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Los Proyectos de Aplicacién Profesional (PAP) son una modalidad educativa del
ITESO en la que el estudiante aplica sus saberes y competencias socio-
profesionales para el desarrollo de un proyecto que plantea soluciones a
problemas de entornos reales. Su espiritu esta dirigido para que el estudiante
ejerza su profesién mediante una perspectiva ética y socialmente responsable.

A través de las actividades realizadas en el PAP, se acreditan el servicio social y
la opcién terminal. Asi, en este reporte se documentan las actividades que
tuvieron lugar durante el desarrollo del proyecto, sus incidencias en el entorno, y
las reflexiones y aprendizajes profesionales que el estudiante desarrollé en el

transcurso de su labor.

El presente proyecto tenia un contexto y antecedentes de desarrollo desde
periodo de PAP en verano. Durante el verano, se trabajo con el objetivo de
conseguir un buen mercado para realizar exportaciones de su producto, joyeria
fina de plata con disefios inspirados en la belleza de lo mexicano. Como resultado
de trabajo e investigacidn realizados a lo largo del verano se obtuvo que era viable

y conveniente exportar el producto a Colombia.

El proyecto que se realiz6 en este semestre de otofio 2019, requeria identificar
un nuevo pais al que se destinaria la joyeria. Esto ya que la empresaria no
consiguio los derechos para la marca Frida Kahlo, por lo tanto, Colombia, el pais
que se habia elegido durante el verano, ya no era tan viable como se tenia

contemplado.

Por otra parte, la empresaria mostré el deseo de introducir su marca en los
Estados Unidos de América, motivo por el cual se tuvo que realizar una

investigacion mas profunda del pais definido en relacion a la que se habia hecho



previamente en el periodo de verano para poder identificar los posibles aliados

comerciales y las estrategias a seguir para poder establecerse en el mercado.

Ya que la coleccidbn que se pretende utilizar es nueva, también hubo que
asegurarse que los empleados de Citlali estuvieran conscientes de la esencia la
marca, por lo tanto, se realiz6 una serie de entrevistas con base en un
cuestionario que indicaria que tan acertada era la imagen que tenian los

empleados acerca de la empresa en relacién con la que tiene la empresaria.

Una vez concluida la parte de investigacion, se hizo contacto con distintos
distribuidores en el pais destino que eran considerados clientes potenciales. Para
poder tener contacto directo con los clientes de comercio internacional, se cred
una cuenta de correo especifica para dicha actividad con el dominio de la

empresa.

Buscar la mejor manera de poder establecerse en el mercado estadounidense y
definir las estrategias a seguir para poder penetrar en el mercado de forma
estable, esto quiere decir, de forma en la que exista reconocimiento de la marca
y lealtad hacia la misma.

Buscar socios comerciales y posibles clientes que puedan distribuir los productos
en Estados Unidos de América y con los que se pueda tener una relacion de largo

plazo.

El desarrollo de este proyecto, asi como proyectos similares, es importante ya
gue las empresas 100% mexicanas aportan directamente a la economia del pais
y de las familias que laboran en dichas empresas. Este tipo de proyectos ayudan

a que estas puedan crecer sin necesidad de invertir desmesuradamente, dando



a conocer productos mexicanos en mercados extranjeros y ayudando a que la

imagen de lo producido en México se vuelva positiva.

Este proyecto sigue las recomendaciones del verano pasado, ademas de
continuar con los intereses de la empresa, se evaluaron los escenarios con mayor
peso para comenzar con la internacionalizacion de la empresa Citlali, dando como
resultado la falta de preparacion para expandirse a mercado internacionales, y
concluyendo que la marca debe de trabajar mas en una planeacion de marketing
y publicidad en el mercado nacional, que sirva de preambulo para ingresar

posteriormente de una manera mas soélida a mercados extranjeros.

Citlali es una empresa familiar que se funddé en 1968 por Francisco Sanchez
Sahagun. Actualmente, cuenta con 16 empleados y es dirigida por Rosana
Sanchez Arias quien durante los ultimos 5 afios ha buscado constantemente el
poder comercializar sus productos en el extranjero. Estos esfuerzos, le han
permitido concretar algunos envios a través de empresas de paqueteria como
DHL, hacia paises como Alemania, Estados Unidos de América, Colombia y
Australia. La razon por la que se ha querido explorar los mercados internacionales
es porque ya hay amplia presencia en territorio nacional y en vista de su éxito se

quiere buscar la expansion a nuevos mercados.

En el proyecto del verano pasado, se decidié tomar a Colombia como mercado
meta y se trabajo en la forma de exportar producto a dicho pais, sin embargo, la
empresaria decidié poner en pausa este proyecto y enfocarse a la exportacion a
Estados Unidos de América. Durante este semestre se trabajé sobre todo en
conocer el comportamiento del cliente final al que llegaria el producto por medio
de los distribuidores en Estados Unidos de América, asi como sus hébitos de

consumo Yy lo que buscan en productos de la categoria de joyeria fina.



