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“Tienes que esperar grandes cosas de ti
mismo antes de hacerlas”.
Michael Jordan.
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Esto, de acuerdo con un articulo de
Harvard Business Review. En tiempos
tan competitivos como hoy, las marcas
que logran sobresalir en el mercado lo
hacen por algun elemento que las hace
diferentes, no por intentar copiar los
modelos de negocio ya existentes que
no generaran los mismos resultados (en la
mayoria de los casos resulta algo mucho
mas deficiente con respecto al original).

iSer el mejor no debe ser el objetivo!
Entonces, ¢cudl es la clave? La respuesta es
sencilla: la creacion de estrategias efectivas
para cautivar todos los dias a los clientes
nuevos O actuales, ofreciendo un valor
extra que los haga seguir apostando por
los productos y/o servicios.

Hay diversas maneras de generar valor
en una compania, ya sea por medio
del marketing, de sus recursos humanos,
del disefio del empaque, de desemperfio,
calidad, exclusividad o atencion al cliente,
entre muchos mas.

FEST

.

Domino’'s Pizza fue la primera

pizzerfa en entregar servicio
a domicilio, pero cuando la
competencia empez06 a ofrecer lo
mismo, Domino’s respondid con su
garantia de 30 minutos, elemento
que sigue siendo su diferenciador.

Otro caso es Starbucks, quienes
venden no solo café, sino una
experiencia de compra (donde
ademas de un ambiente agradable,
el consumidor recibe atencion
personalizada), lo que permite que
un vaso de café valga 3 0 4 veces
mas que el de la competencia.

Las librerfas Gandhi se han
destacado en los udltimos afios
debido a sus creativas campafias
de publicidad de fondo amarillo,
realizada principalmente  en
exteriores.

Lo importante es que existe mucho mas
que el precio y la calidad de los productos
y servicios. Los clientes mas exigentes
estan dispuestos a pagar mas por aquello
que les da un valor extra.

Ahora: ;como puedes encontrar este valor?

Para algunos clientes, una empresa con
valor es aquella que ofrece descuentos
y precios bajos por sus productos; para
otros, es la promesa de que un precio alto
significa calidad, estatus y exclusividad.
Por eso, para elegir la estrategia de valor
para tu oferta, debes preguntarle a tus
clientes qué es lo que ellos consideran
valioso.

Antes de fijar tus precios, conoce cual es
el valor que los compradores piensan
que tiene tu oferta y la relacion costo-
beneficio que perciben en ella. Una forma
de mejorar esta percepcion es poniendo
especial atencién a tu cadena de valor,
es decir, a todos los procesos que conlleva
tu empresa (desde la creacién del
producto hasta el servicio de postventa)
con el fin de que ésta sea mas apreciada
por el cliente, mientras que tu buscas
maneras de reducir costos.

P

Innovacién: otro punto de
suma importancia

Una empresa que se mantiene a la
vanguardia vale mas que una compafiia
que practica lo mismo desde hace afios,
por lo que en el tiempo se va quedando
obsoleta. Innova no soélo en tus productos
0 servicios, sino también en la forma de
comunicarte con los clientes y de tratar a
tus empleados.
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Editorial

El valor de marcas como Apple se ubica
principalmente en sus productos, que
resaltan por presentar modificaciones
constantes, por ser perfectibles y por
buscar satisfacer cada dia mas las
necesidades de sus clientes. Inclusive,
la empresa ha patentado mas de 300
inventos; no todos funcionaron, pero
tenia claro que de alguno de ellos
saldria  uno exitoso, y que seguir
intentandolo es lo que mantendria viva
a su compafifa en un entorno cambiante.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

“La clave de la supervivencia es aprender &
a agregar valor, hoy y siempre”. n

Andy Grove.
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Editorial

Ofrece la mejor atencion

Finalmente, lo que siempre busca
cualguier consumidor es un buen
servicio y atencion; que cumplan con
Sus expectativas y que el proceso sea
lo mas agradable, facil y rapido posible.
A pesar de que ésta es la tendencia
actual y de que muchas empresas han
adoptado el modelo de CRM, donde el
enfoque es hacia el cliente y la relacion
con él, algunas no lo cumplen en el
dia a dia.

Ap\éyate en el marketing

La mercadotecnia es tu mejor herramienta
para transmitir y dar a conocer este
valor a los clientes. En todos tus articulos
promocionales debes hacer énfasis en
elementos que dan valor y diferencian
de los demas. Por ejemplo, uno de los
mejores slogans es el que maneja Coca-
Cola: "Destapa la felicidad”, que hace
referencia a que esta bebida literalmente
te hace feliz. El marketing sirve para
crear o resaltar el valor del negocio, hay
que aprovecharlo y usar la creatividad
para que los clientes no olviden el valor
y lo perciban como tal.

Encuentra lo que el
mercado no hace

Una de las técnicas mas comunes para
conocer —y muchas veces imitar— a
la competencia es el benchmarking.
Sin embargo, para definir el elemento
diferenciador debes ir de cliente en
cliente, para descubrir qué es lo que
los otros NO estan haciendo; qué
necesidad o deseo hay en el mercado
que no se estd satisfaciendo y que
uno tiene la capacidad de satisfacer.

iPongamos en practica estas 5
sugerencias sobre como crear
valor en la empresa, y una vez
dominadas, seguiremos con
otras mas!

Atentamente

La Direccién General

Por: Gloria Dominguez

Daremos seguimiento al tema de las
dos ediciones anteriores. Como vya
sabemos, la imagen es un resultado y
por lo tanto esta provocada por algo,
es el efecto de una o varias causas
que siempre seran externas y ajenas al
individuo. La imagen producira un juicio
de valor en quien la concibe porque su
opinion la convertira en realidad, la cual
no necesariamente es la verdad.

oy
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El juicio de valor es el resorte que impulsa la
accion individual, aceptamos o rechazamos
lo percibido. La conducta estara entonces
condicionada por la imagen individual y sera
producto de la coherencia que tenga con el
mensaje transmitido.

