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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

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

reales donde comparten saberes.

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

retos del entorno (Aplicacion Profesional).

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

en distintos campos sociales.

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

palabras, se trata del reto de “saber y aprender a transformar”.
El Reporte PAP consta de tres componentes:

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

este y la valoracion de las incidencias en el entorno.



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

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

transcurso de su labor.



Resumen

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

estratégica, que impulse la competitividad para el desarrollo empresarial.

Durante 8 semanas se trabajé con base en un plan estratégico de implementacion disefiado
para la empresa, del que se lograron distintas implementaciones en este periodo.
Primeramente, se entregaron descripciones y perfiles de puesto de sus colaboradores
actualizadas, asimismo, se realizd6 una modificacion del organigrama, integrando un
departamento de ventas. Después, se realizd una investigacion sobre opciones de CRM para
facilitarle la informacién al empresario. Se aplicaron pruebas de liderazgo a direccion y a
mandos medios para analizar y presentar posteriormente los resultados de los liderazgos
dentro de la empresa. Ademas, se realiz6 una investigacion profunda acerca de los margenes

de ganancia para generar una lista de precios de venta, asi como un analisis financiero.

Finalmente, para el cierre del periodo, se realiz6 un taller de team building con todos los
colaboradores de la empresa, en esta actividad se realiz6 una presentacion de identidad de la
empresa, organigrama, planteamiento de objetivo estratégico general, sensibilizacién de 5S
y se realizaron actividades para el establecimiento de objetivos operacionales por area, 5S en

conjunto de dindmicas de integracion y trabajo en equipo.

1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicacion Profesional

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

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



1.1 Entendimiento del ambito y del contexto

Las micro, pequefias y medianas empresas (MiPyMEs), se definen como unidades
econdmicas las cuales llevan a cabo distintas actividades productivas en México. Estas
empresas producen bienes o servicios destinados al mercado, con el fin de satisfacer la
demanda y obtener beneficios econémicos utilizando componentes de capital y trabajo
(Gonzélez Meneses, Arroyo Avila, & de Fatima Alvidrez Diaz, 2023). En la economia
mexicana, las MiPyMEs son un pilar fundamental de la economia mexicana debido a que
contribuyen significativamente al crecimiento anual del Producto Interno Bruto (PIB)
(Gobierno de México, s.f.).

Segun el Censo Econdmico realizado en el 2019 por INEGI, en México el 94.9% de los
establecimientos son microempresas; el 4.9% son pequefias y medianas empresas (PYMES),
y el 0.2% son grandes empresas (INEGI, 2020). Esta amplia presencia les confiere una
influencia significativa en todos los sectores econémicos y, por lo tanto, en la generacion de
empleo. Por ejemplo, en el sector mas relevante de la economia mexicana, en las industrias
manufactureras, las MiPyMEs constituyen mas del 98% de los establecimientos (Martinez S.
, 2023). Jalisco ocupa el tercer lugar en nimero de Pymes a nivel nacional con 378,000
pequefias y medianas empresas (Romo, 2023). Sin embargo, a pesar de su importancia, estas
empresas enfrentan numerosos desafios econdmicos para resistir y adaptarse a los impactos

externos, lo que configura el contexto en el que opera la empresa en cuestion.

En México, las MiPyMes compiten en un entorno caracterizado por la liberacion de los
mercados, aumento de competencia y consumidores cada vez mas exigentes e informados.
Los empresarios mexicanos reconocen la situacién actual y necesitan herramientas para
mejorar su productividad y, por ende, su competitividad (Saavedra-Garcia, Camarena-
Adame, & Tapia-Sanchez, 2017). Rubio y Aragén (2009) definen a la competitividad
empresarial como la capacidad de generar ventajas competitivas sostenibles, de producir
bienes y servicios con valor afiadido y de responder adecuadamente a la competencia en

relacion con otras empresas.



Actualmente existe una brecha en cuestion de productividad entre las MiPyMes contra
grandes empresas. Para abordar este reto, los empresarios han identificado la innovacion en
productos y procesos como una prioridad, apoyandose en la capacitacion de los recursos
humanos, la mejora de la calidad de productos y servicios, el acceso a tecnologia y la

reduccion de costos (Calderon & Ferraro, 2013).

Rubio y Aragdn (2009) sefialan que la calidad se destaca como un factor clave el cual
contribuye significativamente al éxito de las PYME debido a la exigencia del mercado.
Asimismo, Martinez (2011) destaca que la competitividad de las PYME depende de la
implementacidn de la calidad en todos los niveles de la organizacion, asegurando la presencia
de personal que supervise la calidad en los procesos y productos, buscando continuamente

mejoras que influyan positivamente en la satisfaccion del cliente.

Rodriguez, Bafiuelos, Rubio, & Chéavez (2010) llevaron a cabo una investigacion para
identificar algunos de los factores internos que afectan la competitividad de las PYME, este
estudio se realiz6 en el sur de Tamaulipas, México con una muestra de 100 empresas.
Descubrieron que el éxito competitivo de las PYME esté influenciado por factores internos
como la planificacion estratégica, las habilidades directivas del gerente, la calidad del

servicio y las tecnologias de informacion y comunicacion.

Impacto de productos extranjeros en las empresas locales de México

Debido a la globalizacién, hoy en dia es posible consumir productos de cualquier parte del
mundo, sin embargo, esta situacion puede representar un relego en productos mexicanos
hechos en México. EI consumo de productos locales representa un beneficio evidente dentro
de la economia de cada region, eliminando riesgos y brindando seguridad a la cadena de
consumo. Asimismo, los productos locales resultan mas accesible debido a la eliminacion de
impuestos como aranceles o pagos de transporte (Instituto Nacional de la Economia Social,
2018).



Actualmente, México posee 18 tratados de libre comercio con mas de 50 paises. Cuenta con
32 acuerdos de promocidn y proteccion reciproca de inversion con 33 paises, otorgando un
60% del PIB mundial. Este comercio internacional ha generado importantes beneficios para
el mercado laboral. En México, la liberalizacion comercial ha ayudado a reducir la
informalidad laboral. Ademas, la apertura comercial ha contribuido a disminuir la
desigualdad laboral entre hombres y mujeres y ha reducido la incidencia del trabajo infantil
(Castilla, 2023).

Sin embargo, el impacto de productos extranjeros en las empresas locales de México es
evidente, ya que las transacciones transfronterizas representan alrededor del 20% del
comercio electrénico en el pais. Se destaca que, en el 2023, México alcanz6 un volumen de
16,000 millones de dolares en comercio electronico transfronterizo (Estrada, 2024). Sin
embargo, la importacién de productos puede representar también beneficios para los
empresarios. Muchos optan por importar ya que permite diversificar su oferta y presentar
novedades a sus clientes. Una de las ventajas clave de la importacion es la posibilidad de

adquirir productos a precios mas bajos (Rosete, 2023).

Para el caso de las PYMES, es necesario realizar un anélisis del impacto que trae consigo la
importacion de bienes, servicios y capital del pais. Debido a que se reconoce que ha existido
pérdida de empleos gracias a las importaciones, aumento de precios de bienes y servicios

importados ademas de un efecto general dentro de la economia local (Rosete, 2023).

De acuerdo con los censos econémicos del INEGI en el 2019, el 99.8% de los
establecimientos de pais son MiPyMes. Los cuales, por sus caracteristicas tienden a presentar
mas cambios en relacion con las grandes empresas, ya sea en cuestion de ingresos, personal
ocupado, ubicacion, cierres y aperturas, entre otros (INEGI, 2024). Se destaca que, de mayo
del 2019 a mayo del 2023, fueron mas los establecimientos micro, pequefios y medianos que
nacieron en comparacion a los que murieron a pesar de la emergencia sanitaria derivada de
la pandemia por la COVID-19 (INEGI, 2024).



A continuacion, se presenta la grafica 1, donde se presenta la proporcidn de nacimientos y
muertes a nivel nacional por sector de actividad econdmica de mayo del 2019 a mayo del
2023. En el caso del sector de manufacturas, en el 2023 se presentaron mas muertes que
nacimientos, sin embargo, ya no se observa un impacto significativo gracias a la pandemia a
través de estos Gltimos afios. Ademas, en promedio en el 2023 una PYME tiene un promedio
de personal ocupado de 23.11 personas (INEGI, 2024).
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Gréfica 1 Proporcion de nacimientos y muertes de establecimientos. Obtenido de (INEGI, 2024).

Industria del Plastico y del Hule en México

La industria del Plastico y del Hule en México registré un producto interno bruto en el primer
trimestre del 2024 de alrededor de $6.26 B MX y en el 2023 de $6.37 B MX (DATA México,
2024). Asimismo, en la grafica 2 se presenta la variacion del producto interno bruto trimestral
generado por estas industrias manufactureras desde 1994 hasta el primer trimestre del 2024.
De esta gréafica se destaca que ha existido una tendencia en crecimiento del mercado, sin
embargo, en el 2020 hubo una caida importante dentro del PIB. Afio en el cual diversas

empresas tuvieron problemas econémicos, incluyendo la empresa presente.
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Grafica 2 PIB trimestral de Industria del Plastico y del Hule. Obtenido de (DATA México, 2024).

A partir del Censo Econdémico realizado en el 2019, se contabilizaron un total de 6130
unidades econémicas de la industria del Plastico y del Hule en México, donde Guanajuato se
destacd como el mayor productor de este sector con 1032 unidades econdémicas. Jalisco tiene
alrededor del 13.3% del total de unidades econdmicas, con 819 unidades registradas en el
2019; donde Guadalajara tiene un 7.09% con 366 unidades registradas y Zapopan un 3.72%
con 192 unidades econdmicas (DATA México, 2024). En el 2014, Zapopan alcanzo el tercer
lugar en los municipios con mayores gastos con alrededor de $20,456 M MX (DATA
México, 2024).

Acerca de la Inversibn Extranjera Directa en este sector manufacturero. Jalisco
histéricamente desde 1994 hasta el 2024 ha sido el mayor estado con inversion extranjera
directa con un total de $3,074 M USD. En 2024, Jalisco ha recibido alrededor de $130 M
USD de manera directa a través de inversiones. Siendo Estados Unidos el principal inversor
ente 1999 a marzo del 2024 con alrededor de $5,093 M USD, seguido de Alemania ($3,300
M USD) y Francia ($1,603 M USD) (DATA México, 2024).

La grafica 3 presenta como se distribuyen las compras y ventas en linea, asi como las

transacciones monetarias, de acuerdo con el medio utilizado por el tamafio de la empresa (de
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11 a 50 personas). Segun el Censo Econdmico 2019, las ventas por internet sumaron 92.035
MX, y las compras en linea sumaron 80.845 MX. En cuanto a las transacciones monetarias,
las ventas ascendieron a $485,883 M MX y las compras a $345,667 M MX (DATA México,
2024). De la gréfica presentada se destaca que el método con mayor valor en ventas es por
correo electronico y el menor método de transaccién utilizado son las redes sociales, por lo
que se puede visualizar como una posible oportunidad de ventas a traves de redes sociales,
ya que se deduce que la mayoria de las empresas manufactureras del sector no las usan

eficazmente para generar ventas.

Distribucion de compras y ventas por internet segiin método de transaccion
(en empresas con 11 a 50 personas)
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Gréfica 3 Compras y ventas por internet por método de transaccion en empresas de 11 a 50 personas. Obtenido de
(DATA México, 2024)

1.2 Caracterizacion de la organizacion

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

entre otros productos.

El padre del duefio actual fund6 la empresa en 1967, originalmente con el nombre de
Industria Hulera Tapatia. S.A. de C.V. Desde sus inicios se dedico a la fabricacion de suelas



para calzado industrial y deportivo tanto para pequefios zapateros en Leon, Guanajuato y el

Distrito Federal como para grandes marcas nacionales y extranjeras.

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

fabricantes (como se venia haciendo con anterioridad).

Durante la pandemia de COVID-19 de 2020 a 2022, la empresa enfocd su produccion a la
creacion de tapetes sanitizantes para mantenerse en el mercado y aunque se logro el objetivo
la disminucién de operaciones por pandemia se ha mantenido. Por lo que el empresario

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

Mision, vision y valores

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

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

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

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

Vision

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

exportacion para el afio 2027.



Valores
Confiabilidad:

Somos una empresa que entiende su permanencia en el mercado como resultado del

trabajo diario basado en el respeto hacia el cliente y hacia el producto.

Calidad:

Proporcionamos productos que responden a las caracteristicas especificas del

mercado al que pertenecen.

Servicio:

Atendemos a nuestros clientes de manera directa y personalizada.

Desarrollos a la medida:

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

mayor impacto €n sus ventas.

Organigrama

A continuacion, se presenta el organigrama con el que se rigen los 16 colaboradores de la

empresa, la propuesta de organigrama se presentd en la etapa de diagnostico en primavera

2024.
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Figura 1 Primera propuesta de organigrama para la empresa. Elaborado por Diego Reyes Madrigal



En la etapa de diagndstico, se implementaron cambios dentro de este, para generar una mejor

organizacion empresarial en cuestion de puestos de trabajo.