Metodologia

Para poder cumplir con el propésito del proyecto, se planted un objetivo general
y objetivos especificos. Asimismo, y en conjunto con los diagnosticos realizados
a la empresa se lograron definir las necesidades de informacion y alcances del

proyecto.

Se realizé un analisis del mercado meta en Estados Unidos de América, los
perfiles de consumidor, sus habitos de consumo, clientes potenciales y
sugerencias de los mismos, también estadisticas y el valor del mercado joyero en

dicho pais.

Se realiz6 un diagndstico del entendimiento y apreciacion de la marca de forma

interna en la empresa.

Se realiz6 una busqueda y se identificaron los clientes potenciales y sugerencias

de vinculacion.

Se sugirié también un contrato de compraventa internacional con las clausulas
especificas que necesita la empresa y se exploraron distintas opciones en cuanto

a formas de pago que puede manejar la empresa Citlali.
Sustento teorico
En este apartado se muestran los conceptos en los que se basé el marco teérico

del proyecto.

Logistica Internacional: En este periodo ya se conocia el producto y la forma en

la que generalmente se traslada hasta el destino final, sin embargo, también nos

ayudd a comprender el tipo de tiendas que manejan la mercancia de forma similar



para poder definir cuales serian algunos de los posibles aliados comerciales y de

esta forma no tener que cambiar la forma en la que el producto es desplazado.

Clasificacion Arancelaria: Ya que se contaba con la fraccion arancelaria nos

ayudo a reafirmar la informacion que se tenia sobre producto y el lugar de origen,
asi como las preferencias arancelarias con las que contaria en el nuevo pais

destino.

Mercadotecnia Integral: Nos sirvié para analizar los elementos que integran el

marco mercadoldgico: oferentes, demandantes, procesos de intercambio y los

diferentes entornos que influyen en las decisiones de mercado.

Consultoria Integral en Negocios Internacionales: Nos sirvié para poder entender

el proceso y los elementos que conlleva desarrollar un proyecto de negocios
internacionales, asi como la forma en la que se tiene que entregar un proyecto al
cliente y como tiene que ser el trato al mismo, de esta manera se dio un trato
adecuado a la empresaria. Permite describir los fundamentos de intervencion en
materia consultoria, y de aplicarlos en un trabajo de campo a través de la
asesoria. De manera general implica contenidos como: consultoria y cambio;
procesos y modelos de intervencidn; diagnéstico de las organizaciones e

implantacion del cambio y presentacién de resultados.

Investigacion de Mercados y Analisis del Mercado del Consumidor: Ayudo a

conocer mejor el mercado al que se tiene que dirigir el producto antes de
comercializarlos para alcanzar el mayor grado de éxito posible. También ayudé a
profundizar la investigacion para no solamente quedarnos con la busqueda de los
clientes finales sino también de buscar el tipo correcto de distribuidores que
podrian ser utilizados. En la materia de Investigacién de Mercados se revisaron
también temas estadisticos como tamafio y seleccibn de muestra para la
aplicacion de entrevistas y encuestas, se utilizaron estos conocimientos cuando

se tuvo que aplicar el cuestionario empresarial.



Modelos de Exportacién y Comercializacion: Ayudd a entender las distintas

formas en las que la empresa puede operar, asi como los distintos tipos de
alianzas comerciales o tratados que se pueden hacer entre empresas de forma
nacional o internacional para concretar mejores negociaciones y un beneficio

mutuo.

Descripcién del proyecto
Se realiz6 una serie de encuestas a los empleados de Citlali para conocer si
estaban todos en el mismo entendimiento de lo que significa y es la marca en

esencia de acuerdo a lo explicado por la empresaria.

Se hizo una investigacién general sobre el mercado de la joyeria en Estados
Unidos de América y posteriormente una mas especifica en cuanto a la joyeria

fina de plata.

Con este marco tedrico se logré definir quiénes son los mayores compradores del
producto en cuanto a pais de ascendencia. Ademas, se logro identificar a los
mayores vendedores de la industria y empatar la forma en la que estas empresas
operan en cuanto a la compra venta del producto, asi como lo hace Citlali. Una

vez definidos los posibles distribuidores, se busc6 hacer contacto con los mismos.

Se encontraron también distintos aspectos a mejorar de la empresa para poder
comercializar mayores volimenes y tener mayor alcance. Esto, ya que el principal
cliente que se habia encontrado ya habia sido contactado con anterioridad y no
se pudo crear una fidelizacion a la marca del modo que la empresaria hubiera

guerido.



