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- ¢, Quién es Pemex?

Petréleos Mexicanos es un organismo descentralizado que opera en forma integrada.

LIS ENRALCL S * Responsable de la exploracion,

explotacion, transporte y
almacenamiento del petroleo.

LI CVRCE AR LT R-EC =R Se  encarga del procesamiento,
almacenaje, distribucion y

transporte, tanto del gas natural
como de sus liquidos.

« Responsable de la produccion de

productos petroliferos y derivados
del petréleo.

 Se encarga de la elaboracion,

Pemex Petroauimica almacenamiento,  distribucion 'y

comercaizagon o materias
primas para las industrias quimicas
y petroquimicas del pais.

Corporativo - Tiene a su cargo la direccion
estratégica y la coordinacion de las

funciones de la empresa
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¢, Quién es Pemex?
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- ¢,Quién es Pemex?

La estrategia de Petroleos Mexicanos esta sustentada por 4 ejes rectores:

Eficiencia
Operativa RECURSOS HUMANOS

* Desarrollar y proveer
recursos humanos
especializados y
mejorar la productividad

) 4

Maximizacion laboral
. del Valor Modernizacion .
Crecimiento Econdomico de de Ia Gestién * Desarrollar el capital
forma humano
Sustentable

« Transformar la cultura
organizacional

f  Incrementar la

productividad laboral

Responsabilidad
Corporativa
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- Modelo de la Universidad Pemex

Acreditacion y Transformacion
Certificacion Cultural

Centro de Casos de Estudio
(Documentacion del Conocimiento)
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Esquema de Administracion Académica
Esquema Educativo
Esquema de Gobernabilidad

Universidad Corporativa basada en Competencias

La Universidad PEMEX esta concebida para Acreditar y Certificar Competencias
Criticas, Documentar Conocimiento y Apoyar la Transformacion Cultural.
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- Retos de la Universidad Pemex

La Reforma Energética imprime foco y velocidad a la Universidad

Retos de Negocio Gestion de Talento Un',‘(',ae?g,ﬁt:j pEﬁEX

7 2 Motor de la

Empresa Productiva 1 Retiro Reclutamiento V' Transformacion Cultural
geliEstado Planeacion y Seleccion
ﬁ ﬁ ~ Impulsor de laMarca '\
Mercado Abierto en ﬁ PEMEX
el Sector

Slstema de

PIanes de Propuesta de valor para

Reconocmento | -
. el empleado
Transformacion Carrera y b
Cultural Sucesion v \
Atraccion, desarrolloy *
Med|0|on del . retencion del talento
« ormacioén y '
. Desempefio
Nuevas Tecnologias >
transferencia de
Cultura

conocimiento
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- Retos: Transformacion Cultural

Para PEMEX, la Universidad Corporativa es el corazon de la Transformacion Cultural de la
organizacion y una pieza fundamental para promover a PEMEX en un mercado abierto.

HABILITADORE S

COMPETENCI4 g
RODUCTOS

Enfoque al cliente,
Principios MSEEICEROIIEIEER

MENTORIA Liderazgo y Propuesta de Valor

Habilitadores
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___JCompetencas

;Que es una Competencia?

Saber Saber Saber
Hacer Ser Convivir

Conocimientos, habilidades, destrezas, actitudes y valores, cuya
aplicacion en el trabajo se traduce en comportamientos de desempeno
superior, las cuales contribuyen al logro de los objetivos clave del

negocio, (Universidad PEMEX)

;% PEMEX
UNIVERSIDAD
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dominio

NIVEL 5

NIVEL 4 ESPECIALIZADO

AVANZADO Generacion e

innovacion
(estratégico)

NIVEL 3

Integracion,
INTERMEDIO

actuacione
implementacion
(gerencial)

NIVEL 2 Utilizacidn,
reflexiony
evaluacion

(tactico)

NIVEL 1 BAsICO

Analisis y
comprension
(operativo)

APRENDIZ

Informaciony
reconocimiento

(técnico) [ Conocimientos, habilidades y
actitudes
Comprende e = Diagnostica = Produce Y
= Reconoce . . = Detecta errores y comparte
conocimientos identifica los construye nuevos problemas, conocimiento
! detalles y anticipa su .

conceptos o ideas.
Es capaz de
realizar
procedimientos
sencillos, pero no
necesariamente
comprende cdémo
se hacen.

componentes de
la informaciéon vy
distingue lo que
es importante.

= Analiza la
informacion y la
clasifica en
categorias.

principios

basados en el
conocimiento y la
practica.

Evalla y emite
diagnosticos y
recomendaciones

en situaciones

impacto y brinda
alternativas de
solucion.

