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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.

EI 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 (Opcidon
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 se refiere al ciclo participativo del PAP, en donde se documentan las
diferentes fases del proyecto y las actividades que tuvieron lugar durante el desarrollo de
este y la valoracion de las incidencias en el entorno.

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

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



Resumen

Este PAP, Programa para mejoramiento de la calidad, productividad y logistica en la industria
regional fue realizado aplicando conocimientos de las carreras de ingenieria industrial en
Grupo ABSA. El PAP que titulamos como ESTANDARIZACION DE PROCESOS Y
POLITICAS DE CONTROL PARA LA GESTION DE PRECIOS Y ANALITICA EN
GRUPO ABSA tiene relacion con un PAP realizado en esta misma empresa Ilamado
DOCUMENTACION DE PROCESOS PARA LA INSTITUCION ABSA, AREA DE
CLIENTES Y PRODUCTOS; esto debido a que es una continuacion de este ultimo, sin
embargo, con algunas implementaciones que promuevan una mejora en la gestion de precios
y analitica, tales como la generacion de politicas de control y estandarizacion de procesos.

El objetivo del PAP en curso es mejorar y controlar el catdlogo de productos que se
encuentran en stock disponible, al igual que el de la gestion crediticia, con el fin de agilizar
el proceso de ventas, mediante la estandarizacion de procesos y generacion de politicas en el
departamento de Sales Operations.

El alcance de este proyecto es estandarizar y documentar los procesos del departamento de
Sales Operations de Grupo ABSA, asi como documentar dos propuestas de politicas de
control en procesos en los cuales encontramos algunas discrepancias.

Nuestra metodologia se basa en calidad y mejora continua, a través de la estandarizacién de
procesos que desarrollan de manera correcta, sin embargo, no siguen como tal un proceso
estandarizado. Se realizan reuniones con el departamento de Sales Operations en el cual nos
explica el respectivo analista el paso a paso de los procesos y a partir de eso estandarizamos
un diagrama de flujo que es complementado con la documentacion de este.

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.- Nuestra primera fase metodologia fue entender lo que se estaba realizando y que el
integrante nuevo del proyecto pudiera adentrarse en el contexto y entender lo que se estaba
realizando en el PAP anterior de Grupo ABSA.

2.- Después se realizd un ajuste del objetivo anterior y al alcance, tomando en cuenta nuevos
criterios y estableciendo un objetivo méas conciso.



3.- Una vez teniendo claro el objetivo, realizamos un plan de trabajo y un Gantt el cual nos
ayuda a tener un control sobre los avances que se van generando. También realizamos la
capacitacion para las actividades que se realizan junto con el departamento de mejora
continua.

4.-Se han hecho reuniones consecutivas martes y jueves con el respectivo personal de Grupo
ABSA, posteriormente comenzamos a hacer la estandarizacion de los diagramas de flujo.

1.1 Entendimiento del ambito y del contexto

Grupo ABSA es una empresa de origen familiar, fundada hace 27 afios, bajo la razon social
Eléctrica A-B S.A. de C.V. Dedicada principalmente a la distribucion de tecnologias para la
industrializacion y las comunicaciones. Grupo ABSA se enfoca en la vision de integrar a las
operaciones industriales de sus socios comerciales a las nuevas tecnologias y mejoramiento
continuo.

Utilizando la especializacion como factor diferencial contra la competencia, Grupo ABSA
cuenta con un equipo de ingenieros especialistas los cuales se enfocan en el disefio,
implementacién e integracion de las soluciones industriales que Grupo ABSA provee,
valiéndose de alianzas clave con los fabricantes de dichas tecnologias. Tales como Rockwell
Automation, Allen Brady, Siemens, Hewllet- Packard, Panduit, Schnider, Lapp, etc.

Siguiendo un enfoque comercial de acompafiamiento continuo con sus socios comerciales,
Grupo ABSA se enfoca principalmente en dar servicio en los procesos de abastecimiento,
logistica, especializacion, servicios de ingenieria, gestion de implementacion de tecnologias
y negociacion como intermediarios para llevar proyectos de automatizacién e integracion de
comunicaciones a nuestros distintos socios comerciales.

Formando pieza clave en la cadena de suministros y alianzas estratégicas dentro de los
mercados de la automatizacion, ingenieria de control, comunicaciones, cableado eléctrico y
muchas otras unidades de negocio.

Con presencia en mas de 8 estados distintos de la republica mexicana. Grupo ABSA esta
compuesta por un equipo de 420 colaboradores, buscando de manera continua llevar a cabo
los objetivos y proyectos que nuestros clientes estén formando parte.



1.2 Caracterizacion de la organizacion

Grupo ABSA esta conformada por un sistema que permite la integracion y organizacion de
sus actividades en las operaciones de clientes, estructurada estratégicamente por 3 areas
conformadas por distintos departamentos. El &rea comercial est conformada por 3 divisiones
de ventas (Industrial, Enterprise y Digital Business Comercial) asi como dos areas de
especialistas de tecnologia (Business Leaders y Product Managers) que permiten la
integracion y capacitacion de sus socios comerciales en la tecnologia que se comercializa con
estos.

El area de operaciones, conformada por los departamentos de Compras, Planeacion de la
Cadena de Suministros, Gestion de Proyectos (PMO), Almacény Logistica, Sales Operations
(Pricing), Mercadotecnia y Customer Care, se enfocan en cumplir con las operaciones de
adquisicién, resguardo, logistica, generaciéon de leads de venta, generacion de precios y
perfiles, asi como actividades de gestion del servicio al cliente en el enfoque hacia brindar
un servicio de excelente calidad hacia sus clientes.

El area de administracién como un subgrupo del area de operaciones, se enfoca en gestionar
y conseguir los recursos informaticos, operativos, de base de datos y gestion para el
cumplimiento de las operaciones de Grupo ABSA. Conformada por los departamentos de
Mercadotecnia, Gestion de Proyectos (PMO), Sales Operations y Customer Care. En los
ultimos meses, se ha enfocado en llevar a estos departamentos a la implementacion del
Anélisis de Datos para la gestion de resultados, siendo un suceso clave para la necesidad de
implementar este proyecto como meta para cumplir este objetivo.

Y el area de Finanzas, el cual es un equipo enfocado al constante crecimiento en la
rentabilidad y manejo de recursos financieros de la empresa, llevando a cabo actividades de
contabilidad, planeacion financiera, generacion de presupuestos estratégicos, adquisiciones
empresariales, etc.

Los procesos clave dentro de las operaciones de Grupo ABSA que generan la necesidad de
documentar procedimientos son:

Abastecimiento de pedidos de venta Back to Stock
Abastecimiento y especializacion para proyectos de venta
Planeacion de la Cadena de Suministros y gestion de la demanda
Almacenamiento y Logistica

Generacion de andlisis de datos para determinacion de resultados
Customer Experience Management

o gk wn =

Entre muchas otras actividades que permiten a Grupo ABSA competir dentro del negocio de
la automatizacion.



1.3 Identificacion de la(s) problematica(s)

Necesidad de la estandarizacion en los procesos del departamento de Sales Operations y
establecer politicas de institucionalizacion empresarial, debido a que, al ser un departamento
de reciente creacion, se ha estado buscando cumplir con los objetivos del proceso mediante
el conocimiento empirico de los colaboradores clave.

Esto genera que los operarios realicen estos procesos ejecutando diferentes pasos y, por lo
tanto, no se logran los objetivos esperados de estos. Otra problemaética es la falta de métricos
e indicadores en algunos procesos Yy esto puede causar consecuencias negativas en la entrega
de resultados.

A continuacion, observamos el plan de documentacion en la tabla 1.1, en la cual se aprecian
todos los procesos que realiza Sales Operations, en verde los procesos que se estandarizaron
en el PAP anterior y en gris claro los procesos que estan dentro de nuestro alcance y que
determinamos como equipo los que necesitan mayor atencion.

Cédigo Nombre Importancia Responsable
E)SZ]O_PRG_ Gestion de lista de precios 1 Todos
E)Sslo-PRG- Desviaciones para precio especial 2 Todos
E)SS]O_PRG_ Gestion de notas de crédito por SPA’s 3 Todos
E)S4(])_PRG_ Reporte de puntos de venta e inventarios 4 Todos
EJSE_)(])_PRG_ Acuerdos a largo plazo con clientes 5 Todos
E)S7?-PRG- Perfilamiento de clientes 6 José
E)SS?-PRG- Creacién de categorias de producto 7 José
E)Sgﬁ)—PRG— Asignacion de clientes a vendedores 8 Lety
ES()?_PRG_ Analisis de negativos en facturacion 9 Nadia
[181(])-PRG- Liberacién de desviaciones y acuerdos 10 Todos
[182(])'PRG' Medicion del HIT RATE 11 Todos
[SO-PRG- Gestidn de bloques de horas de servicio 12 Todos
01] Rockwell Automation

Tabla 1.1 “Plan de documentacion del departamento de Sales Operations Grupo ABSA”



Dados que estos se ejecutan de manera empirica segun el analista de Sales Operations que
esta realizando la actividad, encontramos que 8.9 de cada 10 ocasiones en que se realiza el
proceso de Gestion de notas de crédito Sales Operations se rechaza la solicitud al proveedor.
Y solo 9.4 de cada 10 veces en que se realiza el proceso de Reporte de puntos de venta e
inventarios, se entrega en tiempo y forma por la falta de llevar un proceso estandarizado y 8
de cada 10 solicitudes de acuerdo por SPA’s se logran llevar a cabo y gestionar para la
aplicacion del acuerdo de reduccion de costo hacia los materiales de Grupo ABSA.