Cuando la imagen mental individual es
compartida por un publico, se convierte en
imagen colectiva, pero la causa que produce la
percepcion son los estimulos.

Pero ;qué es el estimulo?, es un iniciamiento
para funcionar, es cualquier agente que provoca
la respuesta de un organismo. Los tres tipos de
estimulos que nos ayudan a crear una imagen
mental son verbales, no verbales y mixtos.

Definamos cada uno de ellos:

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

“Intenta no volverte un hombre de /\
éxito, sino un hombre de valor”. ﬁ

Albert Einstein.
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ESTIMULOS |

VERBALES

NO
VERBALES

ESTIMULOS
MIXTOS

Son los que generan la
percepcion a través de las
palabras que pueden ser de
manera oral, escrita y pueden
transmitirse  por  cualquier
medio.

Son todos aguellos que generan
la percepcion de recursos
ajenos a las palabras, son mas
dificiles de controlar que los
anteriores por la cantidad de
fuentes emisoras que pueden
ser visuales, olfativas, etcétera.

Son los estimulos verbales vy
no verbales que suceden a la
vez, generalmente son mas los
estimulos no verbales y éstos
apoyan o contradicen a los
verbales.

De acuerdo con lo anterior podemos llegar a la
conclusion de que los estimulos emitidos por alguien
0 algo generaran la percepcion que se traducira en
imagen. La imagen se convertira en identidad y ésta
en la verdad particular de quien lo ha percibido. Por
lo tanto, la ecuacion de la imagen es:

Receptor + Estimulo

-
/ ~
( PERCEPCION |
\/

\/
Mente + Percepcion
A 4

v

IMAGEN )
g
Imagen Opinion
v
IDENTIDAD ‘
|dentidad Tiempo
v
REPUTACION

x> o
qepute®®
"

La reputacion es la opinidn que la gente
tiene de una persona o cosa, la fama o
el concepto en que se tiene. La IMAGEN
va a llevar a un cliente a la puerta de
la empresa, la REPUTACION es lo que
hace que ese cliente vuelva.

La reputacion se convierte en el mas
solido patrimonio, en el “plus” de la
marca o del nombre. Las emociones
duran poco tiempo, por eso es
necesario repetirlas constantemente
hasta provocar un estado de animo
que sf durard mas.

La imagen institucional es la percepcion
que, sobre una empresa, tiene su
grupo objetivo mediante la cual éste
le otorgara identidad. La empresa esta
formada por personas que tienen a su
vez su propia imagen personal pero
que va de la mano de la institucional,
ya que representamos a la misma, y
a la vez, la imagen institucional
impacta también en la persona que
labora en ella.
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En Grupo Polak queremos seguir
construyendo 'y mantener no solo
nuestra imagen, sino también la
reputacion, de tal suerte que debemos
mantener a los clientes en la puerta
de la empresa aun en momento de
crisis. Para esto, debemos empezar
por los cimientos, conocer nuestro
objetivo, estudiar el terreno en donde
vamos a edificar, es decir, conocer las
percepciones que tienen y tenemos de
la empresa, disefiar las estrategias vy
los estimulos que nos permitan vencer
los obstaculos.

Finalmente, rodearnos de los mejores
ayudantes para poner manos a la obra
y producir los mencionados estimulos
que generaran la imagen y reputacion.
Para llevarlo a cabo se necesita, mas
que buen gusto o intuicion, ir mas
alld de los buenos deseos de ayudar.

Aqui es en donde nosotros entramos:
necesitamos el esfuerzo de cada uno
de los que formamos parte de esta
gran familia Polak, para cumplir dia a
dia con nuestros objetivos
encaminados a la satisfaccion del cliente,
a que regresen por cumplir con
nuestras creencias, con Accountability,
y que podamos sorprender siempre
a nuestros clientes.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

“Invertir en conocimientos produce &\
siempre los mejores beneficios”. n

Benjamin Franklin.
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Participacion de Polagquimia
en Kaltex Workshop
“Responsabilidad
Empresarial”

Por: Rafael Escamilla

El pasado mes de noviembre, Polaquimia
fue invitada a participar en el evento Kaltex
Workshop, que desde hace algunos afios
promueve Grupo Kaltex, con el propdsito
fundamental de fortalecer la relacion con otras
empresas.

La intencion principal fue compartir la
exitosa experiencia de Polaquimia en la
auditoria de este protocolo de aplicacion
global por las industrias quimicas lideres.
De igual modo, en la presentacion se
resaltdé el compromiso de Polaquimia
con el desarrollo sustentable y Ia
confirmacion de su alto nivel de
cumplimiento con la evidencia de una
auditoria.

Este tipo de actividades reflejan el
esfuerzo que  Polaquimia  esta
generando para apoyar a los clientes
en sus diversas actividades en el ambito
quimico, presentando las  nuevas
tendencias de sustentabilidad y mejora
del medio ambiente.

En esta ocasidon, ademas de la |

participacion del Area de Ventas AR
Industriales, representada por % @4’

el Ingeniero Manuel Rodriguez
y el Ingeniero Rafael Escamilla,
fuimos invitados a participar
con la ponencia de algun tema
relacionado a este Workshop;
para ello se contd con el apoyo
y participacion del Ingeniero
Fernando Cervantes Polanco,
Gerente de la Planta de
Polaguimia, quien presentd I
el modelo de sustentabilidad v"&
basado en el protocolo TfS A
(Together for sustainability) y las

experiencias de Polaguimia al
respecto.
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RESPONSABILIDAD
EMPRESARIAL

TIENE EL HONOR DE ENTREGAR EL PRESENTE
RECONOCIMIENTO A:

POLAQUIMIA

POR SU PARTICIPACION COMO EXPOSITOR.
SAN JUAN DEL RIO, QRO., NOVIEMBRE 29, 2018,

DINADOR DE ECOLOGIA GERENTE DE COMPRAS.
QUIMICOS ¥ COLORANTES
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CYPO

AGROALIMENTARIA
GUANAJUATO

NEGOCIO - TECNOLOGIA - DESARROLLO

EL EVENTO AGROALIMENTARIO MAS
IMPORTANTE DE AMERICA LATINA

La Expo Agroalimentaria Guanajuato
es un evento desarrollado en
lrapuato, Guanajuato, desde 1996,
considerando su vocacion Agricola,
Horticola y Agroindustrial. Se enfoca
en realizar contacto de negocios entre
empresas del giro agricola y visitantes
del mismo ramo. Dicha expo esta
basada en la oferta de insumos,
tecnologia agricola y agroindustrial
por parte de las empresas expositoras,
y la demanda de informacion
para conocer lo mas novedoso en
sistemas de produccion agricola y
comercializacion de productos que
requieren los visitantes agricolas.

