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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 vinculacién (colaboracién)
(co-participacion) con grupos, instituciones, organizaciones o comunidades, en escenarios

reales donde comparten saberes.

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

necesidades y retos del entorno (Aplicacion Profesional).

EI 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 disposicién permanente de encargarse de la
realidad con una actitud comprometida y ética frente a las disimetrias sociales. En otras

palabras, se trata del reto de “saber y aprender a transformar”.



El Reporte PAP consta de tres componentes:

El primer componente refiere al ciclo participativo del PAP, 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 desarrollo en el

transcurso de su labor.



Resumen

Este informe describe el desarrollo del Proyecto de Aplicacién Profesional de Consultoria
para la Competitividad durante el periodo de verano 2024. El objetivo principal fue apoyar
el desarrollo de los objetivos y capacidades empresariales de la empresa mediante el analisis,
la propuesta y la aceptacion de acciones orientadas a mejorar la competitividad y promover

el crecimiento empresarial.

Se presentaron a la empresa, misma que se especializa en la instalacion de sistemas de riego,
un total de 14 tacticas operativas divididas en tres areas clave de desempefio: Mercadotecnia
y Comercializacion, Gestion Organizacional y Gestion y Estrategia Financiera. Estas
propuestas se planearon para maximizar el desarrollo de las capacidades y cumplimiento de

los objetivos de la empresa.

El enfoque estratégico se fundamentd en un analisis detallado de las operaciones y
necesidades especificas de la empresa. Las tacticas sugeridas abarcaron aspectos cruciales
para el cumplimiento de los objetivos para desarrollar las capacidades empresariales,

garantizando una implementacion integral y efectiva.

De las actividades desarrolladas, destacan seis productos que aportan directamente a
incrementarlas ventas, las cuales tendrian impacto y resultados al costo plazo. Dichas
actividades son la reactivacion del cotizador, la actualizacion del portal de Facebook, la
reapertura del local ubicado en Ciudad Guzman, la implementacion de la pagina web y el
uso. Por parte de los posibles clientes, las recomendaciones de empresas de financiamiento

propuestas.

Se prevé que la implementacién de estas acciones estratégicas fortalecera significativamente
la competitividad de la empresa, consolidando su posicion en el sector. Este informe expone
de manera objetiva los procesos, metodologias y resultados obtenidos durante el periodo de
implementacion, destacando el impacto positivo esperado en el area de comercializacion y

ventas, asi como en el desarrollo empresarial.



1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicacion Profesional

El PAP es una experiencia de aprendizaje y de contribucion 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 légica de

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

1.1 Entendimiento del &mbito y del contexto

La empresa surgi6 después de que sus fundadores llevaran en el sector méas de 10 afios en la
industria de la instalacién y comercializacién de los sistemas de riego. Principalmente se
dedican a la instalacion de sistemas de riego para campos agricolas, asi como a la
comercializacion de productos para los sistemas siendo distribuidor de extensiones,

igualmente manejan la venta de refacciones relacionadas con el cultivo.
Hay varios sistemas de riego que se usan comunmente:

e Sistema de riego por goteo: El agua se libera lentamente a través de una tuberia o
manguera directamente en la zona de las raices de la planta, lo que reduce la
evaporacion y el desperdicio de agua.

e Sistema de riego automatico: Estan programados para regar en momentos especificos
del dia y durante periodos de tiempo determinados lo que reduce el desperdicio de
aguay asegura que las plantas reciban la cantidad adecuada de agua.

e Riego por aspersion de bajo volumen: Este sistema utiliza aspersores especiales que
liberan agua en pequefias cantidades, lo que reduce la evaporacién y el desperdicio
de agua.

e Riego por bombeo: Este sistema asegura la cantidad necesaria de agua, cuando las
lluvias se presenten muy irregulares y/o sean insuficientes, asi como para tener la
posibilidad de riego durante todo el afio.

e Riego por gravedad: El riego por gravedad, también conocido como riego de

superficie, consiste en la distribucion del agua a través de canales o surcos, que se
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colocan a lo largo del area sembrada. Para realizarlo, el agricultor debe contar con un
estanque lo suficientemente grande. En él se acumulard toda el agua, que por medio

de largos canales se dirigiré a los puntos de riego (Gobierno de México, 2018).

La implementacion de estos sistemas de riego empez0 teniendo apoyos por parte del gobierno
de México para disminuir el consumo de agua en el pais; por desgracia, la participacién de
un nuevo partido en el gobierno perjudico a la empresa, ya que tomaron la decision de
eliminar los apoyos en el afio 2021. Para exponer lo significativo que era el apoyo enfocado
en la reduccion del consumo de agua por parte del gobierno, segun un estudio hecho por el
Sistema Integral de Gestion de Apoyos (SIGA) de Jalisco, en el afio 2019 la seccion
agropecuaria ocupaba la mayor parte del consumo de agua en el estado (mostrado en la tabla
1).

Uso “‘ma b
Agropecuarno 2692 2 82.1%
superficial {1561.0) (4736)
subterranea (1131.2) (34.5%)
Domestico 2156 (15.7%)
Z M Guadalajara (342.7) (10.5%)
Industrial 229 0.7%
Superficial (20.4) (0.6%)
Subterranea {2.5) (0.1%)
Servicios, turismo, pesca 485 1.5%
TOTAL 32792 100%

Tabla 1. Consumo de agua por seccion en Jalisco (SIGA, 2019)

Por otro lado, la Tabla 2 presenta una comparacion del porcentaje de agua almacenada en
presas automatizadas durante los Gltimos cinco afios en relacion con el afio 2024. La
comparacion se enfoca en la presa Basilio Vadillo, principal fuente de abastecimiento de

agua para los agricultores en Ciudad Guzman.



%

(promedio Diferencia Indicador ,
delos % Actual respectoal respectoal
Gltimos 5 promedio promedio )
afios)
Achimec (Vagqueros) 743 27.0 -473 ¥ 2.02
Basilio Vadillo 98.7 85.0 -137 ¥ 105.46
Cajon de Pefias 99.6 98.0 -16 ¥ 48937
Chila 79.1 99.0 19.9 2 0.76
Coatepec 76.0 76.0 0.0 » 150
Constitucién de Apatzingdn 879 62.0 -259 ¥ 366.81
El Cuarenta 79.7 18.0 -61.7 ¥ 555
El Estribon 66.0 79.0 13.0 L 505
El Trigo 519 66.0 14.1 » 164.41
General Ramon Corona Madrigal (Trigomil) 854 66.0 -19.4 [ 7 16441
Hurtado 785 60.0 -18.5 ¥ 13.59
Ing. Guillermo Lugo Sanabria 86.8 420 -44.8 ¥ 21.60
e Ing. Santiago Camarena Ns.4 n7.0 16 L 51.58
La Colonia 60.7 77.0 16.3 * 4.42
La Quemada Il 65.2 68.2 23 L 0.20
Lago de Chapala 69.2 47.0 -22.2 ¥ 3,782.08
Laguna Colorada 69.0 69.0 0.0 ¥ 8.80
Laguna Palo Verde 67.4 737 6.3 L 291
San Andrés 81.8 89.0 72 L 3.00
Santa Rosalfa 318 325 08 L 0.10
Solidaridad (Trojes) 953 91.0 -4.3 ¥ 184.95
Tacotan 932 71.0 -22.2 ¥ 106.02
Tenasco 59.4 48.0 -4 ¥ 5.01
Vicente Villasefior 83.0 71.0 -12.0 ¥ 10.32

Tabla 2. Comparacion de almacenamiento de agua de los ultimos 5 afios.

El andlisis de los datos revela una disminucion en el porcentaje de almacenamiento de agua
en el afio 2024 en comparacion con los afios anteriores. Especificamente, en 2024, la presa
Basilio Vadillo registra un volumen de almacenamiento de 105.46 hectometros cubicos
(hm?3). Esta reduccion en el volumen de agua almacenada es significativa y preocupa tanto a
las autoridades de los tres niveles de gobierno, como a los agricultores, quienes dependen de
esta fuente para sus actividades agricolas.



Anteriormente, los agricultores producian explosiones con acetileno, esto con el fin de
apartar las nubes negras para evitar que el granizo afecte las plantas. Tomando en cuenta que
en el afio 2023 se tuvo uno de los mayores cambios climaticos en el pais ocasionando fuertes
temporales con calores nunca presenciados y escasez de lluvias a comparacion de los afios

anteriores, podemos observar el dafio que esta practica ha generado a nivel mundial.

Actualmente, en Ciudad Guzman, se ha tenido un incremento del 76% de empresas de
implementacidn de sistemas de riego, lo que ha generado un incremento de la competencia
del mercado. Segun los datos del INEGI en el afio 2012 se construyeron tan solo 74 sistemas
de riego agricola mientras que para 2022 la demanda habia aumentado, con un total de 133

sistemas de riego implementados en ese afio.

Construccion de sistemas de riego agricola

indice base 2018=100

< o ]

~ ~ ~ ~

2020

Graéfico 1. Construccion de sistemas de riego agricola.



1.2 Caracterizacién de la organizacion

La empresa se encuentra en Ciudad Guzman, Jalisco, México, se dedica al servicio de
instalacion de sistemas de riego para cultivos agricolas, generando proyectos personalizados
y adaptados a las necesidades especificas de cada terreno, cultivo y cliente. Se centra en
utilizar los recursos de manera eficiente y responsable, esto implica que minimiza el
desperdicio, reduce el impacto ambiental y optimiza la utilizacion de agua. Ademas, maneja
la venta de refacciones utilizadas para los sistemas de riego y en algunos casos, otros

productos relacionados con el cultivo.

La empresa surgio con el propdsito de apoyar a las personas: a sus trabajadores, brindandoles
un salario y trato digno; a los agricultores, brindando soluciones efectivas manteniendo una
relacién basada en la confianza, eficiencia y calidad en los productos y servicios que ofrece;
al cliente y a la sociedad con précticas éticas y de cuidado del medio ambiente, esto es
importante recalcar ya que no da servicio a productores que deforestan.

Los insumos que maneja son de alta calidad, estos se consiguen a través de proveedores
directos, ya sea el representante, importador o fabricante directo; se adquieren materiales a
través de distribuidores de diferentes marcas.

La empresa se compone de 3 areas:

- Administracion, la cual opera en el punto de venta donde también guardan material y se
plantea la idea de volverse un punto de distribucion situado en Cd. Guzman.

- Ventas, tiene actividades de prospeccién en poblaciones aledafias a ciudad Guzman,

- Direccidn, la cual trabaja en coordinacién con el area de ventas, ademas de gestionar la

compra y toma de decisiones estratégicas.

Hoy en dia, direccion y ventas no cuentan con un espacio fisico establecido de trabajo, su

punto de reunién generalmente es el punto donde se realiza el proyecto.



Actualmente se encuentran 2 personas laborando en la empresa: la primera en ventas de
campo, y la segunda fungiendo como direccidn general, comercializacion y ventas. También
existe un puesto en el area administrativa, pero este se encuentra vacante. Debido a su tamafio
y operacion, la empresa subcontrata algunas operaciones y personal, como seria la contaduria
y declaracion fiscal de la empresa, una cuadrilla de instalacion y un ingeniero agronomo
quién elabora los planos y extruido de materiales, este Gltimo a pesar de ser un elemento
esencial en el proceso necesario para la aplicacion eficiente del proyecto, es subcontratado
unicay exclusivamente para la elaboracion del calculo y plasmarlo en los planos ya que tener
contratado a un ingeniero agronomo de manera fija, tiene un costo elevado e insostenible
financieramente para la empresa, debido a que no se cuenta con la cantidad ni la periodicidad
necesaria de proyectos, para mantener el sueldo fijo de un profesionista de ese nivel.

La mayor parte de los clientes llegan a la empresa por recomendacién de boca en boca, de
ahi la empresa genera una cotizacion inicial con ayuda de un ingeniero agronomo, quien
realiza un levantamiento topografico con el cual pueden estimar el total de material, costo y
manera de realizar el proyecto. Al tener esta primera fase concretada, el cliente puede decidir
si continuar con la instalacion del sistema de riego o tan solo pagar este primer estudio. Si se
decide continuar con la instalacion, se genera un pedido de venta y se comienza a pedir el

material necesario para llevar a cabo la construccion del sistema de riego.

Se presenta la misidn, la vision y los valores de la empresa conforme a los cual la empresa
actla.
Mision:

Nos dedicamos a brindar soluciones de riego sostenibles, rentables y de alta calidad que
generen riqueza para nuestros clientes, empleados y socios. Nos esforzamos por mejorar la
calidad de vida de la poblacion. Promovemos el cuidado del medio ambiente, mientras

restauramos la confianza de nuestros clientes en los sistemas de riego.
Vision:

Nos esforzamos por estar disponibles para nuestros clientes, utilizando tecnologias

avanzadas y soluciones personalizadas, que optimicen el uso del recurso y mejoren la calidad
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del producto. Fomentamos una cultura basada en objetivos y en la satisfaccion del cliente,
con empleados comprometidos y proyecciones de largo plazo para su crecimiento y
desarrollo profesional. Buscamos un crecimiento sostenible y rentable a lo largo de los afios,
generando riqueza para nuestros socios y contribuyendo al desarrollo econémico y social de

la region.
Valores:

1- Honestidad

2- Compromiso
3- Conciencia

4- Transparencia

5- Pasion

Obijetivo estratégico:

Aumentar la diversificacion de servicios sustentables para alcanzar una penetracién
sustancial en el mercado, satisfaciendo las necesidades del cliente mediante atencion
personalizada, con el fin de captar $15 millones en ventas anuales, que permitan un

crecimiento sostenido a lo largo de 3 afios.