Para poder tener un control eficiente del cumplimiento de las actividades
establecidas durante el proyecto, fue necesario crear un cronograma. Con esto el
equipo llevé una organizacion de forma correcta para la busqueda de informacién,

visitas a la empresa y asesorias con el profesor. (Ver Grafico 1).
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(Grafico 1 “Cronograma” Fuente: Elaboracion propia)

Se analizaron los productos de la empresa para conocer sus dimensiones,

composicién y caracteristicas ya que se trata de una nueva coleccion.

Se investigo el mercado al que la empresaria deseaba entrar y se hizo un analisis

de que necesitaba la empresa ademas de un plan de exportaciéon y de ventas.

Entregable

A la empresa se le entregd un documento con la informacion necesaria para

cumplir con los objetivos.

1. En la seccién de empresa se habla de:

-Cuestionario a la empresa

-Objetivos
-Generales
-Especificos

2. En la seccion de mercado se habla de:
-Informacién General del Sector o Industria

-Tamao.

-Tendencias de Crecimiento.



3. En la seccidn de investigacion de mercado se habla de:
Perfil del Consumidor.
-ldentificacion cuantitativa del Mercado.
-Tamano del segmento: Actual y tendencias.
-ldentificacion Cualitativa del Mercado.
-Aspectos Generales de Mercado.

4. En la seccion de competidores se habla de:
-Estrategias de Distribucion.
-Directorio de contactos y Base de Datos

-Tiendas de souvenirs

5. En la seccién de comercializacién se habla de:
-Propuesta de valor/ Estrategia de posicionamiento

-Estrategia de vinculacién y compra

6. En la seccién de legal se habla de:
-Practicas contractuales
-Contrato de compra-venta internacional.

-Formas de pago

Finalmente, se presenta una seccion de conclusiones y recomendaciones por

parte del equipo a la empresa.

La propuesta de mejora que se desarrollé para la empresaria fue principalmente
basada en la mercadotecnia que se lleva en el mercado local.
En general se identificd, que la baja en ventas no era ocasionada por la poca

cartera de clientes y posibles compradores, sino por la falta de una publicidad
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adecuada en la empresa para dar a conocer la marca, asi como una falta de
consistencia en cuanto a la organizacion para pagos internacionales, que daban
como resultado desconfianza a compradores en el mercado meta: Estados
Unidos de Ameérica.

Como propuesta principal, fue la de establecer una forma de pago en Estados
Unidos de América, es decir, establecer una cuenta a nombre de la empresa en
el pais meta, porque de acuerdo con la empresaria, los compradores
estadounidenses, son muy desconfiados de realizar depésitos en cuentas

foraneas.

Como segunda propuesta, fue la de participar en un PAP de mercadotecnia que
se enfoque principalmente en el marketing y la promocién en redes sociales,

pagina web, entre otras.

Como ultima propuesta se realizé un registro en la bolsa de trabajo ITESO, para
gue la empresa postule puestos de becarios en areas importante de la empresa,
como mercadotecnia, disefio, entre otras, lo que permitira a la empresa

desarrollarse y seguir trabajando en los puntos antes mencionados.

Se logré hacer el cambio del plan de trabajo direccionado a Colombia vy
establecerlo a Estados Unidos de América ya que con el cambio de coleccion se
realizd un cambio en cuanto al posible mercado comprador.

Al hacer el cambio se tuvo que volver a hacer una investigacion en la que se
obtuvieron los resultados del mercado en cuanto al consumidor final, asi como al
distribuidor.

Se encontraron distintas opciones con las que se podian trabajar como socios

comerciales para poder distribuir el producto no solo en Estados Unidos de
América sino también en Canadé y en Reino Unido. Sin embargo, se encontro
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gue uno de los socios de la empresa ya trabaja con la plataforma por lo cual se
descarto.

La segunda opcién Avila Retail, esta siendo fusionada por otra empresa de
Phoenix, y se encargara de realizar el seguimiento a futuro de proveedores que
se tenian con anterioridad, asi como los prospectos de clientes que se tenian,
como Citlali, de igual manera es responsabilidad de la empresa realizar
seguimiento de esta fusion, para ponerse en contacto con la nueva

administracion.

Una vez analizando todo lo que se encontré durante el desarrollo del proyecto, se
puede establecer que el problema de la marca realmente no es el encontrar
clientes sino el poder darles seguimiento, asi como el alcance que se le da a cada
cliente. Esto significa que la empresa tiene que buscar asesoria en cuanto al

campo mercadolégico y publicitario.

Aprendizajes profesionales

Carlos De la Torre:

Este PAP fue un vistazo mas de la realidad profesional y de trabajo que existen
alla afuera, fue frustrante ver como el proyecto anterior no habia servido de mucho
para la empresa, pero agradecido que Citlali haya confiado en nosotros para
seguir con su proyecto, porque siento que demostramos que SOmMOS
comprometidos con el trabajo y somos capaces de trabajar de una manera clara
y sobre todo profesional, cumpliendo objetivos e informando a la empresaria lo

gue se esta trabajando.