Pagina Web y Facebook

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

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

1.3 Identificacion de la(s) problematica(s)

En el periodo PAP primavera 2024 se realizd la etapa de diagndstico colaborativo en la
empresa. En ésta se aplicaron diversas herramientas para conocer a mayor profundidad la
situacion de la empresa y las problematicas a las que se enfrentaba. Las herramientas
aplicadas fueron: Lienzo CANVAS, analisis del Macroproceso, PESTEL, 5 fuerzas de
Porter, DIE, Estrategia de Porter y FODA cruzado, asimismo se analizo el organigrama y se

realizd una validacion de la vision.

Tras la realizacion de las herramientas se identificd que era necesario el fortalecimiento de
las finanzas, la consolidacion de un departamento de ventas, el desarrollo de la gestion del
talento y el uso de medios digitales para reforzar la mercadotecnia, las ventas y las relaciones
con los clientes. Con estas observaciones fue que se realizaron las propuestas de continuidad
y se trabajé en las areas clave de desempefio (ACDs) esto con el fin de desarrollar las

capacidades necesarias para el 6ptimo funcionamiento de la empresa.
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PROPUESTAS DE 824
CONTINUIDAD

uadalajara

Metodologia de las 5 "S"

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

Seguimiento a las publicaciones de redes sociales

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

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

Restructurar la estrategia de precios y descuentos para clientes

actuales

* Trabajar con la empresa para la elaboracion de tabla de descuentos y
clasificacion de clientes.

Analisis de flujo de efectivo y razones financieras de manera periddica

Continuar con los cursos de capacitacion

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

ventas.
PAP rom rmoremonae | ECONOMIA S0lidaria y trabajo digno

CENTRO UNIVERSIDAD EMPRESA

Figura 2 Elaborada por equipo pap primavera

Con base en los resultados del periodo PAP primavera, se realizé el plan de desarrollo, que
sirvio de guia para la realizacion de implementaciones junto con sus objetivos, actividades,

indicadores y metas para la realizacién del cronograma (Anexo 1).

1.4. Planeacidn de alternativas

Durante este periodo de verano 2024, el PAP se presenta en la primera etapa de
implementacion en la empresa. De acuerdo con el plan de trabajo realizado con anterioridad
en la etapa de diagndstico, se identificaron 3 principales areas claves de desempefio, las
cuales se explicaran mas a detalle a continuacion. Las areas claves de desempefio dentro de
una empresa representan alguna categoria o un aspecto especifico que resulta ser crucial para
el éxito y el funcionamiento eficiente dentro de la organizacion, se puede ver a estas areas

como meta principal (Usmani, 2022).
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Tabla 1 ACD y capacidades Empresariales.

Areas Clave de Desempefio Capacidades

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

Consolidar ventas y seguimiento a traves de medios

Ventas y mercadotecnia digitales.

Asegurar finanzas sanas dentro de la empresa
Finanzas (tomando como referencia el flujo de efectivo,
rentabilidad, liquidez)

Dentro de las areas clave de desempefio se establecieron a su vez, capacidades empresariales,
objetivos y tacticas operativas. Las capacidades empresariales constituyen un enfoque de
gestién que faculta a los miembros de una organizacion para adaptarse a cambios y resolver
problemas en cualquier circunstancia que surja, por lo tanto, implica la identificacion de lo
que se debe hacer, ejecutar la accién y obtener un beneficio (Manu, Nelson, & Thiongo,
2001). Los objetivos planteados para cada una de las areas claves de desempefio se
desarrollaron utilizando la metodologia SMART, identificAndose como especificos
(Specific), medibles (Measurable), alcanzables (Achievable), realistas (Realistic) y de
duracion limitada (Time-bound) (Martins, 2024). Finalmente, una tactica operativa se refiere
a una accién especifica o conjunto de acciones disefiadas para lograr objetivos a corto plazo
dentro de una operacion empresarial, el establecer tacticas operativas ayuda a generar un

orden cronoldgico de las actividades que se realizaran (UNAM, 2017).

El plan de desarrollo (Anexo 2) se trabajoé con el empresario, pues inicialmente se dejaron
las bases a partir del diagndstico, se hizo la propuesta y al momento de la presentacion se
hicieron algunas correcciones por el empresario, buscando dirigir los esfuerzos de las
implementaciones hacia un mismo rumbo. A continuacién, se presenta desglosado el plan de

trabajo final:

12



1. Gestion del talento.

Dentro de esta area clave se tiene como capacidad desarrollar habilidades de liderazgo,
contando con personal capacitado para lograr los objetivos estratégicos de la empresa. Se

tienen dos objetivos:

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

capacidades de los colaboradores

TActica: Realizar una deteccion de necesidades y plan maestro de capacitacion.
Actividades:

e Desarrollar y comunicar las descripciones de puesto de los colaboradores.
o Producto: Carpeta con descripciones de puesto.
o Uso: Todos los colaboradores conocen su descripcion de puesto.
o Beneficio: Mayor claridad de roles y responsabilidades entre los
colaboradores.
e Diagnosticar las necesidades de capacitacion por area.
o Producto: Andlisis y resultados de diagndstico realizado.
o Uso: Deteccion de cursos beneficiosos para areas de trabajo.
o Beneficio: Personal con mayor autogestion y disminucion de necesidad de
guia por parte del empresario.
e Generar una propuesta sobre el plan de capacitacion (incluyendo sensibilizacion 5S
y NOMs).
o Producto: Entrega de resultados de auditorias de NOMs. Capacitacion de
colaboradores sobre las 5S.
o Uso: Deteccion de areas de oportunidad dentro de la planta.
o Beneficio: Aumento en la seguridad y clima organizacional dentro de la

planta.

Meta: Incremento de productividad a través de colaboradores mas empoderados capaces de

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

de trabajo

TActica: Desarrollar habilidades directivas.
Actividad:

e Aplicacion de tests de liderazgo a la direccion y mandos medios para generar un plan
de accion.
o Producto: Resultados de tests de liderazgo y propuesta de plan de accién (gj.
team building, creacion de objetivos en conjunto).
o Uso: Aplicacion de plan de accién dentro de la organizacion.
o Beneficio: Conocimiento de objetivos por parte de colaboradores y

mejoramiento de la comunicacién en la cadena de mando.
Meta: Definicion de objetivos en el 100% de las areas.

2. Ventas y mercadotecnia.

Dentro de esta area clave, se presenta como capacidad empresarial el consolidar ventas y

seguimiento a través de medios digitales. Donde, se tiene como objetivo:

Objetivo: Desarrollar distribuidores y clientes directos para garantizar un incremento

en ventas.

Tactica 1: Validar lista de precios para clientes.
Actividades:
e Recabar informacion de los méargenes de los productos.
e Proponer tabla de descuentos aplicables.
o Producto: Tabla de descuentos.
o Uso: Conocer porcentaje de descuentos dentro de los margenes.
o Beneficio: Captar clientes e incentivar las compras de mayor volumen.
e Proponer clasificacion y lista de precios actualizados.
o Producto: Lista de precios.

o Uso: Determinar la clasificacion de clientes y beneficios de cada uno.
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o Beneficio: Incrementar el nimero de clientes en lista A) (Lista de mayor

volumen de compras).

Tactica 2: Disefiar e implementar un proceso de servicio post venta.
Actividades:
e Definir estructura del departamento de ventas.
o Producto: Propuesta de funciones de colaboradores del departamento de
ventas.
o Uso: Implementacion de departamento de venta.
o Beneficio: Disminucion de carga de trabajo para empresario en ventas.
e Proponer opciones para implementacion de CRM.
o Producto: Opciones de CRM.
o Uso: Implementacion de CRM.

o Beneficio: Incremento de clientes y ventas.

Meta: Incremento de ventas a un 5% comparado con 2023.

3. Finanzas.

Esta &rea clave se centra en la capacidad de revisar y analizar la informacion financiera para

mejorar la tomar decisiones.

Objetivo 1: Asegurar finanzas sanas dentro de la empresa (tomando como referencia el

flujo de efectivo, rentabilidad, liquidez)

Tactica: Implementar una estrategia que permita reducir costos, optimizar precios y
desarrollar proveedores.
Actividad:
e Asegurar resultados financieros confiables como insumo de analisis
e Analisis de indicadores financieros
o Producto: Archivos listos para el ingreso de informacion, formulados con

distintos indicadores financieros
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o Uso: Apoyo para una mejor toma de decisiones, desde el punto de vista
financiero

o Beneficio: Mejor estructuracion de costos y precios, asi como negociaciones
con proveedores y clientes

e Revisar el funcionamiento del sistema de informacion de la empresa y proponer
mejoras

o Producto: Reporte con las propuestas para el sistema de la empresa

o Uso: Implementacion de las propuestas

o Beneficio: Mayor control y administracion de los activos de la empresa

Meta: Obtener al menos 10% de utilidad neta en el estado de resultados

1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora

Realizar una deteccidn de las necesidades y plan maestro de capacitacion.

Descripciones vy Perfiles de Puesto.

Durante el desarrollo de la propuesta de mejora, se realizaron diversas actividades segun el
plan de trabajo establecido. Inicialmente, se procedio a elaborar las descripciones de puesto
(Anexo 3) para una gama amplia de roles, incluyendo almacenista, asistente de direccion,
ayudante general, bamburista, cardador, jefe de mantenimiento, jefe de produccion,
molinero, prevista y recortador. Ademas, se propuso la creacion de nuevos roles como
maestro capacitador, chofer, agente de ventas, jefe de ventas y Community manager, estos

ultimos tres como parte de una reestructuracién en el departamento de ventas.

Para elaborar estas descripciones, se utiliz6 una plantilla adquirida previamente por una
consultora Jr., estas descripciones se complementaron con manuales detallados de procesos
proporcionados por el empresario, el formato se presenta a continuacion en la figura 3. Estos
documentos fueron fundamentales para definir las responsabilidades especificas de cada
puesto de manera precisa. Después, se realiz6 una visita a la empresa para entrevistar con
colaboradores, y validar y ajustar las descripciones segun las realidades del entorno laboral

y las necesidades operativas identificadas.
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6. ACTIVIDADES
6.1 Responsabilidades generales.

2

1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Titulo del puesto:

Nombre del puesto 5
6.2 Descripeion de las responsabllidades generales

6210

2. OBJETIVO DEL PUESTO

6211
6212
6213
6214

3. POSICIGN EN EL ORGANIGRAMA 6220
6221
Wively posickén:
" 6222
Puesto al quereporta (Jefe nmediato 6223
En susencia de s jete inmediato reports & 6230
Puestos que le reportan directamente- 6231
Enausenca del personsi de este pussto o asste: & 3i<;
623
3.1 COMUNICACION 6240
Interdepartamentak: 6241
Bty 6242
6243
3.2 PLAN DE CARRERA
6250
6.2.5.1
6.2.5.2
4. AUTORIDAD 6253
7. PERFIL DE PUESTO
FEscolaridad /s peciabdad
Experienci Laborsl
bdad
Dispanbiidad para visjar:
Daponbildad horaro aborat

5. CONOCIMIENTOS NECESARIOS PARA EL PUESTO

Conccmienten ¢ ioma: ftem  Descripeidn
1 ;

8. HISTORIAL DE CAMBIO DEL DOCUMENTO

Descripcién del cambio Fecha Revisién Edité

9. REVISION Y AUTORIZACION

Nombre / Puesto Editd, revisé y aprobd Firma Fecha

Actualizo

Revisd

Aprabd

Figura 3 Formato utilizado para realizar descripciones y perfiles de puesto.

El proceso incluyo la colaboracion de nuestros consultores, quienes aportaron su experiencia
para asegurar la calidad y pertinencia de las descripciones de puesto. Una vez completadas,
las descripciones de puesto fueron enviadas al empresario para su revision y aprobacion.
Durante todo el proceso, se documentaron las entrevistas en notas de voz y se tomaron
fotografias como evidencia del trabajo realizado. Estas evidencias estan disponibles para su
revision y validacion, respetando los convenios de confidencialidad establecidos con la

empresa y sus colaboradores.

Desarrollo de habilidades directivas.

Aplicacion de tests de liderazgo a la direccién y mandos medios para generar un plan de

accion.

17



Para la elaboracion de esta tactica operativa se comenzo con la busqueda y evaluacion de
opciones de tests de liderazgo, tras hacer la revision completa, se opt6 por el Modelo de
Liderazgo Situacional de Hersey-Blanchard. La teoria disefiada en 1969 y perfeccionada por
Paul Hersey y Ken Blanchard se basa en el analisis del nivel de madurez de los colaboradores
de un equipo de trabajo, los resultados de este sirven como guia para la adopcion del estilo

de liderazgo que vaya mas enfocado a la madurez detectada (Lépez, 2022).

Con el test seleccionado fue posible realizar las evaluaciones para la deteccion de la madurez
del grupo y del estilo de liderazgo, el llenado de las primeras fue hecho exclusivamente por
el empresario y el jefe de produccion mientras que las segundas fueron aplicadas a direccion

y mandos medios.