1.3 Identificacidn de la(s) problematica(s)

El diagndstico del proyecto se realizo en primavera del 2023, mientras que la primera parte
de la implementacion se realiz6 en verano del mismo afo. En el diagnostico se hizo uso de
herramientas para el analisis de la empresa con el fin de definir de mejor manera como y en

donde estaba la empresa en su momento, dichas herramientas utilizadas fueron: DIE,



Macroproceso, Bussiness Model Canvas (lienzo CANVA), PESTEL, Voz de cliente, FODA
y diagrama de las 5 fuerzas de PORTER.

Este proyecto da seguimiento al PAP de octubre 2023, siendo esta la tercera implementacion.
Es importante recalcar que la empresa tomd la decision de pausar el proyecto durante el
periodo de primavera 2024 debido a su falta de capital, lo que presenta dos de las principales
problemaéticas: no hubo seguimiento desde el ultimo periodo de implementacion en otofio

2023, y se redujo el flujo de efectivo.

En esta tercera fase de implementacion se ha detectado que varias probleméticas previamente
identificadas persisten y se han afiadido nuevas complicaciones. Actualmente la empresa
enfrenta una severa falta de flujo de efectivo, lo que obliga al empresario a utilizar dinero
personal para saldar las cuentas. Esto pone en riesgo la estabilidad financiera, tanto de la
empresa como del empresario, y al mismo tiempo limita la capacidad de inversion en éareas

clave para el crecimiento.

Asimismo, la empresa carece de presencia digital en el mercado, y no existe una estrategia
de marketing para aumentar visibilidad, lo que limita el alcance a clientes potenciales y

reduce las oportunidades de ventas y crecimiento en el medio.

Otro problema critico y que persiste desde la ultima implementacion, es el cierre del punto
de venta en Ciudad Guzman. La empresa cuenta con esta sucursal que se ha mantenido
cerrada desde que el personal que trabajaba ahi tuvo que irse de la ciudad y no se prospecto
a alguien después de su baja; que el area administrativa esté vacante genera un problema,
pues impide la recepcidén de material, una comercializacién directa y una administracion
adecuada, afectando asi la operacion diaria y la satisfaccion del cliente. Igualmente, el
mantener la sucursal cerrada, le quita presencia en el mercado, y disminuye las ventas, pues
los clientes locales no cuentan con la oportunidad de acceder a los productos y servicios

facilmente.



Ademas, la pausa en el proceso de consultoria durante el periodo de primavera 2024,
interrumpid el seguimiento de las mejoras implementadas en la Gltima fase, la falta de
continuidad ha resultado en que no se maximicen los beneficios de las estrategias

implementadas.

1.4. Planeacion de alternativa(s)

Al ser un nuevo equipo de trabajo y tener un periodo de suspension, hubo que volver a evaluar
la posicion de la empresa, de igual manera, se redactd un acta de constitutiva, donde se
definieron los acuerdos del equipo PAP, se desarrollé una estructura de desglose de trabajo
para lograr una mejor planeacion del trabajo a realizar, a la par de un plan de comunicacion
para establecer los canales y los horarios para hacerlo. Se realiz6 también una matriz de
riesgos con el propdsito de identificar y clasificar los riesgos que pudieran afectar los
resultados del Proyecto de Aplicacién Profesional, de tal manera que sea posible evitarlos o

prevenirlos.

Con las problematicas de la empresa identificadas, el equipo se enfocé en desarrollar e
identificar las tacticas necesarias para lograr un beneficio real en las areas claves de
desempefio propuestas. Cada integrante del equipo PAP aportd desde su experiencia, tanto
personal como profesional, para el desarrollo de un plan de trabajo y de un cronograma que

fueran acorde con las necesidades de la empresa.

Por la suspensién del proceso de implementacién en la primavera 2024, se requirié validar
con la empresa que las necesidades seguian vigentes, ya que era esencial que el equipo se
enfocara en ellas. Debido a esto, el equipo desarrolld y propuso un plan de trabajo, presentado
a los empresarios. Estos contribuyeron con informacion sobre la situacion actual de la
empresa, lo que llevo al equipo a modificar algunas de las metas propuestas, para asi lograr

la validacion del empresario.

A continuacidn, se expone el plan de trabajo, separado por cada area clave de desempefio.
Dichas areas se obtuvieron primeramente del Gltimo equipo PAP 02023, y se decidid
modificarlas para que fueran mas acorde al perfil actual de la empresa. Llevando las ACD
de:



e Mercadotecnia
e Gestion de administracion y estrategia

e Finanzas

A unas éareas clave de desempefio que engloban de mejor manera los objetivos y las

implementaciones planeadas:

e Mercadotecnia y comercializacion
e Gestion organizacional

e Gestion y estrategia financiera

El equipo de trabajo lo implementd durante todo el periodo, buscando que a través de este se

pudiera cumplir con los objetivos establecidos.

ACD: Mercadotecnia y comercializacion

ACD Capacidad Objetivo

Fortalecer los vinculos de
comercializacion con la base de
Mercadotecnia y clientes actuales aprovechando | Incrementar un 25% la red de
comercializacién la red de contactos para crear clientes para marzo 2025.
alianzas estratégicas y atraer

nuevos clientes.

Imagen 1. Plan de trabajo verano 2024. Elaborado por PAP CC V.2024

La creacion de material audiovisual y la actualizacion de plataformas digitales permite a la
empresa mejorar su presencia en linea, atraer y retener clientes; el investigar agencias de
marketing, asegura contenido atractivo y estratégico, al reactivar y desarrollar la pagina web,
asi como al actualizar el portal de Facebook, se busca la interaccion constante con los clientes

y la visibilidad de la empresa.
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Tactica

Indicadores (empresa)

este medio.

de este medio.

i Actividades = Meta
operativa Producto Uso Beneficio
Atraccion e
A 3 6 propuestas A A .
Investigar agencias de MKT ) Seleccionar la |interaccidn con
= de agencias de i
digital. o agencia. nuevos
MEKT digital. )
clientes.
Creacion de - - .
) Reactivar la pagina web. Pagina web en | Incremento de
material . Permanencia | . Incremento
o operacion con .. interaccion con|
audiovisual | pecarrallar el contenida que - de la pagina posibles minimo de 15%
mediante debe llevar la pagina weh. bésico. web. clientes. de I;_a base de
plataformas clientes.
digitales. Resnonder
i P v Incrementar de
Actualizar el portal de Portal de atenderalos
i contactos y
Facebook con contenido Facebook contactos que )
] B ) ) ventas a traves
informativo. actualizado atienden por

Imagen 2. Plan de trabajo verano 2024. Elaborado por PAP CC V.2024

Esta tactica permite a la empresa comprender mejor a su audiencia, lo que facilita, a su vez,
la creacion de estrategias de marketing y ventas mas efectivas y bien dirigidas. Se busca hacer
un enfoque en las necesidades especificas de los clientes, aumentando la posibilidad de

satisfaccion.

Tactica . . Indicadores (empresa
) Actividades (emp ) = Meta
operativa Producto Uso Beneficio
Incrementar la
Documento posibilidad de
Enfocarsey venta.
con
Desarrollo del . i . L dirigir la venta Incrementar en
. Identificar la informacion clave| descripcidn )
perfil de . i i al perfil del Direccionar el | un 5% la venta
) del perfil del cliente. precisa del i
cliente. il del cliente contenido a este sector.
erfil de
P ) seleccionado. | relacionado al
cliente.
perfil del
cliente meta.

Imagen 3. Plan de trabajo verano 2024. Elaborado por PAP CC V.2024

Con esta tactica se busca revitalizar y reposicionar la imagen de la empresa, hacer que la
marca sea mas reconocible y relevante, que, al ver el logo, se entienda lo que transmite la

empresa y se fortalezca la identidad de la misma.
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Tactica . . Indicadores (empresa
i Actividades (emp: ) = Meta
operativa Producto Uso Beneficio
A Transmitir
Rebranding | Desarrollar una propuestade | Nuevo logoy Aceptar la | el Implementarlo
claramente la
(nombre y un nuevo logo y posible posible cambio nueva identificacis afinales de
identificacidn
logo). cambio nombre. de nombre. propuesta. julio.
de la marca.

Imagen 4. Plan de trabajo verano 2024. Elaborado por PAP CC V.2024

Se busca que la empresa pueda identificar y elegir la opcion més adecuada para obtener un

financiamiento rapido y eficiente para sus clientes, que vaya de la mano con lo que la empresa

transmite.
Tactlc.a Actividades Indicadores (empresa) _ e
operativa Producto Uso Beneficio
Identificacidn Lista de Seleccionar la

de nuevas
empresas
Fintech.

Investigar alternativas de
nuevas empresas de
financiamiento.

propuesta de 4
alternativas de
empresas.

mejor
propuesta para
cada caso.

Cerrar la venta.

Incremento de
un 5% en
ventas.

Imagen 5. Plan de trabajo verano 2024. Elaborado por PAP CC V.2024

Identificar oportunidades de mercado urbano permite a la empresa diversificar su negocio y

explorar nuevas fuentes de ingreso, expandiéndose en las opciones mas viables. Esto puede

aumentar sus ventas y reducir la dependencia de los mercados actuales.

Tactica . . Indicadores (empresa
. Actividades (emp ) = Meta
operativa Producto Uso Beneficio
. A Incremento
Identificacian . . Lista de L
Investigar diferentes _ minimo de 5%
de i opciones para [Implementaral | _ . .
. productos y opciones de . Diversificacion | derivado de
oportunidades . participacion | menos una de i
aplicacion en el mercado ) del negocio. esta nueva
del mercado en el mercado | las opciones. .
urbano. opcidn de
urbano. urbamno. i
negocio.

Imagen 6. Plan de trabajo verano 2024. Elaborado por PAP CC V.2024
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Reactivar el punto de venta en Cd. Guzman permite a la empresa recuperar ventas perdidas
y aumentar su presencia en el &rea, después de mantenerse cerrados por un afio. El reabrir la
sucursal facilita las ventas directas y mejora la experiencia del cliente, ademaés, le otorga a la

empresa una ventaja competitiva al tener una respuesta mas eficiente con sus clientes.

Colaborar con red Girasol proporciona al cliente una opcion de financiamiento accesible para

poder pagarle a la empresa y asi facilitar la realizacion de mas proyectos.

Tactica . . Indicadores (empresa
. Actividades (emp ) = Meta
operativa Producto Uso Beneficio
A Abrir el punto
Reactivaciony
de venta en
reapertura de . . . o
unto de Presentar todas las ventajas de Abrir el punte [Flujo de ventas julioy
P porgque reabrir. de venta. en la oficina. recuperar
venta de Cd. L | 10%
Guzman. Presentacion minima &
con de ventas.
infarmacidn de
ventajas. Se utiliza red
. ] . Incrementar en
Desarrollar |Capacitacidn del personal para girasol como  |Cierre de venta e .
un aventa
proyectos con otorgar el servicio de primera opcidén| atravésde "
or este
Red Girasol. financiamiento. para este medio. P ]
- N medio.
financiamiento.

Imagen 7. Plan de trabajo verano 2024. Elaborado por PAP CC V.2024

Con esta tactica se busca mejorar la gestion de las relaciones con los clientes y la eficiencia

en los procesos internos ya que centraliza la informacion, facilitando una mejor atencién y

seguimiento.
Tactica . . Indicadores {empresa
. Actividades (empi ) = Meta

operativa Producto Uso Beneficio

Listado de Aumenta el
Implementacién plataformas | Seleccidn de nivelde | 'MmPlementacion

P Investigar alternativas de CRM. . . para Agosto

de un CRM. Con sus algdn CRM. gestion de las 3024
beneficios. ventas.

Imagen 8. Plan de trabajo verano 2024. Elaborado por PAP CC V.2024
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ACD: Gestion organizacional

ACD

Capacidad

Objetivo

Gestion organizacional

Maximizar la eficiencia
operativa de la empresa que
permita una mejor respuesta a
las necesidades de los clientes.

Agilizar los procesos

adminitrativos de la empresa
para reducir los tiempos de
respuesta a los clientes para

julio 2024.

Imagen 9. Plan de trabajo verano 2024. Elaborado por PAP CC V.2024

Desarrollar perfiles de puesto claros, asegura a la empresa la posibilidad de contratar a las

personas adecuadas para roles especificos, esto se busca al ver la urgencia de contratacion de

personal para un mejor manejo interno, mejorando la eficiencia operativa y garantizando que

los empleados tengan las habilidades necesarias.

Al observar que los procesos no tenian un rol definido para cada socio, se opto por entregar

una matriz RACI donde se especifique que las actividades se asignan adecuadamente,

mejorando el flujo de trabajo y la eficiencia operativa, para una operacion organizada y

efectiva.
Tactlcla Actividades Indicadores (empresa) _ Meta
operativa Producto Uso Beneficio

Perfiles de los
puestos para
asistente
administrativo

Desarrollar 2 perfil de puestos
especificos para 2 asistentes

Dos perfiles de

Usar los perfiles
para el proceso

Contratacicn

requerimiento
de la operacidn.

. . de ambas
¥ administrativos (GDLy Cd. puesto. de ersonas
representante Guzman). reclutamiento. P '
en Cd.
Guzman.
QOrientar las
o Flujo adecuado
. actividades de
Actualizacion . Entregar la de cada
Desarrollar una matriz RACI. i acuerdo al o
de roles. matriz RACI. actividad en la

organizacion.

Julio 2024 y/o a
la parde la
apertura del
local en Ciudad
Guzman.

Imagen 10. Plan de trabajo verano 2024. Elaborado por PAP CC V.2024
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Con esta tactica se busca que la empresa pueda centralizar y automatizar la gestion de
recursos, mejorando la eficiencia en los procesos operativos. Un ERP le puede proporcionar
a la empresa una vision integral de las operaciones de la empresa, incluyendo la gestion de
inventarios, facturacion, compras, cotizacion, entre otras funciones administrativas, lo que

puede reducir errores y optimizar el flujo de trabajo.