Creo que el desafio mas grande que vivi en este proyecto fue la saturacién de

trabajo, ya que a veces la empresaria no estaba disponible, o algan miembro del
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equipo, por lo tanto, el trabajo se saturaba para unos dias y era un poco
complicado mantener el ritmo, pero a fin de cuentas siento que el trabajo sali6 a

flote, con el apoyo de mis compafieros y nuestra asesora.

Michael Weber:

El haber trabajado en este proyecto de nuevo, dio un panorama distinto ya que el
hecho de que fuese un seguimiento y no fuese un comienzo de cero, hizo que
comprendiera ciertas cosas que ni siquiera experimente en el periodo pasado.
Tratamos con una empresaria que pasaba por momentos personales dificiles,
que la desorientaron del objetivo inicial y sin tener una idea clara de lo que
esperaba de este proyecto. Esto me ayudd para poder comprender con qué tipo
de personas se puede tratar en el mundo profesional siendo consultor. Con la
guia de la maestra también el saber como tratar con la frustracién que esto puede
generar y darle la atencién necesaria para que de esta manera el resultado del
proyecto se satisfactorio.

Esto también ayudé a entender que el proceso de un proyecto puede ser
cambiante y que hay que estar preparados para cualquier tipo de imprevistos que
se puedan presentar.

En resumen, entre lo que aprendi el semestre pasado y lo que aprendi este
semestre, creo gue estoy un poco mejor preparado para poder ejercer mi
profesién en el mundo real y no salir totalmente desarmado a un campo laboral

que es bastante dificil.

Arely Portugal:

Durante el transcurso de este PAP, pude aprender muchisimas cosas nuevas.
Duramos afos en la escuela, leemos acerca de las empresas, vemos peliculas,
trabajamos sobre casos practicos y aprendemos la teoria de como se deben de
hacer las cosas. Nos damos una idea de cémo es el manejo de una empresa en
la vida real, sin embargo, al comenzar a trabajarlo realmente me di cuenta de que

no es nada parecido a lo que nos pudiéramos imaginar.
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En muchas ocasiones comenzamos un proyecto con una idea en mente, muy
decididos sobre lo que queremos hacer y como queremos hacerlo, sin embargo,
sobre la marcha podemos irnos dando cuenta de que tal vez lo que nos
planteamos en un inicio no es la mejor opcion, aprendi que debemos de estar
abiertos a los cambios, debemos de ser flexibles y hacer lo que sea mejor para la
empresa, siempre y cuando tengamos un objetivo firme y se trabaje para

alcanzarlo.

Otro aprendizaje muy valioso fue valorar la importancia de todas las areas dentro
de la empresa. No se puede trabajar sobre el paso niumero 2 sin haber trabajado
y concluido el paso numero 1. Muchas veces se le resta importancia a alguna de
las areas de la empresa, en el caso de Citlali fue al area de mercadotecnia, pero
es muy importante que todas las areas trabajen de la mano, que estén enteradas
de lo que hacen las otras, que todos estén trabajando juntos por un mismo
objetivo, cada quien, enfocado en su especialidad, pero el hacer que todos sean
un equipo es primordial en una organizacion. Aprendi la importancia de tener un
objetivo muy claro y un plan de trabajo bien elaborado y trabajar sobre este, no

desviarse ni distraerse con otras cosas, hasta cumplir el objetivo.

Por ultimo, el suefio de muchos es llegar a exportar, inclusive, muchas empresas
se crean exclusivamente para exportar ciertos productos, otras empresas, como
es el caso de Citlali, llevan afios en el mercado nacional y deciden comenzar a
exportar por diversas razones. Existen empresas que deciden comenzar a
exportar con la intencién de generar mayores utilidades, y esto es una muy buena
razon para hacerlo, lo que aprendi es que no pueden proceder a exportar cuando
las finanzas actuales de la empresa no son sanas. Se deben de tener cimientos
firmes, una base solida en el mercado nacional para poder proceder a explorar

nuevos mercados en el extranjero.

Maria Fernanda Gonzalez:

14



Al llevar a cabo este PAP me doy cuenta lo diferente que es tratar con un cliente
real a resolver casos hipotéticos en una clase, el trabajar para una empresa real
pone todo en una perspectiva diversa, sobre todo en una empresa como Citlali

que es familiar y tiene muchos afios desde su fundacion.

La duefia de Citlali es una gran persona, apasionada por su negocio y que se
esfuerza dia a dia por cumplir las metas que tiene para su empresa. Ademas de
lo que pude aprender sobre mi carrera y mi camino profesional, aprendi de la
empresaria el nivel de dedicaciéon y pasion que se debe tener por un proyecto

para poder sacarlo adelante.