Es de gran importancia atender estos indicadores debido a que impacta en el cumplimiento
de acuerdos de Grupo ABSA con sus proveedores y clientes, asi como en el costo identificado
de los productos adquiridos por SPA’s, ya que no se estan aplicando notas de crédito que no
se hacen vélidas por rechazos en el reporte y gestion de estés. Siendo estos los procesos de
mayor relevancia para documentacion en esta fase 2 del proyecto Estandarizacion de
Procesos y Politicas de Control para la Gestién de precios y Analitica de GRUPO ABSA

1.4. Planeacion de alternativa(s)

Como primera alternativa, nos enfocamos en estandarizar los procesos del departamento de
Sales Operations en los cuales observamos mayor complejidad en su ejecucién y mayor
impacto dentro de la operacion de venta de Grupo ABSA,; estos procesos son:

e Gestion de notas de crédito por SPA’s,
e Reporte de puntos de venta e inventarios
e Desviaciones para precio especial

Esto ayudara a aumentar el nivel de cumplimiento en la ejecucion de los procesos debido a
que se estandarizaran los pasos a seguir en su cumplimiento, generando asi que los resultados
del proceso sean sujetos a métricos de cumplimiento y control.

Como complemento, nos enfocaremos también en la implementacion de politicas de control,
con el objetivo de establecer criterios y parametros que permitan regir los procesos de Sales
Operations de Grupo ABSA,; a fin de sentar las bases que nos permitiran generar analisis en
el control de los méargenes de venta de Grupo ABSA, definiendo politicas para la gestién de
los multiplos de venta y politicas para el alta de productos como parte de las soluciones del
catalogo de Grupo ABSA.

Con base en el objetivo y alcances definidos en conjunto con el departamento de mejora
continua, establecimos un plan de trabajo que permite el desarrollo de las actividades en
tiempo y forma, asi como la obtencion de los resultados para el cumplimiento del objetivo.



Aunque es un proyecto de continuidad, nos vimos en la necesidad junto con la empresa de
realizar unos ligeros ajustes al objetivo para que nos permita el alcance de estos. El objetivo
es mejorar y controlar el catdlogo de productos que se encuentran en stock disponible, al
igual que el de la gestion crediticia con el fin de agilizar el proceso de ventas, mediante la
estandarizacion de procesos y generacion de politicas en el departamento de Sales
Operations.

Por lo tanto, nuestra alternativa agregaria valor de manera que los procesos que
seleccionamos presenten una ejecucion buena por los colaboradores del departamento a
través de la estandarizacion del respectivo procedimiento, pasando de solo realizar
correctamente el proceso de Gestion de notas de crédito de 8.9 de 10 veces, a 10 de 10 veces
sin tomar en cuenta situaciones extraordinarias. Asi como el proceso de Reporte de puntos
de venta e inventarios, pasando de solo realizarlo correctamente de 9.4 de 10 veces, a 10 de
10 veces sin tomar en cuenta situaciones extraordinarias. Esto evitaria realizar pasos
innecesarios o retrabajos y ayudaria a eficientizar las actividades. Por otro lado, nuestra
alternativa de implementar politicas de control ayudaria a establecer pardmetros y criterios
en los cuales se basen a la hora de la ejecucion de los respectivos procesos en los cuales
apliguen estas politicas.



1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora

Para el desarrollo de la propuesta de mejora, serd importante seguir el plan de trabajo el cual
se observa en la tabla 1.2. Este se ejecutard, realizando videoconferencias con un analista del
departamento de Sales Operations, en la cual nos expliqué acerca de los procedimientos de
reporte de punto de ventas e inventarios y de la gestion de las notas de crédito por SPA’S,
analizando las actividades que realiza para la culminacién de cada proceso, tomando nota de
cada una de estas y generando el respectivo diagrama de flujo en el cual solo se observen las
actividades que agreguen valor, sin tomar en cuenta los retrabajos que hacia el analista.

También serd necesario realizar la respectiva documentacion explicando los roles,
definiciones y el paso a paso necesario para el entendimiento de cada proceso con base en el
formato predeterminado por grupo ABSA.

1

1.1

1.1.1

1.1.2

1.1.2.
1

1.1.2.
2

1.1.2.
3

1.1.2.
4

1.1.2.
5

1.1.3

1.14

Mejora Continua
Definir departamentos de documentacién

Generar plan de trabajo junto con el equipo
gerencial del departamento

Procesos para documentar:

Gestion de notas de crédito por SPA’s

Reporte de puntos de venta e inventarios

Desviaciones para precio especial

Politicas unidades de medida

Politicas Alta de productos

Analisis de indicadores de desempefio

Propuesta de mejora

Tabla 1.2 “Plan de trabajo de equipo PAP”

Pablo Lira

Pablo Lira

Por asignar

Mario Vaquez

Gerardo Alvarez

Gerardo Alvarez

Mario Vaquez

Pablo Lira

Pablo Lira / Gerardo Alvaréz

/Mario Vazquez

Pablo Lira / Gerardo Alvaréz
/Mario Vazquez
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Imagen 1.1 “Diagrama de flujo del proceso de la gestion de notas de crédito por SPA’S. (En formato SIPOC/Mapa de
proceso) generado por el equipo PAP de Grupo ABSA”
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Imagen 1.2 “Vista general del documento del proceso de gestion de notas de crédito por SPA’S las generado por el
equipo de Grupo ABSA”
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Imagen 1.3 “Diagrama de flujo del proceso de reporte de puntos de venta e inventarios. (En formato SIPOC/Mapa de
proceso) generado por el equipo PAP de Grupo ABSA”

REPORTE DE PUNTOS DE VENTA E CLAVE:
INVENTARIOS [SO-PRG-04]

Sucursal: ‘ General (Todas las sucursales) Fecha: ‘ 9 de junio del 2021

1. Propésite:

Daterminar los pasos & seguir y responsabilidades para sl procedimiento de reporte da pUNtos de veNta @ inventarics
de Grupo ABSA. con el fin de atender Ias necesidades y mantener informados de nuestras ventas por SPA's
reembolsos correspondientes a nuestros respectivos proveadares.

2. Alcance:
Est= procedimiento es de aplicacion para &l departamento de Sales Operations. Sistemas y todos los colaboradores

qua intervengan en la generacion de reportes de puntos e venta e inventarios de Grupo ABSA.

Concepto Definicion

Reporte d= Loa reportes de punto de venta son unos registros Que genera Grupo ABSA &n el que s
puntos de vents | musstran las ventas diarias. semanales, mensuales o snuales.

Matas de crédits | La nota de crédito es un documento comercial que emile el vendedor y en el cual se desglosan
los conceptos por s que un comprador dispone de un crédito a su faver en su relacian
comercial con &l vendedor.

Resmbalsa El reembalsc sugle ser emplzado en los acusrdos comerciales, compras y demés operaciones
{rebate) mercantiles y econdmicas cuando se pacta que pueda darse esta figura. Esto, bajo ciertos
supuestos.
4

Sales Operations | Realizar un reparts de puntos de venta con base en los requerimientos solicitadas por el
provesdor y a partir ds las ventss por SPA’s generadas por Grupo ABSA. Adsmas de calcular
al reembolso correspandients.

Sistemas Establecer un correcto desarrolla de 105 reportes automaticos generados por el sistema de
Grups ABSA y brindar saporte técnico en caso de discrapancias en la funcionalidad de este
mismo.

5. Matriz RACI (Responsabls, Autoridad, Consultor, Informado):

PASO Saios Proveador | Sielemas
‘operetions
1 Estructuracion del reporte
11 Identificar al provesdar. AlR B B
12 Validar criterios de proveador. AR c -
13 Validacion: ;Es necesario actualizar algan criteria? AR c B
14 Actuslizar criterios y continuzr con el proceso AR - -
15 Validacién: ;Es necesaric actualizar informacion de AR c B

Pagina 1 de 11

Imagen 1.4 “Vista general del documento del proceso de reporte de puntos de venta e inventarios generado por el equipo
de Grupo ABSA”




1.6. Valoracion de productos, resultados e impactos

De acuerdo con el problema identificado, la falta de estandarizacion, control y seguimiento
de los procesos del departamento de Sales Operations, se ven impactadas de manera positiva
con el trabajo de este proyecto, debido a que la documentacion de los procesos permite
obtener y detectar oportunidades de mejora, facilita desarrollar herramientas de capacitacion
y hace que la comunicacion sea mas concreta y se tenga la correcta informacion y objetivos
claros de cada proceso como un control de lo que realizan mediante diferentes indicadores
puestos en el diagrama de flujo.
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PAP ABSA. (2022). Diagrama de flujo del proceso de reporte de puntos de venta e
inventarios. Zapopan.

PAP ABSA. (2022). Documento del proceso de gestién de notas de crédito por SPA’S.
Zapopan.

PAP ABSA. (2022). Documento del proceso de gestion de reporte de puntos de venta e
inventarios. Zapopan.