Tactica . . Indicadores (empresa
. Actividades (empresa) = Meta
operativa Producto Uso Beneficio
Listado de Aumentar el | jmplementacisn
Impl tacid lataformas Seleccidn de nivel de de la pri
mpiementacion Investigar alternativas de ERP. P i . = 1@ primera
de un ERP. COM sUs algun ERP. gestion de la |fase para Agosto
beneficios. operacion . 2024.

Imagen 11. Plan de trabajo verano 2024. Elaborado por PAP CC V.2024

ACD: Gestion y estrategia financiera

ACD Capacidad Objetivo

Manejo eficiente del flujo de .
. Adaptar y reactivar las
.. Lo . efectivo de la empresa para . . .
Gestion y estrategia financiera i Lo herramientas financieras para
evitar problemas de liquidez en o

julio 2024,

el futuro.

Imagen 12. Plan de trabajo verano 2024. Elaborado por PAP CC V.2024

Reactivar la herramienta del cotizador permite que la empresa pueda realizar cotizaciones
rapidas y precisas, mejorando la eficiencia y reduciendo significativamente los tiempos de

entrega, buscando la satisfaccion del cliente.

Al reactivar la herramienta de registro de costos reales por proyecto, la empresa tiene la
oportunidad de registrar y generar un analisis de la utilidad real que les genera el realizar

cada proyecto, buscando mejorar la toma de decisiones y la planificacion financiera.
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Tdctica - Indicadores (empresa
. Actividades (emp ) = Meta
operativa Producto Uso Beneficio
Realizar i
o Reducir los
o, cotizaciones en )
Reactivacion ) tiempos de
. menor tiempo
del cotizador. i entrega de las
) con precios o
Analizar el estado actual de las p_ cotizaciones.
; e actualizados.
herramientas y verificarlas. Ambas Implementar
. herramientas ara junio
Reactivacion . i . B para)
Verificar el funcionamiento de| en operacion. ; 2024.
dela . Realizar el Conocery
] la operacidn. . e
herramienta registro realy verificar la
de registro de analizarla  |utilidad real de
costos reales informacidn. |cada proyecto.
por proyecto.

Imagen 13. Plan de trabajo verano 2024. Elaborado por PAP CC V.2024

Implementar una herramienta de proyeccion financiera le permite a la empresa registrar,
monitorear, y evaluar la informacion financiera de manera precisa, teniendo una relacion de
los montos proyectados con los reales. Al implementar una herramienta asi puede mejorar la

planificacion y toma de decisiones estratégicas.

Téctic.a Actividades Indicadores (empresa) _ Meta
operativa Producto Uso Beneficio
Utilizar la Implementar
Proyeccidn Registrar, herramienta | primera fase
financiera de | Analizar y evaluar historial de Excel con monitoreary |para una mejor|para junio 2024
planeacign y estados financieros. proyeccion. evaluar la planeacigny |y segunda fase
seguimiento. informacidn. toma de para octubre
decisiones. 2024.

Imagen 14. Plan de trabajo verano 2024. Elaborado por PAP CC V.2024

Al concretar el plan de trabajo, se hizo una presentacion detallada con el contenido para
presentarlo a los empresarios. En esta se especificaron las ACD, las capacidades y los
objetivos, de igual manera, se expusieron y explicaron las razones y motivos de cada tactica
y de las actividades. Se incluyeron también los productos a entregar, los indicadores de uso
y sus beneficios, buscando acordar la propuesta de trabajo de forma colaborativa,

complementando la informacion con apoyos visuales.
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EJEMPLO:

°
D s
°

R EHES

[ annddbRRRENEN

Imagen 15. Presentacion del plan de trabajo V2024. Elaborado por PAP CC V.2024

)

Tactica operativa: Creacion de material

audiovisual mediante plataformas digitales S ——
Jrsim e Chudalagars
INDICADORES
ACTIVIDADES META
PRODUCTO uso BENEFICIO

Investigar agencias de
rarketing digite

G propuestas de
agencias de MET digital

Zeleccionar laagenciay
contactaria

Mayor precencia en
redes cocioles
Atraccion e interaccion
con nuevos clientes

Reactivar la pagine welb

Desarrollar el contenido
que debe llevar la paginag
web

Pagina web en operacion
con contenido basico

Permanencia de la
pagina wels

Incremento de
interaccion con posibles
clientas.

Actualizar el portal de
Fecebook con contenide
informative

Portal de Facebook
actunlizado

Recponder y atender a
loz contactos que
atienden por este medic

Incrementar contactos
y ventaz a traves de ecte
medic

Incrameanto minimeo de
20% de la base de
clientes.

. Elaborado por PAP CC V.2024

Imagen 16. Presentacion del plan de trabajo V2024

Se desarroll6 también el cronograma para lograr una planeacién organizada del tiempo de
desarrollo del proyecto. En esta programacion se exponen las actividades requeridas para

lograr con las tacticas operativas, de igual manera, se tienen las fechas de inicio y finalizacion

de forma técnica y visual.
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CRONOGRAMA PAP 3A02 CONSULTORIA PARA LA COMPETITIVIDAD - VERANO 2024
Junio Julio
# Tactica Operativa. Actividad, Producto o Proceso Inicio Finalizacidn | % Avance | osalos | 112013 [1zai2o | 250127 | ozalos [ osai 1z
E] 4 5 & 7 8
Investigar agencias de MKT digital. DE-jun-24 08-jun-24 (19
. . o N Reactivar la pagina web. 23-jun-24 30-jun-24 (1
1 Creacion de material audiovisual mediante
plataformas digitales.

Desarrollar el contenido que debe llevar la pagina web. 13-jun-24 20-jun-24 (1

Actualizar el portal de Facebook con contenido . _
X X 20-jun-24 25-jun-24 3

informativo.
2 Desarrollo del perfil de cliente Identificar la informacion dave del perfil del cliente 10-jun-24 13-jun-24 i3
3 Rebranding (Nombre y logo) Desarrallar una propuesta de cambio de logo y nombre 10-jun-24 15-jun-24 0%
I . Investigar alternativas de nuevas empresas de
4 Identificacion de nuevas empresas Finntech . R DE-jun-24 10-jun-24 0%
financiamiento
. . Investigar diferentes productos y opciones de aplicacion
5 | \dentificacién de oportunidades del mercado urbano & P ¥ o P 11-jun-24 15-jun-24 (19
en el mercado urbano

Reactivacion y reapertura de punto de venta de Cd. . - ; _

[ Presentar todas las ventajas de porque reabrir DE-jun-24 09-jun-24 (19
Guzman

) Capadtacion del personal para otorgar el servicio de . . _

7 Desarollar proyectos con Red Girasol - - 15-jun-24 20-jun-24 (19
financiamiento
8 Implementacién de un CRM Investigar alternativas de CRM 17-jun-24 20-jun-24 (i3
9 Perfiles de los puestos para aistente administrativo y Desarrollar 2 perfil de puestos especificos para 2 P 5 jure 24 s
. . L . . -jun- -jun-
representante en Cd. Guzman asistentes administrativos (GDL y Cd. Guzmdn) ! !
10 Actualizacion de roles Desarrollar una matriz RACI D6-jun-24 09-jun-24 (1
11 Implementacién ERP Investigar alternativas de ERP 17-jun-24 20-jun-24 i3
12 Reactivacion del cotizador Analizar el estado actual de las herramientas y 10-jun-24) 15-jun-24 0%
— - - wverificarlas.
13 Reactivacion de la herramienta de registro de costos Verificar el funcionamienta de |a operacion 15jun24 204un-24 -
reales por proyecto

14 | Proyecceion financiera de planeacion y seguimiento Analizar y evaluar historial de estados financieros 20-jun-24 27-jun-24 (19

Imagen 17. Cronograma verano 2024. Elaborado por PAP CC V.2024

El plan de trabajo desarrollado por el equipo PAP fue presentado a los empresarios en la

segunda sesion colaborativa con los mismos. Durante esta sesion se expuso lo planteado para

el periodo correspondiente, con el objetivo de recibir retroalimentacion y el visto bueno de

las tacticas propuestas. Todas las tacticas fueron aceptadas, pero algunas de ellas sufrieron

ligeras modificaciones, dichas modificaciones se iran presentando segln surgieron.

1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora

ACD: Mercadotecnia y comercializacion

Recordando la capacidad y el objetivo:

Capacidad: Fortalecer los vinculos de comercializacion con la base de clientes actuales

aprovechando la red de contactos para crear alianzas estratégicas y atraer nuevos clientes.
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Objetivo: Incrementar un 25% la red de clientes para marzo 2025.

En relacién con esta primera area clave de desempefio, se propusieron ocho tacticas

operativas.
1.- Creacion de material audiovisual mediante plataformas digitales.
2.- Desarrollo del perfil de cliente.
3.- Rebranding (nombre y logo).
4.- ldentificacion de nuevas empresas Fintech.
5.- Identificacion de oportunidades del mercado urbano.
6.- Reactivacion y reapertura de punto de venta de Cd. Guzman.
7.- Desarrollar proyectos con Red Girasol.
8.- Implementacion de un CRM.

De cada una de ellas presentamos lo realizado y los impactos logrados.

1. Creacién de material audiovisual mediante plataformas digitales.

El area clave de desempefio que mas les llamaba la atencion a los empresarios era la de
mercadotecnia y comercializacion, estos compartieron que no querian quedarse atras y que
les interesaba el uso de la inteligencia artificial para mejorar su desempefio en las plataformas
digitales. Fueron cuatro las actividades que el equipo PAP desarroll6 para implementar, estas

se exponen a continuacion:

Investigar agencias de marketing digital.

T &

Reactivar la pagina web.

134

Desarrollar el contenido que debe llevar la pagina web.

o

Actualizar el portal de Facebook con contenido informativo.
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De cada una de ellas presentamos lo realizado y los impactos logrados.
a. Investigar agencias de marketing digital

En la primera sesion con los empresarios se identifico la necesidad de mejorar el rendimiento
en las plataformas digitales y de hacerlo por fuera. Por medio de la presentacion que
realizaron los empresarios para compartir con el equipo PAP el contexto de la empresa, con
la informacion del RPAP del periodo de 02023 y con las respuestas de los empresarios a las
preguntas de los integrantes del equipo del PAP de V2024, se percibi6 que la empresa estaba

en un punto donde la contratacion era la Ultima alternativa.

Considerando que la empresa la conforman dos personas y analizando los puestos que era
indispensable cubrir, se descartd la opcion de contratar a una persona que se encargara de
este rubro. Existian necesidades mas urgentes y tangibles de contratacion, de las cuales se
decidi6 desarrollar perfiles de puesto, que contar con una persona interna que se dedicara

exclusivamente al marketing.

A partir de esta decision se realiz6 una investigacion para identificar seis propuestas de
agencias de marketing digital que hicieran méas sentido con el perfil de la empresa. Se
buscaron agencias con varios paquetes Utiles para la empresa y que también tuvieran precios
accesibles para ella. De igual manera, el equipo se encargo de asegurarse de que las agencias
eran reales y que no era una estafa, esta decisién se tomé por el compromiso de los
consultores hacia la empresa, y porque para uno de los empresarios era importante asegurarse

de esto, ya que en el pasado un empresario habia tenido una mala experiencia.

Después de investigar e identificar las agencias que podrian funcionar a la empresa, se
desarroll6 un documento en el que se presentaron los puntos claves para comprender a una
agencia del rubro. En dicho documento se expuso la definicion y funcion de una empresa de
marketing digital y se presentaron los distintos servicios que este tipo de empresas pueden

ofrecer.
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Agencias de Marketing Digital

£Qué ea ol Marketing Digital?
Bt marketing digital son todas Lss sctividades digitales resbzadas por medio de as rades
socisles que cuenlan con el objeliva de inGrementsr as ventas, Brssr consumidones i
fartalecor la gesticn do marca. Las sgonciss que so anfocan on desarrollar osta tipe do
sctividadas engloban la planificacion, la ajecucion y el sagumiento qua se requiaran
para Lograr tener uina Mayor presencia en & mercado.

LQue Servicios Drece?

Una agenoia do markating tiona mis complojidsd do ko qua so pisnss, o5t no solo 30
encarga de sublr contenide 8 Las redas, 5i no que realize uNa sarie de SCCIoNES DENE
legtrar su objetive, unos de los puntos mis iMponantes son los siguientes:

= Planificacion de Marketing
Se analizan los detos que so tienon da la empress, de su mercado metay de sus
clientes. Sa definen los indicadoras, 56 establecen metes con plazos de
cumpEmientoy finelmente s construyen estretegiss para lograr Lo planteado.

= Ssgmentacion de Mercado
Ls sgencia se cerclora de segmentsr & las sudiencias de scuendo con sus
carscenisticas en comun, y &l sndlisis de mercado para s poder definir el
publico objotivo quo tieno ls amprosa,

Definicion de Posicionamiento

Do scuerdo oon s segmentacicon dol marcada, la agenia definin oome pusds
PCEICIONETES | Marcs, 86 dacir, como puade diferencianie, SUPBreT y ConquIstEr
un espacio Unico. Se anslizs la estrstegis de los competidores, coma se stiende
i audiencia y 0ome se perciben los marcas ded rubra,

Craary Gostionar Campanas

Se detine la promecién del products en tedes sus sentidos. Sa define de qué
forma se hard, por donde 5o hard y come s hard para que 5o logué a mas
clhentes y se cbiengan mas venias.

Captura de Clientas Potenciales y Clientas

Uina de loss elyetivos principales de este tipo de sgencies es ganerar
oportunicades para ol rea de ventas, o8 par eato por lo que L oaptura de
clientas es un punto indispensatle.

Ralacion con el Cliente
Encontrar s forma de foralecer las relssiones con los clentes.