Todos estos aprendizajes, en conjunto con mi PAP anterior y mis clases
universitarias me preparan para entrar a la vida profesional con una visibn muy
amplia y capacidades de resolucion de problemas que considero valiosas ya que
dificilmente se podrian aprender en otro lugar.

Orly Daniela Palencia Alvarez:

El PAP me hizo adentrarme a como debes tratar con tu cliente y buscar las formas
de complacerlo rescatando la poca o mucha informacién de los objetivos que
busca para su empresa. En ocasiones fue muy dificil debido a que no nos

brindaban objetivos como tal o iban cambiando durante el desarrollo del proyecto.

En la parte de la investigacion me ayudo mucho a darme cuenta cuales son las
preguntas que debo hacer yo como consultor para entender al cliente y empezar
a trabajar en el proyecto para después iniciar una investigacion profunda que le
sea util a la empresa y no cometa errores comunes como entrar a un mercado

extranjero sin estar preparado o0 sin conocer a su competencia.
Muchas veces el no hacer una investigacion de mercados previa puede hacer que

tu empresa quiebre al momento de invertir ya que por creer que tienen un

producto estrella van a tener una penetracion facil.
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Aprendizajes sociales

Carlos De la Torre:

En el RPAP anterior, habia comentado, justamente, que era importante darle
seguimiento a todas las recomendaciones que se le dieron a la empresaria,
aungue en este nuevo proyecto, nos dijo que en realidad no le servia de mucho
el proyecto que se presentd en verano, me dio gusto saber que las
recomendaciones que se le dieron estd aplicandolas, como una forma de
crecimiento, ya que esta empresa esta necesitada del conocimiento que nosotros
podamos brindarles, ya que somos una parte neutral en la empresa, y vamos a

hacerles las observaciones de manera clara, directa y sin partes en juego.

Esta labor social es un punto de inicio para comprender el impacto que puede
tener en una empresa el trabajo bien hecho, incluso si es un trabajo mal hecho,
puede tener un impacto en la empresa, por eso es importante siempre trabajar de
manera objetiva e impecable, para demostrar nuestro profesionalismo y calidad

como personas.

Michael Weber:

Un pequefio problema que podemos observar en la empresa es que la empresaria
es disefiadora y le faltan conocimientos acerca de algunos otros temas como
administracion, comercializacion, mercadotecnia, entre otros. Esto dificulta un
poco mas el poder desarrollar su marca ya que su area de experiencia es el
disefio y creacion del producto. Como consultor creo que fue un reto ya que se
necesitd de mucha paciencia 'y empatia para poder compatrtirle ciertos puntos que
a lo mejor para nosotros que nos centramos en el comercio son claros que para
la empresaria no lo son tanto. Aprendi, que probablemente muchos de los
empresarios que necesiten consultoria y recurran a nuestros servicios tendran

una situacion tal vez no igual pero si parecida y que siempre hay que tener en
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cuenta que los empresarios no pueden tener conocimiento sobre todos los temas
que se tienen que desarrollar en un proyecto y que por esa misma razén se
acercan a nosotros para apoyarlos a generar resultados satisfactorios en sus
proyectos, entenderlos y apoyar a satisfacer las necesidades que tienen y darles
la confianza de que ademas de que sabemos hacer nuestro trabajo y podemos
entregar esos resultados, también pueden inclinarse en nosotros para tener cierto

aprendizaje y crecimiento de manera profesional.

Arely Portugal:

En nuestro pais, la mayoria de las empresas son MYPES y muchas se quedan
estancadas ahi o incluso desaparecen por diversas razones, entre ellas la falta
de conocimiento, el no saber hacer las cosas correctamente o la falta de una
vision para hacerlas crecer. Tener un negocio y hacerlo crecer es bastante dificil,
existen muchisimos factores que dificultan en gran medida la vida de un negocio,
y mas si las personas no saben como llevarlo. Este PAP me parecid muy
productivo, pues fuimos de la mano de la empresaria trabajando para identificar
cuales eran las &reas que se deben de fortalecer, antes de comenzar a exportar,
le ayudamos a abrir los ojos para ver diversas cosas en las que no habia caido
en cuenta y que son de suma importancia dentro de una empresa si se quiere

lograr que esta sea exitosa.

También aprendi sobre la importancia de trabajar en causas sociales, en este
caso, Citlali comenzé a trabajar en un proyecto enfocado en ayudar al Bosque de
la Primavera, sacé toda una coleccién inspirada en ella y esta es una situacion
ganar-ganar, pues ademas de ayudar a la sociedad y retribuir un poco de lo que

recibimos, también ayuda a la empresa de diversas maneras.
Maria Fernanda Gonzalez:

Siempre da gusto trabajar con empresas que promueven lo Hecho en México y

que, llegado al extranjero, hacen que la imagen de lo mexicano cambie y sea
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percibido como de buena calidad. Citlali se empefia en dar a conocer la belleza
natural de México por medio de sus disefios que son plasmados en joyeria fina
de materiales preciosos, todo esto hace que los extranjeros que consumen el

producto se formen una opinion favorable de México y de sus productos.