Tras el andlisis de la informacidn obtenida es posible afirmar que los altos y medios mandos
perciben a los colaboradores de la empresa como maduros, capacitados y dispuestos a llevar
a cabo las tareas que les corresponden, por lo que el estilo de liderazgo que se recomienda
emplear es el de delegar, observar y monitorizar, pero sin intervenir en la ejecucion de las

tareas, dejando que las decisiones sean tomadas por los miembros del equipo (Lopez, 2022).

=T 1
-+ 2
T3
T4
+ 115 —— -
9 8, 7 B 4 3 2 1
- ® —t— 6
M4: Capacitado, °
predispuesto y con confianza 4 7
—=>Estilo de liderazgo L
aplicado: Delegacion, Y]
Observar, Monitorizar pero
sin intervenir apenas en la =T 9
ejecucion de la tarea.

PAP

s rearneeas | ECONDTA SONEAER ¥ trabjo digno

Figura 4 Resultados de la evaluacion para la deteccion de la madurez del grupo. Elaborada por equipo PAP primavera
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Por otro lado, los resultados de los estilos de liderazgo a los que se inclinan la direccion y los

mandos medios son los siguientes:

EMPRESARIO
m]l m2 m3 m4

Figura 5 Resultados de la evaluacion del estilo de liderazgo. Elaborada por equipo PAP primavera

El estilo de liderazgo méas predominante en el empresario es el “1”, opta por dar instrucciones

especificas y realizar una supervision continua (Lopez, 2022).

ASISTENTE DE DIRECCION
m]l m2 m3 m4

Figura 6 Resultados de la evaluacion del estilo de liderazgo. Elaborada por equipo PAP primavera
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La asistente de direccion se inclina mas hacia un estilo “2”, conocido como el de persuadir:
explicar sus decisiones dando la informacion necesaria para que el equipo acepte las ideas
(Lopez, 2022).

JEFE DE PRODUCCION
ml m2 m3 w4

Figura 7 Resultados de la evaluacion del estilo de liderazgo. Elaborada por equipo PAP primavera

En el jefe de produccion, al igual que en el empresario, prevalece el estilo “1”, conocido

como el de dar 6rdenes.

JEFE DE MANTENIMIENTO
m]l m2 m3 m4

Figura 8 Resultados de la evaluacion del estilo de liderazgo. Elaborada por equipo PAP primavera
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El jefe de mantenimiento es el Unico colaborador que tiene el estilo “4” como predominante,
se enfoca en delegar, buscando que las decisiones sean tomadas por los colaboradores
(Lopez, 2022).

PROSPECTO 1: MAESTRO
CAPACITADOR

ml m2 m3 m4

Figura 9 Resultados de la evaluacion del estilo de liderazgo. Elaborada por equipo PAP primavera
El primer prospecto para el nuevo puesto de maestro capacitador tiene una predominancia en
el estilo “1” de liderazgo, al igual que el empresario y el jefe de produccion buscan dar
ordenes. Un dato interesante para recalcar es que el estilo “4” es en el que menor puntaje
obtuvo.

PROSPECTO 2: MAESTRO
CAPACITADOR

m]l m2 m3 m4

Figura 10 Resultados de la evaluacién del estilo de liderazgo. Elaborada por equipo PAP primavera
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Por otro lado, en el segundo prospecto para el mismo puesto prevalece el estilo “2”, el de
persuadir y al igual que el primer prospecto, el cuarto es el estilo en el que menor puntaje
obtiene.

Con los resultados obtenidos y segun el grado de madurez del equipo que se plasmé en los
mismos, se recomienda aplicar un estilo mas inclinado al “4”, en ¢l que se delega y se confia

en los colaboradores para tomar las decisiones de su puesto de trabajo.

Validar lista de precios para clientes.

Recabar informacion de los margenes de los productos y proponer clasificacion v lista de

precios actualizados.

Se realizd una actualizacion a la lista de precios y se propuso una tabla de descuentos con el
fin de incentivar a los clientes y distribuidores a adquirir mayores volimenes de compra en

sus pedidos (Anexo 4).

La figura 11 presenta la lista de precios y descuentos actualizados. En esta lista de precios se
implementaron descuentos escalables dejando margenes entre cada brinco de la lista para que

los agentes de ventas puedan negociar con los clientes sin necesidad de consultarlo con la

. .
direccion.

Porcentaje sugerido de descuento
Codigo Descripcion Costo produccion _[Antes de IVA| Lista B con IVA 4% 8% ] Lista A 15%
CRAOCROS5 _|CR AMBAR CREPE 05 ) u ) \ ) L
CRAOCR06 _|CR AMBAR CREPE 06 | 1 )
CRAOCR09 |CR AMBAR CREPE 09 ™| 3
CRAOCR12 _|CR AMBAR CREPE 12 - ] '
CRAOMRO6 |CR AMBAR MIL RAYAS 06 | i
CRAOONO6 _|CR AMBAR ONDAS 06 | 8 89)
CRAOZGO6  |CR AMBAR ZIGZAG 06 [ ] :
CRA0ZG09 _|CR AMBAR ZIGZAG 09 = ) y )
CRANCROS _|CR AMBAR PINT-NEG CREPE 05 ) 3 ] \ 1
CRANCRO06 _|CR AMBAR PINT-NEG CREPE 06 ¥ | 4 [
CRANCR09 |CR AMBAR PINT-NEG CREPE 09 ] 3| | 2 y ™
CRANCR12 |CR AMBAR PINT-NEG CREPE 12 | /| | ]l ]

Figura 11 Lista de precios con descuentos aplicables elaborada por Diego Reyes Verano cc 2024

A continuacion, se presenta la tabla 2 donde se presentan los descuentos. Esta tabla se elaboro
para conocer el margen, la viabilidad del descuento y la utilidad, incluyendo féormulas para
poder calcular cualquier margen de cualquier ldmina inclusive si cambia su costo de

produccion o precio.
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Tabla 2 Descuentos aplicables elaborada por Diego Reyes Verano cc 2024

% de utilidad

Costo de produccion

Precio de listaB )

Utilidad $ l 41%|SIN DESCUENTO

Porcentaje de descuento Pesos Precio con descuento | Ganancia %

4% S S 36%
8% S S 21%
15% S S 49%

Disefiar e implementar un proceso de servicio post venta. o8}

Definir estructura del departamento de ventas.

Con la deteccidn de la necesidad de un departamento de ventas y la idea de que este no fuera
muy costoso para la empresa, se optd por sugerir tres puestos considerados como
indispensables: community manager, jefe de ventas y agente de ventas. La bondad del primer
y Ultimo puesto mencionados es que pueden comenzar como subcontrataciones y con el paso
del tiempo se puede modificar su estado o aumentar la cantidad de colaboradores para el

departamento.

Direccién - -eeww----—-» Contabilidad

» Community

manager
v v v v
Jefe de calidad Jefe recursos Jef’f d?' Jefe de Ventas
humanos mantenimiento

v

Agente de
ventas

(1)

Figura 12 Parte del organigrama que hace mencion del departamento de ventas. Elaborada por equipo PAP primavera

23



Con estos tres puestos definidos es que fue posible continuar con la elaboracion de las
descripciones y funciones de puesto de cada uno. Para su posterior autorizacion por parte del

empresario.

Organigrama actualizado

Debido a que se agrego6 un departamento de ventas en la empresa, el organigrama presentado

sufrié modificaciones. El organigrama actualizado se presenta a continuacién en la figura 13.

Direccién l » Contabilidad
Asistente de
direccién
\J ¥ v v v v \
Agente de
Jefe de Jefe Jefe de : Jefe recursos Jefe de
p i ini i Finanzas Jefe de calidad humanos mantenimiento vea()as
v v v
Moesra Auxiliar de ARalnnce Agente de
» capacitador facturacién y
1) (0) compras ventas
cobranza (1)
\J 7 v ] v v v v
ta Recortador Almacenista Formulista Chofer Cardador

@ (2) (3)@3) () @) (1) (@) 1)) (1) (@) 1) @) 1)@

v

Auxiliar de
limpieza

(1) (0)

Ayudante
general (4) (1)

Figura 13 Propuesta final organigrama. Elaborado por Diego Reyes Madrigal.

Proponer opciones para implementacién de CRM

Un CRM es el acronimo de Customer Relationship Management, que se refiere al conjunto
de précticas, estrategias empresariales y tecnologias dedicadas a la gestion de las relaciones
con los clientes (Salesforce, 2023). Para presentarle al empresario diversas opciones de CRM,
primero fue necesario investigar de manera individual dos CRM comerciales, dando en total

10 opciones de CRM. Luego, se gener6 un documento de Excel (Anexo 5), donde se presento
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una pequefia descripcién, el contacto, si es que tenian prueba gratuita y si si, ¢cuanto tiempo?,

el precio, y finalmente el enlace de cada uno.

Posteriormente, se realiz6 una sesion de los consultores Jr. Donde cada uno proponia el mejor
CRM que investigo, se expusieron ventajas y desventajas y se realizd un consenso de como
cada uno de los CRM investigados pudieran aportarle algo al empresario. Finalmente, se
recuperaron cinco opciones, las cuales, se le presentaron al empresario para que él valide la
informacidn y tome una decision acerca de su implementacion. A continuacion (figuras 14-
18), se presentan las propuestas de CRM realizadas por el equipo de consultores Jr a

empresario.

g

El apartado de Slaesforce Pequeiias Empresas es la
solucion integral de marketing, ventas y servicio de
25 $ . atenciér_1 al cliente. o
100 Marketing: encuentra mas prospectos, optimiza las

RS campanas e impulsa el retorno de la inversion.
Ventas: Gana mas negociaciones con una solucion de
ventas que se adapte a tu empresa.
Servicio: Mantén satisfechos a los clientes al unificar tus
equipos para asistir a cada cliente en todos los canales.

Link a Salesforce  Contacto

Starter Slack Pro

PAP

scem mecvescnas | ECONOMIA SOMidArZ y trabajo digne

Figura 14 Opcion de CRM presentada a empresario.
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MAX

“ b4 4 IIIJ@

« Gestionar ventas agilizar seguimientos
y aumentar la productividad

faciimente.

BASICO

« Es posible facilitar la interaccion con
tus clientes, y mantener el control de
tu comercializacién de manera simple
y segura.

Link Upnify

... | Economia solidaria y trabajo digna

Figura 15 Opcion de CRM presentada a empresario.

Capacidad de crear campanas de
marketing en whatsapp, chatbot
con conversaciones automatizadas,
todo el equipo, recibe pedidos y
reservas y es capaz de conectar tu
crm o programar mensajes de tu e-
commerce.

$20 Custom

Link a callbell

wosnas | ECONOMI3 SOMidaria y trabajo digne

Figura 16 Opcién de CRM presentada a empresario.
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Plan anual Odoo es un conjunto de aplicaciones
Una aplicacién Estandar Personalizado de cadigo abierto que cubren todas las
gratuita - 574 == necesidades empresariales: CRM,

0 BE— comercio electronico, contabilidad,
S ’ . inventario, punto de venta, gestion de
proyectos, recursos humanos,
Plan mensual marketing, servicios, productividad,
Una a_plicacin:'m Estandar Personalizado persnnalizaci{')n. La propuesta unica de
grenita et oas e yalor de Odoo es ser muy facil de usar
<0 L— . ' y totalmente integrado.

Uins uods spicsscien,

Link a odoo Contacto

PAP

scvem pmcensscnes | ECONOMEA S0Midaria y trabiajo digne

Figura 17 Opcién de CRM presentada a empresario.

zapier

[ERTSpS—- LTI m—— b [ p—

I

Fres } Professional Team Enterprise Es una herramienta de

T automatizacién de procesos
contact for .

I 5380 % 1,311 s e que acttia como un

Fren e ey ey Bt sty

T

Everysting = frew g Ewrything iy Sofe ol g

intermediario entre dos o mas
aplicaciones, permitiendo que
se comuniquen entre si sin la
necesidad de saber
programacion.

Link a Zapier

PAP

scsce emcensecnns | ECONOMAA S0MidAra y trabajo digne

Figura 18 Opcion de CRM presentada a empresario.

Elaboracién del objetivo estratégico general especifico.

Para generar el objetivo estratégico general se realiz6 una dinamica en conjunto con el
empresario en la cual se presento a su vez, la vision de la empresa elaborada en el periodo de
primavera 2024. Donde, esta Ultima contenia distintas areas en las cuales era necesario
concentrar los esfuerzos para el cumplimiento de la misma visién en un plazo no mayor a 3

afios. A partir de esta vision se formulo el objetivo estratégico general de la empresa atacando
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todas las areas de la misma con una meta especifica, medible, alcanzable, realista y con un
plazo de tiempo determinado. Los objetivos estratégicos dirigen la gestion de la empresa
hacia las actividades cruciales que necesitan atencion constante. También comunican a todos
los niveles lo que se espera y enfocan el trabajo en lograr resultados (UNIR, 2023).

Resultando asi en la formulacion del objetivo estratégico mostrado a continuacion:

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

clientes productos innovadores para cubrir sus necesidades.”