Disenoy Desarrolle
Se deben de desarrollar estratagias, presentacionss, anuncios, graficos,
dianfios, pinzas, ymuche mis pars lograr straer &l cliante y roprasentary
compaina la marnca.

Moanitoreo de Métricas
Lo gue s& mide se puede mejorer, 88 por ase que as métricas dentro de una

agancia do markating sen importantos. Sa daba de podar avaluar ol desampenio

que asian teniendo sus implementaciones.

Imagen 18. Documento propuestas de agencias MKT digital. Elaborado por Lic. en

Ingenieria Industrial Grace Garcia Meraz.

Se incluyeron también las seis propuestas de agencias con una pequefia descripcion sobre lo

que hacen y la variedad de servicios que cada una ofrece. Se desarrollé una tabla de contacto,

en donde se presenta la pagina web, el Instagram y el correo de las agencias para que asi la

empresa se pueda poner en contacto con la que escoja trabajar.

Contacto
Logo Pagina Web Instagram Carreo
boromarketing.com boromarketing info@boromarketing.c
om

espaciodisruptive

espaciodisruptivoo@g
mail.com

caoba.studio

caobastudio

camila@caoba.studio

dinametra.com

dinametra

contacto@dinarmetra.
com

leonoraestudio.com

leonoraestudio

hello@leocnoraesstudio.
com

shape-
agency.com

shapetheagency

sales@shape-
agency.com

Imagen 19. Documento propuestas de agencias MKT digital. Elaborado por Lic. en

Ingenieria Industrial Grace Garcia Meraz.
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En la segunda reunién colaborativa con la empresa se presentaron las propuestas detalladas

de cada agencia de marketing digital, destacando las ventajas y desventajas, para que asi los

empresarios lograran tomar una eleccion efectiva de la agencia que méas conveniente

consideraran. Se recibié feedback de la empresa y fue necesario ampliar la investigacién y

encontrar las mejores propuestas de las seis presentadas, segun las necesidades especificas

vistas en las dos reuniones transcurridas.

Partiendo de lo acordado con la empresa, fue necesario realizar una investigacion de mercado

profunda para poder identificar a las agencias mas relevantes de las seis previamente

propuestas. Se realizaron llamadas, se enviaron mensajes y se tuvieron sesiones con las

mismas, fueron tres agencias las que destacaron del resto. En la tercera sesién de trabajo, a

los empresarios, se les presentd la informacion de dichas agencias, al igual que los precios,

caracteristicas y servicios puntuales que estas ofrecian.

SHAPE AGENCY

Paquetes de Redes Sociales desde:

Basico

$25,000

Incluye:

Board de Contenido;
9 posts en formatos 4:5 y 9:16.
Community Management

Descripcién:
2 carruseles de 3a § slides
2 video/animaciones
5 posts fijos

Completo

$32,000

Incluye:

Board de Contenido;
12 posts en formatos 4:5 y 9:16.
Communi 3

Estrategia de crecimiento de
comunidad, alcance e interaccion.

Descripcién:
3 carruseles de 3a 5 slides
3video/animaciones
6 posts fijos

Performance

A la medida

Incluye:

Board de Contenido;
12 posts en formatos 4:5y 9:16
ent.

Servicios de Performance Marketing.

Descripcién:
Paquete creada a la medida basado
en tus objetivos y necesidades.

Los costos de los paquetes son mis IVA, y no incluyen inversién de pauta pera campafies de crecimiento, performance marketing y boosted posts.

Imagen 20. Propuesta de agencia Shape Agency.

S.
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OPCION 1

IGUALA MENSUAL
ESSENTIAL POSTING $16,000
|deacion de contenido estratégico para Instagram més IVA

Copywriting de contenido en artes
Disefio de grid

12 publicaciones: 8 posts y 4 reels

30 historias

Calendario de publicaciones
Copywriting de caption

Entrega de contenido en carpeta digital
Incluye 1 revisién o ronda de cambios
Sesion bimestral de rebote de ideas

Descuento

PRECIO REAL

DESCUENTO
AL PAGAR3 0
6 MESES

PRECIO MENSUAL CON DESCUENTO

AL PAGAR 3 0 6 MESES

DE CONTADO

Imagen 21. Propuesta de agencia Leonora Estudio.

1mes 3meses
$16,000 $48,000
més VA més VA
18%
$40,800
més VA
$13,600

GRAPHICS RITS

KIT'1
Inversion  $7.500M

+ 3 posts a la semana

-3 sets de stories a la semana
Revision de parrilla mensual

-3rendas de cambics

+ Programacion de contenido

KIT2
o
Inversion  $9,.000MXN

posts alasemana
-5 sets de stories a la semana
- Revision de parrilla mensual
-3 rondas de cambios
+ Programacion de contenido

inversion mensual

RITS

KIT 4
Inversion  $9,500MXN

-3 posts ala semana

-3 sets de stories ala semana

+Revision de parrilla mensual
3rondas de cambios
Programacion de contenido

+Copy

+Community management

o
KIT5
Inversion  $13,000MXN

-5 posts ala semana

-6 sets de stories a lasemana

- Revision de parrilla mensual
rondas de cambios

- Programacion de contenido

-Community management

«inversion mensual

6 meses

$96,000

mas IVA

20%

$76,800

mas IVA

$12,800

EXPERIENCE

Inversion  $12.500MXN

+ 7 posts ala semana

+7 sets de stories a la semana
Rev de parrilla mensual

- 3rondas de cambios

« Programacion de contenido

Inversion  $15,500M>

-7 posts ala semana

sets de stories a la semana

on de parrila mensual
3rondas de cambios

Programacion de contenido

+Capy
- Community management

Imagen 22. Propuesta de agencia Caoba Studio.
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b. Reactivar la pagina web.

De las cuatro actividades planteadas en la tactica de “Creacion de material audiovisual
mediante plataformas digitales”, la b (reactivar la pagina web) y la c (desarrollar el contenido
que debe llevar la pagina web) estan directamente relacionadas y en conjunto, estas

representan el producto a entregar de una pagina web con contenido bésico.

En la primera sesion colaborativa se le pidié a la empresa la direccion de la pagina web, a lo
que ellos contestaron que esta estaba desactivada. Segun el cronograma desarrollado por el
equipo PAP, la reactivacion de la pagina web no era una de las actividades principales de las
primeras semanas por lo que no hubo presion de resolverlo durante esa misma semana. Fue
hasta la tercera semana, después de que la empresa hubiera aceptado el plan de trabajo, que
los empresarios compartieron que no solo no estaba activa la pagina web, si no que no tenian

posibilidad alguna de activarla.

Debido a este gran cambio, la actividad se vio impactada, al igual que el producto a entregar.
En el periodo de verano el tiempo de trabajo es reducido, por lo que desarrollar contenido y
llegar a tener una pagina web en operacién no es posible. En ese momento se modifico el
entregable, la actividad de reactivar la pagina web se cancel6 y se le dio un mayor peso a
desarrollar el contenido que la pagina web deberia llevar, después de todo, estas dos
actividades compartian el producto a entregar.

c. Desarrollar el contenido que debe llevar la pagina web.

Para la actividad del desarrollo de la pagina web, los empresarios no dieron requisitos o
especificaciones, solo comentaron que reconocian que el no contar con una pagina web era

una gran desventaja, y mas considerando el sistema capitalista en el que se vive hoy en dia.

Debido al cambio de planes expuesto anteriormente, la posibilidad de tener una pagina web
en funcionamiento se elimind, pero se decidio entregar un avance que estuviera relacionado
y que sirviera de apoyo para el momento que la empresa decidiera concretar el

funcionamiento de la pagina web. Como nuevo entregable se decidio desarrollar una plantilla
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de una pagina web para la empresa, dicha plantilla se decidio desarrollar en Wix.com, ya que
esta es una plataforma facil de usar y en caso de que los empresarios decidieran concretar el
lanzamiento de la pagina web por si mismos, la sencillez de la plataforma seria de gran ayuda.

Lo primero que se realizo fue una investigacion de las paginas web que la competencia
maneja, para asi poder comprender con qué enfoque deberia de desarrollarse la misma.
Después se habld con los empresarios y se les pidio que identificaran los tres rubros de venta

mas fuertes que ellos manejan. Los empresarios reconocieron que eran los siguientes:

¢ Implementacion de sistemas de riego
e Infraestructura urbana

e Venta de productos

Imagen 23. Plantilla pagina web. Elaborado por Lic. en Ingenieria Industrial Grace

Garcia Meraz.

Para poder comenzar con la pagina web fue necesario que los empresarios compartieran con
el equipo de trabajo la presentacion que le hacen a los clientes, en la que vienen sus
principales servicios, para asi poder ingresarla como base a la plantilla, y algunas imagenes
de proyectos pasados para agregar a la pagina. Por otro lado, fue necesario obtener el catalogo
de productos de la empresa, el cual se obtuvo de la informacion que el PAP 02023 dej6é como
guia.
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IMPLEMENTACION DE
SISTEMAS DE RIEGO

Desarrollamos & implementamos sistemas
de riego personalizados para aguellos
agricultores que buscan formas modernas y
eficaces de cuidar mejor el agua y sus tierras
de cultive. ofrece exactamente lo que

necesita, con calidad y precisién.

Imagen 24. Plantilla pagina web. Elaborado por Lic. en Ingenieria Industrial Grace

Garcia Meraz.

Contando con toda la informacion necesaria, fue posible emprender el desarrollo de la

plantilla de la pagina web. El equipo de consultores Jr. se enfocd en desarrollar la pagina de

inicio y las paginas de los tres

rubros de venta que los empresarios consideraron

indispensables, obteniendo asi el nuevo entregable de las actividades b (reactivar la pagina

web) y ¢ (desarrollar el contenido que debe llevar la pagina web).

Invernadero

Un invernadero (o invernsculo) s un lugar cerrado,

estitico y accesible 2 pie que se destina 2 |2
horticultura, dotaco habitualmente de una cubierta
exterior translicida de vidrio o de plastico, que
permite el control de |2 temperaturs, ce Iz humedad
y de otros factores ambientales, gue se utiliza para

favorecer el desarrollo de las plantas.

Acolchado

Geomembrana

e

acolchado. Con respecto 3l rendimiento, el

Las Geomembranas son un recubrimiento, una

membrana o barrera de muy baja permeabilidad incremento se puede duplicar o hasta cuadruplicar

o

zplicada z |z ingenieriz geotécnica parz controlar |2 dependiendo el cultivo y la regién. Otro efecto

Imagen 25. Plantilla pagina web. Elaborado por Lic. en Ingenieria Industrial Grace

Garcia Meraz.
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Infraestructura Urbana

Tuberia para agua pluvial Tuberia para alcantarillado e

Imagen 26. Plantilla pagina web. Elaborado por Lic. en Ingenieria Industrial Grace

Garcia Meraz.

Tuberfa hidraulica en PVC 2" Cinta de riege Goteros e
$109.00 $350.00 $70.00

Imagen 27. Plantilla pagina web. Elaborado por Lic. en Ingenieria Industrial Grace

Garcia Meraz.
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Tuberia hidraulica en PVC 2"

$109.00

Color: Blanco
@)

Tamadio

A
s

La tuberia hidraulica en PVC de 2 pulgadss es un producto de sita

Elegir v

Cantidad

Agregar al carrito

e f v 9

calidad que sirve para transportar fluidos a presién de manera
ficiente y segura. Esta tuberfa estd disefiadz especialmente para

oroyectos de agua y riego, siendo una excelents opcidn para ls

empresa sustentable agua y riego.El PVC es un material resistente

Imagen 28. Plantilla pagina web. Elaborado por Lic. en Ingenieria Industrial Grace

Garcia Meraz.

Mosowas  SmsmasdeRiegs  Infrssvucwes Urszms Tiemds Comezoes Q Buscar

Nosotros

Desde su creacidn, ha contribuido a mejorar |z eficiencia y manejo inteligente
del agua para la agricultura mexicana y la estructura urbana, creando soluciones

integrales cus sean rentables y genersn mayor productividad

- ‘ o

Imagen 29. Plantilla pagina web. Elaborado por Lic. en Ingenieria Industrial Grace

Garcia Meraz.
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Direccién Contacto Horario de atencion

Lun - Vie 8:00 - 14:00
Reforma, Jal., México

Sbade 900 - 15:00

Nombre Apellide
Map Satellite

Imagen 30. Plantilla pagina web. Elaborado por Lic. en Ingenieria Industrial Grace

Garcia Meraz.
d. Actualizar el portal de Facebook con contenido informativo

Desde la primera sesion con los empresarios, se identifico la necesidad critica de mejorar la
presencia y efectividad de la mercadotecnia digital, particularmente en redes sociales. El
empresario expreso su preocupacion significativa respecto a la capacidad de la empresa para

atraer y retener a los clientes a través de redes sociales.

Reconociendo la importancia del marketing en el crecimiento y sostenibilidad del negocio,
se propuso, dentro de la tactica de crear material audiovisual mediante plataformas digitales,
la actualizacion y mejora del contenido informativo en el portal de Facebook de la empresa,
mismo que no se ha actualizado desde hace un afio cuando se realizd la primera fase de

implementacidn con la empresa.

Para llevar a cabo esta mejora, se disefid un plan de trabajo estructurado que incluyé la
creacion de publicaciones informativas destinadas a nutrir el portal de Facebook, estas
publicaciones fueron desarrolladas con un enfoque en proporcionar contenido valioso y
relevante, cada imagen fue disefiada para destacar aspectos claves de los sistemas de riego y
la infraestructura que ofrece la empresa, con el objetivo de educar e informar a clientes

potenciales y fomentar una mayor interaccion en la pagina.
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El proceso para la elaboracion de estas publicaciones incluyd una investigacion sobre las
necesidades y preferencias del publico objetivo, la creacion de contenido grafico y textual de
buena calidad, y la programacion de estas publicaciones para maximizar su impacto.