Se adelanta vy
visualiza
problemas,
investiga, plantea
y evalla.

= Tiene una actitud

ante el trabajo

basada en una
vision global del
negocio y en la
autoconciencia de
lo que se realiza
para ser capaz de
innovar.
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Formacion de la Universidad Pemex

) « Cursos, Podcasts, Diplomados,
Teoria Casos de Estudio, Congresos,
Talleres, efc.

Acercamiento a Expertos

« Tutores en CT, Coaching,
Asesorias de Expertos, Difusion
de Casos de Exito

0 Formacion en el Trabajo
1 » Aprender haciendo, Asignacion de

proyectos, Estancias en CT para
compartir mejores practicas

Aprendizaje Acelerado

REMEX -
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- Competencia de acuerdo a ISO 9001

6.2 Recursos Humanos

El personal que realice trabajos que afecten a la conformidad con los
requisitos del producto debe ser competente con base en la educacion,
formacion, habilidades y experiencia apropiadas.

6.2.2 Competencia, formacion y toma de conciencia
La organizacion debe:

a) Determinar la competencia necesaria para el personal que realiza
trabajos que afectan a la conformidad con los requisitos del producto,

b) Cuando sea aplicable, proporcionar formacién o tomar otras acciones
para lograr la competencia necesaria,

c) Evaluar la eficacia de las acciones tomadas,

d) Asegurarse de que su personal es consciente de la pertinencia e
importancia de sus actividades y de como contribuyen al logro de los
objetivos de la calidad, y

e) Mantener los registros apropiados de la educacién, formacion,
habilidades y experiencia. % —

UNIVERSIDAD
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Marco normativo —

Plan estratégico —

Informacionde |
mercado

Informacion de
producciony ~ —
operaciones.

Interrelacién con
otros procesos

Proceso de Comercializacion

PROCESO DE COMERCIALIZACION
HOMOLOGADO

Inteligencia de mercado

Estrategiade __
mercado

&

Formulas o
mecanismos de

precios aprobados y
revisados

Oferta de Productos y
Servicios

| 2

Coordinacion comercial y
operativa

&

Requerimientos ~ Gontrato de Inventarios y
delclente  Senvicios  mediciones
logisticos operativas y
reales
|— | Cuentas por
cobrar de
Programa de : produptp 5
Servicios
exportaciones e Ventas
importaciones
2 Cuentas por
pagar
interorganismos,
grupo PMIMGI
Programa de
distribucion
comercial
FEIVI a ®
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N Situacion Actual

Situacion
actual

Situacion
deseada

Areas de comercializacion de los Organismos operando con
diferencias en procesos, ventajas competitivas y
oportunidades.

Falta retener/compartir experiencias y mejores practicas.

~

_/

~

Implantacion del Proceso comercial homologado (to be).
Enfrentar nuevos retos comerciales.

Formacion del personal de Comercializacion con una vision
integrada y homogénea de todo el negocio.

Documentacion de experiencias y aprendizaje innovador.
|dentificar y compartir mejores practicas.
Retener y compartir conocimientos.

/
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- Especialidades alineadas al proceso

Competencias Troncales

Conocimiento del mercado, los\

Competencias de Especialidad

Coordinacion Comercial y
Operativa

Inteligencia de

Ventas
@ Mercado y Precios @

Desarrollo de Estrategias
Comerciales

Desarrollo de Estrategias
de Precios

Publicidad, Promocion e
Imagen

Atenciony Servicio al
Cliente

Balance Oferta Demanda
Modelos de
Optimizaciony
Prondsticos

Desarrollo de Estrategias
Comerciales

Desarrollo de Estrategias
de Precios

* Acuerdos comerciales
y negociacionde
compra venta

* Comercio Exterior

* Interaccioncon
proveedores

* Atenciony Servicio al
Cliente

REMEX -
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- Ingreso como Participante y Acreditacion

Ingreso ala

Universidad
PEMEX 7

o

Evaluacion

- Diagnéstico- de
competencias

Estilos de
aprendizaje

Plan individual de

desarrollo

y P
Solicitud de |
evaluacion Sl
Portafolio de
evidencias
< 4
Sistema de Evaluacion Eéaigagiéndvs. .4
. .y stanaar ae
yAcr?d’tac.’? o Competencia
Certificacion de
Competencias

Acreditacion de la
@——  competencia

L]

Certificacion
—— externa

L
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- Evaluacion en la Universidad Pemex

e Obtener informacion sobre el conocimiento
previo del participante

e Planear el aprendizaje

e Medir y enfocar el proceso de aprendizaje
e Apoyar en la construccion de evidencias

e Verificar el logro en el aprendizaje
e Acreditar las competencias

La Evaluacion en la Universidad Pemex

» Consolida el aprendizaje de lo que no se sabe

» Perfecciona lo que se sabe y

» Reconoce la experiencia y lo aprendido A pEMEX.