Este objetivo dio pie a generar los objetivos operativos por area de trabajo los cuales
surgieron de la mano de los claboradores de la empresa en la dindmica de team building

presentada a continuacion.

Taller Team Building

El taller team builing se realizé como parte del cierre del periodo con los colaboradores de la
empresa en conjunto del equipo universitario. El término team building se refiere a una serie
de dindmicas y actividades de integracion en una empresa que se utilizan para fomentar la
interaccidn entre los miembros del equipo, con el objetivo de mejorar sus habilidades para
trabajar en conjunto. Funciona para desarrollar habilidades de comunicacion e integracion
grupal a través de juegos y desafios creativos y estimulantes, que ayudan a encontrar la mejor
manera de trabajar en equipo (WindUp, 2019). Sin embargo, ademas del trabajo en equipo y
el desarrollo de habilidades, se aprovecho el taller para realizar una presentacion por parte
del empresario hacia sus colaboradores para que estos conocieran mas a profundidad la
identidad empresarial. Después, los consultores Jr. Fueron los encargados de realizar las

dindmicas y actividades presentadas a continuacion.

Comunicacién de la identidad empresarial
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Primero, se realizd la presentacion de la identidad de la empresa, incluyendo mision, vision
y valores, el organigrama actualizado y el objetivo general estratégico previamente realizado.
Estos, fueron presentados por el empresario hacia sus colaboradores mediante una
presentacion proporcionada por el equipo de consultores Jr. Algunos momentos de esta parte

en especifico del taller se presentan a continuacion en las figuras 19 y 20.
L B =

Figura 20 Presentacion de objetivo general estratégico por parte de empresario en taller team building.

Creacidn de objetivos operativos

Los objetivos operativos son las metas que una organizacién busca alcanzar a corto plazo y
estan alineados con la estrategia general de la empresa. Su finalidad es apoyar los esfuerzos
hacia el cumplimiento del objetivo estratégico (Pursell, 2023). Por lo tanto, se procedio a
generar los objetivos operativos por area para la empresa (mantenimiento, produccion y
administracion). Primero se generaron equipos de trabajo aleatorios de entre 2 y 3
participantes, donde a su vez se colocaron alrededor de tres diferentes mesas de trabajo,
donde cada mesa representaba un area operacional de la empresa. En cada mesa, se contaba

con papel y plumas. La instruccion fue escribir en el papel proporcionado ;como pueden
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contribuir en el cumplimiento del objetivo general previamente presentado? La pregunta se
podia contestar mediante frases, palabras clave e ideas siempre y cuando generaran una
aportacion al objetivo como area de trabajo (Anexo 6). El tiempo establecido para cada mesa
de trabajo fue de 5 min. Finalmente se redactaron cada uno de los objetivos utilizando las
palabras, frases y compromisos personales de cada equipo, los resultados obtenidos de la

dinamica por cada mesa de trabajo se presentan en las figuras 21-23.

Figura 22 ldeas clave para generacion de objetivo operativo de mantenimiento
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Figura 23 Ideas clave para generacion de objetivo operativo de administracion

Para la redaccidon de los objetivos operativos se hizo uso de inteligencia artificial para agrupar
las ideas mas repetidas y relevantes obtenidas de cada area de trabajo. Después se le solicitd
la redaccion de un objetivo operativo para cada area respectivamente. Sin embargo, se les

realizaron ajustes para mejorar su estructura.

Obijetivo de produccién: Maximizar la eficiencia y la calidad en la produccion de hules y
plasticos mediante una gestién Optima de las materias primas, control de calidad, la
promocion de la responsabilidad individual y colectiva, y el fomento de la motivacién y el

trabajo en equipo entre los empleados.

Objetivo de mantenimiento: Garantizar el 6ptimo funcionamiento y la durabilidad de los
equipos y maquinarias en la empresa mediante un programa integral de mantenimiento
preventivo y correctivo, asegurando un entorno de trabajo limpio y ordenado, y fomentando

la deteccidn y reparacién oportuna de fallas.

Objetivo de administracion: Optimizar la gestion administrativa para garantizar la

satisfaccion del cliente, mejorar la eficiencia en la facturacion y cobranza, fomentar la
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innovacion y desarrollo de productos, y asegurar el suministro eficiente de materiales para

atraer y retener clientes.
Por otro lado, el objetivo operativo de ventas se realizd en conjunto con el empresario, esto
debido a que aln no se cuenta con un departamento de ventas establecido dentro de la

empresa. Este objetivo se presenta a continuacion.

Obijetivo de ventas: Incrementar la participacion en el mercado a través del incremento de

ventas promocionandonos en los diferentes medios y redes sociales, prospeccién de nuevos

canales y apoyo de un agente de ventas, logrando el ingreso anual establecido.

Sensibilizacion 5S

Desde el periodo anterior, se habia estipulado la necesidad de realizar una sensibilizacion de
las 5S para los trabajadores, con el objetivo de inculcar una cultura de mejora continua y
organizacion dentro de la empresa. En este semestre, como parte del taller de team building,
consideramos que seria una excelente idea realizar una actividad diferente para ensefiar a los
colaboradores qué son las 5S.

Se comenzo la actividad preguntando a los colaboradores si tenian conocimiento sobre las
5S. Tras una ronda de participaciones, se procedid a explicar que las 5S son una metodologia
japonesa originada en Toyota en los afios 50, enfocada en organizar y mantener el lugar de
trabajo de manera eficiente y limpia para mejorar la productividad y la calidad, promoviendo
asi un entorno mas seguro y eficiente en la empresa (Envira, 2024)

Después se inicié con la dindmica (Centro Integrado de Formacion Profesional n © 1 de
Santander., s.f.) en donde se les proporciond una hoja con la imagen correspondiente para
cada ejercicio, asi como la presentacion donde se iria explicando la dindmica paso por paso
(Anexo 7).

Ejercicio 1: "Antes"
e Se pidi6 a los colaboradores imaginar que la empresa se dedica a la fabricacion de

nameros del 1 al 49. Debian localizar estos nameros en orden secuencial, para
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después anotar al nimero en que llegaron en un post-it. Esta actividad representaba

el estado inicial, o "antes". El tiempo maximo asignado fue de 1 minuto.

Ejercicio 2: Aplicar Seiri (Clasificacion)
e Se explico y aplicé la primera S, “SEIRI” (clasificacion). Los colaboradores
separaron los elementos innecesarios, eliminando nUmeros mayores de 49 y
considerando letras y simbolos como suciedad. El objetivo era limpiar el espacio de

trabajo. Nuevamente, tuvieron 1 minuto para completar la tarea.

Ejercicio 3: Aplicar Seiton (Ordenar)
e La segunda S, “SEITON” (ordenar), se centrd en organizar el espacio de trabajo
eficazmente usando métodos visuales. Los colaboradores debian localizar estos
numeros en orden secuencial, para después anotar al nUmero en que llegaron en un

post-it. Este ejercicio también tuvo un limite de 1 minuto.

Ejercicio 4: Aplicar Seiso (Limpieza)
e En este ejercicio, se aplicd la tercera S, “SEISO” (limpieza). Los colaboradores
eliminaron la “suciedad” (simbolos y letras) de la hoja, similar a los ejercicios

anteriores. El tiempo méaximo fue de 1 minuto.

Ejercicio 5: Aplicar Seiketsu (Estandarizacion)
e Lacuarta S, “SEIKETSU” (estandarizacion), se enfoc en prevenir el desorden y la
suciedad, optimizando el espacio de trabajo. Se eliminaron los huecos para evitar
errores y se mantuvo el espacio ordenado. Esta actividad también se complet6 en 1

minuto.

Ejercicio 6: Shitsuke (Mantener y Mejorar)
e Finalmente, se discutid la importancia de mantener las mejoras logradas y fomentar
esfuerzos continuos para mejorar. Se explicd que esto se puede realizar mediante

controles y auditorias regulares.

Procedimientos de Trabajo y Herramientas Utilizadas:
e Presentacion Visual: Se utilizé una presentacion donde los colaboradores podian ver

y seguir las explicaciones de cada paso.
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e Explicaciones Tedricas y Practicas: Alternancia entre la explicacion tedrica de cada

Sy la aplicacion practica mediante ejercicios.

Figura 24 Presentacion y dindmica 5s

La idea era proporcionar a todos los trabajadores una introduccién préctica y comprensible
sobre las 5S, demostrando como esta metodologia puede transformar su espacio de trabajo
en un entorno mas organizado, seguro y eficiente. Esta sensibilizacion es el primer paso hacia
un cambio positivo y sostenible en la organizacion.

Integracion vy trabajo en equipo

Gracias a relatos y situaciones que se presenciaron se identifico que existia una falta de
cohesidn entre los colaboradores de la empresa, por lo que se optd por la realizacion de
actividades que los incitaran a trabajar en equipo.

Tras la realizacion de una lluvia de ideas se eligio la dinamica de “los platos y las canicas”.
Esta consistio en marcar un cuadrado de aproximadamente 3x3 m en el piso con cinta dentro
del cual se colocaron, sin ningun orden en especifco, platos que tenian escritos nimeros del

1 al 32 . Se les entregaron la misma cantidad de canicas y nimeros a todos los participantes,
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el objetivo era que en equipo pudieran poner todas las canicas en los platos en el menor
tiempo posible. Las reglas eran las siguientes:
1) El orden de la colocacion de las canicas dentro de los platos debia ser de forma
ascendente (1, 2, 3,4...).
2) El participante era el Unico que podia poner su canica en el plato con su nimero.
3) No eraposible pisar o tocar el borde ni el &rea dentro del cuadrado, si alguien lo hacia

se reiniciaba la actividad.

Con esto se pretendio fomentar la participacion en equipo, pues en algunos casos, el poner la
canica en su lugar era practicamente imposible hacerlo solo, por lo tanto, lo que se buscaba
era que entre los colaboradores de la empresa se ayudaran para completar la actividad, pues

a final de cuentas todos dependian de los demas, si alguien fallaba, todos los demas fallaban.

Implementar una estrategia que permita reducir costos, optimizar precios y desarrollar
proveedores.

Asegurar resultados financieros confiables como insumo de anélisis y analisis de indicadores

financieros.

En el periodo anterior se trabajé de igual manera en el area financiera a partir de los reportes
financieros proporcionados por el despacho de contaduria externo con el que trabaja la
empresa. Sin embargo, en este periodo el empresario dio acceso a la informacién interna que
almacena, de practicamente todas las entradas y salidas de dinero que tiene, asegurando asi,
informacién mas confiable para el anélisis. Todo este analisis detallado se encuentra en el

Anexo 8.

En esta informacion de los flujos de dinero se encontraron ya clasificados por parte del
empresario, se comenzaron a analizar y lo primero que se hizo fue una nueva clasificacion
de los datos, preparandolos para hacer estados de resultados. Las salidas de dinero se
clasificaron en: costo de ventas, gastos de administracion, gastos fijos y gastos financieros.
Cabe recalcar que esta clasificacion de los gastos se hizo de manera subjetiva por parte del

consultor y, a partir de esto, se comenzaron a hacer los estados de resultados por afio,

35



mostrando informacion mensual y a final haciendo un acumulado del afio. En este mismo

apartado se afiadieron las razones de margen de utilidad bruta y margen de utilidad neta.

Posteriormente, ya una vez teniendo homologada la informacidn, se hizo el analisis vertical
con base a las ventas totales, y el analisis horizontal, en este Gltimo, para el afio 2024, se hizo
la comparacion contra los primeros 5 meses del afio 2023, con el fin de tener resultados
relevantes. Con este par de analisis se Ilegaron a conclusiones interesantes, pues se evidencid
en el primer andlisis los margenes de contribucidon reales que se han obtenido a lo largo de
los afios, pues el empresario tenia una idea distinta a estos. En el segundo analisis se
observaron las variaciones afio contra afio que se han tenido y lo que mas relucié fue la

tendencia a la baja que han mostrado las ventas.

El siguiente paso fue hacer las razones financieras, estas son una relacion entre dos variables,
donde se busca darle sentido a los nimeros y comprender mas a fondo el funcionamiento de
la empresa. Se seleccionaron 19 razones de los rubros de operacion, rentabilidad,
apalancamiento y solvencia. Los resultados se obtuvieron a partir de un balance general
proporcionado el periodo pasado por parte de los contadores externos de la empresa, sin
embargo, se lleg6 a la conclusién junto con el empresario que los datos de dicho estado
financiero pueden no ser totalmente confiables para la toma de decisiones, por lo tanto, este

apartado se analizara en proximos periodos a partir de informacién confiable.