Por: David Ramirez Ornelas

La Expo Agroalimentaria Guanajuato se
llevd a cabo del 13 al 16 de noviembre y
cuenta con

una superficie de 630,000 m2
para exposiciones.

Este afo se reportaron
120,000 visitantes

asf como 1,300
expositores.

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

“Seas lo que seas, sé uno &
de los buenos”. ﬁ
Abraham Lincoln.
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EXPO

AGROALIMENTARIA
GUANAJUATO

NEGOCIO - TECNOLOGIA - DESARROLLD

Como en afios anteriores, Polaquimia
participd promoviendo productos estrella
del portafolio, como la familia de los
herbicidas Herbipol, pero también dando
realce a sus nuevos productos, recién
lanzados en el 2018, como los herbicidas
Perseo, Rampante, Galardéon vy
Dominante, asi como los insecticidas

Por otro lado, queremos resaltar la

Imparable, Escolta y Baluarte. oarticipacién de colaboradores de Ia *, ELPATRONATO PARA EL Mﬂﬁéﬂ;ﬂg ﬁgg:::fgnnm DE GUANAJUATO A.C.
empresa que se dieron cita en el evento,
como los comparieros de Bajio, Occidente, .

Chiapas, Altiplano, Golfo y Tamaulipas, 3
quienes apoyaron en la atencion vy visita o
de algunos de los principales clientes de : '
Polaquimia a nivel nacional. '
1 L |

Polaquimia S.A. de C.V.
L
POR SU DESTACADA PARTICIPACION EN LA
EXPO AGROALIMENTARIA GUANAJUATO

Consideramos que la participacion de a % \
Polaquimia en esta edicion fue un éxito, \ 13-16 DE NOVIEMBRE DE 2018 e ;“
ya que despertd suficiente expectativa F y &
entre los participantes, quienes se IHAFUATD' GTO. MEXICO '
acercaron a conocer el portafolio de
productos y solicitar la distribucion de la :
linea de éstos, o para ser orientados en
torno a dénde adquirir los materiales del /‘_/-/w'/(
portafolio. PIERD ZARATTINI ACEVES LILIAN rqhnnn RETANA

PRESIDENTE DIRECTORA GENERAL

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

“Cuando tienes los valores claros, las /\
decisiones son mds fdciles”. ﬁ

Roy E. Disney.
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Sfeando valofs
) A4 g jefe)

No es lo que sabe
sino lo que haces

Por: Cecilia Marroquin

¢ Queé es el valor de un producto o servicio?

El valor es cuando los beneficios que el
cliente percibe son superiores a lo que
paga, cuando el ciente ve que recibe mas
ventajas que antes, mas que, si va a la
competencia y sabe que se le podra resolver
su necesidad, entonces habra recibido el
valor deseado y estara dispuesto a pagar
incluso mas y hasta recomendarnos.

Por ello, no se necesitan teorias abstractas
sobre el valor, sino consejos pragmaticos
para convertir lo que sabe en accién, para
cerrar la brecha entre saber y hacer.

En consecuencia, saber qué vende
nuestra empresa, es decir, lo que la
hace valiosa para el cliente, y
reconocer que cada uno de los que
la conformamos somos parte de
esa generacion de valor, es de vital
importancia para crear valor en la
empresa a través del tiempo. Sin
embargo, las rutinas, obligaciones
y presiones corporativas crean
comportamientos dentro de la
empresa que nos impiden actuar a
partir de lo que ya se sabe es nuestra
promesa de valor.

Somos tus soluciones
confiables, siempre
disponibles y de alto

desempefio que agregan
continuamente valor a tu
negocio.

iGenerando valor!

En vez de simplemente ponderar
el concepto de valor, este articulo
tiene como intencién hacer
conscientes los comportamientos
que comunmente lo destruyen.
Recomienda  pequefias  acciones
dirigidas a un comportamiento
generador de valor que puedes
utilizar para superar la inercia de las
buenas intenciones. Y formarse el
habito de crear valor: cerrando la
brecha entre vision y realidad.

Lo que hacemos unay otra
vez, eso somos. La excelencia

pOr tanto No es una accion,

sino un hébito.ll

Aristoteles

Comienza
por detenerte

¢Alguna vez has intentado hacer algo,
queriendo en verdad hacerlo, pero no lo
llevaste a cabo y luego tuviste que sufrir
las consecuencias? A las empresas les
pasa igual. T sabes bien qué es lo que
distingue a la compafia de las demas. Y
sabes lo suficiente sobre generar valor
desde tus funciones y responsabilidades,
como para tener un amplio acervo de
buenas intenciones. Pero ;qué se hace
en realidad? Ir6nicamente, el primer
paso para crear valor es detenerse.