Como resultado, se espera que esta mejora en la presencia digital de la empresa contribuya
significativamente a aumentar su visibilidad, atraer nuevos clientes y, ademas, incrementar

las ventas.

EL RIEGO POR GOTEO PUEDE REDUCIR EL
CONSUMO DE AGUA HASTA UN 60%

Imagen 31. Disefio de imagen a publicar en Facebook. Elaborado por Lic. en Ingenieria
Financiera Alejandra Elizabeth Figueroa Arellano.
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: SABIAS QUE ?

EL RIEGO AUTOMATIZADO PUEDE
AUMENTAR LA PRODUCTIVIDAD
HASTA UN 30%

Imagen 32. Disefio de imagen a publicar en Facebook. Elaborado por Lic. en Ingenieria

Financiera Alejandra Elizabeth Figueroa Arellano.

EL USO EFICIENTE DEL AGUA PUEDE
MEJORAR LA CALIDAD DEL SUELO

Imagen 33. Disefio de imagen a publicar en Facebook. Elaborado por Lic. en Ingenieria
Financiera Alejandra Elizabeth Figueroa Arellano.
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: SABIAS QUE ?

LA TECNOLOGIA DE RIEGO POR ASPERSION PUEDE
CUBRIR GRANDES AREAS UNIFORMEMENTE.

Imagen 34. Disefio de imagen a publicar en Facebook. Elaborado por Lic. en Ingenieria

Financiera Alejandra Elizabeth Figueroa Arellano.

AHORRA EN COSTOS Y MEJORA TU
PRODUCCION.

iCONOCE NUESTRAS SOLUCIONES!

33 2805 0269

Imagen 35. Disefio de imagen a publicar en Facebook. Elaborado por Lic. en Ingenieria

Financiera Alejandra Elizabeth Figueroa Arellano.
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SIMPLIFICA TUS TAREAS AGRICOLAS CON NUESTRA
TECNOLOGIA AVANZADA

33 2805 0269

Imagen 36. Disefio de imagen a publicar en Facebook. Elaborado por Lic. en Ingenieria
Financiera Alejandra Elizabeth Figueroa Arellano.

MAXIMIZA TU COSECHA CON
NUESTRAS SOLUCIONES DE RIEGO

iCONTACTA

33 2805 0269 $ $ é

Imagen 37. Disefio de imagen a publicar en Facebook. Elaborado por Lic. en Ingenieria

Financiera Alejandra Elizabeth Figueroa Arellano.
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PROGRAMA TU RIEGO Y OPTIMIZA
TUS RECURSOS

MAXIMA EFICIENCIA CON
MINIMA INTERVENCION

Imagen 38. Disefio de imagen a publicar en Facebook. Elaborado por Lic. en

Ingenieria Financiera Alejandra Elizabeth Figueroa Arellano.

2. Desarrollo del perfil de cliente.

Un perfil de cliente, o Buyer Persona, es una representacion de un cliente ideal, basada en
investigaciones de mercado y datos reales sobre los clientes existentes. Estos perfiles ayudan
a las empresas a entender mejor a sus clientes y a desarrollar estrategias de marketing mas

efectivas.

Durante el proceso de trabajo con la empresa, se identifico la necesidad de desarrollar perfiles
de Buyer Persona detallados para entender mejor las necesidades y comportamientos de sus
clientes objetivo. Esto permitiria a la empresa personalizar sus estrategias de marketing y

ventas, mejorar la comunicacion con sus clientes y aumentar la efectividad de sus campafias.

Se llevaron a cabo varias reuniones y actividades clave para entender sus necesidades y
desarrollar estos perfiles. En la primera reunion, el objetivo fue entender las necesidades
generales de la empresa y definir un marco de trabajo inicial. Se realiz6 una investigacién
preliminar sobre las caracteristicas del mercado y los clientes objetivo, lo que result6 en una
visién preliminar de los perfiles.
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Basado en los datos recolectados, se crearon plantillas detalladas de Buyer Persona que
incluian informacion demografica, intereses, comportamientos y necesidades especificas de
los clientes objetivo. Ademas, se realizaron revisiones con los empresarios para asegurar que
los perfiles cumplieran con sus expectativas y necesidades, haciendo ajustes segun fuera

necesario.

La segunda reunion se centro en profundizar en los detalles especificos de las necesidades de
la empresa y refinar los perfiles de Buyer Persona, se agreg6 un tercer perfil (Consultor
Agronomo), se discutieron las caracteristicas detalladas y se recopilaron datos adicionales
mediante entrevistas y encuestas mas especificas, como resultado, se ajustaron y detallaron
los perfiles basados en la retroalimentacion obtenida. La tercera y Gltima reunion tuvo como
objetivo realizar las correcciones finales y obtener la aprobacion de los tres perfiles de Buyer

Persona.

Para el desarrollo de esta tactica, se utilizaron herramientas como Excel, Canvas y
navegadores web, asi como el conocimiento de la empresa y los mismos consultores para
facilitar la recopilacion y andlisis de datos. También se utilizo ChatGPT para el anlisis de
comportamiento en linea y la recopilacion de datos relevantes sobre los clientes.
Herramientas de disefio como Canva, se utilizaron para crear las plantillas visuales que
representaban los perfiles de Buyer Persona de manera clara y atractiva. Ademas,
herramientas de inteligencia artificial como DALL-E se utilizaron para crear imagenes
representativas de las personas basadas en las descripciones de los Buyer Persona,

proporcionando una representacion visual clara y precisa.

El resultado de este proceso fue la creacion de tres perfiles de Buyer Persona detallados y
aprobados por los empresarios, que incluyen informacion demogréfica, intereses,
comportamientos y necesidades especificas. Estos perfiles proporcionan una base sélida para
que la empresa desarrolle estrategias de marketing y ventas mas efectivas, personalizadas y

dirigidas a sus clientes ideales.
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\Desarrollo del Perfil del Cliente

Perfiles de Clientes

1. Jévenes de 20 a 35 afios

Nombre del Segmento: Jévenes Agricultores y Profesionales del Agro
Edad: 20-35 afios

Género: Hombre y Mujeres

Ubicacién: Jalisco, Nayarit y Michoacan.

Ingresos: Varian ampliamente, desde ingresos bajos hasta medianos, dependiendo de si
son agricultores independientes o empleados de empresas agricolas

P

Profesién: Agricultores jovenes, ingenieros agré S, PIC les con conocimi

y manejo de tecnologias de busqueda agricola

Imagen 39. Parte del documento de la segunda reunion. Elaborado por Everardo

Gomez.

Imagen 41. Buyer persona Jesus Garcia. Elaborado por Everardo Gomez.
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Imagen 42.

MANUEL GONZALEZ

EDAD

SEXO

PAlS

OCUPACION

Hombre

Michoacan, Mexico

Imagen 43.

BIOGRAFIA

Don Manuel Gonzélez. de 55 afios, 03 un agr

doncrr-d'mtomﬁdoSomwiuulhc‘dodywldoddoprmmw
la compra directa y valora las relaciones a largo plazo con proveedores de confianza.

INTERESES HABITOS DE COMPRA
* Optimizacién de recursos y * Prefieren la compra directa a
reduccién deo costos través de proveedores conocidos
* Mantenimiento y mejora de la * Valoran la calidad y la durabilidad
produccién de los productos
* Soluciones que aseguren la + Suelen buscar asesoramiento
rentabilidod o largo plazo antes de realizar inversiones
importantes
VALORES PROBLEMAS
* Colidad y fiobilidad de los - . de fror 68 S
m y servicios y herramientas LR
+ Relacién de conf'l‘m con « Gestién eficiente del dinero
mmmm * Reduccién do costos operativos y
ne: sumento de la productividad
COMPORTAMIENTO 'ECESIDADES
Partl . la gestién
. ipan en ferias y pan
« Veloran los relaciones o largo phzo oon dmoddc-npoywmomo

pfovndwud-oonr-m
* Suelen seguir las recomendaciones do

Xpertos y 8

* Asesoramiento técnico y soporte post-

venta
* Programas de financiamiento y crédito

pora grandos proyectos agricolas

Plantilla perfil del cliente. Elaborado por Everardo Gomez.
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3. Rebranding (nombre y logo).

Esta tactica surgid debido a que durante el desarrollo del plan de trabajo se identificaron dos
problematicas. Por un lado, navegando en la web se encontré una empresa, que opera en el
mismo rubro, con el mismo nombre que la empresa consultada. Esto no solo puede crear una
confusidn a los clientes, sino que también podria llegar a implicar temas legales, ya que hasta
ese momento la empresa no estaba registrada. Por otro lado, para el equipo de trabajo, el logo

no contaba historia alguna, el logo no hablaba de quién era la empresa y qué es lo que hace.

La forma inteligente de innovar!

Imagen 44. Logotipo.

Al presentar las actividades a realizar, en la tactica de rebranding, el director general de la
empresa compartio informacién que llevo al equipo a replantear la actividad a realizar. El
empresario compartio que la empresa ya habia sido dada de alta como persona moral.

El producto de esta actividad era un nuevo logo y un posible cambio de nombre, asi que el
plan de trabajo no se vio afectado por esta informacion. De igual manera, el conocimiento
del registro del nombre de la empresa llevo al equipo a enfocarse exclusivamente en el

desarrollo de propuestas de un nuevo logotipo.
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Paleta de color

#204176 #0OD&2ZAS #238ACF #36A4DF #48CIEE

Imagen 45. Presentacion rebranding. Elaborado por Lic. en Ingenieria Industrial Grace

Garcia Meraz.

La problemética principal identificada en relacion con el logo era que al encontrarse uno con
este, no se podia identificar si se trataba de una empresa de purificacion del agua, de sistemas
de riego, de captacion de lluvia o de instalacion de albercas, era un logo genérico. A partir
de esto, se desarrollaron diez propuestas de logotipos para que los empresarios pudieran
seleccionar cudl de las mismas era de su preferencia y, en caso de ser necesario, se pudieran

realizar los cambios que se solicitaran.

Las propuestas iban desde la modernizacion del logotipo actual de la empresa, hasta logotipos
abstractos relacionados con plantas y el agua. Cada una de las propuestas fueron presentadas
ante los empresarios por medio de una presentacion realizada por el equipo PAP. Durante la
presentacion se mostré una tendencia por lo tradicional, los logotipos abstractos y modernos
fueron rechazados casi de inmediato, mientras que los que eran méas simples fueron de gran

agrado.
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Propuestas

&

SLOGAN HERE

Imagen 46. Presentacion rebranding. Elaborado por Lic. en Ingenieria Industrial Grace

Garcia Meraz.

¢ KR 2

SLOGAN HERE $L00 RN HENE SLOGAN HERE

¢

SLOGAN HERE

Imagen 47. Propuestas logotipos. Elaborado por Lic. en Ingenieria Industrial Grace
Garcia Meraz.

Al final de la presentacion los empresarios se decidieron por uno de los logotipos
presentados, justificaron su eleccion compartiendo que no buscaban un logo que los encerrara

a solo el riego y que era de su interés un logotipo que llevara, a quién se encontrara con este,
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a investigar mas sobre qué significaba el mismo y cual era el giro de la empresa. Segun lo
acordado en la cuarta sesion entre consultores y empresarios, se acord6 que el producto final

por parte del equipo seria la propuesta del logotipo final y seis sugerencias de slogans.

Antes de poder llegar al entregable fue necesario una ultima revision de la propuesta del
logotipo. En la quinta semana colaborativa, el equipo PAP present6 una propuesta del logo
con seis tipos de fuentes diferentes. El empresario pidié cambios respectivos al fondo obscuro
y pidio que la letra fuera lo mas gruesa posible. Con respecto a las propuestas dadas del
slogan se seleccion6 una de ellas, por lo que solo fue necesario realizar cambios en la

propuesta del logotipo.

Imagen 48. Presentacion rebranding. Elaborado por Lic. en Ingenieria Industrial Grace

Garcia Meraz.
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Propuestas de slogan

« Ahorra agua, innova hoy.

e Tecnologia que cuida cada gota.

e Cuidando el planeta, cuidando tu
hogar.

e Sostenibilidad en cada gota.

e Innovacién para un futuro verde.

» Sustentabilidad en cada gota.

Imagen 49. Producto final rebranding. Elaborado por Lic. en Ingenieria Industrial Grace

Garcia Meraz.

Se realizaron los ajustes necesarios y se modifico el disefio de las letras para lograr una mayor
armonia en el logotipo final, los empresarios dieron su visto bueno por lo que esta actividad
se dio por concretada. El entregable fue una presentacion con el logotipo final y el slogan
autorizados en diferentes fondos y presentaciones para que la empresa pueda disponer del

mismo.

Sustentabilidad en cada gota

Imagen 50. Producto final rebranding. Elaborado por Lic. en Ingenieria Industrial Grace

Garcia Meraz.
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4. ldentificacion de nuevas empresas Fintech.

Una Fintech (tecnologia financiera) es una entidad que emplea la tecnologia para mejorar o
automatizar servicios y procesos financieros, estas pueden proporcionar una variedad de
servicios, como prestamos, pagos digitales, gestion de inversiones, entre otros, con el

objetivo de aumentar la eficiencia y accesibilidad de los servicios financieros.

Se realiz6 una evaluacion para identificar las Fintech mas adecuadas para la empresa,
centrandose en la eficiencia, beneficios y compatibilidad con las necesidades especificas de
la misma. Esta evaluacion surgié de la necesidad de la empresa de ofrecer alternativas a los
agricultores, debido a la retirada de algunos apoyos gubernamentales para la compra de
equipo agricola; una Fintech podria ayudar a los agricultores a no realizar inversiones tan
grandes que pongan en riesgo su estabilidad financiera, y a la empresa a ofrecer estas

alternativas.

Se realizaron varias reuniones con la empresa para presentar el plan de trabajo, revisar los

primeros resultados y mostrar la tabla comparativa final de las Fintech seleccionadas.