Ademas de esto, Citlali es una PYME familiar como la mayoria de las empresas
en México, y en muchos casos son el principal sustento de las familias de los que
ahi laboran. En este caso, la empresa tiene 16 empleados que se puede trasladar
a 16 familias cuyo bienestar depende de lo bien o mal que le vaya a la empresa.
Por todo lo anterior, es importante que estas empresas sean bien llevadas, para

mejorar no solo su economia sino, indirectamente la de todo el pais también.

Orly Daniela Palencia Alvarez:

Trabajar en equipo siempre es una herramienta muy util dentro de los proyectos
ya que en un futuro deberas hacerlo y es muy importante lograr esa empatia con
tus comparfieros para crear un proyecto que brinde soluciones y con
investigaciones profundas las cuales se logran con la aportacion de cada
integrante

Muchas veces cuando un integrante no comprende al 100% los objetivos del
empresario la intervenciéon de otro puede ser la mejor opcidn para construir entre
todos, un objetivo especifico y que el cumplimiento de este se logre con éxito.
Trabajar con mi equipo y la empresaria fue una experiencia muy enriquecedora
ya que al ser mi primer PAP fue un poco dificil al comienzo entender la interaccion
con el empresario, sin embargo, con el paso de la investigacion tus compafieros
te motivan a que le brindes tu la informacién al cliente y guian por el camino que

ya han recorrido ellos en su experiencia o te apoyan.
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Aprendizajes éticos

Carlos De la Torre:

Siempre es importante trabajar de manera ética, porque asi demuestras quién
eres como profesionista, aunque las empresas y el mercado laboral en si, sean
un caos sin principios, lo importante es tener bien claros tus principios y ser fuertes

ante las adversidades.

Como consultor en este proyecto, y de la mano de mi equipo siempre estuvimos
al tanto de las acciones que hacian en la empresa, haciamos nuestras
observaciones y ddbamos nuestros puntos de vista sobre situaciones que la
empresa podria considerar como acciones sin algin impacto considerable, pero
qgue si se hace un analisis mas profundo podriamos darnos cuentas que se

pudiera estar actuando de una manera poco ética.

Basicamente el conocimiento ético que desarrollé es el de analizar lo que uno
esta haciendo, y cOmo es que afecta a los otros, vale la pena hacerlo, si vale la
pena que se esta ganando y que se esta perdiendo. En el libro Negociando con
el Diablo de Robert Moonkin, habla precisamente de eso, cuando negociar tus
principios éticos contra alguien que va completamente en contra, y la parte
importante es saber como negociar, cdmo cambiar, coémo actuar y cuando tomar

una decision.

Michael Weber:

En este periodo, fue interesante que la empresaria nos platicara ciertas
situaciones que se le presentaron a ella y de las cuales tuvo que discernir entre
tomar la decision ética o la mas conveniente para su empresa econémicamente,
me dio mucha curiosidad que la empresaria prefiriese el mantener una reputacion
como una persona integra y que el manejo de su empresa es de la misma manera,
en vez de levantar a su empresa econOmicamente. Actualmente estoy

desarrollando un proyecto propio y creo que es un dilema al que podria llegar a
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enfrentarme en un futuro no muy lejano y creo que la forma en la que ella defiende
a su empresa, su vision, y sus principios es la forma en la que cualquier persona
deberia defender su empresa, su familia y sus ideales.

Me quedé con un muy buen sabor de boca en especial el saber que se pueden
generar proyectos y negocios exitosos siendo honestos. Este gran aprendizaje

me ayudara en mi vida profesional.

Arely Portugal:

Trabajar con la empresa y con mi equipo de trabajo me ayud6 a entender la
importancia de poder trabajar realmente como un equipo, poder empatizar con
otras personas, aunque las acabes de conocer, asi como darle importancia a cada
uno de los empleados de la empresa, tratarlos como personas valiosas y que
sean escuchados.

Ademas, es indispensable la transparencia y la honestidad. Tanto con los clientes,
como con los socios y los empleados. De esto depende mucho la reputacién de
la empresa. Si se dice que es plata .925 asegurarse de vender lo que se promete
y si se dice que se haran donaciones, realmente hacerlas, pues cualquier detalle,
por mas minimo que parezca puede tener grandes afectaciones en la reputacion

de una empresa.