1.8. Anexos generales

Lista de procesos del departamento de Sales Operations (En formato SIPOC/Mapa de

proceso) generado por colaboradores de GRUPO ABSA:

(Colaboradores Grupo ABSA, 2022)

Importancia Responsable

[SO-PRG-02] Gestion de lista de precios 1 Todos
[SO-PRG-06] Desviaciones para precio especial 2 Todos
[SO-PRG-03] Gestion de notas de crédito por SPA’s 3 Todos
[SO-PRG-04] Reporte de puntos de venta e inventarios 4 Todos
[SO-PRG-05] Acuerdos a largo plazo con clientes 5 Todos
[SO-PRG-07] Perfilamiento de clientes 6 José

[SO-PRG-08] Creacion de categorias de producto 7 José

[SO-PRG-09] Asignacion de clientes a vendedores 8 Lety

[SO-PRG-10] Anaélisis de negativos en facturacion 9 Nadia
[SO-PRG-11] Liberacion de desviaciones y acuerdos 10 Todos
[SO-PRG-12] Medicion del HIT RATE 11 Todos
[SO-PRG-01] Gestion de bloques de horas de servicio 12 Todos

Rockwell Automation
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2. Productos

Nombre y codigo del PAP

PAP PROGRAMA PARA
MEJORAMIENTO DE LA CALIDAD,
PRODUCTIVIDAD Y LOGISTICA EN
LA INDUSTRIA REGIONAL I
(V2022_PAP4F04A)

Nombre del proyecto

Estandarizacion de procesos y politicas de
control para la gestion de precios y analitica
en Grupo ABSA

Descripcion (qué es, para quién se

realizd y para qué es):

Documentacion 'y estandarizacién del
procedimiento de generacion de reportes de
puntos de venta e inventario, este
procedimiento es de aplicacién para el
departamento de Sales  Operations,
Sistemas y todos los colaboradores que
intervengan en la generacion de reportes de
puntos de venta e inventarios de Grupo
ABSA. En este se establecen los pasos a
seguir 'y responsabilidades para el
procedimiento de reporte de puntos de venta
e inventarios de Grupo ABSA, con el fin de
atender las necesidades y mantener
informados de las ventas por SPA’s y
reembolsos  correspondientes a  los
respectivos proveedores de Grupo ABSA.
Se realizd la documentacion vy
estandarizacién del proceso con la finalidad
de que los colaboradores de Grupo ABSA
realicen sus actividades de acuerdo con lo
establecido, sin la ejecucion de pasos que no
agreguen valor y permitiendo establecer
métricos capaces de brindar informacion
para la mejora continua del proceso.

Autores:

Jests Gerardo Alvarez Barriga
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Nombre y codigo del PAP

PAP PROGRAMA PARA
MEJORAMIENTO DE LA CALIDAD,
PRODUCTIVIDAD Y LOGISTICA EN
LA INDUSTRIA REGIONAL I
(V2022_PAPAF04A)

Nombre del proyecto

Estandarizacion de procesos y politicas de
control para la gestion de precios y analitica
en Grupo ABSA

Descripcion (queé es, para quién se

realizd y para qué es):

Documentacién 'y estandarizacién del
procedimiento de desviaciones para precio
especial a la venta, Este procedimiento es de
aplicacion para el departamento de Sales
Operations, Ventas, Finanzas y todos los
colaboradores que intervengan en la gestion
y ventas de servicios contratados por Grupo
ABSA. En este se determinan los pasos a
seguir 'y responsabilidades para el
procedimiento de gestion de desviaciones
para precio especial a la venta de Grupo
ABSA, incluyendo en este el registro de
consumo de este, los pasos para la venta y
facturacion y las condiciones administrables
para satisfacer las necesidades de los
clientes de Grupo ABSA. Se realiz6 la
documentacion 'y estandarizacion  del
proceso con la finalidad de que los
colaboradores de Grupo ABSA realicen sus
actividades de acuerdo con lo establecido,
sin la ejecucién de pasos que no agreguen
valor y permitiendo establecer métricas
capaces de brindar informacion para la
mejora continua del proceso.

Autores:

Jests Gerardo Alvarez Barriga
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Nombre y codigo del PAP

PAP PROGRAMA PARA
MEJORAMIENTO DE LA CALIDAD,
PRODUCTIVIDAD Y LOGISTICA EN
LA INDUSTRIA REGIONAL I
(V2022_PAP4F04A)

Nombre del proyecto

Estandarizacion de procesos y politicas de
control para la gestion de precios y analitica
en Grupo ABSA

Descripcion (qué es, para quién se

realizd y para qué es):

Documentacion 'y estandarizacién del
procedimiento de la gestion de las notas de
crédito por SPA’S, este procedimiento es de
aplicacion para los departamentos de Sales
Operations, Ventas, cuentas por pagar y
todos los colaboradores que intervengan en
el proceso de las notas de crédito de Grupo
ABSA. En este se establecen los
lineamientos y pasos a seguir para el
procedimiento de la gestion de las notas de
crédito por SPA’S de Grupo ABSA. Con el
fin de recuperar una cantidad del costo
transferido al cliente mediante un acuerdo
de precio especial.

Se realizd la  documentacion vy
estandarizacién del proceso con la finalidad
de que los colaboradores de Grupo ABSA
realicen sus actividades de acuerdo con lo
establecido, sin la ejecucion de pasos que no
agreguen valor y permitiendo establecer
métricos capaces de brindar informacién
para la mejora continua del proceso.

Autores:

Mario Alonso Vazquez Gomez
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Nombre y codigo del PAP

PAP PROGRAMA PARA
MEJORAMIENTO DE LA CALIDAD,
PRODUCTIVIDAD Y LOGISTICA EN
LA INDUSTRIA REGIONAL I
(V2022_PAP4F04A)

Nombre del proyecto

Estandarizacion de procesos y politicas de
control para la gestion de precios y analitica
en Grupo ABSA

Descripcion (qué es, para quién se

realizd y para qué es):

Documentacion 'y estandarizacién del
procedimiento de la politica de las unidades
de medida para las ventas, esta normativa es
aplicable para los departamentos de
Compras, Ventas, Planeacion de la Cadena
de Suministros, Almacén y aquellos
colaboradores de Grupo ABSA que estén
involucrados en el proceso de venta. En este
se utilizan las unidades de medida de venta
gue se manejan en Grupo ABSA para que la
base de datos se encuentre de la manera
correcta y el proceso de venta se realice de
la manera mas eficiente posible.

Se realiz6 la propuesta de la documentacion
de esta politica de control con la finalidad de
que Grupo ABSA tenga una politica para el
control del manejo de sus productos al
momento y no se lleguen a tener
desacuerdos de cOmo tomar estas
decisiones.

Autores:

Mario Alonso Vazquez Gomez
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Nombre y codigo del PAP

PAP PROGRAMA PARA
MEJORAMIENTO DE LA CALIDAD,
PRODUCTIVIDAD Y LOGISTICA EN
LA INDUSTRIA REGIONAL I
(V2022_PAP4F04A)

Nombre del proyecto

Estandarizacion de procesos y politicas de
control para la gestion de precios y analitica
en Grupo ABSA

Descripcion (qué es, para quién se

realizd y para qué es):

Documentacion 'y estandarizacién del
procedimiento de la politica de alta de
productos, esta normativa es aplicable para
los departamentos de Sales Operations,
Compras, Ventas, Planeacion de la Cadena
de Suministros, Almacén y aquellos
colaboradores de Grupo ABSA que estén
involucrados en el proceso de alta de
productos. Con el objetivo de establecer
lineamientos a seguir y condiciones para la
estandarizacion del alta de productos al
catdlogo de Grupo ABSA, priorizando
garantizar el mejor servicio y mayor
rentabilidad en el desempefio de estas.

A fin de estandarizar los criterios vy
caracteristicas minimas para el alta de
registros de productos, definir responsables
de la actividad y gestionar los puntos clave
de su realizacion y estructurar la base de
datos para facilitar el analisis con una vision
de promocién de mercado, mejora en las
relaciones de clientes y estructura de
unidades de negocio

Autores:

José Pablo Lira Gomez Torres
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1. Manual: Documentacion [SO-PRG-04] REPORTE DE PUNTOS DE VENTA E

INVENTARIOS

REPORTE DE PUNTOS DE VENTAE CLAVE:
INVENTARIOS [SO-PRG-04]

General (Todas las sucursales) | Facha: ‘ 8 de junio del 2021

[

1
Daterminar los pasos a saguir y rasponsabilidades para el procedimients de reporte de puntos de venta e inventarios de
ABSA, con el fin de atender las necesidades y mantener informados de nuestras ventas por SPA's y reembalsos
of i anuestros wos provesdares,

2 Alcance:
Este procedimientn es de splicacion para el departamento de Sales Operations, Sistemas y todos Ios colaboradores que
intervengsn an la generacian da reportes de puntos de venta e inventarios de Grupo ABSA.

3 Definiciones:

5 = =
Reports de Los reportes de punto de vents son unos registros que genera Grupo ABSA =n =l que 52
puntos de venta muastran |as ventss diarias. semanales, mensuales o snuales.

Notas de crédite | La nota de crédite es un documento comercial que amite &l vendedar y en ol cual se desglosan
los conceptos por los gue un comprador dispene de un crédila & su favor en su relacion
comarcial con al vendador.

Reemboisa El reembolso suele ser empleado en los acuerdos comerciales. compras y demés operaciones
{rebate) mercantiles y acondmicas cuando se pacta gue pusdz darse esta figurs. Esto, bajo ciertos
supuestos.
4 Responsabiidadas:
Quién Es de_

Sales Operations | Realizar un reports e puntos de venta con base en los requarimientos solicitados por el
proveedor v a partir de las ventas por SPA’s generadas por Grupo ABSA. Ademas de calcular
&l reembolsg cor i

Sistemas Establecer un correcto desarrollo de los reportes automaticos generados por e sistema de
Grupo ABSA y brindar soporte técnico en caso de discrepancias en la funcionalidad de esta
mismo.