Identifica y elimina cualquier
comportamiento que te impida lograr
mas. Muchos de esos comportamientos
destructivos se disfrazan como parte del
quehacer cotidiano. Pero, ;donde nacen
y se multiplican? En algunos lugares
obvios, como la planeacién estratégica,
en como se interacta con las partes
interesadas, y en cdmo se mide y evalua
el desempefio. Pero también se
encuentran en lugares menos obvios,
como la manera en la que hablas sobre
lo que has hecho y lo que planeas hacer,
y la forma como compartes la

15
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responsabilidad, como asumes
tu responsabilidad (Accountability),
trabajando en grupo, no en equipo,
cdmo realizas la rendicion de cuentas.
TG conoces tus sefiales: Estas pueden
ser rigidez, tendencia a sobrecomplicar
las cosas, no trabajar en equipo,
necesidad de “controlar” y no delegar,
no empoderar a los miembros de tu
equipo de trabajo, presentar iniciativas
y recursos mal alineados, pensar a corto
plazo, no tener orden y una lista larga
de etcéteras. Si bien no hay cura
milagrosa, hay acciones que puedes
poner en practica:

Traduce la vision de tu empresa
en unos cuantos objetivos
tangibles a tu area o funciones
(acuérdalas con tu lider
inmediato).

. Realinea las iniciativas de tu
area y las personales con
estrategias que te encaminen
claramente a esos objetivos.

. Adopta habitos criticos que
puedas utilizar para despojarte
de los comportamientos que
inhiben el valor. Reconocer
nuestras areas de oportunidad
nos permitira crecer personal

y profesionalmente.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

“Hacer promesas y mantenerlas es una &
gran manera de construir una marca”. ﬁ

Seth Godin.
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Por lo tanto, resulta obvio que la creacion
de valor depende de todos y cada uno
de los que conformamos a esta
empresa. Entonces, ;realmente somos
valorados por nuestros clientes
porque les creamos valor a sus
empresas? De ahi, la gran importancia
de que los lideres ciertamente
inspiren, que comuniguen claramente
lo que se espera de los puestos a su
cargo, y que comprendan la relacion
entre la estrategia, o que ellos hacen
y su influencia sobre ella, cada dig,
cada trimestre, cada afio. Y de este
modo alineen sus funciones y las
funciones 'y responsabilidades de
cada uno de los miembros de su
equipo, a fin de lograr que cada area
contribuya con su parte para hacer
realidad la propuesta de valor, es
decir, generemos valor a los clientes
y solo asi permanezca este valor
como habito a través del tiempo.

Por ello hay que propiciar el trabajo en
equipo, inspirados por lideres, y no
supervisados por jefes y asi evitar la
estratificacion fragmentada de las metas
de desempefio por departamentos o a
nivel individual y éstas oscurezcan los
objetivos clave. Se debe evitar que
cada miembro del equipo descarte las
actividades que no son “su trabajo”. Ya que,
si-uno falla, el equipo falla y el lider también.

Pero, ;como generar entonces que el
equipo de trabajo tenga objetivos propios
para vincular su evaluacion de desempefio
con su crecimiento (tanto el personal como
el corporativo)? ;Cémo hacer consciente
que la actitud y comportamiento personal
pueden generar o restar valor? Tal vez sea
tiempo de desarrollar a su personal, de generar
en ellos a profesionales con mayor valor,
como lo que son, el talento humano que
hace posible se cree valor.

Si bien es cierto que cada uno de los
integrantes de la empresa debemos
regular nuestro comportamiento en la
organizacion, desarrollar competencias
para nuestros puestos, y habitos personales
y profesionales, siendo autocriticos con
nuestro desempefio y areas de oportunidad.

También es cierto que invertir en el
desarrollo del talento humano es
clave, para incrementar el valor de
las personas en el tiempo. Y es necesario
que la organizacion sea capaz de garantizar
buenas condiciones laborales, propiciar un
buen ambiente de trabajo y generar una
motivacion constante hacia el desarrollo

profesional y personal de sus colaboradores.

Entonces, la creacion de valor a través de
las personas se consigue en la actualidad
a partir de la inversion en su capital
humano, es decir, en la preocupacion
por su formacion y desarrollo profesional.
La organizacion debe orientarse hacia
la  potenciacion de la inteligencia
y la identificacion del talento de
sus colaboradores para ofrecer un valor
afiadido respecto a la competencia.
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Es importante recordar que las personas
generan valor debido a su diversidad: al
poseer perfiles distintos pueden aportar
una mayor gama de conocimientos y
habilidades particulares, incrementando
los resultados obtenidos en todas las
funciones a su cargo y, como consecuencia
directa, aumentando la productividad
de la empresa. Eso demuestra que,
cuando las personas se sienten parte
de la organizacion (sentido de pertenencia),
invertiran lo mejor de sf para el cumplimiento
de los objetivos establecidos.

Reconocer su individualidad, darles wun
proposito en la empresa y favorecer el
equilibrio entre la vida familiar y el trabajo
son elementos que estimulan la permanencia
en un empleo y reduce asi la pérdida de

talento y alta rotacion.

FOrmate el

Habito del Valor

Comportamientos que generan valor.

“No encuentres clientes para tus productos, /\
encuentra productos para tus clientes”.
Seth Godin.
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gue te ayudaran a

maximizar tus resultados
Por: Grupo Polak

Llegar a tiempo nos genera una especie de
satisfaccion, de control sobre nuestras actividades
y de bienestar. De hecho, en muchas partes del
mundo ser puntual se trata de una cualidad que
define a una personay no solo un acto de cortesia.
Por eso, no es casualidad que en el diccionario
la puntualidad sea sindnimo de la formalidad. °
Ademas, habla del valor que le das a tu tiempo y al o

de los demas. .