Después se hizo un ejercicio del punto de equilibrio operativo de la empresa. Este se puede
tomar como otra razdn financiera la cual nos dice en qué punto es donde la empresa es capaz
de cubrir los gastos fijos y comenzar a obtener ganancias o utilidades. Para este ejercicio se
tomaron los datos histéricos de ventas, gastos variables y gastos fijos, obteniendo
primeramente la utilidad marginal por cada mes del afio, para posteriormente sacar el
promedio de los 41 datos disponibles. Del mismo modo, se obtuvo el promedio de los gastos
fijos mensuales y, por ultimo, el punto de equilibrio operativo. Asi mismo, se hizo una

comprobacion del punto de equilibrio a partir de una proyeccién del estado de resultados
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Para finalizar, se presentaron distintas proyecciones de estados de resultados, haciendo varios
escenarios con distintos supuestos. Para el primer estado de resultados proyectado, se tomo
como base el objetivo planteado por el empresario de llegar a producir 300 ldminas diarias,
lo que da un resultado de 7,800 laminas en 26 dias laborales del mes, mientras que el precio
de venta de ldmina se tomo a base del promedio observado en el documento proporcionado
por el empresario (APR) centrandose en las ldminas que mas se producen y venden
Unicamente. También se tomaron como base los promedios de los porcentajes del costo de
ventas y gastos de administracion histéricos, mientras que los gastos fijos se tomo el mismo
dato que se obtuvo en el apartado del punto de equilibrio. Por Gltimo, a partir de estos
resultados se obtuvo el precio por lamina, haciendo una relacion entre el costo de ventas y el
namero de ldminas producidas, este dato fue base para hacer las proyecciones posteriores.
Tomando el anterior estado de resultados como base, se hizo un segundo escenario donde se
aumenta el precio un 15%, y tomando en cuenta que la demanda, y en consecuencia la
produccion, bajan del mismo modo un 15%. En el tercer escenario se tomé como base una
reduccion de produccion de 15%, mientras que los precios y gastos se mantuvieron
similares. El Gltimo escenario de estado de resultados proyectado fue mas dramatico, pues se
supone que las ventas caen en un 70%, debido a un aumento en los precios del 15%. En
conclusién, con este analisis se puede observar la importancia que tiene el ajuste adecuado

de los precios, pues en este caso fue el principal factor de cambio en los margenes de utilidad.

Revisar el funcionamiento del sistema de informacion y proponer mejoras.

Para esta tactica se hicieron las conclusiones y recomendaciones que salieron a partir del
analisis anterior, que fueron:

e Actualizar los estados financieros constantemente con informacién real, ya que, si
estos en un inicio muestran ciertas incongruencias, el analisis financiero a este nivel
es poco enriquecedor, es de poca ayuda e imposibilitaria la toma de decisiones a partir
del mismo.

e Atencion en los costos de materias primas y produccion, un analisis de inflacion
dentro de la empresa puede ser de gran ayuda para mejorar la fijacion de precios,
armando estrategias y politicas de precios en busca del beneficio de la empresa.
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e Los precios fueron el principal factor que movian los margenes de utilidad, pues por
la misma naturaleza de la empresa, los costos de venta son clave.

e Identificar correctamente, de una manera mas objetiva la distincién entre gastos fijos
y variables, esto con el fin de poder hacer planeaciones a corto y largo plazo mas
acertadas.

e Se detectd una incongruencia en el sistema de informacion, las formulaciones de los
datos, especialmente en las utilidades o pérdidas, pues no se toman en cuenta los
gastos financieros y eso lleva a que el resultado final aparezca sesgado.

e Estructurar los precios, pues las utilidades marginales no van de acuerdo con los
rendimientos que se esperan obtener. Hacer proyecciones de estados de resultados y
flujos de efectivo de acuerdo con los datos que se tienen sobre los productos en
especifico y objetivos que se tienen como empresa.

e Se espera que los gastos financieros vayan disminuyendo poco a poco debido a la
amortizacion del crédito adquirido, dando pie asi a una generacion de utilidades

positiva.

1.6. Valoracién de productos, resultados e impactos

A continuacion, se describira el nivel al que se lleg6 en los indicadores propuestos siguiendo

la guia de producto, uso y beneficio junto con el cumplimiento de las metas:

1. Téactica operativa: Realizar una deteccion de las necesidades y plan maestro de
capacitacion.
1.1 Actividad: Desarrollar y comunicar las descripciones de puesto de los
colaboradores
Producto: Carpeta con descripciones de puesto
Uso: Todos los colaboradores conocen su descripcion de puesto
c. Beneficio: Mayor claridad de roles y responsabilidades entre los

colaboradores
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d. Meta: Incremento de productividad a través de colaboradores mas

empoderados capaces de tomar decisiones

En esta actividad se elaboraron descripciones de puesto para diversos roles y se propusieron
nuevos en el departamento de ventas. Utilizando una plantilla de una consultora y manuales
de procesos del empresario, se definieron responsabilidades especificas para cada puesto. Se
realizaron visitas y entrevistas en la empresa para validar y ajustar las descripciones segun
las necesidades operativas. Los consultores colaboraron para asegurar la calidad de las
descripciones, que revisé y aprob6 el empresario. El producto se cumplié al 100% y se espera
que la meta de comunicar las descripciones de puesto se cumpla por completo en el préximo
periodo PAP.

Propuesta de continuidad:

Se recomienda al préximo equipo PAP comunicar las descripciones de puesto a todos los
colaboradores. Ademas, deben completar las descripciones de los puestos faltantes en el
nuevo organigrama, asi como, realizar las debidas correcciones a las ya hechas. También,
generar un plan de capacitacion basado en las responsabilidades y autoridad de cada puesto
segun las descripciones, para asegurar que todos los miembros del equipo tengan las

habilidades necesarias para realizar su trabajo eficazmente.

1.2 Generar una propuesta sobre el plan de capacitacion (incluyendo sensibilizacion

5S y NOMs).

a. Producto: Entrega de resultados de auditorias de NOMs. Capacitacion de
colaboradores sobre las 5S.

b. Uso: Deteccion de areas de oportunidad dentro de la planta.

c. Beneficio: Aumento en la seguridad y clima organizacional dentro de la
planta.

d. Meta: Incremento de productividad a través de colaboradores mas

empoderados capaces de tomar decisiones

En la sesion de sensibilizacion sobre las 5S, le ensefiamos a los trabajadores que son las 5s y
por qué es de suma importancia comenzar a aplicarlas en la empresa. Mediante ejercicios

practicos, aprendieron a aplicar las etapas de clasificacion, orden, limpieza, estandarizacion
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y disciplina, lo cual se espera que en un futuro pueda ayudar a mejorar la organizacion y
seguridad en la empresa. Esto promoverd una cultura donde todos contribuyen
constantemente a mejorar. El producto se cumplié al 50% ya que solo se realizo 5s.

Propuesta de continuidad:

Se recomienda iniciar la implementacion completa de las 5S en la empresa durante el
proximo periodo. Ademas, sugerimos realizar las auditorias correspondientes de las normas

de la STPS (Secretaria del Trabajo y Prevision Social).

2. Théctica operativa: Desarrollar habilidades directivas
2.1 Actividad: Aplicar tests de liderazgo a la direccion y mandos medios para generar

un plan de accion.

a. Producto: Resultados de tests de liderazgo y propuesta de plan de accién
(team building: creacion de objetivos en conjunto e integracion del equipo).

b. Uso: Aplicacion de plan de accién dentro de la organizacion.

c. Beneficio: Conocimiento de objetivos por parte de colaboradores y
mejoramiento de la comunicacién en la cadena de mando.

d. Meta: Definicion de objetivos en el 100% de las areas.

En esta actividad se realizaron los tests del Modelo de Liderazgo Situacional de Hersey-
Blanchard. En base a los resultados obtenidos e informacién recabada a lo largo del periodo
se llevd a cabo un taller team building, en el cual se realizaron dindmicas para: la creacion
de los objetivos por departamento que apoyen al cumplimiento del objetivo general (creado
por el empresario) y la cohesion y trabajo en equipo de los colaboradores.

Por lo que es posible afirmar que se logré llegar al beneficio de esta actividad gracias a las
dinamicas desarrolladas en el team building. Ademas, el cumplimiento de la meta fue al
100%.

Propuesta de continuidad:

Se sugiere al proximo equipo PAP continuar con la elaboracion de un plan de accion para el
desarrollo y fortalecimiento de las habilidades de liderazgo que mejor se adapte al equipo de

trabajo (por parte de direccion y mandos medios).
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3. Thactica operativa: Validar lista de precios para clientes
3.1 Actividad: Recabar informacion de los méargenes de los productos.
3.2 Actividad: Proponer clasificacion y lista de precios actualizados.
a. Producto: Lista de precios
b. Uso: Determinar la clasificacion de clientes y beneficios de cada uno.
c. Beneficio: Incrementar el nimero de clientes en lista A) (Lista de mayor
volumen de compras).

d. Meta: Incremento de ventas a un 5% comparado con 2023.

Para esta tactica se solicitd la informacion de la lista de precios actual para poder trabajar en
generar descuentos aplicables cuidando los margenes de cada producto, incentivando asi a
los clientes a adquirir mayores voliumenes de compra con precios atractivos. Se alcanzo el
indicador de producto ya que se debe publicar para que los clientes tengan conocimiento de

ella.

Propuesta de continuidad:

Aplicar la tactica en el departamento de ventas capacitando en el manejo de la lista de precios
y negociar con los descuentos propuestos.
4. Téactica operativa: Disefiar e implementar un proceso de servicio post venta
4.1 Actividad: Definir la estructura del departamento de ventas
a. Producto: Propuesta de funciones de colaboradores del departamento de
ventas
b. Uso: Implementacién de departamento de venta
c. Beneficio: Disminucion de carga de trabajo para empresario en ventas
d. Meta: Incremento de ventas a un 5% comparado con 2023

Para esta actividad se logré cumplir al 100% con el producto ya que se realizaron propuestas
de los puestos a incluir en el organigrama para la creacion del departamento de ventas,
ademas con las descripciones del perfil de puesto se definieron las funciones que tendria cada
colaborador.

4.2 Actividad: Proponer opciones para implementacion de CRM
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a. Producto: Opciones de CRM
b. Uso: Implementacion de CRM
c. Beneficio: Incremento de clientes y ventas

d. Meta: Incremento de ventas a un 5% comparado con 2023

La actividad planteada se logré cumplir al 100%. Esto debido a que se le realizaron las
propuestas de CRM al empresario, sin embargo, ain no se ha tomado una decision de cual
CRM implementar en la empresa. Pero se hace referencia que el empresario ya esta inscrito
en dos eventos por parte de dos opciones de CRM para conocer mejor el producto y

contratarlo en un futuro cercano.

5. Tactica operativa: Implementar una estrategia que permita reducir costos,

optimizar precios y desarrollar proveedores

5.1 Actividad: Asegurar resultados financieros confiables como insumo de analisis
5.2 Actividad: Analisis de indicadores financieros
a. Producto: Archivos listos para el ingreso de informacion, formulados con
distintos indicadores financieros
b. Uso: Apoyo para una mejor toma de decisiones, desde el punto de vista
financiero
c. Beneficio: Mejor estructuracion de costos y precios, asi como
negociaciones con proveedores y clientes

d. Meta: Obtener al menos 10% de utilidad neta en el estado de resultados

En esta actividad se logré cumplir con el 100% del producto ya que se entregaron los archivos
formulados para que el empresario pueda hacer uso de estos y comenzar a tomar decisiones.
Sin embargo, la meta no se ha llegado a cumplir actualmente ya que los resultados de las

acciones que se tomen se veran reflejados en el futuro.

5.3 Actividad: Revisar el funcionamiento del sistema de informacion de THP y
proponer mejoras
a. Producto: Reporte con las propuestas para el sistema de THP

b. Uso: Implementacion de las propuestas
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c. Beneficio: Mayor control y administracion de los activos de la empresa

d. Meta: Obtener al menos 10% de utilidad neta en el estado de resultados

En esta actividad se logré cumplir con el 100% del producto ya que se entregé un documento
del anélisis donde contiene conclusiones y recomendaciones de este. Sin embargo, la meta
no se ha llegado a cumplir actualmente ya que los resultados de las acciones que se tomen se

veran reflejados en el futuro.

Propuesta de continuidad:

Se sugiere que en el proximo periodo PAP se ponga especial atencion a los sistemas de
informacidn para que en un futuro se puedan analizar mas a partir de estados financieros
distintos, como el balance general y el estado de flujo de efectivo. Con esto se da un panorama

mas amplio y por consecuencia la toma de decisiones serd mas acertada.