5. Mariz RACI Autoridad, Consultor,
PASD DEECRII Salos Provesdor Slefemas
oparations
1 Estructuracian del reporte
11 Identificar al proveedar AR -
12 Validar criterios de proveador. AR [ -
[E] Validacién: ;Es necesaric actualizar algan criteria? AR [3 -
14 Actualizar criterios AR - -
15 Validacion: ;Es necesario actualizar informacion de AR [ -
clientes?
16 Validacion: ;Es necasario actualizar |a informacion de AR [3 -
orecips?
Pagina 1 de 14

Imagen 1.4 “Vista general del documento del proceso de reporte de puntos de venta e inventarios generado por el equipo

de Grupo ABSA”

Estructuracion ool reporte. Generacion ael reporte Envio el repone

nwraas

Reporte de puntos de ver

T e |

Imagen 1.3 “Diagrama de flujo del proceso de reporte de puntos de venta e inventarios. (En formato SIPOC/Mapa de

proceso) generado por el equipo PAP de Grupo ABSA”

*Por asuntos de confidencialidad no es posible anexar el documento, por lo tanto, se anexan algunas capturas de pantalla

del documento*
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2. Manual: Documentacion [SO-PRG-06] GESTION DE DESVIACIONES PARA
PRECIO ESPECIAL A LA VENTA

GESTION DE DESVIACIONES PARA PRECIO

CLAVE:
ESPECIAL A LA VENTA [SO-PRG-06]

Ge

==

neral (Todas las sucursales) | Fecha: | 03 de diciembre del 2021

1
Daterminar los pasos a

las condicionas admini

2 Alcance:

3. Definiciones:

de gestisn de desviaciones para precio especial

seguiry parael pr

= la vents de Grupo ABSA, incluyendo en este =l registra de consumo ds este, los pasos para |a vents y facturacion y

istrables para satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

Este procedimiento es de aplicacion para el departamento de Sales Operations, Ventss, Finanzas y todos los
colsboradores que intervengan en |a gestion y ventas de servicios contratados por Grupo ABSA.

‘Concepto

Desviacian par
pracio especial

Acuerdo genarado enfre Grupo ABSA y sus proveedorss mediante el que se establece el
surtimiento de bienes definidos 2 un cliente madiante un precio especial. Este pudiendo ser
aplicado ala compra de productos directamente a proveeder, o 2 I siecucian de cradito para ls
liberacion de mercancias.

Desviacién par

Acuerdo de precio especial, splicado mediants un crédite otorgsdo & Grupo ABSA, con &l

nota de crédito | objetivo de incentivar la vents de productos aplicande uns desviscion de pracio especial.
Acuerdo Es un pacte, convenio o reseiucion que ss hace durants un tiempo definido par parte de Grupo
ABSA con alguna organizacion o empresa, publica o privada.
4
Quien Es de._.

Sales Operations

Realiza Un analisiz con base en los acuerdos de pracio especial solicitados por el departamento
ventas de Grupo ABSA. Asi coma. negociar términes y determinar las caracteristicas por las
cuales Grupo ABSA brinda desviaciones para precio especial dentro de sus productos.

Area Comercial

Generar operaciones d= ventas y comercializacién de los productos o servicios con precio
aspacizl a los clientes de Grupo ABSA. Cotizar, solicitar y generar venta.

5 Matriz RACI Consuitor,
= Sales Ventas / BL [
PASO DESCRIPCION Proveedor
[ ot ™|
1 Aprobacion de solicitud
11 Definir productos a solicitar c AR
12 Generar analisis AR C
1.3 Solicitar SPA’s a proveedor AR -
Walidar aprobacién de SPA por
14 proveedor AR !
1.5 Reqgistrar acuerdo en ODCO [» AR -

Pagina 1de 18

Imagen 1.5 “Vista general del documento del proceso de Desviaciones para precio especial a la venta generado por el
equipo de Grupo ABSA”

Aprobacién de solicitud

Surtimiento para productos

H
g
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&
T
2
gl pnstopor |
3 o2 Redamar a | - Atade acuerdor
£ | sowcnaseciene | | § P apllar o Recams 2] s
£ | para acuerdo por g [ vigenciaa acuerdo de D) g
& S|g de acuerdo proveedor . Cotacacion de
a3 pecido para venta
L3 por proyecto
3
£ g
g 2z Generar pedido £
g5 | Prowedoresce 13| B isstean Teferencando H
88| Guponss S — e H
SE| Cumnsen o |3 ecteniove g +Ventas
BE| -cusomercae (8|8 P g
§3| -venas S|z =
38 S| i <
g2 2 H
H HE H
i Puntos de 5
o auditoria 5

Recursos

Indicadores.

+ Colaboradroes de Grupo ABSA
+ SPA’s (Special Price Agreements/ Acuerdo

de precio especial)

- Disponibilidad de adauisicién de inventario

1. Proyecto de venta representa una
oportunidad de negocio valida

2.Se valida si la ista de precios de proyecto
requiere alta masiva

3.Se valida que los productos a adauiri
cumplan requisitos de NOM

Imagen 1.6 “Diagrama de flujo del proceso de Desviaciones para precio especial a la venta. (En formato SIPOC/Mapa
de proceso) generado por el equipo PAP de Grupo ABSA”

*Por asuntos de confidencialidad no es posible anexar el documento, por lo tanto, se anexan algunas capturas de pantalla

del documento™
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3. Manual: Documentacién [SO-PRG-03] PROCEDIMIENTO PARA LA GESTION
DE LAS NOTAS DE CREDITO POR SPA’S

PROCEDIMIENTO DE LA GESTION DE LAS cLavE
NOTAS DE CREDITO FOR SPA'S [S0-PRG-03]
‘ Bueursal: | General {Todas ks sucursakes) ‘ Feeha: | 9 de junio del 2022 |
1. Propésito:
Estabiecer |os linaaniientos y (505  Seguir ara e procedimients de 1 pestion de ks natas de crédito par SPA'S
de BEA Con &l
especial
2. Alcance:
Este procedimient e de apicacién para los departamentos de Sajes Operations, Ventas, cuenitas por pagar y
todos ks notas de crédfo de Grupo ABSA,
3
Toncepte Definician
Mota de credio Es un documernto comercial que emite el provesdar pars anuiae una factras o reslizar una
corteccitn en ella, come resultado de un salds 3 favor del compradar,
Frpore E& I8 canticlad], CLANE, Me0Ka 0 [rOpOTEion, GUe vk (n produsn o sreulo, y qos iguraea a
hors de hacer fachuras de |2 e comora o verts.
Acusrdo Decimion tomada en coman par 308 0 Mas personas.
Discrepancias Falta de acuerda entre dos o mas persana o falta de aceptacion de una situacion, decisian o una
oginidin.
I dints Codipo exclusive que 3 uiliza para [denfifcar 8 sigln cinbe.
2PE Categoria ce SPA, las cusies e
PR Tamegora de Fansacoidn 0F STCLGE Genrs d8 Un reclame SPA, (35 CUMEE §6n negativag que
nn |2 ¥ e Eactura.
B ‘sades]
Quien ™
Sales Operalions | Seguir Cl Tos danos
solciadas, los acuerdos establecidos con el proveeder v carngienda las dscrepancias que
llegara 3 tenet
Verfas Cargar los datos del ndmero del acuerde, 10 del distribuidar y o 10 del cliente al momento de
craar |a dessiaciin &n 0DOO.
‘Cusritas por pegar | Recibr el infarme de ks s ce credio por parte de Sales Operafions ¥ reslzer el proceso e
I i) las notas de.

|5, Matsiz RACI {responsable, Autoridad, Consultor, Informado)
PAED. BESCAIPCIEN EALEE OPERATIGNE | VERTAE

T [ Actmizacian de lamformaciin

T | iGercar @ provesdar R

TE | Vatiar ioa scusries con o provesdor: R T
4B nacesario achialzar sigin acuerda?

7 [to Prowesdar

T | Vatar & cocuments especal T T
S NE0ESArID GENETIT U SOCUTIENID especiart

T3 | Compitr dais s T 3 T

Imagen 1.2 “Vista general del documento del proceso de gestion de notas de crédito por SPA’S las generado por el
equipo de Grupo ABS.

“Actualizacion de 1a informacion Completar reporte para el proveedor Generacion de las notas de crédito
H
2
H
¥
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2 = wu ..,m,. e} documento ol 2
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£ 5|8 S | cargacas en sisema.
H gl i
|3
2|8
Bl a Coma Muce uewmu oe las
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2 m asito [ s d rcha
5|3 Y coregeies
2 Eprssr
3 3
g dacrapancias e
g i
H s £
g < g
5| s sais operatons. | £ :
T z H
3| venas EE E| lcomne
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H 5|3 z
i =y | i
¢ § | oo

Recursos. ndcadores

- Colaboradroes de Grupo
LSPNS (Spoct Prie Agesmants Acieido 1. Usnar el documento con el
e precio especial)

- Disponiildad de adquisién de invertario
+ERPODOO Tespecias discrepancias

Imagen 1.1 “Diagrama de flujo del proceso de la gestion de notas de crédito por SPA’S. (En formato SIPOC/Mapa de
proceso) generado por el equipo PAP de Grupo ABS.