PUNTUALIDAD

J Para triunfar debes aprender a dirigir tu energia
hacia la tarea mas gratificante. Uno de los errores

—_— mas grandes consiste en dirigir la energia hacia
Cosas poco importantes. Pon atencion a todo

ENFOCA TU lo que te rodea y preglntate cudles son las
ENERGI’A tareas mas significativas, las que te daran

mayores recompensas. Si la tarea no te esta
llevando a tu meta, cambiala, es una distraccion.
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-
I l Piensa en tu meta mas importante. Los que logran
grandes cosas nunca pierden de vista sus objetivos.
PRIORIZA Todos los dias haz algo que te acerque mas al

cumplimiento de tu meta.

seguimiento hasta que se cumpla es clave

Ser capaz de comenzar algo vy darle /
para el éxito a largo plazo. ‘lr

Imaginate terminando tus tareas y proyectos.
Entre mas visualices esto, mayor sera tu PROYECTA Y

determinacion para hacerlo. COMPLETA LAS
... Kk TAREAS

Tener una actitud mental positiva sobre tus

,—' habilidades te dara el poder necesario para

— continuar y alcanzar sus metas. Tener este tipo

de actitud podria ser uno de los habitos mas

' importantes que puedes incorporar en tu vida diaria.
PIENSA Cuando buscas ser una mejor persona e inviertes
POSITIVAMENTE en tu futuro y habilidades, creces como individuo,
lo que provocara que tu va.lor y éxito aumenten.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

“El mercado favorece a aquellos que dan /\
mads valor del que piden”. ﬁ

Leslie Bradshaw.
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octubre = diciembre 2018

Eliam Mozali |
Lépez Utrera

Supervisor de
Mantenimiento

Villafana

Representante de
Investigacion y Desarrollo

Alfonso Soto |

Alejandro |
Macedo Pérez

Representante de
Ventas

Yair Alexis |
Guerra Cruz
Analista de
Impuestos

Jesus Librado

Calleja Garcia

Analista de
Mercadeo

Jesus Eduardo |

Mota Moreno

Gerente de
Mercadotecnia

Angélica Janeth Pérez |

Hernandez
Auxiliar Contable

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Trabajemos para ser una compariia &
que la sociedad quiera que exista”. ﬁ

Soichiro Honda.
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Dr. José Polak

A[—J

aﬁOS de la

Universidad ] Dr. José Polak

Por: Grupo Polak

Es un honor que después de cinco
afos el fruto de grandes esfuerzos
y un arduo trabajo sean éxitos,
pero, sobre todo, del crecimiento
personal y laboral de cada uno de los
colaboradores que conforman esta
gran familia. Nuestra Universidad
Doctor José Polak (UDJP) es un
orgullo y un estandarte que nos
identifica,jfestejemos, familia!,
pues nos hemos convertido en
pioneros del desarrollo educativo
para la formacion profesional en
entornos no escolares.

Durante cinco afios hemos visto a
miembros de la comunidad Polak
alcanzar suefios, lograr un desarrollo
integro, y dia con dia nos comprometimos
a hacer posibles las metas de mas
colaboradores; para ello dependemos
de ti, de la tenacidad y compromiso
que como familia nos identifica.

La preocupacion en cada uno de los
colaboradores que forman parte de
esta familia fue el principal motivo
para construir lo que hoy es una
realidad. Ahora, depende de nosotros
potencializar los beneficios que estan
a nuestra disposicion.

Por otra parte, los avances tecnolégicos
y la planificacion estratégica nos han
permitido explorar formas novedosas
de planificar los programas de
aprendizaje. Esto constituyd un punto
clave, pues tal es el impacto de que
nuestra universidad sea virtual, con
ello rompimos las barreras espaciales
y temporales que alguna vez pretendian
detenernos; sin embargo, tampoco
podiamos olvidarnos de los métodos
convencionales, por eso, tanto en la
virtualidad como en lo presencial, los
planes de capacitacion son especificos
y adecuados a cada integrante Polak.

Tomemos un momento: pPensemos
en las oportunidades personales
y profesionales que la universidad
UDJP nos ha brindado, analicemos su
impacto en nuestras vidas, y después
de ello, preguntémonos qué estamos
haciendo para mejorar, cual es el
legado que la familia Polak dejara.

Ya dimos un gran paso, y a pesar de
que son Unicamente cinco anos, esto
solo es el inicio. No nos detengamos,
aun hay aspectos que mejorar, sigamos
construyendo  nuestros  espacios

en lugares de colaboracion que
contribuyan a trascender.

Somos parte de una gran familig,
tambien de un grupo preocupado por
sus integrantes, personas que todos
los dias colaboran para hacer realidad
sus suefios, como tu y como yo; hemos
emprendido un proyecto clave en
nuestra historia. Valoremos a nuestra
universidad, valoremos a nuestra familia:
somos Grupo Polak.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

“Lo que ayuda a la gente ayuda &\
a los negocios”. ﬁ
Leo Burnett.



24 14

Gestion con Calidad

~ GESTION
PROCESQOS

La gestion DBasada en procesos no es
un fin en si mismo, sino un medio para
que la organizacion alcance eficaz vy
eficientemente sus objetivos. Por ello,
los procesos deben formar parte de un
sistema que permita la obtencion de
resultados globales en la organizacion
orientados a la consecucion de sus
objetivos, lo que implica la existencia de
unas relaciones “causa-efecto” entre
los resultados de los procesos individuales
y los resultados globales del sistema.

Por: Gestién de Calidad

En general, para la consecucion de los
objetivos  globales  establecidos, una
organizacion debe ser consciente de la
relacién “causa-efecto” para plantear el
desarrollo de los mismos en los diferentes
procesos del sistema. El esquema general
para llevar a cabo esta evolucion seria el
siguiente:

Determinar los
objetivos
globales de la
organizacion

Para establecer e identificar los objetivos
globales, la organizacion debera basarse
en el resultado del andlisis de los datos
recabados por el sistema de gestion.
Esto comprende el andlisis de los datos
tanto internos, a través de actividades
de seguimiento y medicion (capacidades
internas, etcétera), como externos (entorno,
competencia, etcétera).

Identificar los
procesos CLAVE en
la estructura de
procesos

Con la tipologia de objetivos que la
organizacion quiere establecer y alcanzar,
se debe reflexionar sobre cuales
procesos del sistema pueden influir en la
consecucion de los objetivos, a través de
sus resultados individuales.

Esto implica que la organizacion debera
identificar cuales de ellos son los procesos
clave para lograr los objetivos globales
planteados en un determinado periodo.

Conseguir buenos resultados en los
procesos clave es fundamental para
obtener buenos resultados globales.