Maria Fernanda Gonzalez:

La Universidad ITESO siempre se ha destacado por promover valores en sus
alumnos, el trabajar en este PAP no es la excepcién. Tanto mis compaferos de
equipo, la empresaria y las asesoras de proyecto siempre pusieron la ética por

delante de todo, en la transparencia de los procesos y la forma de trabajar.
Citlali es una empresa en la industria joyera, dentro de esta industria hay muchas

formas de sacar provecho de formas no éticas sobre todo tratandose de metales

preciosos que son muy caros. Fue satisfactorio trabajar con una empresa que
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tiene valores y los pone en practica y que sobre todo le da al cliente lo que le

promete.

Cuando entre a la vida profesional lo haré siempre con la idea de que los valores
como la honestidad, la responsabilidad y la justicia son claves para tener éxito.
Me da gusto tener en ITESO y dentro de este PAP ejemplos admirables de trabajo

ético y de los frutos que esto puede tener en el ambito laboral.

Orly Daniela Palencia Alvarez:
Estar en este proyecto fue un aprendizaje que me deja muy marcado el trabajar
en equipo de manera correcta. Sin mi equipo no hubiera posible lograr los

resultados que buscaba la empresaria.

El empeio que le pusimos al proyecto fue muy grande ya que pasamos de lo
escolar a lo laboral, lo cual implica un compromiso con la empresaria ya que ella
espera de nuestra parte para que el proyecto funcione y le demos un resultado.
Este proyecto fue muy interesante ya que aprendimos un campo diferente al que

estamos acostumbrados, es decir, marketing.

Trabajar con una empresa mexicana me motivé alun mas debido a la empatia que
hay como mexicanos y lo importante que es impulsar a las empresas mexicanas
a que se adentren en el comercio exterior. Sin embargo, es importante darles las
bases necesarias para lograr el objetivo de ingresar a otro mercado con seguridad

y documentacién necesaria.
Aprendizajes en lo personal
Carlos De la Torre:

Pude darme cuenta que es a veces agotador tener tanta presion en el trabajo,

que simplemente puedes llegar a bloquearte, es importante saber manejar la
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presion, creo que el conocimiento personal mas importante es este, en verano
era muy diferente, solo me enfocaba en mi trabajo en las mananas y en el PAP
por las tardes, pero en este semestre habia muchas cosas que requerian mi
atencion, y a veces solo no podia concentrarme y era mucha presién de todos
lados.

Personalmente creo que el trabajo en equipo es importante, nuevamente fui
afortunado de tener un equipo muy profesional, que, aunque no sSiempre
trabajamos con buen ritmo, siempre estaba dispuesto a trabajar, fue un equipo

muy importante y hubo una relacion mucho mas cercana con la empresaria.

Las relaciones personales fueron otro punto importante que desarrollé aiin mas
en este proyecto y de la mano con mi trabajo y las materias que llevaba hicieron

un cambio en miy en mi manejo de la presion y la ansiedad.

Michael Weber:

No me considero una persona muy paciente, y creo que este periodo por como
se dieron las cosas, fue una de las cosas que mas tuve que desarrollar, asi como
lo puse en mi reporte del semestre pasado, reitero que me gustd trabajar en
equipo y que nuevamente fue una buena experiencia ya que hubo buena
comunicacién y nos apoyamos de una manera muy sélida todos. Sin embargo, si
hubo ciertas cosas que pusieron a prueba mi paciencia, el trabajar bajo presion
en algunas ocasiones y el comunicar ciertas cosas que no me parecian también
fue dificil ya que teniamos que hacerlo de una manera profesional y es algo a lo

gue yo no estoy acostumbrado.

Me ayudd bastante el que en este ciclo el equipo de trabajo fuese mas grande y
creo que también fue beneficio para el proyecto ya que pudimos desarrollar mas
puntos de vista y por tanto las soluciones que pudimos conseguir fueron vistas y
probadas de una forma mas diversa y que al llegar a un acuerdo encontramos

opciones optimas para el proyecto.
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Entendi que muchas veces los impulsos no son lo mejor para nuestra vida
profesional ya que pueden generar consecuencias muy negativas y pueden
incluso costarte el trabajo, nunca he pasado por una situacion asi, pero me hizo

mas consiente de todo lo que puede generar un comentario imprudente.

Salgo de este PAP siendo una persona mas paciente, mas analitica, mas

profesional y un poco mas listo para entrar en el mundo laboral y empresarial.

Arely Portugal:

Este proyecto me ayudd a abrir los ojos y darme cuenta de la realidad de las
cosas, ver un panorama distinto y ver la realidad de emprender, muchas veces
no todo es como nos lo imaginamos, es mucho mas dificil de lo que parece y nos
vamos a encontrar con muchos problemas que no nos hubiéramos imaginado.
También me queda muy clara la importancia del balance de la vida personal con
la empresa, el buen manejo de las emociones y del estrés, pues siempre habra
muchas cosas que influyan en la persona y si te encuentras al mando de una
organizacion, cada una de las decisiones que tomes terminaran por afectar a
aquellos que estan a tu mando. Tener una empresa o0 un buen puesto dentro de

la misma conlleva una gran responsabilidad.