*Por asuntos de confidencialidad no es posible anexar el documento, por lo tanto, se anexan algunas capturas de pantalla
del documento*
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4, Manual: Documentacién [PCS-BRQ-03] POLITICA DE CONTROL DE
UNIDADES DE MEDIDA PARA LAS VENTAS

REGLAMENTO DE NEGOCID: UMIDADES DE CLAVE.
MEDIDA DE VENTA [FCS-BRO-03]
| Hucural: Gimueal (Tocdan s susursaies) Facha 30 do il e 032

UNDIDADES DE MEDIDA DE VENTA
1. Propasito:
Estandartzar kas unidades de mesda de vents que 52 mansjan en Grupo ABSA para que la
base de dalos se encuenire de |l manera comecia v & proceso de vents s resloe de |2
manera mas efclente poslble.

2. Alcance:
Esta normatlva es epllcable para los depertementos de Compras, Venles, Pleneackon de la
Cadena oe Suminisiros, Almacen v aquelios colaboradores de Grupo ABSA que estén
Involucrados en el proceso de vente

3. Definiclones:

Unidad de medida: E5 una referencla convencional gue 5= usa pera medr 1a magnitud fiskca
o un determinado objsto, sustancls o fendmena.

Nombre del Producto: Definicken simple del producto oel catilogo de Grupo ABSA.
Aperece en CDOD bajo & campo “Mormbre™.

Descripcion del Producto: Definiclon detallada del producto oel cataloges de Grupo ABSA.
Conflena las espetiiicaciones que distinguen & un producio de ofro similar de manera unica.
Aperece en CDOD bajo & campo “Descripcion”.

Numero de parte del febricante: Se frate del codigo que &l Taoncants asigna & sus proplos
productos. Aparece en ODCO bajo @ campo “Codigo de Provescor Predeterminado”
Nomero de parte de Grupe ABSA: Se frata oel codigo que Grupo ABSA ssigna & los
productos de su poriefolio, Apersce en ODOO balo & campo “Referencla Intema”.

4. Puntos para tomar en cuenta:

Los productos que mansfa grupa ABSA pusden tener distintas unidades oe venta, esto
porgue hay produchos que 52 venden &n distintas versiones.

= Leunidad de medida oe venta principal debe de ser 1a unidad os medids de compra del
provesdor, esto pare culdar =l tema de |a facturacian,

+ Encaso de que s requlera una unidad de medida de wenta adiclonal se debers de
culder que los precios haven tenldo la comenskan de manera comects pare gue al
momento de que se realice |a venta el precio sl concusrde con 1a unkdad de medida.

Un fempio serta un pagquete de 100 plEZES Con un precko o8 31000 v con 18 comersion te
darls de resultado & costo de solamente una pleza $10. {Une propuesia es vender la pleza

Imagen 1.7 “Vista general del documento de la politica de unidades de medida para las ventas en equipo de Grupo
ABSA”

*Por asuntos de confidencialidad no es posible anexar el documento, por lo tanto, se anexan algunas capturas de pantalla

del documento*
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5. Manual: Documentacion [PCS-BRQ-02] POLITICA DE ALTA DE PRODUCTOS

B REGLAMENTO DE NEGOCID: ALTA DE CLAVE:
‘ll'Ml PRODUCTOS [PCS-BRO-02]
| Sucursal: General (Todas las ssoursales) | Fecha: | 27 de Abwril de 2022
ALTA DE PRODUCTOS
1. Propodsito:

Establecer lineamientos a seguir y condiciones para la estandarizacion del alta de productos al
catalego da Grupo ABSA, priorizando garantizar el mejor sarvicio y mayor rentabilidad en el
desampeno de estas.

2. Alcance:

Esta normativa es aplicable para los departamentos de Compras, Ventas, BL o PM, Planeacion
de la Cadena de Suministros, Almacén y aquelios colaboradores de Grupo ABSA que participan
en las actividades de colizacidn y alta de productos.

3. Definiciones:

Alta de productos: Procedimiento mediante el cual se anaden productos al catalogo de
Grupo ABSA, se definen canales de distribucidn v requisitos para la disposicidn del
producto.

Nombre del Producto: Definicidn simple del producto del catdloge de Grupo ABSA.
Aparace en Odoo bajo el campo “Mombra”.

Descripcion del Producto: Definicién detallada del producto del catalogo de Grupo ABSA.
Cantiene las aspecificacionas que distinguen a un producto de otro similar da manera Unica.
Aparece en Odoo bajo el campo “Descrpcion”.

Nimero de parte del fabricante: Se trata del eddigo gue el fabricante asigna a sus propios
productos. Aparece en Odoo bajo el campo “Codigo de Proveedor Predeterminado”.
Nimero de parte de Grupo ABSA: Se frata del codigo que Grupo ABSA asigna a los
productos de su portafolio. Aparece en Odoo bajo el campo “Referancia interna”.

4. Lineamientos a seguir:
1. El nimero de parte del fabricante se dard de alta usando el ndmero de pare intemo
del proveador, incluyendo el uso de guionas, puntos y diagonales, salo si el proveedor
las wsa, para evitar duplicidad de productos.

2. El nomero de parte de Grupo ABSA tiene reglas especiales dependiendo de cada
marca. Se seguirdn respetando dichas reglas. Ej: Rockwell, Cables Ganeral Cabla, etc.
Cuando dichas reglas no apliquen, se dara de alta usando el numero de parte interno del
proveedaor.

Imagen 1.8 “Vista general del documento de la politica de Alta de Productos de Grupo ABSA”

*Por asuntos de confidencialidad no es posible anexar el documento, por lo tanto, se anexan algunas capturas de pantalla

del documento*
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3. Reflexion critica y ética de la experiencia

El RPAP tiene también como proposito documentar la reflexion sobre los aprendizajes en
sus multiples dimensiones, las implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto para
compartir una comprension critica y amplia de las problematicas en las que se intervino.

3.1 Sensibilizacion ante las realidades

GERARDO ALVAREZ: Para mi, continuar en este proyecto fue de suma importancia ya
que me interesa bastante la transicion que ABSA esta realizando, fue muy enriquecedor para
mi adentrarme al cambio que como empresa estan haciendo, pasando de realizar procesos
manuales a establecer un sistema estandarizado y automatizado. Al principio de este PAP
realizado en el verano 2022, me result6 bastante sencillo retomar con el proyecto y establecer
un objetivo mas claro para el proyecto, esto debido a que en el semestre pasado ya habia sido
parte de este mismo. Gracias a esto, tuvimos interacciones méas constantes con los
colaboradores de Grupo ABSA, asi como la confianza de ellos para brindarnos informacién
y herramientas que ayudaran con el cumplimiento del objetivo de nuestro proyecto. Como
equipo logramos coordinarnos bastante bien, tanto mi compafiero como yo, no tuvimos
problematicas ni complicaciones para ejecutar el proyecto, solo en una ocasion se retrasé una
reunion debido a la disponibilidad de un colaborador, sin embargo, nuestra buena
comunicacion y disposicion ayudo a que esto no fuera ningan problemay pudimos establecer
la reunién en otro horario.

MARIO VAZQUEZ: Mi experiencia que vivi a partir de este segundo PAP en la misma
empresa pude ver demasiadas cosas de otras maneras de como es que el trabajo en equipo
con los objetivos claros, con una excelente planificacién y una muy buena comunicacion
entre todos los integrantes del equipo y de los demas departamentos involucrados podemos
lograr bastantes cosas que tienen un impacto muy grande en varios aspectos de mejora para
una organizacion.

PABLO LIRA: Continuar este proyecto representd un gran reto tanto profesionalmente
como personalmente. Al vincular al ITESO y mis comparieros con la empresa donde trabajo
y al recibir la confianza de llevar de nuevo este proyecto me genera un compromiso de
funcionamiento ya que la empresa ya cuenta con nuestro trabajo y disponibilidad. Grupo
ABSA presentd una mayor disponibilidad para nuestras ideas y especializar el equipo a una
parte del proyecto nos permitié mayor efectividad y consistencia. Funcionamos de mejor
manera y hubo menos ajustes a los objetivos del proyecto.
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3.2 Aprendizajes logrados

GERARDO ALVAREZ: Este segundo PAP fue muy enriquecedor debido a que ya tenia
mas claro la manera de desenvolverme en el mismo, a partir de la experiencia del PAP I, me
llevo bastantes aprendizajes personales, la gran importancia de una buena planeacion y
estrategias para desarrollar el proyecto, también la importancia de la puntualidad y de la
comunicacion constante con el equipo de trabajo. Especificamente, me adentré bastante a la
estandarizacion de procesos y su documentacién, asi como la manera de comunicarse y
mantener la sinergia entre los departamentos que colaboran en Grupo ABSA.

MARIO VAZQUEZ: Me voy con bastantes aprendizajes profesionales como los son las
habilidades de comunicacion, realizar diagramas de flujo de procesos més desarrollados con
KPI'S, el de la mejora continua qué es de bastante ayuda para el incremento de la
productividad de los procesos, la documentacion de procesos y las politicas de control de
productos. También aprendizajes que me ayudaran para mejorar Como persona que considero
que me ayudaran bastante para mi vida y para cualquier reto que tenga que enfrentar como
es la disciplina, el liderazgo, el dialogo, las relaciones y etc.