IS
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Establecer los
objetivos en los
procesos CLAVE

Una vez establecidos los procesos clave,
es necesario identificar, determinar vy
establecer qué resultados se desean
obtener en dicho proceso de manera
individual. El establecimiento de objetivos
en los procesos individuales debe surgir
Como consecuencia de encontrar posibles
relaciones causa-efecto (ejemplo: Para
aumentar la satisfaccion del cliente, el
“proceso de logistica” debe mejorar los
tiempos de entrega y el “proceso de
fabricacion” debe mejorar su capacidad de
producir conforme a especificaciones).

En este nivel, serd necesario identificar
igualmente los indicadores sobre los que
se van a establecer los objetivos, y sobre
los que se va a realizar el seguimiento vy
medicion.

El establecimiento de objetivos en procesos
y sus indicadores asociados surgen de
manera simultanea (el objetivo se formula
como un valor asociado a un indicador,
por ejemplo, obtener menos de 2% del
indice de reclamaciones) y, por lo general,
estos indicadores se suelen encontrar ya
identificados desde que se formalizan los
procesos.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

“La gente no compra lo que haces, /\
compra por qué lo haces”, n
Simon Sinek.
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Establecer las metas
y/0 acciones para la
consecucion de los
objetivos

Para la consecucion de los objetivos en
los procesos, es necesario determinar
qué va a hacer la organizacion para tratar
de conseguirlos, es decir, planificar las
metas y acciones necesarias para ello.

Esta planificacion es necesaria para
conocer los recursos o medios que se
prevé utilizar para la consecucion de
los objetivos, asi como los plazos vy los
responsables para la implantacion de las
metas o acciones. Esto permite conocer
a priori el “costo” de la consecucion de
los objetivos.

Una vez abordados estos pasos generales,
la organizacion deberd realizar un
seguimiento y medicion de los objetivos
a través de los indicadores asociados,
con la finalidad de verificar si las metas y
acciones permiten la consecucion de los
mismos, o, por el contrario, realizar los
ajustes oportunos.

En este punto, es importante hacer una
reflexion general:

@ ¢Qué pasa con aquellos procesos
gque no se han determinado como
procesos clave?

® ;Deben estar sometidos a un
seguimiento y medicién?

Estos procesos posiblemente también
influyan en el logro de los objetivos
generales en la medida que un “mal
funcionamiento” de los mismos podria
afectar a los resultados.

Por tanto, para estos procesos deberia
considerarse la manera de abordar el
seguimiento y medicion, definiendo los
resultados adecuados que deberian
obtener (o seguir obteniendo), siendo
lo mas probable que la exhaustividad
necesaria en el seguimiento sea menor que
para los procesos considerados “clave”.

Se puede afirmar que los objetivos de
mejora se van a centrar principalmente
en los procesos clave, mientras que en
el resto de procesos se determinaran
los resultados que se consideren
adecuados, los cuales se pueden
entender también como objetivos, aun
cuando no representen una mejora.

De este modo, todos los procesos
deben estar sometidos a un seguimiento
y medicion para comprobar la consecucion
de los resultados que se han planificado
obtener, si bien la organizacion deberia
plantear  la  intensificacion  de  este
seguimiento a aquellos procesos clave
de los que va a depender en gran
medida la consecucion de los objetivos
generales de la organizacion (a través de
periodos de seguimiento mas cortos Yy
exhaustividad en el analisis de resultados).

~ N\
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Tecnologia,

Consejos para sacar ¢

el maximo partido a tu

CRM

durante el

proceso de venta
Por: Carmen Carrillo

<=

¢Ya tienes un CRM? Es posible que sf, pero
quizas todavia no le hayas sacado todo el
rendimiento que te puede ofrecer. Existen N e
muchos tipos de CRM, pero hoy en dia - . —
este concepto es mucho mas que una
abreviatura de Customer Relationship
Management o gestion de relaciones con
clientes: es un método de funcionamiento
que ayuda a todos los integrantes de una
empresa a organizar y a cuidar los vinculos
con su red de contactos y clientes. Por
supuesto, el objetivo ultimo de un CRM
es conseguir ventas: por eso el nuestro
debe reflejar muy bien las etapas en que
se encuentran los procesos de venta con
nuestros clientes.

Pre-entrada o acercamiento
previo.

Es necesario conocer informacion
detallada basica para que nuestro
proceso de ventas sea exitoso. A
continuacion, debemos  preparar
la cita que esperamos conseguir v,
por ultimo, obtener el encuentro o
planificar las visitas en frio.

Necesitamos  dividir  estos  procesos
de ventas en cuatro pasos para que la
herramienta sea agil:

Prospeccion.

La fase de prospeccion o exploracion
es el primer paso de cualguier
proceso de venta y consiste en
buscar la clientela potencial de
nuestro negocio. Esta fase se saldara
siempre con un listado de clientes en
prospectiva, ordenados de acuerdo
con su importancia y prioridad.

“El consumidor olvidara lo que dijiste, pero /\
jamads olvidard lo que le haces sentir”. ﬁ

Eric Kandel.
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Cuando obtenemos  nuestro
primer  contacto personal
debemos preparar un mensaje
adecuado sobre nuestro
producto o servicio, las ventajas
que ofrece sobre la competencia
y los beneficios que reportara
a nuestra clientela.

El final de este proceso puede
ser la venta en si, pero también
el mantenimiento de la relacion
con el cliente, el servicio
postventa, que asegura su
satisfaccion e incluso aporta
valor afiadido a nuestra relacion.

Con el proceso ya creado, debemos
documentar todas las fases de
manera meticulosa. Es el momento
de vencer la pereza y de aplicar un
método porque esto nos permitira
mejorar nuestra estrategia de venta.

Para eso es necesario que todas
las personas que participan en el
proceso de venta tengan las mismas
indicaciones y pautas para utilizar el
CRM.

