hay limite, no hay ningun

limite.

Camila Lozano Munoz

Con este PAP, pude seguir ampliando mis conocimientos y seguir desarrollandome
como profesionista. Como primer reto tuvimos que analizar toda la informacién que
ya se tenia, mas la nueva para poder convertirla en propuestas que fueran utiles
para KERNEL, lo que me ayudd a desarrollar una mejor capacidad de analisis.
También pude entender lo importante que es planear antes de ejecutar. El
seleccionar las ferias con mayor potencial, proponer los KPI's, analizar posibles
riesgos, crear itinerarios y presupuestos; nos ayudaron como equipo a tener mayor
certeza de que el proyecto es viable y asi reducir la incertidumbre y poder tomar
mejores decisiones. El trabajo en equipo siguioé siendo una parte muy importante
del proyecto, cada uno de mis compafieros aporté conocimientos desde su area y
eso permitio construir propuestas mas completas, integrales e interdisciplinarias. En
lo personal, aprendi a escuchar diferentes puntos de vista, aprendi que debo
defender mis ideas cuando es necesario y adaptarme a nuevas formas de trabajo
para lograr un mejor resultado. En la parte ética, volvi a ver la importancia de tener
responsabilidad y cuidar la informacidén que una empresa comparte. También tener
siempre en mente que las recomendaciones que realizamos pueden tener un
impacto en decisiones importantes para la empresa, entonces hay que ser muy
cuidadosos y hacerlas siempre con objetividad, profesionalismo y fundamento.
Finalmente, este PAP me permitié seguir desarrollando habilidades que me ayudan
a mi desarrollo profesional, como analisis estratégico, planeacioén, trabajo en equipo
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y resolucion de problemas. Y en cuanto a mi carrera, me hizo darme cuenta de que
la ingenieria industrial tiene un campo de aplicacion muy amplio, no s6lo enfocado
siempre a productos y manufactura, sino que también se puede a servicios como
en este caso KERNEL.

Alejandro Rivera Reyes

En este PAP aprendi muchas cosas de gran valor para mi vida profesional y
personal. En lo personal, aprendi a tener paciencia y empatia: el Lic. Roberto es un
hombre muy ocupado, y muchas veces durante el proyecto no podia atendernos ni
resolvernos dudas importantes durante semanas. Esto a veces llegd a
desesperarme un poco, pero aprendimos a trabajar con la informacion disponible y
a ser adaptables en cuanto a la cronologia que se supone debia llevar el proyecto.
Lo importante era no detenerse a pesar de las adversidades y ser creativo al
momento de buscar soluciones o respuestas cuando no estaban disponibles de la
manera que esperabamos. Por ejemplo, habiamos planeado pedirle a la empresa
un sketch de un Rocket Pitch y un par de historias (“Storytelling”) de casos de éxito
y utilizar estos recursos para contactar con los canales prospectos que encontramos
durante la investigacién; como nunca se nos fueron proporcionados por falta de
tiempo del personal de la empresa, decidimos realizar nosotros mismos propuestas
de los mismos. Esto al final fue algo enriquecedor para nosotros y para la empresa,
pues ambos entregables fueron de su agrado. Del contenido, aprendi muchas cosas
del ambito legal, especialmente de los servicios que ofrece la empresa, proteccion
de datos, aviso de privacidad, etc. En realidad no soy ni de lejos un experto en estos
temas, pero aprendi que son muy importantes y que no deben ignorarse, cualquier
empresa, sea mexicana o extranjera, el tener operaciones en México implica poner
atencion a esta parte legal y atenderla. Me imagino que esto aplica en otros paises
también, todos tienen sus propias leyes. Y del trabajo que realizamos, aprendi a
investigar exhaustivamente, identificar fuentes confiables y no tan confiables, a
utilizar siempre datos, nunca opiniones. Aprendi a citar y validar la informacion de
cada busqueda, incluso si era realizada por IA. Aprendi a redactar formalmente una
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estrategia de internacionalizacion de una empresa, y que vender al extranjero no

significa por fuerza exportar un producto, también ofrecer servicios puestos en

México a empresas extranjeras con operaciones en el pais o con planes de

crecimiento a futuro de tenerla también es una

inteligente manera de

internacionalizarse. Aprendi que a la hora de hacerlo, hay que fijarse en muchos

temas, ya sea donde buscar canales de contacto, como contactarlos, como manejar

los pagos, facturas y el tipo de cambio entre paises, como buscar aliados o

empleados estratégicos en otro pais, etc. Aprendi a recomendar asertiva y

formalmente mediante un documento un curso de accidén a una empresa, lo cual en

el futuro podré replicar con otras, o incluso en mi propio negocio.

3.3 Congruencia con perfil de egreso

Humanidades

O Arquitectura

Choose an item.

[ Arte y creacion

Choose an item.

O Ciencias de la comunicacion

Choose an item.

O Ciencias de la educacién

Choose an item.

O Comunicacién y artes audiovisuales

Choose an item.

O Derecho

Choose an item.

O Desarrollo Inmobiliario Sustentable

Choose an item.

[ Disefio

Choose an item.

[ Disefio de indumentaria y moda

Choose an item.

[ Disefio urbano y arquitectura del paisaje

Choose an item.

[ Gestion Cultural

Choose an item.

[ Gestion Publica

Choose an item.

O Nutricién Choose an item.
[ Periodismo y comunicacién publica Choose an item.
O Psicologia Choose an item.

O Publicidad y comunicacion estratégica

Choose an item.

[ Relaciones internacionales

Choose an item.

[ Traduccion e interpretacion

Choose an item.

Ingenierias

O Ingenieria ambiental/ y tecnologias
sustentables

Choose an item.

O Ingenieria Civil

Choose an item.

O Ingenieria de Alimentos

Choose an item.

O Ingenieria Electrénica

Choose an item.

O Ingenieria en Biotecnologia

Choose an item.

O Ingenieria en Ciberseguridad

Choose an item.

O Ingenieria en Desarrollo de Software

Choose an item.

O Ingenieria en Mecatrénica

Choose an item.

O Ingenieria en Nanotecnologia

Choose an item.

O Ingenieria en Negocios y Servicios Digitales

Choose an item.

O Ingenieria en Sistemas Computacionales

Choose an item.

O Ingenieria en Sistemas Digitales Embebidos

Choose an item.

O Ingenieria Financiera

Choose an item.

Ingenieria Industrial

Choose an item.

O Ingenieria Mecanica

Choose an item.

O Ingenieria Quimica

Choose an item.

O Ingenieria y Ciencia de Datos

Choose an item.
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Negocios

O Administracién de Empresas y Emprendimiento | Choose an item.
Comercio y Negocios Globales Choose an item.

[ Contaduria y Gobierno Corporativo Choose an item.
O Finanzas Choose an item.
O Hospitalidad y Turismo Choose an item.
O Mercadotecnia y Direccion Comercial Choose an item.
O Negocios y Mercados Digitales Choose an item.
Choose an item.

[0 Recursos Humanos y Talento Organizacional

56