PABLO LIRA: Este semestre aprendi bastantes cosas nuevas dentro del PAP, ya que el
anterior mucho tiempo fue enfocado en coordinar a mis comparieros junto con el equipo de
ABSA nos estuvimos enfocando dentro de todo a la parte de Sales Operations para las
actividades de Grupo ABSA

Al ser un departamento relativamente nuevo, algo que se ejercié bastante fue salir de la zona
de las actividades continuas del departamento y se gestion6 para las actividades que realizan
tengan un objetivo, sean estandarizadas, medibles y tengan influencia en los resultados de la
empresa.

El principal aprendizaje fue la labor de convencimiento, liderazgo, capacitacion propia y
capacitacion a los demas.
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3.3 Inventario de competencias Inicial (ingreso del PAP) e Inventario de
competencias Final (salida al PAP).

GERARDO ALVAREZ:

e Con lo que llegué al PAP.
e Lo que reforceé u obtuve del PAP 1.
e Lo que reforcé u obtuve del PAP 2.

Categorizar los
elementos, si es un
conocimiento, una
habilidad, una
actitud,

Competencia

Evidencia

Relevancia/Fortaleza*

Conocimientos

Sistemas Tome clases en Gran relevancia
logisticos ITESO y aplico en

vida laboral. Fortaleza
Manejo de Tomé clases en Gran relevancia
inventarios ITESO vy aplico en | Fortaleza

vida laboral.

Gestion y control
de calidad

Tomé clases en
ITESOy aplico en
vida laboral.

Gran relevancia

Organizacion de
eventos

Tomé clases en
ITESO y aplico en
vida laboral.

Media relevancia
Fortaleza

Diferentes Tomé clases en Gran relevancia
aplicaciones y ITESO Fortaleza
programas

profesionales

Disefio de Tomeé clases en Media relevancia
almacenes y ITESO.

oficinas

Balanceo de Tomé clases en Gran relevancia
lineay VSM ITESO.

Generar Tomeé clases en Gran relevancia
prondsticos de ITESO. Fortaleza
demanda

Desarrollo y Tomé clases en Gran relevancia

administracion
de proyectos

ITESO vy aplico en
vida laboral.

Fortaleza

Documentacion
de procesos

Tomé clases en
ITESO vy aplico en
vida laboral.

Gran relevancia
Fortaleza

Seguridad
industrial

Tomeé clases en
ITESO.

Gran relevancia
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Ordenes de

Tomeé clases en

Gran relevancia

compra ITESO y aplico en

vida laboral.
Calculos de Tomé clases en Gran relevancia
costos ITESO y aplico en

vida laboral.
Sé escuchar a las | Participé en un Gran relevancia
personas movimiento

juvenil. Fortaleza
Comprendo los | Participé en un Gran relevancia
diferentes puntos | movimiento

de vista

juvenil en el cual
compartiamos
distintos puntos de
vista.

Fortaleza

Ayudo a los
demaés en lo que
puedo aportar

En la vida diaria,
escolar y laboral.

Gran relevancia

Fortaleza

Aprendo de mis
errores y me

En la vida diaria,
escolar y laboral.

Gran relevancia

escolar y laboral.

[%2]
§ retroalimento a Fortaleza
E mi mismo
% Mantengo la En la vida diaria, Gran relevancia
calmaen escolar y laboral.
situaciones de Fortaleza
presion o de
extrema
delicadeza
Trabajo en En la vida diaria, Gran relevancia
equipo escolar y laboral.
Fortaleza
Facilidad de En la vida diaria, | Gran relevancia
comunicacion | escolar y laboral.
Trabajo bajo En la vida diaria, Gran relevancia
presion escolar y laboral.
Fortaleza
Soy paciente En la vida diaria, Gran relevancia
% escolar y laboral.
E Fortaleza
'*<3 Soy responsable | En la vida diaria, Gran relevancia

Fortaleza
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Soy respetuoso

En la vida diaria, Gran relevancia

escolar y laboral.

Fortaleza

Soy tolerante

En la vida diaria, Gran relevancia

escolar y laboral.

Fortaleza

En este segundo PAP pienso que adquiri algunos conocimientos y habilidades, sin embargo,
creo que fueron més los que reforcé. Desde mi punto de vista, mi primer PAP fue de bastantes
conocimientos nuevos, y gracias a esto en el segundo PAP los pude reforzar ya que fue la
continuacion del proyecto de Grupo ABSA. Con lo que mas me quedo es con las habilidades
que reforcé en este PAP, creo que como persona creci bastante, abri los 0jos en situaciones
que se presentan diariamente en la vida laboral y me servira bastante para mi futuro.

PABLO LIRA:
Color gris: Con lo que llegue al PAP
Color azul: Lo que reforce en el PAP |

Color dorado: Lo que obtuve en el PAP 11

Competencia

Evidencia

Relevancia/Fortaleza*

Documentacién de
procesos

Co

2 afio de experiencia
documentando procesos

Aplicacion en
métodologias DMAIC
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Categorizar los
elementos, si
es un
conocimiento,
una habilidad,
una actitud,

Métodologia PMI

6 meses como Lider de
proyecto

Organizacion y
realizacion de objetivos

Metodologia DMAIC

Implementacion de SGC
para ISO 9001

Aplicacién a procesos de
mejora continua

Métodologia Lean

Proyecto de mejora en
procesos de almacén

Aplicacion a actividades
de mejora continua

Gestion de bases de
datos en SQL

Curso introductorio de
Postgress SQL para
continuacion del PAP

Aplicacion como
lenguaje de
programacion y gestion
de bases de datos

Liderazgo

6 meses como Lider de
proyecto

Organizacion y
realizacion de objetivos

Comunicacion

Ganador de concursos
de oratoria a nivel

Entendimiento y
transmision de ideas

constantes cambios

§ intersecundarias
8 | Comunicacion en Presentacion ante club | Entendimiento en
S | Ingles rotario en Arkansas lenguajes ajenos
% Motivacion Capitan en Futbol desde | Mejor ambiente de
los 11 afios trabajo
Ensefianza Capacitacién en Transmitir conocimientos
actividades a y habilidades
compaferos del PAP
Disciplinado Trabajo 8 horas y Cumplimiento de
m estudio 6 objetivos
& | Perseverante Trabajo desde los 15 Tolerancia al estrés
= anos
< | Responsable 2 personas a mi cargo Organizacioén y respaldo
Paciencia Tolerancia a los Reestructurar para el

logro de objetivos

En este PAP nos enfocamos en generar las actividades y gestion de datos para la mejora.
Requirio salir de la zona de confort y capacitar tanto al equipo de ABSA como el del ITESO.
Me llevo grandes aprendizajes para el futuro.

MARIO VAZQUEZ:

Color blanco: Con lo que llegue al PAP

Color verde: Lo que reforceé en el PAP |

Color azul: Lo que obtuve en el PAP 11
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Categorizar
los
elementos, si
es un
conocimiento
, una
habilidad,
una actitud,

Competencia Evidencia Relevancia/Fortaleza
*
Conoc;mlento Gestion de la | Laadquirien | Estas en una
calidad total las 2 clases de | fortaleza que tengo
calidad que por que con este
tuve y aplico | conocimiento puedo
algunas realizar procesos y
herramientas | trabajos con una alta
en midiaa calidad.
dia.
Gestion de La adquiri en | Esta es una fortaleza
almacenes dos que tengo por qué
experiencias | podria gestionar un
laborales almacén
organizando | dependiendo de sus
los requisitos. Donde
respectivos también la
almacenes. perfeccione en el
PAP 1 realizando
mejoras y detectando
discrepancias en los
procesos mas
importantes.
Costos y La adquiri en | Esta es una fortaleza
finanzas la clase de que tengo porque al
costos y saber estos
analisis conocimientos
financiero y la | puedes ahorrarte
aplico en un demasiado dinero y
negocio que tenerlo mas
tengo organizado.

actualmente.
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Planeacion de
la produccion

La adquiri en
la clase de
planeacion de
produccion.

Esta es una fortaleza
que tengo por qué
puedo planear y
pronosticar la
produccion de una
organizacion.
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Habilidades

Resolver
problemas

La adquiri
gracias a las
experiencias
que he tenido
alo largo de
mi vida.

Esta es una fortaleza
que tengo por qué
podria ver diferentes
maneras para poder
resolver el conflicto.
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Hablar en La adquiri Esta es una fortaleza
publico gracias a las que tengo por qué
experiencias | podria hablar en
que he tenido | alguna junta en una
alolargode | manera que pueda
mi vida. persuadirlos.
Organizado La adquiri Esta es una fortaleza

desde que era
nifo,
organizando
mis horarios y
C0sas.

que tengo por qué
puedo acabar mis
obligaciones a
tiempo y en forma.
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Trabajo bajo
presion

La adquiri
gracias a las
experiencias
que he tenido

Esta es una fortaleza
que tengo por qué
podria estar tranquilo
y conseguir los

alo largo de resultados esperados
mi vida en sin importar una
especial en mi | presion.
equipo de
futbol.
Pensamiento | La adquiri Esta es una fortaleza
critico gracias que tengo por qué
algunas dudo de algunas
materias y afirmaciones que
experiencia de | hacen porque yo
mi vida. siento que podrian
aun ser mejores.
Tomar La adquiri Esta es una fortaleza
decisiones gracias a las que tengo por qué
decisiones que | podria analizar una
he tenido que | decisién de
tomar a lo diferentes aspectos y
largo de mi asi poder tomar la
vida. mejor.
Actitudes Liderazgo La adquiri en | Esta es una fortaleza
el futbol que tengo por qué

gracias a que
fui capitan de
mi equipo.

puedo dirigir o
acompafiar a un
equipo de trabajo a
los objetivos
esperados.
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Disciplina

La adquiri
gracias al
deporte,
porque me
obligué a mi
mismo a
respetar los
horarios que
me establecia.