6. Tactica operativa: Plan de publicacion en redes sociales
a. Producto: Presentacidon de las plantillas, guia y cronograma de publicacion
b. Uso: Autogestion en las redes sociales
c. Beneficio: Presencia de THP en la Web
d. Meta: Entrega de plantillas, guia y cronograma para la publicacién

periddica en abril 2024

Esta tactica operativa se ejecutd en primavera 2024 y aunque en este periodo no se trabajé
por los consultores Jr., se pudo presenciar el avance producto a uso de la empresa. El uso de
la propuesta visual para la pagina web, las palabras clave recomendadas para los textos de
redes sociales, la recomendacion de constancia en las publicaciones y el uso de herramientas

para facilitar la generacion de contenido fue lo que contribuyd a alcanzar el beneficio.
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AL1 |Presentacién de induccién a THP @ nuevos integrantes del equipo. Fernanda Gudifo yliegaReyes | 100% |
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AL3 |Elaboracién de los documentos de PMI aleria Delgads 100%
AL4 |Desarrollo del Plan Estratégico de Trabajo Femanda Gudiro 100%
ALS5 |Validacion por parte del empresario del Plan de Trabajo Todos 100%
Gestion del Talento
Bl |Realizar una deteceion de las necesi v plan d itacic 5%
BL1 |Acwalizar las desripeiones de puesto de los colaboradores AniaMendoza 100% I =
B12 |Comunicar las descripciones de puesto de los colaboradores AniaMendoza 100%
B1.3 |Diagnosticar |as necesidades de capacitacion por dres iz Mendoza 0%
814 |Generer una propuesta sobre el plan de capacitacién (sensibilizacién 55) AniaMerdoza 100%
B2 _|Desarroliar habili ivas 100% [l
B2.1 |Aplicacion de tests de liderazgo a Ia direccion y mandos medios Femands Gudife, Jasé Salceda | 100% H
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Capacidades

Objetivos

Tacticas

Indicadores

Producto Uso

Revisary analizar la
infarmacién financiera
paramejorar latomar
decisiones

Finanzas

Asegurar finanzas sanas dentro
de ls empresa ltomands como
reterencia el flujo de efectiva,
rentabilidad, iquidez]

Implementar una
esuategia que
permita reducit

costos, optimizar

precios  desamollar
proveedores

Asegurar resultados financieros
cenfiables coma insume de

andlisis

Archivos listas para el
ingreso de
infarmacidn,

Anlizis de indicadores
financieros

farmuladas son
distintos indicadares
financieras

Apoyo parauna
mejor toma de
decisiones, desde
el punto de vista
finanaiera

Feuisar el funcionamiento del
sistema de infarmacién de THP y
proponer mejoras

Reporte con las
propuestas para el
sistema de THP

Implementtacién
delas propuestas

Responsable
— Meta i
Beneficio Empresa
Mejor estructuracidn de|
costos y precios, as| Aleiandro
como negociagiones p'mce
conprovesdaresy | Obrener sl
clientes menos 1004 de .
" dazé
utilidad netaen
Saloedo
elestada de
resulados
Mayar contraly A
P, nia
administracidn de los Mendozs
activos de laempresa

Anexo 3: Descripciones de puesto (Documentos adjuntos en carpeta de Anexos).
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1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Titulo del puesto:

Maestro Capacitador
2. OBJETIVO DEL PUESTO

Mantener el nivel de competitividad de los colaboradores a través de la capacitacion constante, fortalecer y desarrollar las habilidades y destrezas
necesarias para el desepefio de su trabajo, llevar a cabo el programa de capacitacion disefiado de forma sistematica.

3, POSICION EN EL ORGANIGRAMA
Nively posicién: Mandos medios

Puestoal que reporta (lefe inmediato): Jefe de P"’ﬂ‘fﬂﬂ"

En ausencia de sujefe inmediato reporta a: Direccion

Puestos que le reporta N/A

E i d loasiste: No especificado

3.1 COMUNICACION
Interdepartamental:  Con todas las dreas de la empresay direccién
Externa:  Con proveedores

3.2 PLAN DE CARRERA

Desarrollar plan maestro de capacitacion para los colaboradores (Deteccién de necesidades) einduccion de los colaboradores a sus puestos de trabajo

4. AUTORIDAD

Para gestionar el presupuesto asignado a capacitacion.

Evaluar el nivel de desarrollo y aprendizaje de los colaboradores, dar conclusiones de su desempefio.

5. CONOCIMIENTOS NECESARIOS PARA EL PUESTO
1 Conocimiento en procesos de transformacion del hule.
2 Resolucion de problema especificos adaptando los programas de capacitacion segln sea necesario en el drea de operaciones.
3 Conocimiento de las mejores practicas en operacion de sistemas y maquinaria de transformacion del hule.
6. ACTIVIDADES
6.1 Responsabilidades generales
1 Identificar las idades de itacién de los colaborad perarios.
2 Disefiar el plan de capacitacion.
3 Establecer el cronograma de imparticién de la capacitacion.
4

Disefiar los metodos de capacitacion.

6.2 Descripcién de las ilidades i

6.2.1 Identificar las de itacién de los ri
6.2.1.1 Evaluar las destrezas, conocimientosy desarrollo de los colaboradores.
6.2.1.2 Comunicar a direccidn los resultados de las evaluaciones.
6.2.1.3 Evaluar la efectividad de los temas teoricos - practicos a impartir durante los procesos de capacitacion.
6.2.1.4 Elaboracion de la propuestas de capacitacion.
6.2.2 Disefiar el plan de capacitacion.
6.2.2.1 Seleccién detemasaimpartir
6.2.2.2 Determinar horas necesarias para cada evento.
6.2.2.3 Seleccion de colaboradores para programas determinados de capacitacion basadas en el puesto, hablidades y dreas de oportunidad.
6.2.2.4 Comunicar el plan de capacitacion
6.2.2.5 Desarrollar un indicador para medir los resuftados de capacitacion.
6.2.3 bl el cr de i icion de la itacié
6.2.3.1 Determinar el nimero de sesiones necesarias para eltema seleccionado de capacitacion.
6.2.3.2 Determinar los dias y herarios de capacitacién.
6.2.3.3 Hacer laconvocatoriaa los colaboradores describiendo el objetivo y alcance de la capacitacién.
6.2.3.4 Definir la logistica.
6.2.4 Disefiar los metodos de capacitacién.
6.2.4.1 Teorica, preparar lainformacion y determinar el sistema a utilizar.
6.2.4.2 Practica, determinar estacion de trabajo, recursos o apoyos.
6.2.4.3 Gestionar los recursos necesarios, como materiales, espacio, papelerfa e insumos.
6.2.4.4 Porequiposoindividual
6.2.4.5 Técnicas o metodos educativos.

7. INDICADORES CLAVE DE DESEMPENO

Indicadores (KPI) Unidad medida (UM) Formula Revisién
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8. PERFIL DE PUESTO

Escolaridad /Especialidad: Tecnico

Experiencia Laboral : 3 afios +

Edad: 30 afios +

Disponibilidad para viajar: No necesaria

Disponibilidad horario laboral: de6:30a15:00 horasdelunesaviernes

Conocimientos e idioma: ftem Descripcién
1 Experiencia en desarrollo de planes de capacitacién
2 Imparticién de cursos
3 Habilidad de comunicacion
4 Manejo de office

Perfil psicométrico: item Competencia Descripcidn
1 Manejo estrés Manejo del estrés para solucionar conflictos
2 Servicio Atencion positiva trato con colaboradores
3 Negociador Generar un ambiente de gana-gana
4 Estrategias Establecer planes de trabajo con objetivos
5 Motivador Generar una ambiente de trabajo positivo
6 Excelencia En Pro de lamejora continua
7 Delegar Repartir labores lograr objetivo global
8 Comunicacio Formal, a tiempo y preciso

Perfil socio-econémico: ftem Caracteristica Descripcion
1 Zona Valorar distanciay transporte ala empresa
2 Ref. personal Muy positivas y no mostrar conflictos
3 Ref. laboral No tener conflictos laborales o legales
4 Ref. comercial Evaluar su buro comercial

9. HISTORIAL DE CAMBIO DEL DOCUMENTO
Descripcién del cambio Fecha Revisién Edité
10. REVISION Y AUTORIZACION
Nombre / Puesto Editd, revisé y aprobd Firma Fecha
Actualizo
Revisd
Aprobd

Anexo 4: Lista de precios (Documentos adjuntos en carpeta de Anexos).

PROPUESTA LISTA
DE PRECIOS

01 02 03 04

Objetivo Propuesta lista Descuentos por
de precios volumen

Consultores
Miro. Gustavo Viruega Aguilar
Mira. Marls Asuncion Trujilo de Albs

Estrategias de
ventas

ia Valeria Natalia Delgado Mernknder

Lic. an Administracion de Empresss y Emprendimiento Diego Reyes Madrigal
Lic. en Finanzas Alejandro Pance Chaves

Ecmtnt sabrt | Tabafe g
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Anexo 5: Investigacion de CRM (Documento de Excel adjunto en carpeta de Anexos).

il T —— e oy o
[Descripcion fi tus pre | Cer Quste ‘360 consta |Oc IQlickL |Crear tepermite
Sed wgimianon bateapp chatbtcon. [ahatchn, arkeing
|en tiempo real ypaneles. Puede te e énal |de llade
o ; s Y y iy ; T
lequipo, manera agil paraimpulsar las te e di e eficiente
9 h 4 msade  [dloten eventa, g Vasinendo et
wamor enaing aceones comoatfcara . [pohcacones automdicasdosperurade
|delos procesos de venta (como la. 6nal cliente| oductividad, o tion d Una vez [correos. Accede rapidamente a detalles de
ospacsoncracotzaciny ytadian enias. Tambienperts Nencionanen G [conguodo e
[ mpacinene rabelo e et picacionesy makeilaces, Gevalorce oo s srmuy f
anarando tempoyaumentandola damds dochaibots para i)
lefectividad inteqrado.
[Gontacio [support@kommo com [info@upnify.com ayuda@leadsalesio |sales@callbell el Link directo a chat de WhatsApp: |enar formulario: [E5 necesario llenar un I
550020 2570 “Contact sl

liformicontact/contactme/
|Marcar al: 1-866-450-8123.

Frueba. [Tadas [30das. [7diass7usd (Gatita 7dias Noiste [0dias. S tene,
Inimero de aplicaciones. prueba gratis
Frecio [S278 por usuariolmes. [&279 por usuarioimes S usdimes [E5usdmes un plan T g 5 T Frofesional $380 05 por [Basico S230 por Usuarioimes.
lempresas: lusuariolmes [Estandar $330 por usuariolmes
plus. [canales. |Sarter: $25 usdimes [Flan estandar ALVESpor $180 [pequefias empresas 7 | Team $1311.8L por usuario/mes  [Pro $660por usuariofmes
Sarter: So/mes. lusd/mes |ALESpor 5274 MXN/usuario |+ Medianas empresas: $12
|UsDIusuario/mes * Grandes
Expert: 5.600/mes lusd/mes lempresas: precio
Professional: $14.300/mes IMarketing Cloud: $1,250
Paguete de candes: lusd/mes
1. sa00/mes.
2 51.000/mes
3 s2000/mes
4,54 000/mes

Anexo 6: Generacion de objetivos por area en taller de team building (Documento de Word adjunto

en carpeta de Anexos).

Creacion de objetivos por area
Objetivo estratégico de direccién

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

Anexo 7: Dindmica 5s (Presentacién adjunta en carpeta de anexos).

Las 5S es una metodologia japonesa originada en Toyota en los afios 50,
enfocada en organizar y mantener el lugar de trabajo de manera eficiente y

Antes Después

. A sei: b
limpia para mejorar la productividad y la calidad, promoviendo asi un entorno ! s % ,3\“ ® ° *—51 (37 "/ 'j N 1 2 3 4 5 6 7
mas seguro y eficiente en la empresa. AR L £ q M0 SRCE ‘é{ s ° s P @ = -
syt o O3 &%,
2 2 Vie £ JYe 15 16 7 8 19 20 2
0)7 % QP V% L° e
e oW A = % 63 22 | 23 | 24 | 25 [ 26 | 27 | 28
P % 4%3/’ > s & § LRI
E G0, £9
AR 0  ha [ | a7 | 38|04 | @ |4
o1 02 03 04 05 j—=] 5 7141‘,«,58 "\vb'\?,'(_,c;r
Seiri Seiton Seiso Seiketsu  Shitsuke : AT T n e plrjejw|r|w|e
Clasificacion Orden Limpieza Estandarizacion Disciplina
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Anexo 8: Andlisis financiero (Documento de Word adjunto en carpeta de anexos).

Introduccion

En el documento se presenta el andlisis financiero de la empresa THP, teniendo
como principal insumo de informaciéon un documento proporcionado por el
empresario de gastos clasificados y las ventas. Se presenta un reacomodo de la
clasificacion de los gastos, construccion de estados de resultados, analisis vertical
y horizontal de estos, calculo de razones financieras, tomando como base el balance
general de la empresa al 31 de diciembre del afio 2023, calculo del punto de
equilibrio y proyeccion de estados de resultados en distintos escenarios posibles.

Con esto se busca que el empresario pueda tener un punto de vista distinto y se

puedan tomar decisiones de acuerdo con los resultados presentados.

Desarrollo

Inicialmente el empresario proporcioné los datos de los movimientos monetarios
histéricos desde el afio 2021 a la actualidad. En este documento el empresario
cataloga el total de los gastos en: Gastos de mano de obra, gastos de fabricacién y
gastos de administracién, donde estos Ultimos los separa en gastos generales,
gastos por viaticos y gastos financieros. Ademas, en otra cuenta aparte se
recolectan los gastos en materia prima y ventas. Por ultimo, el empresario tiene
algunos indicadores, comenzando con la utilidad, donde representa la diferencia
entre las ventas y los gastos totales, incluyendo la materia prima, asi como el calculo

del IVA, tanto el cobrado como el que se tiene que pagar y al final el calculo de ISR.