UNIVERSIDAD
B B



- Evaluacion en la Universidad Pemex

ISO 9001 e Certifica Procesos Nf’rma/
Estandares
e Acredita Normas de
Acreditacion competencias de las Competencia
personas
Laboral
REMEX:

UNIVERSIDAD
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Ejemplo de Resultados de Evaluacion Diagnostica

X Puesto:

@ Evaluacion
Diagndstica ﬂ

Jefe de Especialidad de Ventas

ompetenuas Troncales

Mercado, productos,
servicios, clientes y
competidores

Inglés técnico
comercial 1
(identificacién de
vocabulario)

mpetencias de Especialidad

Bases de un proyecto,
mapeo de procesos y
cultura comercial

Comportamiento del

mert uctos
yserv ertay
competitividad

Inglés técnico

€0, il 2
(col on,
redaccis xpresion

bésica)

Operaciones
internacionales,
estrategias, métodos,
normas y modelos
comerciales

Manejo de términos,
politicas, condiciones
juridicas y
administrativasy
datos histéricos

l

Riesgos y factores
criticos en proyectos,
procesos y cambio
cultural

Escenarios del
mercado, cambios en

Inglés técnico

Balances oferta-
demanda,
oportunidades de
exportacién e
importacion,
contratos y convenios

Instrumentos
juridicos, registro
institucional y
tendencias de
demanda

I3
productos y servicios (traduccigredaccion
y comparacion con v ion
competidores intermedia)
Analisis de nuevos Inglés técnico
comercial 4

sej os de
mel oy del
0 de

comercializacién

(comunicacidn,
redacciény expresién

M
p ial)

Estrategias y acuerdos
con pi doresy
res| os de
asistericid técnica

Negociacidn, riesgos
juridicos,
desviaciones,
prondsticos y
soluciones

Gestién de proyectos
y desarrollo de
estrategias de

innovacion

Disefio dg contratos y
es de
n ion

internacional

Condiciones del
mercadoen las
estrategias
comercialesy
mejoras en los
procesos de
producciény
comercializacién

Inglés técnico
comercial 5 (dominio
de comunicacién y

col id

Desarrollo de

proj as de
instrui s juridicos
comerciales

Evaluacion, mejora de
procesos y gestion de
cambio

p
comercial)

Desarrollo de estrategias
de comercio exterior

Evaluaciony mejora
ién
a ativa
comercial

Canales de interacciony
asistencia técnica,
ofertas, pedidos y

medios

Técnicas de atencion
al cliente 1

Interaccién,
comunicacion y
atenciona
requerimientos de

4

[

Técnicas de atencién

Acuerdos, soluciones,

estragte@as
al cliente 2 resul sb
asistes
] pro
|
CRi omer Evaluacién de
Rel ship proveedores y
Mal ent) creacion de sinergia

Estrategias
innovadoras de
atencion al cliente

Innovacién en
procesos de
comunicacién con
proveedores

NOTA: LAS ACREDITACIONES SON POR COMPETENCIA EN EL NIVEL DE
DOMINIO DEL PUESTO

A pEMEX

UNIVERSIDAD




- Evaluacion basada en evidencias

Certeza manifiesta que resulta innegable y que no se puede dudar.
Es el conjunto de pruebas que demuestran que se ha cubierto
satisfactoriamente el nivel de dominio de una competencia.

Tipos de Evidencias

e Demostracion e Capacidades, e Teorias, principios,
tangible al habilidades, conceptos e
ejecutar una conocimientos y informacion
accion con base en actitudes aplicados relevante, que el
criterios de de manera integral individuo aplica
desempeno. en la ejecucién de para lograr

una accion. resultados en su
desempeno.