Esta es una fortaleza
que tengo por qué
siento que esta es la
base del éxito para
cualquier objetivo.
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Tolerancia La adquiri Esta es una fortaleza
gracias amis | que tengo por qué
abuelos, puedo ser tolerable
porque para en varios aspectos y
atender a poder buscar
personas de la | soluciones.

3 edad es muy
necesaria.

Creatividad La adquiri Esta es una fortaleza
gracias a las que tengo por qué

experiencias
que he tenido
alo largo de
mi vida.

puedo pensar en
soluciones que no
son comunes.

A partir de este analisis me pude dar cuenta de las habilidades, conocimientos y actitudes que
tenia y que realmente no las tenia tan desarrolladas como yo lo pensaba, por lo tanto, me
pone a pensar que tengo que seguir fortaleciendo esas habilidades. También me puse como
objetivo aprender una nueva habilidad, conocimiento y aptitud durante 5 meses con el
objetivo de mejorar y ser mas cada vez. Este objetivo que tuve en el PAP | me sirvié bastante
porque hoy en dia si los adquiri con el PAP 11y con el dia a dia.

3.4 Dimension persona

GERARDO ALVAREZ:

1 Ante los cambios inesperados y radicales de la vida: ¢cual es tu brajula?
Mis objetivos, lo que me gusta hacer, mi felicidad, elegir siempre lo mejor para mi y no

defraudar a mi yo de 10 afos.

2 a)

En este momento de tu vida ¢cudl es tu principal motivacion?
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Tengo diversas motivaciones y cada una para un objetivo especifico, pero la principal
motivacion es mi familia, me hace muy feliz verlos a ellos cuando ven que sigo avanzando y
cumpliendo mis metas.

b) ¢En qué principales aspectos inviertes tu atencion y tu energia?

Aspectos externos:

(Relaciones laborales, amistades, familia)

En cumplir con el trabajo y ascender de puesto algun dia.

Salir con mis amigos y pasar experiencias que nos marquen,

Y con mi familia apoyandolos en lo que me necesiten, pasando ratos y
tiempo valioso con ellos.

Estoy en planeacion para llevar la empresa familiar al siguiente paso.
Aspectos internos:

(Meditacion, pensamientos positivos, nutricion de anhelos, asi como
pensamientos toxicos, miedos a situaciones presentes o futuras,
situaciones inconclusas que te amarran al pasado -duelos, rencores,
miedos, etc.-

Constantemente trato de pensar cosas positivas, aunque a veces creo
que le doy muchas vueltas a mi cabeza y eso no me sirve.

Tengo miedo al fracaso.

Trato de ir los mas recto posible y lo mas rapido también.

Algo que me preocupa mucha es no disfrutar mi juventud.

e Escribir la lista con porcentajes a lo que le inviertes tu energia.

@)
©)
@)

o

En cumplir con el trabajo y ascender de puesto algun dia. 30%

Salir con mis amigos y pasar experiencias que nos marquen. 10%

Y con mi familia apoyandolos en lo que me necesiten, pasando ratos
y tiempo valioso con ellos. 10%

Estoy en planeacion para llevar la empresa familiar al siguiente paso.
5%

Constantemente trato de pensar cosas positivas, aunque a veces creo
que le doy muchas vueltas a mi cabeza y eso no me sirve. 5%

Tengo miedo al fracaso. 15%

Trato de ir los mas recto posible y lo méas rapido también. 12.5%
Algo que me preocupa mucho es no disfrutar mi juventud. 12.5%

e Al leer tus datos y proyectarlos hacia el futuro:

¢, Qué tanto son logros a corto, mediano o largo plazo?

Creo que el trabajo es a mediano plazo y en lo demas es a corto, ya que
son cosas a las que le invierto energia dia con dia, ademas de
preocuparme en el futuro acercad de ellas.

c) ¢ Cual es tu proposito de vida?

Mi proposito de vida es ser feliz haciendo lo que me gusta, esa felicidad llegaria
logrando establecer la empresa familiar en un nivel mas alto, asi como, teniendo las
personas importantes en mi vida, conociendo gente nueva y dejando ir a las personas
gue cumplen su ciclo.
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d) Enumera lista de cosas que haces:
e Por obligacion (evado responsabilidad, hago cosas por amenazas
0 castigos)
o Algunas tareas escolares.

e Por conviccion (asumo responsabilidad, construccién comun
basada en dialogo y compromisos)
o Comenzar con mi vida laboral.
o Iralauniversidad.
o Apoyar a mi casa.
o Responsabilidad afectiva con respecto a las personas que me
rodean.

e Qué cultura es mas comun en tu vida?
Creo que estoy en una etapa en donde estoy convencido de lo que
quiero, y tengo la dicha de no vivir presionado a hacer cosas que no
quiero, dejando de lado algunas tareas escolares que debido a que ya
entré a mi vida laboral, malamente las hago solo por cumplir.

Busca en tu interior y enlista una situacion personal en la que hayas estado o
estés viviendo en la carcel interior debido al “sélo por esta vez esta bien” (una
mentira que se ha mantenido, algo que tomaste que no es tuyo, algo que se oculta,
una actitud que dafie a otros y a ti mismo, promesas incumplidas, vicios, etc.)
e ;Cuél es el costo? (fisico, energético, afectivo, social, econdémico,
espiritual, etc.)
Roba mucha energia cuando tienes algo que no esta bien por dentro, pasé por
eso, sin embargo, logré dejarlo atras, es muy desgastante, realmente me sentia
sin ganas de nada, con poco valor por mi mismo, me descuide fisicamente y
no sentia motivacion alguna por hacer las cosas que me gustan.

Busca y enlista una o varias convicciones que den certeza y base a tu vida.
e Estoy muy convencido de que quiero lograr tener una constructora que
desarrolle proyectos en todo México.
e A corto plazo, estoy convencido de que quiero disfrutar mi juventud al
méaximo conociendo muchas cosas, y aprendiendo de mis errores.

Visualiza:
e Tres personas a quien hayas tratado con soberbia o desprecio en los ultimos
10 dias. ¢Qué tienes ta de ellos?
Su apoyo econémico, amor, apoyo moral, afecto, comida.

e Tres personas a quienes hayas ayudado en los ultimos 10 dias.
¢Qué has compartido que es parte de tu esencia?
Creo que comparti el valor de la amistad, que creo que me identifico mucho
con ello.
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Pablo Lira:

Es el momento de tu muerte. ¢ Qué le dejas al mundo?

Maés que nada a mis seres cercanos, creo que les dejo la importancia de no
dejar pasar nada, vivir al maximo cada dia como si fuera el ultimo, tuve una
experiencia que me marcd y me ensefio a que no vale la pena dejar pasar
tiempo estar mal con la gente porque no sabes cuando sera la ultima vez que
lo puedas abrazar. Creo que eso es lo que siempre les he recalcado a mis seres
cercanos.

Al leer todas tus respuestas:

¢De qué te das cuenta, con respecto al momento de tu vida en el que te
encuentras?

Que creo que he madurado bastante los Gltimos afios, sin embargo, ain me
falta mas, no pongo mucha atencion en lo que los demés hacen por mi'y creo
que no se los agradezco de la mejor manera, también pienso que soy muy
rigido y no elijo otras cosas si no lo tengo planificado.

A partir de lo que te das cuenta ¢Qué vas a hacer?

Apreciar lo que los deméas hacen por mi, dejar mis miedos atras, ser un poco
mas flexible con lo que quiero, mas espontaneo y dejar que las cosas sucedan,
aunque no esten descritas en el papel.

Ante los cambios inesperados y radicales de la vida: ¢cudl es tu brujula?

Mi brujula se basa en la generacion de metas pequefias para el cumplimiento de objetivos a
largo plazo. Por ejemplo: Tengo el objetivo de poner un negocio propio, para eso mis metas
son: 1. Terminar la carrera, 2. Generar experiencia laboral en las operaciones reales de un
negocio, 3. Entender varios modelos de negocio mediante conocimiento empirico y técnico,
4. Definir mi propio modelo de negocio, etc. En el caso que exista un cambio en el logro de
objetivos, ajustamos los objetivos a realizar mas no la meta.
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2 a) En este momento de tu vida ¢cual es tu principal motivacion?

Mi principal motivacion se basa en las personas que tengo alrededor. Ser un motor para mi
familia, quiero asegurarme de que nunca le faltara nada a mi hermanito y la ambicién que
tengo para cumplir mis metas.

b) ¢En qué principales aspectos inviertes tu atencion y tu energia?

Aspectos externos:

(Relaciones laborales, amistades, familia)

Aspectos internos:

(Meditacion, pensamientos positivos, nutricion de anhelos, asi como
pensamientos tdxicos, miedos a situaciones presentes o futuras,
situaciones inconclusas que te amarran al pasado -duelos, rencores,
miedos, etc.-

Escribir la lista con porcentajes a lo que le inviertes tu energia.

0 Relaciones laborales: 40%
0 Amistades: 20%

0 Familia: 30%

0 Aspectos internos: 10%

e Al leer tus datos y proyectarlos hacia el futuro:

¢ Qué tanto son logros a corto, mediano o largo plazo?