3. Reflexion critica y ética de la experiencia

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

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

3.1 Sensibilizacién ante las realidades

Valeria Natalia Delgado Hernandez
El PAP me ayudd a comprender acerca de las realidades que enfrentan las medianas y

pequerias empresas en su dia a dia en Mexico y como los empresarios hacen frente a cada
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situacion que se les presenta. Asimismo, me di cuenta lo apasionado que puede llegar a ser
un empresario frente a su trabajo diario. Esta pasion y entusiasmo por su empresa es lo que
ha ayudado a la empresa a superar todas las adversidades por las que han pasado. El trabajo
y el compromiso de los colaboradores resulta ser clave para el éxito de una empresa. Ademas,
se destaca la importancia de que todos trabajen hacia un mismo objetivo en conjunto y
superarse dia con dia. La actitud, la innovacion y actualizacion representan la clave para
presentar competitividad en las pequefias y medianas empresas. EI mercado y los métodos
de manufactura cambian a través de los afios y es por lo que es necesario también gestionar
algunos cambios en la administracion de las empresas que llevan méas de 30 afios en el
mercado, esto para actualizarse y no quedarse en el camino.

A través del periodo PAP he experimentado diversos sentimientos, como agradecimiento,
sorpresa, empatia, angustia, alegria, entre otros mas. Fue una experiencia llena de
aprendizajes de los que me encuentro satisfecha, sin embargo, ain no termina esta

experiencia y estoy ansiosa de seguir en este proyecto.

Las actividades me hicieron generar empatia hacia los empresarios de pequefias y medianas
empresas, ya que personalmente cuento con uno viviendo en mi casa como jefe de familia
(mi papd). Ahora comprendo lo complicado que es tener que trabajar méas de 8 horas al dia y
no tener tiempo de revisar tareas, de tener una tarde tranquila por alguna situacion externa,
lo complicado que es el tema de la rotacion de personal, entre otros aspectos.

A través de las actividades también pudimos convivir y platicar directamente con los
colaboradores de la empresa, lo cual me generd orgullo el escuchar cémo ellos estan
agradecidos con su director y tienen un compromiso latente con la empresa. Estas actividades
resultaron muy enriquecedoras. Si embargo, el cierre del periodo lo identifico como “la
cereza del pastel”, en el taller de team building se pudo generar un vinculo directo con los
colaboradores y pasar de ser “los muchachos™ a que nos reconocieron por nuestros nombres.
El observar codmo entre ellos estaban apoyandose, gritando, riendo, participando me genero
mucha satisfaccion. ElI que un colaborador se acercara conmigo a preguntarme cOmo se
Ilamaba la dinamica porque estaba muy divertida y queria hacerla en su casa, me llené de

alegria. Finalmente, el escuchar de ellos como nuestras actividades les generd un sentido de

53



identidad, confianza, habilidades de comunicacién, apoyo mutuo, agradecimientos

continuos, entre otras habilidades me hace sentir segura de que escogi el PAP correcto.

Ahora, tengo una mirada mas empatica hacia los colaboradores, los directivos, los
empresarios, trabajadores, ya que dia con dia hacen su maximo esfuerzo para superarse.
Asimismo, cémo los factores externos (como una maquina china nueva o un material
diferente) en el mercado puede afectar el camino de diversas industrias y como los
empresarios deben tomar decisiones para que su producto no quede obsoleto a través del
tiempo. A pesar de que el gobierno genera apoyos, no son suficientes y con cada reforma
parece ser que lo que menos quieren es ayudar a los empresarios. Sin embargo, la actitud y
resiliencia es lo que se destaca en la competitividad (ademas de factores clave como calidad,

organizacion, sistemas internos, entre otros).

Maria Fernanda Gudifio Ruiz

Este periodo me volvié a confirmar que las razones por las que elegi este proyecto PAP
fueron las correcta. EI hambre de aprender nuevas cosas que estuvieran fuera de los
conocimientos obtenido a lo largo de mi carrera, el trabajo en un equipo multidisciplinario,
el conocimiento de la vida laboral, entre otras cosas, fueron algunos de los motivos y

expectativas que me hicieron elegir este PAP y todas cumplieron y superaron lo esperado.

Por otro lado, uno de los descubrimientos mas impactantes que tuve a lo largo de estos dos
periodos fue la situacion tan retadora a la que se enfrentan la mayoria de las MiPyMes en
México, siendo el mayor porcentaje de empresas en el pais uno esperaria que recibieran mas
apoyos por parte del gobierno, pero esa no es la realidad. Aun asi, me impresiona como el
empresario logra mantener una buena actitud, de esperanza y resiliencia, cuidando siempre a
sus colaboradores y actuando de forma honesta y respetuosa. Creo que esto habla de la
integridad y el gran amor que le tiene a la profesion el empresario.

Enfocandome ahora en el equipo de trabajo de ITESO, creo que las claves para el éxito de
este proyecto fueron la colaboracién, el compromiso, la disposicion, la comunicacion, la

unidad y el trabajo en equipo que se generd. De cada uno de mis compafieros aprendi algo y
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me parece que esa es la riqueza de los equipos multidisciplinarios, siempre hay espacio para

aprender mas los unos de los otros.

Por ultimo, hablando de las aportaciones que generé durante estos dos periodos me gustaria
resaltar el plan de publicaciones de redes sociales, ademas de ser la contribucion mas
relacionada con mi carrera, logré ver como esta pasaba de ser solo un producto entregado a
ser herramientas utilizadas por la empresa que tuvieran una aportacion positiva dentro de
ella, lo cual me lleno de satisfaccion. Me fue posible ver de forma mas tangible como los
disefiadores podemos aportar y ayudar en muchas areas y empresas con nuestros

conocimientos y nuestra forma de percibir las realidades.

Diego Reyes Madrigal

El volver a trabajar con la misma empresa con la que estuve el periodo pasado me aporto
mucho conocimiento y experiencia ya que pude de cierto modo acompafiar a la empresa en
una etapa dificil por la cual estan pasando y me sensibilizo en el sentido que pude identificar
a los retos los cuales las Mipes en México atraviesan y prepararme para saber cOmo

afrontarlas en un futuro.

Algo que fue revelador para mi este periodo fue el tema del personal en las empresas ya que
sin el capital humano es imposible avanzar, pude localizar la importancia de que los
colaboradores de la empresa tengan 6ptimas condiciones de trabajo y no solo eso, sino que
ir un paso mas alld y que se puedan transmitir los valores del empresario y la empresa para

poder alcanzar los logros propuestos con todo el equipo laboral enfocado a estos mismos.

Por altimo, resaltar el impacto que un proyecto como este puede tener al tocar involucrarse
en practicamente todas las areas de la empresa y me sirvié en mi desarrollo personal para
encontrar maneras optimas de acercarme con la gente y lograr generar ese lazo de confianza

mutua para la elaboracién de un buen proyecto.
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Ania lvett Mendoza Mufioz

Desde el inicio del proyecto, me adentré en las realidades de las MiPes, lo que me permitio
comprender sus desafios cotidianos, despertando en mi un gran sentido de empatia y
responsabilidad. Trabajar en esta empresa me mostr6 muchas realidades: personas
apasionadas por su trabajo, empresarios luchando cada dia por crecer, y un fuerte
compromiso de la gente por aquello en lo que cree. Pude ver bastantes realidades que no
siempre son evidentes desde fuera. Noté como hay personas profundamente apasionadas por
su trabajo, dispuestas a dar lo mejor de si mismas a pesar de las dificultades. También, vi de
cerca las luchas diarias de los empresarios que enfrentan diferentes tipos de desafios, pero lo
que mas me impresioné fue el nivel de compromiso de estas personas, su capacidad para

perseverar y luchar por lo que creen, incluso en circunstancias dificiles.

Participar en este proyecto me permitio ver de cerca problemas que ya conocia por empresas
familiares, como la alta rotacion de personal y lo dificil que ha sido vender en el Gltimo afio,
asi como la falta de apoyo de parte del gobierno para estas empresas. Hablando de la rotacion
de personal, pude identificar que esto no solo genera inestabilidad en el equipo, sino que
también afecta la productividad y la moral de todos los trabajadores. Al estar familiarizado
con esta situacion por mi experiencia, entendi lo importante que es tener una estructura clara
y roles bien definidos para mantener a los empleados comprometidos, es por esto que se me
ocurridé hacer una propuesta para las descripciones de puesto basadas en un organigrama
actualizado el periodo anterior. Aungue no pudimos alcanzar a comunicarlas a los
trabajadores, creo que serdn muy Utiles el proximo semestre para que todos sepan sus

responsabilidades y obligaciones.

Otra area en la que pude contribuir fue la introduccién de la metodologia de las 5S. Aunque
esta fue una sensibilizacion inicial y sencilla, creo que fue un primer paso importante para
introducir a la empresa en practicas de organizacion y eficiencia. La idea es que, a partir de
estas pequefias implementaciones, podamos desarrollar mas iniciativas que contribuyan a
mejorar el entorno de trabajo y la productividad general de la empresa. Me entusiasma pensar
en como estas primeras acciones pueden ser las bases para cambios mas profundos y

duraderos en el futuro.
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Una de las partes que considero mas gratificantes de este proyecto fue la oportunidad de
trabajar con personas de diferentes carreras y semestres. Esta diversidad de perspectivas y
conocimientos beneficié bastante el proyecto y me permitié aprender mucho de mis
compafieros. EI ambiente de colaboracion y apoyo mutuo fue de suma importancia para el
éxito de nuestras iniciativas, y creo que supimos acoplarnos de manera excelente para
enfrentar los desafios y lograr nuestros objetivos.

Mirando hacia el futuro, me quedo con muchas ganas de continuar con este proyecto el
proximo semestre. Hay varias ideas y propuestas que no pudimos implementar en este
periodo, pero que creo que tienen un gran potencial para generar un impacto positivo. Como
ejemplo, las auditorias de la STPS y el desarrollo de un plan de capacitacion para los
empleados son prioridades que podrian contribuir significativamente a la mejora continua de
la empresa. También me gustaria seguir trabajando en la implementacién de las 5S, llevando

esta metodologia a un nivel mas profundo.

En resumen, esta experiencia ha sido sumamente enriquecedora y me ha proporcionado una
vision mas amplia y realista de todos los desafios y oportunidades que enfrentan las MiPes.
Me siento bastante motivada para seguir contribuyendo a este desarrollo y crecimiento, y
estoy ansiosa por ver cOmo nuestras iniciativas pueden continuar mejorando el

funcionamiento de estas empresas.

Alejandro Ponce Chavez

En este periodo pude volver a darme cuenta el gran impacto que tiene este proyecto
comenzando desde lo personal, asi como en lo social. Pues directamente hace que los
alumnos nos enfrentemos a situaciones reales del mundo exterior, haciendo que salgamos de
nuestra zona de confort y conociendo otra cara distinta de lo que es la sociedad actual. Pues
normalmente uno se relaciona con las mismas personas a lo largo de toda la carrera
universitaria, pero el poder observar cosas diferentes sin lugar a duda ayuda a abrir la mente
y se obtiene una visién distinta del mundo. Del mismo modo, al tener ahora una perspectiva
diferente, creo que uno mismo se vuelve mas empatico con los demas y se alcanza a

comprender el privilegio con el que vivimos.
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Hablando en especifico de este proyecto, al hacer esta consultoria a una pequefia empresa
pude aprender que muchas veces los problemas de estas es que de algiin modo se “‘enamoran”
tanto del producto o del proceso, que después pueden llegar a perder la vision en el futuro
que los mantenga existiendo a lo largo del tiempo. Pues actualmente todo el mercado en
general esta en continuo cambio y considero que seguir trabajando de la misma forma que
hace 10 o 15 afios es un grave error para casi todas las empresas, pues la competencia hoy
mas que nunca es fuertisima. Entonces, la capacidad de estar en constante innovacion y el
hacer cambios estructurales cuando sean necesarios es punto clave para tener un negocio
exitoso. Pero aqui mismo se cae en el siguiente punto, que es la cultura organizacional, pues
todo esto viene a partir de lo que engloba la cultura de una empresa, pues pareciera que hay
empresas o lideres que por naturaleza son innovadores, pero muchas veces tiene que ver mas
con la forma de pensar y de ver las cosas que se tiene. Y algo que me gusté mucho de este
proyecto fue precisamente eso, que, si se le da mucha importancia a este apartado de la cultura
organizacional, pues un consultor puede dar alguna idea de un producto nuevo, que lleve al
éxito a la empresa, pero sin embargo ese éxito serd momentaneo si la cultura organizacional

no apoya a la subsistencia de la organizacion.