Para la entrega del producto final de esta téctica, se utilizaron herramientas de navegacion
web para buscar informacion y Microsoft Excel para comparar caracteristicas y beneficios

en base a fuentes oficiales y resefias de usuarios.

Se recopilaron datos clave de cada Fintech, incluyendo ventajas, montos maximos y minimos
de crédito, ubicaciones de oficinas y otros datos relevantes, y se estructurd esta informacién
en una tabla comparativa para facilitar la visualizacion y comparacion, en esta se resaltaron
las ventajas y desventajas de cada Fintech. Finalmente, se revisaron y corrigieron los datos
presentados en la tabla comparativa en base a los comentarios de los empresarios y sus
necesidades especificas. Con los resultados del analisis se buscé desarrollar estrategias para

la implementacion efectiva de la Fintech seleccionada.

Las opciones que mas destacaron para los empresarios fueron Verqor y Red Girasol, debido
a su experiencia en el sector agricola y a sus soluciones financieras adaptadas a las

necesidades de los agricultores.
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El producto final fue una tabla comparativa con datos relevantes de varias Fintech, como Red
Girasol, Konfio, Creze, Fundary y Verqor. Esta herramienta permitio a la empresa tomar una

decision informada sobre la Fintech mas adecuada para sus necesidades.

Lista de Fintechs para Solicitud de
Créditos

1. Red Girasol

Red Girasol es una plataforma de financiamiento colectivo para proyectos sostenibles.
Conecta a inversionistas con proyectos que necesitan financiamiento, especialmente en el
area de sistemas de riego y otras soluciones sostenibles.

Ventajas:

» Especializada en proyectos sostenibles
» Facilidad para conseguir financiamiento si el proyecto es innovador y sostenible
» Proceso de solicitud en linea.

Desventajas:
* Puede requerir tiempo para reunir la cantidad total solicitada

Informacién Importante:

Imagen 51. Lista de Fintech. Elaborado por Everardo Gomez.
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Tasas de | Rapidez en Flexilida Requisitos Trenepere | Repurecd | Sepidad Tecnologi Yo Innovacl 7

borer ol Piiaes denlos 0 ncia en los ny y Servici ey sde 160y .

Fintech Productos Costosy |Opiniones | Proteccié | oal Reembo

Competi de Elegibilida Facilidad Adapta| °

thiss |Aprobadén Financiero i Condicione| de Otros nde |Cliente e Iso bilidad 'I’

H s Clientes Datos Flexibles 5
Red Girasol 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3.8
Konfio 3 5 4 5 3 4 4 4 5 4 4 4.1
Covalto 3 4 5 4 3 4 4 4 4 4 4 3.9
Fundary 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3.8
Vergor 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4.2

N
Werqor - soeew - cotups  samtises s Konfio'

Los mi

b ficios de las g
ahora para tu negocio

empresas,

Obtén tu financiamiento

Imagen 52. Tabla comparativa de las Fintech. Elaborado por Everardo Gomez.

5. ldentificacion de oportunidades del mercado urbano.

De la mano con los empresarios, se llegdé a la conclusion de que es importante no solo
enfocarse en el mercado agricola y rural, sino que deberian de incluir el mercado urbano, ya
que no solo en el campo se tiene la preocupacion del agua, en la zona urbana estd aumentando
esta preocupacion y el querer apoyar a practicas con el agua mas sostenibles; ademas este es
un mercado es constante crecimiento, por lo que la empresa tiene una gran oportunidad de
ingresar en este mercado, y aunque haya personas que no estén interesadas por el cuidado del
agua o medio ambiente, de igual forma la empresa es una gran solucion para las mismas, ya
que buscan pagar menos de los servicios publicos y con lo que la empresa pretende vender

es claro que apoyara este proposito.

Para poder entregar a la empresa las posibles oportunidades que existen en el mercado
urbano, se desarroll6 una investigacion sobre los productos que podria ofrecer en el mismo
y se platicé con el empresario sobre la zona de cobertura de la empresa como ciudades y

estados.
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Una vez teniendo la investigacion, se le presentaron al empresario estos productos y servicios
que podria ofrecer al mercado urbano, la idea principal de hacerlo fue para recibir

retroalimentacion por parte del empresario y del consultor Sr.

Araiz de la presentacion del documento de la investigacion se acordo junto con el empresario
y consultor Sr. que se desarrollara mas la idea, que fuera mas facil entender cuales productos
y servicios serian los indicados para enfocar los esfuerzos, por lo que se decidié que se
desarrollaria una matriz de toma de decisiones para poder ponderar con puntos lo que es mas

facil desarrollar.

Y finalmente, una vez desarrollada la matriz de toma de decisiones los resultados fueron muy

interesantes, los cuales se describen a continuacion:

o Recoleccion de aguas grises:
» Facilidad de vender: 3
= Costo: 3
= Retorno de inversion: 3
» Impacto ambiental: 5
= Aceptacion en el mercado: 3
= Total de ponderacién: 14 puntos.
o Vender dispositivos de ahorro de agua:
» Facilidad de vender: 4
= Costo: 4
» Retorno de inversion: 3
= Impacto ambiental: 4
= Aceptacion en el mercado: 5
= Total de ponderacién: 15 puntos
o Implementacion de sistemas de monitoreo en tiempo real para detectar fugas:
= Facilidad de vender: 3
= Costo: 3
= Retorno de inversion: 4
= Impacto ambiental: 4
= Aceptacion en el mercado: 4
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= Total de ponderacién: 14 puntos
o Reutilizacion de agua de condensacion:

= Facilidad de vender: 3
Costo: 2

Retorno de inversioén: 3

Impacto ambiental: 2

Aceptacion en el mercado: 4

Total de ponderacion: 10 puntos
o Instalacion de paneles solares:

= Facilidad de vender: 4
Costo: 2

Retorno de inversién: 4

Impacto ambiental: 5

Aceptacion en el mercado: 5

Total de ponderacion: 15 puntos

o Instalacion de sistemas de riego, mantenimiento y revision:
= Facilidad de vender: 5

Costo: 4

Retorno de inversién: 4

Impacto ambiental: 5

Aceptacion en el mercado: 5

Total de ponderacion: 18 puntos

En el que deberia centrar su atencion la empresa es en el de sistemas de riego, ya que tuvo la
mayor ponderacion con la lista de aspectos a evaluar, y lo que se vio a lo largo del PAP fue
que, en muchos espacios, tanto privados como publicos, no tienen sistemas de riego, o lo
tienen pero no funciona, es por eso que se menciona el mantenimiento y la revision, a lo cual
los empresarios estuvieron de acuerdo, ya que ellos, de igual forma, habian percibido esa

falta de sistemas de riego.
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Identificacion de oportunidades en el mercado urbano

La incursion en ¢l mercadoe de la sostenibilidad en ¢l urbanismo es esencial para enfrentar los
desafios contemporaneos y asegurar un futuro habitable. La urbanizacion répida y el
crecimiento poblacional ejercen una presion significativa sobre los recursos naturales y el
medio ambiente. Adoptar pricticas sostenibles en el desarrollo urbano ofrece multiples
beneficios cruciales.

Beneficios de la sostenibilidad urbana:
Impacto ambiental reducido:

La sostenibilidad urbana minimiza el impacto ambiental al reducir emisiones, conservar
recursos y mejorar la calidad del aire y el agua.

Cohesidn social:

La sostenibilidad urbana también garantiza acceso equitativo a servicios basicos, viviendas
asequibles y espacios pablicos de calidad, promoviendo la cohesion social.

Reputacion corporativa:
Cumplir con normativas y estindares de sostenibilidad fortalece la reputacion y

responsabilidad corporativa de las empresas, ganando la confianza de la comunidad e
INVersores.

Oportunidades identificadas para en el mercado urbano:

Recoleccion de aguas grises:

Imagen 53. Documento de investigacion en el mercado urbano. Elaborado por Rafael

Ramirez Lara.

Vender dispositivos de ahorro de agua:
Descripcidn:

Comercializacion de inodoros de bajo flujo, grifos y duchas con aircadores y sistemas de
doble descarga.

Ventajas:

« Ahorro significativo de agua.
« Reduccion en las facturas de agua para los usuarios.

Construccion de cisternas subterrdneas o estanques de retencion:
Descripcién:

Construccion de estructuras para almacenar agua de lluvia y reducir el escurrimiento
superficial.

Ventajas:

# Reduccion del riesgo de inundaciones.
* Almacenamiento de agua para usos futuros.

Implementacion de sistemas de monitoreo en tiempo real:
Descripcién:
Instalacion de sistemas para detectar fugas v optimizar el uso del agua.

Ventajas:

Imagen 54. Productos para el mercado urbano y sus ventajas. Elaborado por Rafael

Ramirez Lara.



Facilidad de vender

Costo

Retorno de inversion

Impacto ambiental

Aceptacion en el mercado

Total

Imagen 55. Elementos de ponderacion de la matriz de toma de decisiones. Elaborado por

Rafael Ramirez Lara.

Matriz de toma de decisiones
q 0 Instalacién de sistemas
Recoleccién de aguas |Vender dispositivos de ahorro Implemen.tamén e s.|stemas Reutilizacién de Instalacién de de riego,
grises de agua O agua condensacién | paneles solares mantenimie‘nto
real para detectar fugas !
revisién
Facilidad de vender 3 4 3 3 4 5
Costo 3 4 3 2 2 4
Retorno deinversion 3 3 4 3 4 4
Impacto ambiental 5 4 4 2 5 5
Aceptacion en el mercado 3 5 4 4 5 5
Total 14 15 14 10 15 18

Imagen 56. Matriz de toma de decisiones con ponderacion. Elaborado por Rafael Ramirez

Lara.

Imagen 57. Foto de empresa sin sistemas de riego. Elaborado por Rafael Ramirez

Lara.
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6. Reactivacion y reapertura de punto de venta de Cd. Guzman.

Una de las probleméticas més relevantes que se detectd al hablar con los empresarios en la
primera sesion, fue que el punto de venta de Cd. Guzman se mantenia cerrado debido a la
falta de personal; los empresarios, residentes en Guadalajara, enfrentaron la dificultad de
encontrar un reemplazo confiable después de la renuncia de la empleada que gestionaba la

sucursal.

Reconociendo la importancia estratégica de este punto de venta, se elaboré una propuesta
detallada destacando las ventajas de reabrir la sucursal, asegurando que todos los puntos
criticos fueran abordados de manera efectiva. Para llevar a cabo esta tactica, se realizé un
analisis de las ventajas de mantener una presencia fisica en Cd. Guzmaén, se desarrollé una
lista de beneficios que demostraban como la reapertura del punto de venta podria incrementar

las ventas, mejorar la imagen de la empresa y proporcionar una ventaja competitiva.

El proceso incluyd una revision de la situacién actual del punto de venta y la identificacion
de las barreras para su reapertura, se propusieron soluciones especificas, como la contratacion
de nuevo personal y la implementacién de estrategias de marketing local, para garantizar el
éxito del punto de venta una vez reabierto, se destac6 como la reactivacion de la tienda podria,
no solo aumentar las ventas al captar clientes locales, sino también, fortalecer la presencia de
la empresa en el mercado y generar oportunidades de marketing, como promociones y

eventos especificos para la comunidad local.

Las ventajas encontradas se presentan a continuacion, demostrando los beneficios tangibles
de reabrir el punto de venta en Cd. Guzméan y destacando la importancia de esta accion

estratégica para el crecimiento y expansion futura de la empresa.
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# Accesibilidad
Aumento de

Los clientes locales pueden acceder facilmente a los productos y servicios sin
ventas F F Y

tener gue irse con la competencia.

#» Mejora de laimagen de la empresa
Presencia en el

mercado Mantener el punto de venta abierto refuerza la presencia de la empresa en el
mercado local y puede atraer nuevos clientes.
# Promociones locales
Se pueden realizar promociones y eventos especificos para la comunidad, lo
. ue puede atrae 5 clientes.
Oportunidades de | 5% Fuece sasramas chentes
markEtmg » PFublicidad boca a boca
Los clientes satisfechos pueden recomendar la tienda a otros, generando
publicidad positiva.
» \entaja competitiva
Tener un punto de venta local puede dar a una ventaja sobre los
competidores que no tienen presencia fisica en la zona.
Competitividad

& Respusestarapida

La capacidad de responder rapidamente a las necesidades y consultas de los

clientes puede =zer un diferenciador clave frente a la competencia.

#» [Feadback directo
Conocimiento del

mercado local La interaccidn directa con los clientes permite obtener feedback valioso

sobre sus necesidades y preferencias.

» Base para la expansion
Expansion y

crec‘l m‘lentu Un punto de venta exitoso puede servir coma base para futuras expansiones v

crecimiento en otras dreas.

Imagen 58. Lista de ventajas de la reapertura del punto de venta en Cd. Guzman.

Elaborado por Lic. en Ingenieria Financiera Alejandra Elizabeth Figueroa Arellano.

7. Desarrollar proyectos con Red Girasol.

Una de las dificultades de la empresa para cerrar tratos con sus clientes es la falta de capital
para invertir en un sistema de riego, ya que es una inversion significativa y por eso surge esta
propuesta. Anteriormente el equipo del tltimo periodo PAP investigo sobre las empresas que
podrian apoyar a los duefios de parcelas que pretenden tecnificar su campo y ser sustentables,
asi que investigaron sobre Red Girasol, una empresa certificada y regulada especializada en

el area de micro financiamiento (Crowdfunding).
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Se centra en dos servicios principales: brinda a personas fisicas y morales la oportunidad de
invertir su capital mediante préstamos, y ofrece créditos a personas fisicas y morales con
impacto medioambiental, directa o indirecta.