Caracteristicas de las Evidencias:

Pertinentes, Vigentes y Auténticas il e,
. I e



- Comercializacién: Olas de Participantes

« Participantes (alumnos)

4 - Grupo 4: Todo el

personal

» Grupo 3: (Conferencias,
Personal con Web Seminars,

3 Brechas en o+ Grupo 2:Personal etc.)
adelante. listo para
acreditacion +

Evaluadores (43)

1 (De 0 a 2 brechas)

« Grupo 1. Todos sobre
Competencia sobre Mercados
y Productos (525)

Grupo 1: Julio- > Grupo 2: Julio —

Diciembre 2014 (N1-N2) Septiembre 2014

Crudo, Gas Natural, Gas LP, Gasolinas, _
Diesel, Polietilenos y Amoniaco Grupo 3: Octubre14 -Julio15
Grupo 4: Marzo 2015 — Marzo 2016 )

A




- Avances

Se inauguro6 la Escuela de e pmep—
Comercializacion el 28 de febrero = m.
de 2014

Se formaron 27 expertos en la
metodologia de evaluacion, de los cuales
17 han sido acreditados como
evaluadores de la Escuela de
Comercializacién

REMEX.
UNIVERSIDAD




Avances

Inicio de la comunidad de aprendizaje en RISE- Yammer con
el grupo de Escuela de Comercializacion que actualmente

tiene el mayor numero de integrantes (353)
)

FEMEX e

PETROLEOS
MEXICANOS n SE ‘ #TRANSFORMACION

YsHome | EfInbox | Q4

1 Citlalli Herrera

+ Joined
UPX Evaluadores Comercializacion
o - % - @ Private Group
Groups £

. Search for people, groups and conversation: &, Invite

All Company
Escuela de Comerciali... Conversations Info Files MNotes
Universidad Pemex
I UPX Evaluadores Co... 3 Updaste [ Poll 4 Praise () Event mafl Announcement A A N akisers
RISE 101

Share something with this group... Admin
Q Browse Groups = = ! group

4 Create Group = Post an Announcement

ﬂ FRANCISCO RODRIGUEZ ]
® Networks - % S i o
To UPX Evaluadares Comercia lizacion lembers =4 see al
Hola buenos dias ﬂ&
s FY)
Solo para comentarles que se definieron 7 productos para ser Admin Admin 1
utilizados en las listas de cotejo y evaluaciones tanto de participantes 19 others
come de Evaluadores:
Crudo
Gas Natural Yok
Gas LP o
Gaselinas Este grupo es de uso exclusivo para
Diesel los Evaluadores de la Escuela de
Amaniaco Comercializacién.
Polietileno

El objetivo es tener un canal de
comunicacidn privado entre Evaluadares
Saludos = % :
y la Escuela de Comercializacién a fin
compartir y discutir informacion y
contenidos, ademas de atender dudas y
controversias que pudieran surgir

Inicio de Vinculacién con Universidades Corporativas y Académicas:
UNAM, IPADE, ITESM-CEM, IMD Suiza, U TENARIS TAMSA, U
Liverpool, U Banamex, U Cementos de Chihuahua, entre otros.

Unlike - Reply - Share - Translate - More - May 4 at 12:31pm

o You like this.
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- Avances

Platicas sobre el Proceso de

Comercializacion Homologado Platicas de Induccion a la Escuela
impartidas por la Ing. Lorena de Comercializacion
Hernaiz Arce

I:EIVI a ®
UNIVERSIDAD




Avances

Primera conferencia del Ciclo “Enfoque al Cliente”
21 de mayo 2014
Auditorio 18 de marzo

CONFERENCIA MAGISTRAL
“ENFOQUE AL CLIENTE
(Moda o necesidad en Pemex?”

L DR. JORGE GUTIERREZ VILLAREAL
AD '-

Asiste el 21 de Mayo
Auditorio 18 de Marzo.
12:00 hrs

* RectorGeneral UP-IPADE 2005-2011
* Direcfor(}eneral IPADE 2002-20035
* Director Area de Comercializacion IPADE
1981-2006

* AzesorEcondmico de la Secretariadela
Presidencia

*Consultoren lassiguientes emprezas; Pepsi
Cola, Industrial Eléctrica, Damen, Grupo Alfa,
Industriales Resiztel, Grupe Larezgeiti; Rassini
Rhem, Witos de México, Grupo Arga, Cohsorcio
Marufacturers, Grupe Condumex, Albany
Intermacional, Kellogg de México, AMAP,

Gallup; Calimeax, Holzim-Apasco.

PEMEX

REMEX
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- Transformacion Cultural

Educar aun J oven no es hacerle
aprender algo que no sab la, Stno hacer

de él alguien que no existia

Platén

REMEX
UNIVERSIDAD
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Dr. Francisco Rodriguez Ramirez
francisco.juan.rodriquez@pemex.com
5255-1944-2500 ext. 29866

Lic. Citlalli Herrera
isabel.citlalli.herrera@pemex.com
5255-1944-2500 ext. 29706

universidadpemex@pemex.com ]

FlEM EX ® Forma y acredita
= y
"~ UNIVERSIDAD | tutalento
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