La mejor herramienta del mundo no
servira para nada si los usuarios no
la utilizan de forma adecuada. Los
Representantes de ventas deben ver
que el CRM les aporta informaciéon util
para su trabajo. Ademas, debes desterrar
los habitos de Representantes de Ventas
de lavieja escuela que se niegan a compartir
su agenda y sus trucos. Tienen que
comprender que el CRM les da visibilidad
en la organizacion vy les facilita su trabajo.

Recuerda que un buen CRM no solo debe
registrar los datos del proceso de ventas,
sino que también puede incluir incidencias
que el cliente haya tenido con cualquier otro
departamento de la empresa porque puede
ser importante para la labor comercial.

No olvides crear un campo sobre el
origen de la cuenta, de si provino de una
campafa de mailing, de una busqueda
en Google, de un contacto personal, de
un congreso o feria o de una llamada
telefébnica en frio: proporcionaras un
feedback muy valioso a los responsables
de marketing.

Siincluyes una gestion documental
a tu CRM podras ahorrar muchisimo
tiempo en la localizacion  de
documentos y podras compartirlos de
una manera segura, directa y rapida.

®

Ademas de ser una herramienta agil
y util, el secreto del éxito de tu CRM
sera su sencillez de manejo.

Ya tienes todo configurado y operativo:
es el momento de sacar a tu CRM el
maximo rendimiento.  Ya hemos
comprobado su utilidad para mejorar
nuestras  TECNICAS DE  VENTA, vy
para analizar nuestras campafias de
marketing, entre otras. Ahora toca
utilizarlo  para  mantener relaciones
personalizadas y  prolongadas  con
nuestros clientes. Y para eso debemos
aprovechar la capacidad de segmentacion
que nos ofrece nuestro CRM, y combinarla

con nuestras dotes comerciales.

Una de las claves para mantener
una relacion fluida con tus clientes
es la confianza. Consérvala vy
conservaras a tu clientela durante

mucho tiempo.
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Si-una persona no quiere ser contactada,
no debes realizar un seguimiento

sobre ella, sino respetar su decision.

No te limites a crear grandes grupos
agrupados por edades, género u
ocupacion: utiliza el Big Data vy las
potencialidades de tu CRM y segmenta
tu cartera de clientes al maximo
para dirigir tus productos vy ofertas

con un limitado margen de error.

Aprovecha esa segmentacion para
dirigirte a un cliente concreto que
busca tu producto. Todos los estudios
coinciden en sefialar que los
consumidores son mMas propensos a
responder a una oferta o promocion
Si esta personalizada y, sobre todo, si
se realiza en tiempo real.

Como ves, estamos ante una herramienta
que te sera sumamente Uutil a la hora de
optimizar la gestion de tus ventas y las
relaciones con tu clientela. Sacale todo el
partido.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

“Por encima de todo, tienes que crear /\
algo de lo que estés orgulloso”. ﬁ

Richard Branson.
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Polaquimia
gana encuentro
de brigadas

Por: Fernando Cervantes

Brigadistas de Polaquimia
ganan el primer lugar en
Encuentro de Brigadas de
Tlaxcala del Grupo PAMI.

El Comité de Empresas para Apoyo Mutuo en
Seguridad del Grupo PAMI realizd su Segundo
Encuentro de Brigadas de Respuesta a
Emergencias, en donde participaron IDESA,
NOVIDESA, IDESA SOSA, Coca-Cola (FEMSA),
Metapol, DANA de México y Polaguimia.

El encuentro se llevd a cabo en las instalaciones
de IDESA, en Tlaxcala, el sabado 10 de noviembre,
como parte del Programa para Fortalecer las
Capacidades de Respuesta a Emergencias
Industriales y de ayuda mutua entre empresas
afiliadas al grupo PAMI Apizaco. También se
conto con la participacion de:

7 brigadas contra
incendios

sumando
un total de

50.

El eje del evento fue una
competencia de las capacidades
brigadistas de cada empresa.
Asimismo, fueron evaluados por
un grupo de expertos en los
siguientes rubros:

Examen tedrico.

EPPy manejo de
mangueras.

Avance de mangueras.
Extintores.

Ataque coordinado de
incendios.

® Aire autbnomo.

@@0® @®©®

Polaquimia fue el ganador del
encuentro .

Previo a la reunion, nuestros
brigadistas fueron seleccionados
en una competencia interna
por un equipo evaluador,
conformado  por  Agustina
Bernal,  Rosalino  Andrade,
Pedro Calderén vy Rigoberto

Hernandez. En dicho evento, destaca
la activa y entusiasta participacion de
los 38 colaboradores y lideres de
cadaunadelasareas. Bajo este proceso,
los  seleccionados de Polaquimia
fueron:

Corona Neria Rigoberto.
Fernandez Gémez Victor Hugo.
Garcia Hernandez Calixto.
Hernandez Aguirre Arcenio.
Pérez Lopez Enrique.
Sanchez Sanchez Flavio.
Vazquez Nava Juan.

Vega Pérez Rogelio.

Todos ellos cuentan con entrenamiento
local 'y una amplia experiencia
en simulacros internos, asi como
capacitacion externa en la Escuela
de Capacitacion de Brigadas de
Emergencia del ANIQ (ECBE).

El alto nivel de conocimientos,
coordinacion, precision vy efectividad
de las maniobras mostrado por
la Brigada de Polaquimia durante el
encuentro le valieron el reconocimiento
del primer lugar. Esto llena de orgullo
a toda la familia Polak y nos motiva
para continuar con los esfuerzos de
alcanzar la Excelencia en Seguridad
apuntalada bajo el Programa Aurora.
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:Muchas felicidades |

a nuestros brigadistas por el
esfuerzo realizado y el éxito

L obtenido!A

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

“Una compafiia es solo tan buena /\
como la gente que tiene”, ﬁ

Mary Kay Ash.
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INSTITUTO NRCIONRL
DE ESTROISTICR Y GEOGRRAFIA

Fundacién del Instituto Nacional

Dk INTERMACOMAL
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Efemeérides

Enero

de Estadistica y Geografia.