En este caso, hablando sobre la empresa en la cual me tocé trabajar, mi aporte fue el de hacer
un analisis financiero de la empresa, sin embargo, no quedo solo en el analisis como tal, sino
lo que se pretendio fue ayudar al empresario a obtener otra vision distinta de su empresa, el
ver su empresa desde el punto de vista financiero, que muchas veces no se tiene y puede
Ilegar a ser importante para conocer mas a fondo las dinamicas del negocio en si. Del mismo
modo, otra actividad muy importante fue la de la integracion del equipo de la empresa, pues
creo que eso en general ayudd a todos los colaboradores a poder comprender la importancia
que tiene el trabajar en un mismo canal, haciendo sinergia y teniendo los objetivos bien
claros, sin dejar de lado que a partir de las dindmicas que se hicieron también le abri6 otro
horizonte al empresario para poner en practica, como la planeacion de los objetivos méas

especificos en conjunto con sus colaboradores, por ejemplo.
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Por ultimo, me voy muy contento de esto proyecto, pues pude comprender realmente el otro
punto de vista de la carrera de finanzas, el de ayudar a pequefias empresas, quitando el
estereotipo del financiero que trabaja en temas bursatiles, por ejemplo, que pareciera que no
tiene ningun impacto social y que su Unico objetivo es generar rendimientos sin importar a
quien pueda afectar o no. Con este proyecto conoci la otra cara de la moneda, donde como
financiero si se puede contribuir, de alguna manera, aunque sea poco, a hacer un bien social.
Apoyando a las familias mexicanas a su desarrollo, desde el empresario hasta los

colaboradores de la empresa, buscando el bienestar social y del medio ambiente.

3.2 Aprendizajes logrados

Valeria Natalia Delgado Hernandez

A partir del proyecto desarrollado, personalmente aprendi sobre diversos temas en lo que no
habia tenido experiencia durante toda la carrera. A lo largo de 8 semanas logré desarrollar
competencias interdisciplinares que me pueden ayudar en un futuro ya sea si decido
emprender o trabajar dentro de una empresa. El principal reto que presenté en las primeras
sesiones fue que sentia que como mi carrera no tenia relacién al area de consultoria, pensaba
que no podria aportar mucho. Sin embargo, considero que un area en la que fue clave mi
participacion fue en el orden y estructura de entregables, revision continua de actividades y

planeacion.

Como competencias profesionales desarrollé principalmente el trabajo en equipo en un
equipo multidisciplinario. El trabajo en equipo fue clave para el éxito del proyecto, asi como
la comunicacién asertiva continua. Ademads, logré aprender acerca de temas como
administracion de proyectos e inteligencia artificial, temas vistos al principio del periodo
PAP. Sin embargo, ya a lo largo del proyecto, logré conocer acerca de temas financieros y
como puede afectar a una empresa no contar con finanzas sanas, temas administrativos,
acerca de cultura organizacional en una empresa, temas de recursos humanos con los perfiles
y descripciones de puesto, disefio de paginas web y como puede ayudar a tener mas ventas,
plan de redes sociales y su importancia; lo importante que es un departamento de ventas en

una empresay conocer los posibles clientes y distribuidores; sobre como aplicar las 5 s puede
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mejorar la produccién y mejorar un espacio de trabajo, qué es un CRM y su importancia con
la relacion y el ciclo de vida de los clientes, asi como a redactar objetivos estratégicos y
operativos. Asimismo, acerca de como las actividades colectivas como un team building
dentro de una empresa puede funcionar para desarrollar habilidades de comunicacion,
confianza e integracion y a su vez, poder aprovechar estos momentos para dar a conocer

temas importantes de una empresa, donde los colaboradores puedan participar activamente.

Durante el proyecto, también identifiqué que soy capaz de coordinar un proyecto de impacto
social. La empresa y el equipo universitario desde el dia uno logré realizar el contrato
psicoldgico, el cual nos ayudo en generar aportaciones clave en las que el empresario buscaba
apoyo por parte de nosotros. Esa confianza dio pie a la toma de decisiones colaborativas entre
ambos equipos, asimismo a cada una de las aportaciones se les realiz6 seguimiento continuo
para verificar cdmo se ha avanzado y si es necesario ayudar en algin aspecto especifico. En
este periodo el empresario mostrd una apertura hacia el equipo el cual, personalmente pude
aprovechar mucho. Asimismo, espero en el siguiente periodo lograr ver como ha integrado

algunas de nuestras aportaciones a su dia a dia en su empresa.

Estos aprendizajes que llevo a partir del PAP, lo puedo trasladar directamente a mi vida
profesional y personal. Esto debido a que obtuve conocimientos tedricos y practicos los
cuales puedo aplicar dia a dia. EI PAP me ayudd a confiar méas acerca de mis aportaciones, a
saber, que todas las ideas son buenas y pueden contribuir de alguna manera a un objetivo en
conjunto. Ademaés, a reconocer la importancia de los equipos multidisciplinarios y cémo
estos pueden aportar en diversas areas de oportunidad. Finalmente, a tener una apertura

continua al aprendizaje, esto debido a que dia con dia aprendi sobre diversos temas.

Maria Fernanda Gudifio Ruiz

En este proyecto aprendi muchisimas cosas. Para empezar, me fue posible vivir y entender
como es un proceso de consultoria colaborativa, desde el diagnéstico hasta las
implementaciones, darme cuenta de que todas las etapas son indispensables para lograr el

mejor resultado y que la realizacion de cada una de las herramientas tienen una razon de ser.
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A lo largo de los dos periodos PAP me pude dar cuenta que mi carrera es mas aplicable en
unos momentos que en otros, pero que las bases y conocimientos que desarrollé dentro de
ella son dtiles en todo momento. La capacidad de observacion de los pequefios detalles, el
ponerme en los zapatos del otro para la generacion de propuestas, la comunicacion de ideas
sin miedo al rechazo de estas, la escucha activa y los insights, son algunas de las habilidades
que me ensefiaron y me fueron reforzadas a lo largo de toda mi carrera 'y que pude poner en

practica y me ayudaron en este proyecto.

En esta reflexion también me gustaria recalcar la importancia del contrato psicolégico, pues
este puede favorecer al avance o frenado del desarrollo de todo un proyecto. Aunque desde
el periodo pasado se logré un buen contrato con el empresario, me dio mucho gusto
presenciar como ese compromiso evolucion6 con el tiempo, al final me atrevo a decir que
este no solo se consolidd con los altos mandos, sino que también se logré establecer con los
colaboradores, fui capaz de ver como algunos de ellos se abrian a contar, platicar y proveer
informacion. Me parece que la cereza del pastel fue el desarrollo del team building, pues
ademas de cumplir con los objetivos del taller nos fue posible convivir con ellos en un

ambiente mas relajado.

Por Gltimo, en un &mbito mas personal este PAP me ayudd a darme cuenta de todo el
potencial que tengo y de las habilidades blandas que ayudaron al buen desarrollo del proyecto
y trabajo en equipo. Desde la responsabilidad y la entrega hasta la amabilidad y la capacidad
de adaptabilidad. Habilidades que estoy segura me ayudaran a desenvolverme en cualquier
ambito laboral que decida trabajar.

Diego Reyes Madrigal

Los aprendizajes logrados en lo personal al terminar este proyecto y su segunda etapa son
muchos, ya que al trabajar en mis implementaciones tuve que entrar en areas que no habia
tocado antes de este proyecto, esto aporto a mi crecimiento para conocer y explorar mas areas

y conocer estrategias de cada una.
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Como principal conocimiento adquirido resaltaria la importancia de la cultura organizacional
y como los colaboradores de la empresa deben comparar estos valores para alcanzar objetivos
colectivos e incluso generarlos, ya que si se plantean en conjunto y todas las partes proponen
ideas para generarlos sera mas facil obtener un sentido de pertenencia y compromiso con las

metas planteadas.

Por ultimo, un aprendizaje que me llevo de este proyecto es la capacidad de adaptabilidad a
las situaciones que se van presentando ya que fue algo que me permitio seguir avanzando en
el proyecto y que mis actividades no se vieran frenadas por eso, de misma manera el pedir
ayuda fue clave porque el semestre pasado tuve problemas para poder pedir ayuda y fue algo
que hice este semestre que me ayudo bastante, esto es algo que seguiré haciendo para

aprender de otra gente que es experta en el tema.

Ania lvett Mendoza Mufioz

Como estudiante de Ingenieria Industrial, mi participacion en el PAP fue una experiencia que
me permitio aplicar y desarrollar competencias importantes en mi area profesional. Desde
que inicio del proyecto, pude darme cuenta de que lo aprendido a lo largo de mi carrera seria
de gran ayuda en cualquier empresa. Encontré la oportunidad de poner a prueba muchos de
mis conocimientos al hacer algunas propuestas practicas como las descripciones de puesto,
auditoria de NOMS, y 5s.

Este proyecto me permiti6 no solo aplicar mis conocimientos en gestion y mejora continua,
sino también desarrollar habilidades para trabajar en equipos multidisciplinarios y aprender
de diferentes perspectivas. Algo que me agradd bastante fue que desde un inicio se nos
considera como Consultor Jr, no como un simple estudiante, y el hecho de que los
empresarios tengan la disposicion de abrirse con nosotros y colaborar es algo bastante

gratificante.

A nivel profesional, aprendi mucho sobre el contexto sociopolitico y econémico de las
MiPes, entendi un poco de las dificultades que enfrentan y la importancia de adaptar ciertas

estrategias empresariales a estas realidades. Todo esto me ayudod a ver que es necesario seguir
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desarrollando habilidades en liderazgo, aprender a tomar de decisiones estratégicas y saber
evaluar de manera correcta los resultados para abordar los desafios actuales de manera

efectiva.

Personalmente, esta experiencia me ha mostrado mis fortalezas y areas de mejora, me hizo
ver un camino mas claro hacia mis metas profesionales y personales. Me siento inspirada por
el impacto positivo que mi carrera puede tener en las empresas, en el ambito profesional y

estoy emocionada por seguir contribuyendo a proyectos que generen un cambio significativo.

Alejandro Ponce Chavez

En este proyecto, aun cuando en tiempo fue algo corto, tuve demasiados aprendizajes en
general y especificos de mi carrera. Inicialmente, hablando de mi carrera en especifico, fue
que hice todo un analisis financiero completo, hasta donde se pudo de acuerdo a la
informacion que se tenia en el momento. Pude hacer este analisis y darme cuenta de lo que
es trabajar en un escenario completamente real, no escenarios que se presentaban en
ejercicios de la escuela como en libros de texto, por ejemplo. En esta ocasion pude trabajar
con datos reales, y me enfrenté a situaciones reales, situaciones con las que me seguramente
me encontraré en un futuro en la vida profesional. Tuve que poner en funcién todo tipo de
conocimientos que he obtenido hasta este momento de mi vida, pues no solo era seguir las
formulas financieras y ya, sino que por la naturaleza de los datos tuve que hacer ciertas

adecuaciones y eso presentd un gran reto para mi.

Asi mismo pude desarrollar otras habilidades importantes como la de presentar de una
manera mas ejecutiva, entendiendo de alguna manera lo que es realmente importante y cémo
comunicarlo correctamente, pues aun cuando para mi pueda parecer algo muy sencillo puede
que a la persona a la que se lo exponga no lo sea y es un reto aprender a comunicar las cosas

para que sean mas digeribles para los demas.

También pude aprender la importancia que tiene trabajar en un buen equipo, pues tengo la
dicha de haber trabajado con un excelente equipo en este periodo de verano, pues realmente

se establecieron los roles de una manera excepcional, cada uno tenia bien claro su trabajo y
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se comprendia en qué se era bueno y en qué no, asi como recalcar que todos tuvimos una
gran disposicion para trabajar, realmente no se le tuvo que andar cuidando a nadie de que
trabajara o no. Me quedo con esto, ya que en el futuro esto puede ser de gran ayuda a la hora

de configurar un equipo de trabajo.

Por altimo, ahora que se finaliza este periodo, me quedé mucho més claro lo que es llevar un
proceso de consultoria completo, iniciando primero con el diagnostico y ahora concluyendo
con el proceso enfocado a las implementaciones. Todo esto sin duda no se puede aprender
enteramente de la teoria nada mas, es algo en donde necesitas estar ahi y el aprendizaje se da
de una forma empirica. Asi mismo, cambié mi forma de pensar en este tema, pues como tal
cambi6 mi idea de que los consultores van a ser unos super héroes que llegan a cambiar y a
salvar las empresas, comprendi que esto no es asi, asi como que el mismo consultor no es el
responsable del gran éxito o fracaso de la empresa, eso a fin de cuentas estd en manos de los
directivos, la posicién de los consultores es, como su mismo nombre lo dice, instruir a los
empresarios para que puedan tomar las mejores decisiones posibles para su empresa,
proponiendo ideas a partir del estudio a profundidad de la empresa, pero sin embargo, creo
que es importante tener bien en cuenta que nadie conocera mejor a la empresa que el mismo

fundador o directivos.

Ademas, la oportunidad que tuve de conocer dos empresas distintas me dio un panorama
mucho mas amplio de lo que son los negocios en la vida real, aun cuando ambas empresas
tenian muchas similitudes en general, pude tener panoramas distintos en estilos de liderazgo,
distintos equipos de trabajo, asi como los procesos de produccion y formas de trabajar de las

empresas.
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