En el ultimo periodo PAP se contactd con esta empresa para desarrollar proyectos de manera
colaborativa, por lo que la empresa consultada ya conoce la forma de trabajar de esta empresa
Fintech, pero desafortunadamente no se concret6 ningin proyecto, es por €so que, en este
nuevo periodo de implementacion, se le aconseja a la empresa no dejar de lado esta
oportunidad de negocio, ya que es muy interesante y se podrian desarrollar muchos

proyectos.

Se les propuso nuevamente la idea del desarrollo de proyectos en colaboracion con esta
Fintech, y en respuesta a esta propuesta, los empresarios compartieron la causa de por qué
no se le habia dado continuidad, y esta fue que ellos conocen a los duefios de parcelas y no
les gusta el solicitar un crédito para desarrollar sus proyectos, ademas las personas de campo
no buscan interacciones de forma remota y Red Girasol es una empresa de Monterrey, Nuevo
Ledn que se maneja de esta forma, razon importante por la cual decidieron no hacer la
promocion de los financiamientos de la Fintech, aunque los empresarios conocen la forma

de trabajar de Red Girasol y les parece muy interesante.

Por lo que se decidid retomar esta propuesta y desarrollarla mas; para esto, se elaboré una
nueva propuesta que generara mas confianza en los posibles clientes, evitando la

comunicacion remota que habria entre los duefios de parcelas y Red Girasol.

La propuesta plantea retomar el contacto que se tenia con la empresa y dar una actualizacion
del porqué no se desarrollaron los proyectos que se pensaban, de igual forma hacer una
alianza para capacitar al gerente de ventas sobre el producto que ofrece la empresa Fintech,
para que este sea un representante directo y de esta manera eliminar esa posible conexién a
distancia. En respuesta a esta nueva propuesta, los empresarios se percibieron mas
interesados, incluso comentaron que podrian mandar a bordar en sus camisas el logo de la

empresa de financiamientos para asi generar mas confianza a sus clientes.
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Una vez se tuvo el visto bueno por parte de los empresarios, se contactd con la empresa
Fintech para platicar sobre el proyecto que se tenia en mente. Se hizo el primer acercamiento
via WhatsApp, en el cual hubo una presentacion y platica sobre la empresa, en la misma, la
persona que atendio recordo a esta empresa, y sin dudarlo estuvo nuevamente dispuesto a
colaborar con la misma, ya que siempre le parecio un proyecto importante para ambas partes,
por lo que se acordo tener una videollamada con el fin de conversar méas a fondo sobre lo que

se tenia en mente.

Se tuvo una sesion via remota a los pocos dias del contacto con la empresa Fintech, a la cual
se le sac6 mucho provecho, ya que se pudo entender mas a detalle, cual es la metodologia de
trabajo que sigue Red Girasol, pues solo se tenia una nocion de lo que hacia y como lo hacia,
pero con esta sesion hubo mas claridad; la sesion se comenzo con la intencién de que ambas
empresas colaboraran para que puedan desarrollar proyectos de la mano; se le propuso a la
empresa Fintech capacitar al equipo de la empresa haciendo hincapié en que esta no busca
ningun beneficio por ofrecer los servicios de financiamiento, a lo cual se comentd que los
que ofrecen los servicios se vuelven promotores de Red Girasol por lo que esto beneficia
mucho a la empresa consultada, ya que era la principal preocupacién de la misma; pero el
representante de Red Girasol comentd que los primeros que tienen que estar convencidos de
ofrecer el financiamiento son los empresarios, lo cual es muy cierto, ya que deben emitir
confianza a los posibles clientes, por lo mismo, Red Girasol pidié que se estableciera una
Ilamada con los empresarios para que pudieran explicar nuevamente el servicio, la

metodologia, restricciones y demas, para asi, terminar de convencerlos.

8. Implementacion de un CRM.

Un CRM (Customer Relationship Management) es una plataforma de software disefiada para
asistir a las empresas en la administraciéon y andlisis de sus interacciones con clientes y
prospectos. La meta principal de un CRM es fortalecer las relaciones comerciales, optimizar

la retencion de clientes y mejorar los procesos de ventas.
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Se llevo a cabo un andlisis para identificar el CRM mas adecuado para la empresa ya que se
observo que los empresarios tenian problemas para mantener un seguimiento eficiente de los
clientes, organizar informacion, registrar datos, mejorar el flujo de trabajo, tomar decisiones
informadas y agilizar los procesos de ventas. Un CRM podria ayudar a mejorar las ventas y

proporcionar un mejor seguimiento, tanto antes, como después de la venta.

Se aprobo la iniciativa y se comenzd la busqueda de un CRM, centrando la atencion en la
eficiencia, facilidad de uso y compatibilidad con las necesidades especificas de la empresa.
Se realizaron varias reuniones con los empresarios para presentar el plan de trabajo, revisar

los primeros resultados y mostrar las conclusiones sobre los CRMs seleccionados.

En la primera reunion, se presentd el plan de trabajo, detallando los objetivos y el enfoque
de la investigacion sobre la seleccion de un CRM adecuado. El propdsito era mejorar la

gestién de clientes, incrementar las ventas y optimizar el flujo de trabajo en la empresa.

En la segunda reunion, se compartieron los primeros hallazgos de la investigacion,
presentando una lista preliminar de CRMs potenciales y sus caracteristicas principales.
Finalmente, en la dltima reunién, se presentd una tabla comparativa de los CRMs
seleccionados para mostrar el producto final. Se realizaron ajustes segun la retroalimentacion
de los empresarios y se obtuvo su aprobacion final sobre las opciones presentadas:
Salesforce, HubSpot, Zoho CRM, Pipedrive, Kommo, Odoo, Freshsales, Insightly, Coppery
Nimble.

Para llevar a cabo la investigacién y el andlisis, se utilizaron herramientas de navegacion web
para buscar informacién, y Excel para comparar caracteristicas y precios en base a fuentes
oficiales y resefias de usuarios. Se recolectd informacion detallada sobre diferentes CRMs,

incluyendo caracteristicas, precios, ventajas, desventajas y pruebas gratuitas.

Finalmente, se organiz6 la informacion obtenida para facilitar la visualizacion vy
comparacion. En base a los comentarios de los empresarios durante las reuniones, se
revisaron y corrigieron datos recopilados para garantizar su precision y relevancia. El

resultado fue una tabla clara y concisa, destacando las ventajas y desventajas de cada CRM.
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La opcion que mas llamd la atencion al empresario fue Odoo, debido a su version gratuita y
su alta adaptabilidad a las necesidades de la empresa, gracias a su facilidad de uso y las
herramientas integradas con su ERP.

Lista de CRM con sus Ventajas y Precios

1. Salesforce
Ventajas:

Interfaz facil de usar.

Integracion con multiples aplicaciones.

Amplias funcionalidades para automatizacioén y analisis de datos.
Soluciones modulares que permiten pagar solo por las funciones necesarias.

Precios:

» Planes desde $25 USD por usuario al mes.
* 30 dias de prueba gratis

2. HubSpot

Ventajas:

- Nifrana ina varaiAn aratuita

Imagen 59. Lista de CRM en la 2da Reunién. Elaborado por Everardo Gomez.
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Imagen 60. Tabla comparativa CRM.

ACD: Gestion organizacional

Recordando la capacidad y el objetivo:

HubSpot

Elaborado por Everardo Gomez.
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Capacidad: Maximizar la eficiencia operativa de la empresa que permita una mejor

respuesta a las necesidades de los clientes.

Objetivo: Agilizar los procesos administrativos de la empresa para reducir los tiempos de

respuesta a los clientes para julio de 2024.

En relacion a esta primera area clave de desempefio, se propusieron tres tacticas operativas.
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1.- Desarrollo de perfiles de puesto: asistente administrativo y representante en

Cd. Guzman.
2.- Actualizacion de roles.
3.- Implementacion de un ERP.

De cada una de ellas presentamos lo realizado y los impactos logrados.

9. Desarrollo de perfiles de puesto: asistente administrativo y representante en Cd.

Guzman.

Esta propuesta surge a raiz de conocer el contexto actual de la empresa y sus principales
retos, el detonante de llevar a cabo esta propuesta fue el saber que solo hay dos personas en
laempresa, esto a raiz de la pandemia, pero nunca han tenido una gran plantilla de empleados,
no han requerido mas empleados porque no han tenido gran operacién en los ultimos meses,
pero pensando a futuro, se llego a la conclusién de que si consiguen mas proyectos y tienen
mas trabajo la operacion va a consumir a las personas de la empresa, por eso se desarrollaron
2 puestos de trabajo, uno para que sea el representante de tienda en Cd. Guzman y el otro
como asistente administrativo que les aligere la carga de trabajo y de esta forma las dos

personas, que son los socios, puedan enfocar sus esfuerzos en planear y dirigir la empresa.

Se les propuso la idea a los empresarios de desarrollar estos nuevos puestos de trabajo para
que ellos realmente se dediquen a poder dirigir a la empresa y que la operacion no los
consuma, por lo que accedieron, principalmente al de representante en Cd. Guzman, ya que
en estos momentos no estan en la posicion de pagar dos sueldos mas, pero aun asi se le
generaron las dos propuestas para que, en un futuro, cuando ya puedan integrar a un

colaborador mas, tengan nocion de qué perfiles buscar.

El método de elaboracion de estos perfiles de puesto fue mediante la investigacion en
diversas plataformas como LinkedIn, Glassdoor, OCC, entre otras fuentes para conocer qué
es lo que buscan los reclutadores para estos puestos de trabajo, saber queé aptitudes y actitudes

buscan, su experiencia, sus habilidades, etc.
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Una vez terminada la investigacion, se integré la informacion de las diferentes plataformas
para poder desarrollar los perfiles ideales para la empresa, esto se realiz6 en la plataforma
Canva a modo de CV, para que fuera mas visual en lo que la empresa tiene que enfocarse

cuando comience el proceso de reclutamiento.

Vendedor de tienda
Sanchez, S.A. de C\.

—.
Empresa verificada %

en Torredn, Coah.

Experiencia en;

Apoyo en mostrador

Atencidn y servicio a clientes
Actividades de almacén

Acomodo, carga y descarga de producto
Inventarios

Apoyo en diferentes areas

Imagen 61. Referencia de investigacion en OCC. Elaborado por Rafael Ramirez Lara.
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Asistente Administrativo = _

Tlalnepantla

Empresa importadora y comercializadora de productos aislantes y otros para camaras frigorificas,
especializados en el sector alimenticio y farmacéutico.

Estamos buscando ASISTENTE ADMINISTRATIVO quien trabajara de la mano con el Director General.

Tu objetivo sera:

- Generar diversos reportes para conocer el estatus de ventas.

+ Coordinar y dar seguimientos a las actividades de los vendedores para garantizar la comprobacion de gastos,
pago de viaticos, metas de venta, etc.

- Mantener estrecha comunicacién con Direccion General y las areas operativas asegurar el cumplimiento de
los planes estrategicos.

+ Gestionar cuentas por pagar y por cobrar y mantener reportes actualizados para la toma de decisiones por
parte del director general.

- Colaborar en la gestion de los procesos de importacion de materiales, asi como de logistica de recepcidn en
almaceén.

« Coordinar en conjunto con las areas de ventas y de almaceén el envio de los productos para los proyectos con
los diferentes clientes.

. A quién estamos buscando?

Experiencia previa en areas administrativas en empresas que importan productos industriales.
Conocimientos de los procesos de importacién, logistica y ventas.

Conocimientos para elaboracion de controles [manejo de Excel), reportes y presentaciones.

Formacién profesional en areas Administrativas; puede ser de Relaciones Comerciales o incluso Ingenierias,
pero con experiencia en funciones administrativas.

Imagen 62. Referencia de investigacion en Glassdoor. Elaborado por Rafael Ramirez

Lara.



Administrative Assistant @

Ciudad de México, México - Publicado de nuevo hace 2 dias - 66 solicitudes
& Presencial - Jornada completa - Sin experiencia

De 201 a 500 empleados - Dotacién y seleccidn de personal

A — . r
¥— Aptitudes: Microsoft Excel, Documentacidn y 6 mas

A —

0 Ve una comparacion con los otros 66 solicitantes. Probar Premium por 0 MXN

M Solicitud sencilla

Acerca del empleo

Job Title: Payroll Clerk (Hybrid)

Employment Type: Full-time at SGF Global
Job's location: Polanco area, Mexico City
Salary: 10.000 - 15.000 MXN gross per month

s ONLY ACCEPTING ENGLISH RESUMES!

Responsibilities and requirements:
* Review and generate vacation information
* management and control of payroll receipts,
* Preparation, monitoring, and review of timesheets
= Excel efficiency
* Human resources
* Filing and documenting

Imagen 63. Referencia de investigacion en LinkedIn. Elaborado por Rafael Ramirez Lara.
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NOMBRE

Asistente administrativo

EXPERIENCIA LABORAL
HABILIDADES
PROFESIOMNALES Asistente administrative.

Trabajo en equipo.
Gestian del tiempo.
Gestion de
documentacion.

v Cestion de documentacion v archivos,
tanto fisicos como digitales,
* Apoyo enlo aodministrocion de

Resolucién de inventarios y control de suministras.
problemas. * Apoyo en el proceso de cotizaciones.

* Atencion al cliente y soporte en la venta
HABILIDADES de refacciones.
PERSONALES * Dominio de Microsoft Office [Excel, Word,
Buena comunicacidn.

FPowerPaint).

Proactive. * Conocimiento bdsico de sistemas CRM v

Resposabilidad.

Capacidad de ERPE. " . o
aprendizaje rapido. * Excelentes habilidodes de comunicaciaon
Autonomia. verbal y escrita.
* Capacidod de organizaciaon y gestion del
IDIOMAS tiempo.
Espanol Nativo
Inglés
basicofintermedio.
REQUISITOS
CONTACTO Profesional en administracion de
Tel. 1234 5678 empresas o afin.
hola@sitioincreible.c Experiencia minima de 2 afios como
om asistente administrativo.