Este PAP represent6 un gran reto para mi, el trabajar con un equipo con el que
nunca habia trabajado, en una empresa de la que jamas habia escuchado y en
una industria desconocida para mi, me ayudo a mejorar mi confianza en mi
misma, de saber que puedo lograr lo que me proponga, de saber conectar y
empatizar con las personas y lograr los objetivos establecidos. Muchas veces
tenemos un poco de miedo de no poder establecer una relacion sana de trabajo
con nuestros compafieros, pero tuve un gran equipo y entre todos nos apoyamos

y nos ayudamos a aclarar nuestras dudas.
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Me quedo muy satisfecha y agradecida con todos, aprendi de igual manera que
a veces creemos que todo es competencia, y que la gente no es amable, pero me
encontré con personas que, asi les preguntes varias veces lo mismo, te van a
explicar hasta que lo entiendas y sin juzgarte. También aprendi a ser mas
paciente con los clientes, en este caso con la empresaria y a utilizar la informacion
de la mejor manera, a explicarla y a darle la importancia y el valor que se merece
cada una de las investigaciones que realizamos. Muchas veces tenemos
informacion, que por los conocimientos que hemos adquirido como profesionistas,
se nos hace algo de lo mas simple y sencillo, lo vemos como algo de nula
importancia, sin embargo, para alguien més, alguien que lo necesita, esa misma
informacion puede ser un gran hallazgo. La manera en la que presentas la
informacion es de gran importancia y la manera en la que te presentas a ti mismo

es la imagen que tendran siempre de ti los demas.

Maria Fernanda Gonzalez:

Més que aprendizajes académicos este tipo de proyectos me dejan aprendizajes
personales que se pueden trasladar a varias areas de mi vida. Mejorar
personalmente y aprender desde perspectivas variadas es algo que no tiene

precio y que siempre intento aprovechar al maximo.

Al haber formado parte de este equipo en el PAP, aprendi muchas cosas de mi
misma. Siempre dije que no me gustaba trabajar en equipo, sin embargo, con un
equipo que se compromete a trabajar y en el que todos se encuentran en la misma
pagina, es facil y muy satisfactorio. Aprendi a comunicarme mejor con personas

gue pueden o no tener la misma perspectiva que yo.
Aprendi a ser paciente con las personas y conmigo cuando algo no me sale como

quiero. Aprendi a tolerar los fracasos y a darles la vuelta para que, en lugar de

obstaculos, sean un punto de partida para un diferente camino.
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Aprendi que tengo habilidades muy buenas de organizacion y estas le pueden
aportar cosas buenas al equipo sobre todo en un proyecto largo que tiene la
duracion de un semestre puede ser aplicado. Aprendi muchas cosas gracias a mi
equipo de trabajo, y aprendi a conjuntar las virtudes de muchas personas para

lograr un objetivo comun.

Orly Daniela Palencia Alvarez:

El proyecto me dejé una preparacion muy grande en la seguridad de realizar e
encaminar una investigacion con un objetivo. Este objetivo no se hubiera logrado
sin la ayuda de mi equipo ya que todos aportamos informacién que hemos
adquirido a lo largo de la carrera. La unificacion de nuestros aprendizajes hace

gue obtengamos mejores resultados por las diversas opiniones que se aportan.

Comenzando el proyecto dejamos ir muchos detalles que hacian que
perdiéramos de vista el objetivo. Sin embargo, nuestra consultora nos ayudo a
enfocarnos en lo principal y como podiamos llegar a ese resultado sin perder

tiempo y rescatando informacién innecesaria.

La seguridad que me dio el proyecto para dirigir las consultas de los clientes fue
un punto muy grande para mi carrera laboral ya que muchas veces no tenemos
la seguridad de preguntar, informar o transmitir la informacién de manera

correcta.

En general pudimos darnos cuenta como equipo y como profesionistas, que a
veces las empresas no identifican sus puntos a trabajar, pues solo se evallan
superficialmente, no van mas a fondo, no se autoevallan como deberian de
hacerlo y esto nubla su juicio.

La empresa no tenia claridad sobre el enfoque que realmente queria abordar,
igualmente en lo que pensaba que era sus areas de mejora. Segun la empresaria

Citlali necesitaba vender mas, ese seria su mayor problema, pero conforme
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avanzamos en el proyecto, pudimos darnos cuenta que la baja de ventas era un
problema muy grande, pero estaba siendo ocasionado por varios problemas
pequefios en los que se tendria que trabajar, por eso se optd por realizar un
trabajo de consultoria y recomendaciones al final, en vez de un proyecto de
exportacion, pues nos dimos cuenta que la empresa aun no esta lista para
incursionar en un mercado internacional de la forma en la que tiene pensado pues

seria muy dificil mantenerse si no se tenia trabajado el problema interno.
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