Febrero

Dia Mundial de la Lucha
contra el Cancer.

Febrero

Dia de la Bandera.

-

Marzo

Dia Internacional de
la Mujer.

Marzo

Dia Internacional del
Agua.

David Lépez Duarte, .- 33

eiemplo de constancia

Entérate

Por: Grupo Polak

El desarrollo personal y profesional de
cada persona es parte esencial de la vida,
por eso en esta ocasion y llenos de orgullo
te presentamos la admirable historia de
perseverancia de David Lopez Duarte,
uno de nuestros colaboradores.

Comenzd a laborar con nosotros el 21
de noviembre del 2008 como Ayudante
de Limpieza en el Departamento de
Servicios Generales. Cuando ingresd a
Grupo Polak, David contaba con estudios
hasta nivel secundaria; sin  embargo,
eso nunca fue un impedimento, pues
su actitud y determinacion por seguir
creciendo permitieron seguir avanzando
en su formacion académica, terminando
la preparatoria e incluso entrando a la
universidad, cumpliendo ademas con
sus compromisos con Grupo Polak
de manera responsable y dedicada.

w

Universidad Auténama del Bstadoe de Maxico
Cartro Univarsitaric UAEM Featapoc

Qtorgs & presarta

Reconocimiento

A Poyid Lopez Duarte

Camo Miembro de la Generacidn 2014-2019 de |a Licenciatura en
Deracho en el Centro Universitario UAEM Ecatepec.
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PIRECCION

Nos enorgullece compartir que el
pasado 11 de diciembre David recibio
un reconocimiento por concluir sus
estudios de la Licenciatura en Derecho
en la Universidad Autbnoma del Estado
de México.

Este logro ha sido posible, ademas
de las habilidades y el esfuerzo de
David, gracias al apoyo que su esposa, la
sefiora Esthefani Flores, le brindd en
todo momento para llevar a cabo sus
estudios, asi como con la crianza de los
dos hijos que tienen en comun, a los
cuales se les ha ensefiado con el ejemplo
que la constancia y actitud son elementos
esenciales para alcanzar sus metas.

Como ves, son las decisiones que
tomamos y no las situaciones las
que nos impiden o permiten crecer vy
mejorar constantemente, esperamos
que la historia de nuestro colaborador
te sirva como inspiracion para que
tu también alcances tus metas vy
aproveches las oportunidades de
capacitacion que Grupo Polak tiene
para ti. Recuerda:

“No hay limites para el crecimiento

porque no hay limites para la

inteligencia humana y su imaginacian”.
-Ronald Reagan-

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

“La calidad significa hacerlo bien /\
cuando nadie mira”. ﬁ
Henry Ford.
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Tu Voz Tu Voz
m El 2018 se termind y con su fin comienza este afno, que
podemos plantear de una manera distinta.

2 Todos tenemos objetivos que afio tras afilo Nos prometemos
COMO cumplir. Para algunos es comenzar a hacer deporte,
PLANIFICAR para otros comprometerse —esta vez si que si— con la
dieta, a algunos les gustaria dejar de fumar, y otros
+++ TUS +++ queremos simplemente ser mas organizados © Puede parecer un paso innecesario,

NUEVOS productivos. Sean cuales sean nuestros objetivos, el 2019 pero la realidad es que poner
— OBIJETIVOS — puede ser el afio en el que por fin lo consigamos. Para nuestros objetivos bien marcados
PARA EL ello, s6lo necesitamos aprender a planificar, asi como en un papel nos puede dar una
+* organizar. La psicologia nos puede dar las claves para clara vision de continuidad y con

Escribir nuestros
objetivos

Aceptar los malos
momentos

La realidad es que, seguramente,
tendremos dias malos por mucho
que nos esforcemos y por muy
motivados que estemos. Todos

m
Lt

triunfar en nuestros objetivos.

Sugerencias para planificar mejor:

ello tener una referencia objetiva de
las cosas que vamos consiguiendo.

pasamos por dias en los que no
queremos hacer nada o en los
gque No somos capaces de cumplir

@ Premiarnos por los nuestros objetivos.

477N Progresos Aceptar este hecho, entender
que es algo normal y aprender
a perdonarnos es igualmente
necesario. No pasa nada por tener
un mal dia, debemos utilizarlo para
descansar y volver al dia siguiente
CoN mas animo.

Por: Grupo Polak

A veces Nos centramos en conseguir
nuestros objetivos y somos muy duros
con nosotros cuando no lo estamos
haciendo bien, pero nos olvidamos
de felicitarnos y premiarnos cuando
s los estamos cumpliendo.

Repartir nuestras Definir de manera
metas adecuada nuestros

objetivos
En muchos Casos vamos
directamente en busca de la

gran meta final, sin ponernos

Tener un objetivo poco claro

O que pueda ser interpretado Por ello, es importante que demos

marcas intermedias, por lo que de manera subjetiva no nos da valor a nuestro progreso y nos
al no alcanzarla enseguida nos una gufa clara y resulta mucho otorguemos ~ pequefios  premios
desanimamos Y desilu.sionamos, mas complicado comprobar si O caprichos cuando  consigamos
llegando a sentirnos incapaces. estamos cumpliendo los objetivos alcanzar una de las  metas

Lo ideal es ponernos metas
intermedias  mas pequefias vy
realistas que podamos cumplir, de
tal forma que seglin las alcancemos,
vayamos poniendo nuevas metas
hasta llegar a nuestro objetivo
final. De esta manera, podremos
ir cumpliendo nuestros retos de
manera medianamente  sencilla
sin desanimarnos y aumentando
nuestra confianza.

marcados. Tanto la meta final establecidas. De esta manera
como los objetivos intermedios reconoceremos Yy valoraremos nuestro
los debemos definir de manera esfuerzo.

adecuada, especifica y medible.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

“Si hay algo asi como un buen liderazgo, /\
es dar un buen ejemplo”. ﬁ

Ingvar Kamprad.
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