Intento gestionar mi vida mediante logros de corto y mediano plazo,
entre méas estructura inmediata genero la disciplina para lograrla y la
tolerancia al fracaso se dan de manera momentanea. Si una meta falla
cambiarla por otra es sencillo. Cambiar el objetivo puede ser un punto
de quiebre en la vida de una persona.

C) ¢ Cual es tu proposito de vida?

Mi motor de vida viene del pensamiento: “El que no vive para servir, no sirve para
vivir” por lo que vivo para mi mediante la capacidad de servir a otros. Me llena el
corazon ser maestro, amigo, hijo, la ilusion de ser padre, jefe y compafiero.

d) Enumera lista de cosas que haces:

Por obligacion (evado responsabilidad, hago cosas por amenazas
0 castigos)

Es muy raro que haga cosas por obligacion. Pienso més en cosas que
me generan tedio, pero hago por disciplina que en cosas que hago por
obligacion. Si no estoy convencido de que lo que estoy haciendo viene
de mi propia conviccién busco la forma de cambiarlo. No quiero ser
preso mas que de mi propia persona.

Por conviccion (asumo responsabilidad, construccion comun
basada en dialogo y compromisos)

Trabajo, estudio, hago ejercicio, ejercito mis relaciones de vida por
conviccion.

37



3

4

e (;Qué cultura es mas comun en tu vida? (;coercion o
convencimiento?) Convencimiento.

Busca en tu interior y enlista una situacion personal en la que hayas estado o
estés viviendo en la carcel interior debido al “sélo por esta vez esta bien” (una mentira
gue se ha mantenido, algo que tomaste que no es tuyo, algo que se oculta, una actitud
que dafie a otros y a ti mismo, promesas incumplidas, vicios, etc.)

¢Cuél es el costo? (fisico, energético, afectivo, social, econdmico,
espiritual, etc.)

Tengo alcoholismo social. Tengo el objetivo de desarrollar mi carrera
profesional al mayor nivel posible antes de los 30, por lo que desde los 15
afios trabajo y estudio dando el 110% en ambas partes. En este punto me
enfoco mas en proyectos profesionales que personales (Fuera del PAP solo
tengo materias optativas pendientes) pero llega un punto mas o menos cada 2
meses en que agarro una fiesta de solo por esta vez y tiro toda la euforia en un
fin de semana. Entro en excesos y tengo resacas horribles pero esa liberacion
de estrés me permite enfocarme a alto nivel por otros dos meses. Tengo claro
que este comportamiento no es sostenible, por lo que mi punto de quiebre es
mi graduacion. Lograr balancear mi vida a la gestion de un tiempo de
relajacion mas esquematizado y sin excesos.

Busca y enlista una o varias convicciones que den certeza y base a tu vida.
. El que no trabaje que no coma

. El que no sirve para vivir no vive para servir
. El amor a uno mismo viene del autoconocimiento
. Conocer tus limites sirve para saber la pared que tienes que romper
. Nunca escucharas excusas de los victoriosos
Visualiza:

Tres personas a quien hayas tratado con soberbia o desprecio en los
altimos 10 dias. ¢ Queé tienes tu de ellos?

Tengo miedo de reaccionar como ellos a los retos que me genere la vida. Mi
desprecio es con base en generar un rechazo critico a esas actitudes.

Tres personas a quienes hayas ayudado en los ultimos 10 dias. ¢Qué has
compartido que es parte de tu esencia?
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He compartido un enfoque hacia el servir basado en la alegria por el mismo
acto de servir. El ser atil a los demas me genera plenitud.

Es el momento de tu muerte. ¢ Qué le dejas al mundo?

Al mundo no le interesa mi muerte, dejaré amor en mi familia y recuerdos en mis
amistades. Al final no somos mas que una recopilacion de anécdotas que el mismo

tiempo ir& borrando.
6 Al leer todas tus respuestas:
e ;De qué te das cuenta, con respecto al momento de tu vida en el que te

encuentras?
Que necesito descansar y enfocarme en cuidarme a mi mismo.

e A partir de lo que te das cuenta ¢ Qué vas a hacer?
Trabajaré en balancear mi vida de manera mas efectiva, siendo autoconsciente
de mi necesidad de autodestruccién y buscando corregirla mediante amor
propio y cuidado de uno mismo.

Mario Vazquez:

Reflexionay responde todos los puntos del siguiente cuestionario. Sé lo mas honesto posible.
(En el fondo es una oportunidad de hacer un didlogo trascendente contigo mismo).

1 Ante los cambios inesperados y radicales de la vida: ¢cudl es tu brajula?
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Con los cambios que he tenido en mi vida y con los retos que me he tenido que enfrentar
mi brdjula seria trabajar en una empresa importante por 1 afio y después realizar alguna
especialidad en lo que mas me haya gustado, trabajando otros 5 afios en eso que me gusto y
después crear mi propia empresa 0 negocio.

2 a) En este momento de tu vida ¢cudl es tu principal motivacion?

Mi principal motivacidn son mis seres queridos, querer salir adelante y realizar todos
mis objetivos y metas que tengo planeado.

b) ¢En qué principales aspectos inviertes tu atencion y tu energia?

Aspectos externos: El principal afecto en el que invierto mi energia considero que es
mi novia, después las relaciones laborales, familia y amigos.

(Relaciones laborales, amistades, familia)

Aspectos internos: Son en el futuro en conseguir un trabajo bueno y estable, hacer
ejercicio, algunas situaciones del pasado como entrevistas de trabajo, ansiedad con
pensamientos de estrés y fatiga.

(Meditacion, pensamientos positivos, nutricion de anhelos, asi como pensamientos toxicos,
miedos a situaciones presentes o futuras, situaciones inconclusas que te amarran al pasado -
duelos, rencores, miedos, etc.-

Escribir la lista con porcentajes a lo que le inviertes tu energia.
- Novia: 35 %
- Gym: 15%
- Familia: 10%
- Amigos: 5%
- Laboral: 25%
- Pensamientos: 10%

Al leer tus datos y proyectarlos hacia el futuro:

¢ Qué tanto son logros a corto, mediano o largo plazo?

Cortos: Ser empleado de una empresa grande con habitos de ahorro y de inversion
donde tendré 2 0 mas inversiones.
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Medianos: Cumplir con los objetivos que tengo para 2023 y ser alguien importante en
la empresa donde trabaje.

Largo Plazo: Tener mi propia empresa, tener mi propia casa y suficientes inversiones
para no depender de mi empresa o trabajo.

C) ¢ Cudl es tu propdsito de vida?

Mi propdsito de vida es alcanzar a tener un propio negocio que sea muy importante
para solucion de algun problema de la humanidad, otro seria tener una campafia que
ayude a todos los nifios del mundo y el otro seria tener una familia.

d) Enumera lista de cosas que haces:
Por obligacién (evado responsabilidad, hago cosas por amenazas o castigos)
- Ninguna

Por conviccién (asumo responsabilidad, construccion comin basada en dialogo y
compromisos)

- Administracion de mi departamento en AIRBNB

- La Escuela

Trabajo
¢ Qué cultura es mas comun en tu vida?
(¢coercidn o convencimiento?)

La cultura de convencimiento debido a que estoy seguro de lo que soy y lo que peda lograr.

3 busca en tu interior y enlista una situacion personal en la que hayas estado o estés
viviendo en la carcel interior debido al “sdlo por esta vez esta bien” (una mentira que
se ha mantenido, algo que tomaste que no es tuyo, algo que se oculta, una actitud que
dafie a otros y a ti mismo, promesas incumplidas, vicios, etc.)

¢Cuél es el costo? (fisico, energético, afectivo, social, econémico, espiritual, etc.)

- Una situacion seria cuando me molesto con un amigo o algun familiar y digo que solo por
esta vez esta bien pero cada vez se vuelve mas comun y eso no esta para nada bien y ese es
un costo muy grande porque podria perderlos.
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Busca y enlista una o varias convicciones que den certeza y base a tu vida.

4 visualiza:

Tres personas a quien hayas tratado con soberbia o desprecio en los ultimos 10 dias.
¢Qué tienes tu de ellos?

- Mi hermano menor: Tengo su carisma

- Mi hermano mayor: Tengo su conviccion

Mi amigo: Tengo sus ganas de sobresalir

Tres personas a quienes hayas ayudado en los ultimos 10 dias.
¢Qué has compartido que es parte de tu esencia?

- He ayudado a mi padre con sus trabajos y comparti esa disposicién que tengo al
siempre querer ayudar a mis seres queridos.

- He ayudado a mi madre con sus trabajos y comparti esa disposicion que tengo al
siempre querer ayudar a mis seres queridos.

- Ayudé a mi novia con algunos pendientes y comparti con ella esa esencia que tengo
de carisma.

5  Esel momento de tu muerte. ;,Qué le dejas al mundo?

- SI hoy me muriera le dejaria al mundo esa huella que tuve a todos los lugares por los que
he estado y esa alegria que logro transmitir facilmente y a todas las personas que he ayudado
y sanado a través de retiros espirituales y etc. Siento que todavia tengo mucho que dejar en
el mundo.

6 Al leer todas tus respuestas:

¢De qué te das cuenta, con respecto al momento de tu vida en el que te encuentras?, A partir
de lo que te das cuenta ;Qué vas a hacer?
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Al analizar estas preguntas y todo lo que escribi me doy cuenta de que me encuentro
en un gran momento de mi vida para empezar a cambiar lo negativo que tengo y empezar
con todo porque me encuentro a una edad perfecta para realizar las cosas de la mejor
manera posible.
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