Calle Cualguiera 123,
Cualguier lugar.

Imagen 64. Elaboracion de perfil para asistente administrativo. Elaborado por Rafael

Ramirez Lara.
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NOMBRE

Representante en Ciudad Guzman

HABILIDADES
PROFESIONALES
Proactividad.
Conocimiente basico
de gestion de
inventarios.
Autonomia.

HABILIDADES
PERSOMALES
Crientacion al cliente
Comunicacion efectiva
Organizacion
Resolucion de
problemas

Capacidad de
aprendizaje

IDIOMAS

Espanol Nativo
Inglés basico (no
obligatorio).

CONTACTO

Tel 1234 5678
hola@sitioincreible.c
om

Calle Cualgquiera 123,
Cualguier lugar.

EXPERIENCIA LABORAL
Representante de tienda

» Atender alos clientes de manera
profesional v cortés, proporcionando
informocion sobre productos y servicios,

s Realizar ventas de productos v
refocciones, gestionando todo el ciclo de
venltas,

* Mantener la tienda organizada,
asegurando la correcta exhibicion de
productos,

* Colaborar con el equipo técnico pard
coordinar instalaciones y servicios.

* Reaglizar cotizaciones.

* Realizar promocidn de los praductos.

REQUISITOS

Bachillerato concluido.

Experiencia en ventas y atencion al
cliente.

Hakilidades intermedias en uso de excel.

Imagen 65. Elaboracion de perfil para representante en Cd. Guzman. Elaborado por

Rafael Ramirez Lara.

10. Actualizacion de roles.

La actualizacion de roles es un proceso de revisar, redefinir y ajustar las responsabilidades,
competencias y expectativas asociadas con los distintos puestos de trabajo dentro de la

organizacion.
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Al hablar con los empresarios, se identifico una gran area de oportunidad para la empresa, ya
que no tenian bien definidos los roles de cada socio. En estos momentos no se ven reflejadas
las consecuencias de no realizar esta actualizacién de roles, ya que son dos personas, pero de
igual manera con el desarrollo de perfiles de puesto, se pensé en que la empresa crecera su
numero de empleados y por ende sus operaciones, por lo que es vital que estos se actualicen.
La realidad de las empresas grandes, principalmente europeas es que, en la actualidad, se
administran por procesos y tienen bien definidos los roles de trabajo, sus lideres de procesos,
y responsabilidades de cada persona, las ventajas de la administracion de procesos, por lo

que se le recomendd a la empresa adoptar esta practica de la siguiente manera:

e Adaptacion a cambios organizativos.
e Mejora de la eficiencia y productividad.
e Mejora de la comunicacion y coordinacion.

e Evitar la duplicidad de tareas.

Y para poder desarrollar esta actualizacion de roles se desarroll6 una matriz llamada RACI,
la cual define un responsable, un aprobador, un consultado y un informado en cada tarea que
se desarrolle, pero para poder desarrollar una buena matriz es primordial tener los diagramas

de flujo de las empresas, para asi poder asignar bien los roles a cada tarea que se lleve a cabo.

El primer paso fue presentar y explicar a los empresarios porque se pretende llevar a cabo
esta actualizacion de roles, ya que incluso uno de los socios de la empresa cuestiono si era
conveniente desarrollar esta matriz, ya que los dos empresarios conocen cuales son los
procesos y qué le toca a hacer a cada uno, pero si se tiene esta vision a futuro es crucial tener

estos roles y tareas bien definidas.

Posteriormente se optd por desarrollar el diagrama de flujo del proceso de las cotizaciones,
ya que es uno de los proceso mas complejos e importantes de la empresa, por lo que, junto
con nuestra consultora adjunta, pudimos desarrollar este mapeo de forma efectiva, ya que

ella conoce el proceso que lleva la empresa para la cotizacion.

Una vez teniendo el mapeo del proceso de cotizacion se comienzan a asignar los diferentes

roles a cada una de las tareas, los roles son los anteriormente mencionados, responsable,
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aprobador, consultado e informado, estas se asignan dependiendo el departamento que se

involucra en el proceso.

Y finalmente se les presentd el producto para recibir retroalimentacion, y por si existiera algo

por cambiar en la matriz o el proceso principal de cotizacion.
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Imagen 66. Diagrama de flujo de proceso de cotizacion. Elaborado por Rafael Ramirez

Lara.
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Ordenado por: Nombre | 0 Direccion Igen.e'ral Vi 0 Director de ventas 0 Equipo de subcontra- G Ingepierfa en agro-
Ordenado por: Orden de m > comercializacion tacion nomia

[] se le consulta al in- C
geniero agronomo ...
0z
|| Consulta las necesi- C
dades del proyecto
03
[] visita la parcela y c
mide el tamafio de |...
04 '
|| Serealiza el levan- C
tamiento del suelo e...
a5 | | |
[] Se le manda las me- C
didas al ingeniero ...
i3
[] Realiza el plano eje-
cutivo en autocad ...
a7
[ se le comunica al C
area de direccion g...
o8
[] se le comparte al
cliente el proyecto
09
[ ] Se busca reducir los C
costos del proyecto ...
10
|1 Se le comunica al C
equipo de subcontr...
12
[] comienza la instala- C
cion del proyecto "

Imagen 67. Matriz RACI. Elaborado por Rafael Ramirez Lara.

Proceso de cotizacion TESA

11. Implementacion de un ERP.

Un ERP (Enterprise Resource Planning) es una herramienta de software que integra y
gestiona multiples areas de una empresa, como finanzas, recursos humanos, produccion y

cadena de suministro, etc.

Para mejorar la eficiencia operativa de la empresa, se realizé una evaluacion detallada para
seleccionar un sistema ERP; esta iniciativa surgié debido a problemas de integracién y
coordinacion de procesos, asi como la falta de informacion, lo que puede aumentar el riesgo
de errores y fraudes.
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Se llevé a cabo una investigacion exhaustiva de diferentes ERPs disponibles, utilizando
herramientas de busqueda en linea para recopilar informacion, analizar caracteristicas y
precios de fuentes oficiales y opiniones de usuarios. Los datos clave de cada ERP fueron
organizados en una tabla comparativa en Microsoft Excel, destacando ventajas, desventajas
y precios, para facilitar la visualizacion y ayudar en la seleccion del ERP mas adecuado para

la empresa.

El objetivo principal era seleccionar un ERP eficiente, facil de usar y compatible con las
necesidades de la empresa. Para ello, se recopilé informacion detallada sobre diversos ERPS,
analizando sus caracteristicas y precios, los datos recolectados se estructuraron en una tabla
comparativa, considerando las ventajas y desventajas de cada sistema. Las estrategias
desarrolladas para la eleccion del ERP se basaron en un analisis minucioso y en la
retroalimentacion de los empresarios, asegurando que todas las necesidades de la empresa

fueran consideradas.

La opcion que mas destacd para el empresario fue Odoo, debido a su version gratuita y su
alta adaptabilidad a las necesidades de la empresa, gracias a su facilidad de uso y las

herramientas integradas con su ERP.

El resultado de este proceso fue una tabla comparativa que incluia las caracteristicas, ventajas
y precios de varios ERPs, como Microsoft Dynamics 365, Odoo, NetSuite ERP, Infor
CloudSuite, Epicor ERP y Acumatica. Esta herramienta permitié a la empresa tomar una

decision informada y seleccionar el ERP méas adecuado para sus necesidades.
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Lista de ERP con sus Ventajas, Precios y Links

1. Microsoft Dynamics 365

Ventajas:
o T ion con el i de Mi ft.
« Funcionalidads dul que permiten p

« Herramientas avanzadas de andlisis y reporting.
Precios:

* Planes desde $65 USD por usuario al mes.
« 30 dias gratuitos

Link:
* Microsoft Dynamics 365
2. Odoo ERP
Ventajas:
« Cddigo abierto, altamente personalizable.
+ Amplia gama de médulos para todas las areas de negocio.
« Comunidad activa y soporte disponible.

Precios:

« Planes desde $12 USD por usuario al mes.
«  version gratuita

Link:
e Odoo

3. NetSuite ERP

Imagen 68. Lista de los CRM en la 2da reunion. Elaborado por Everardo Gomez.
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L £ m_ & R D 4

Imagen 69. Tabla comparativa ERP. Elaborado por Everardo Gémez.

ACD: Gestion y estrategia financiera

Recordando la capacidad y el objetivo:
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Capacidad: Manejo eficiente del flujo de efectivo de la empresa para evitar problemas de

liquidez en el futuro.

Objetivo: Adaptar y reactivar las herramientas financieras para julio 2024.

En relacion a esta primera area clave de desempefio, se propusieron tres tacticas operativas.
1.- Reactivacion del cotizador.
2.- Reactivacion de la herramienta de registro de costos reales por proyecto.
3.- Proyeccion financiera de planeacion y seguimiento.

De cada una de ellas presentamos lo realizado y los impactos logrados.

12. Reactivacién del cotizador.

En respuesta a la necesidad del empresario de generar cotizaciones de manera mas eficiente,
se propuso la reactivacion del cotizador, misma herramienta que fue previamente
implementada en la Gltima fase de consultoria, esta estaba disefiada para acelerar el proceso
de cotizacion, proporcionando precios actualizados y reduciendo significativamente el

tiempo necesario para entregar cotizaciones a los clientes.

Aunque esta herramienta fue implementada en la Gltima fase de consultoria, no lleg6 a ser
utilizada por el empresario, por lo que, al iniciar con la implementacion de esta tactica, se
constatd que el cotizador estaba en perfectas condiciones, almacenado en la cuenta de

OneDrive del empresario, pero sin uso, ya que el mismo no recordaba su contrasefia.

El primer paso fue recuperar el acceso a la cuenta de OneDrive del empresario, para lo cual
se contd con el apoyo del equipo de consultoria del PAP otofio 2023, se recuperaron correo
y contrasefia lo que permitio acceder al cotizador y verificar su funcionalidad. No fue
necesario realizar modificaciones o actualizaciones ya que la herramienta estaba en estado
optimo, lista para ser utilizada, junto con un manual muy especifico de uso para que el

empresario utilice como guia.
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Imagen 70. Automatizacion de la cotizacion. Elaborado por PAP CC 02023.

13. Reactivacion de la herramienta de registro de costos reales por proyecto.

La herramienta de registro de costos reales por proyecto también fue implementada en la
ultima fase de consultoria, pero al igual que el cotizador, no fue utilizada. Esta herramienta
fue disefiada para registrar y analizar los costos reales, proporcionando informacion sobre la

rentabilidad de cada proyecto realizado y ayudando en la toma de decisiones estratégicas.

De la mano con la téctica anterior, la reactivacion de esta herramienta implico, igualmente,
recuperar el acceso a la cuenta de OneDrive del empresario, donde se almacenaba la misma
en perfectas condiciones, por lo que no fue necesario realizar modificaciones adicionales.
Adjunto también, se encuentra un manual de uso de la herramienta para que le sea facil al

empresario utilizarla y pueda guiarse de la misma.
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Gastos de PROYECTOS

TOTAL SUMA GASTOS

PROYECTO - C - Sub - Fecha - Cantidad - Costounitario - Total - Responsable - Ticket - Factura - $12,100.00
Gas PEMEX 13/11/2023 1 $800.00 $800.00 AJSISIFN-1243124124
Caseta GDL-COLIMA 16/11/2023 2 $200.00 $400.00 FSGWAEGE-324142
Caseta COLIMA-GDL 24/11/2023 1 $200.00 $200.00 DG34TGEG-34TFW
Caseta GDL-COLIMA 21/11/2023 2 $200.00 $400.00 4TWAEF-WARWFEF
Caseta COLIMA-GDL 27/11/2023 1 $200.00 $200.00 2131231-3SDFWF
Mano de obra S dias 24/11/2023 1 $5,000.00 $5,000.00 SEWEFWEF-2352F2DE
Comedas Tacos 20/11/2023 1 $200.00 $200.00 23423F2-23RFWE
Gas Oxxo gas 06/11/2023 1 $900.00 $900.00 233333EDS4-GAT3FEWE
Materia’ Mangueras 10/11/2023 1 $4,000.00 $4,000.00 23R4A3TF-4TEFWSE

Imagen 71. Registro de gastos por proyecto. Elaborado por PAP CC 02023.

Ambeas técticas fueron cruciales para mejorar la eficiencia y analisis operativo de la empresa.
La implementacion de ambas fue facilitada por la colaboracion con el equipo de consultoria
PAP otofio 2023, quienes ayudaron a recuperar el acceso a las herramientas y garantizaron

su funcionalidad para el uso inmediato del empresario.

14. Proyeccion financiera de planeacion y seguimiento.

En respuesta a la situacién financiera preocupante de la empresa se decidié implementar una
proyeccion financiera detallada, esta propuesta de mejora se enfocé en analizar y evaluar el
historial de los estados financieros de la empresa para proporcionar una vision clara y

estructurada de su situacion actual y futura.

Para desarrollar la proyeccion financiera, se recopilé y analizé el historial de los estados
financieros de enero a abril del 2024, prestando atencidn a los ingresos, gastos y tendencias
de flujo de efectivo, asi como a las utilidades o pérdidas generadas por mes. Se generd un
documento en Excel para crear un modelo financiero que, no sélo proyecta los numeros para
los proximos 12 meses, sino que también permite registrar los montos reales mensuales y
comparar estos con las proyecciones iniciales, ademas se disefi¢ para que fuera intuitivo y

facil de usar, con secciones claras para la entrada de datos y la visualizacion de resultados.

La meta de esta proyeccion financiera es proporcionar al empresario una herramienta practica
y util para monitorear y gestionar la salud financiera de la empresa, asi como una mejor
planeacion y toma de decisiones; se espera que el empresario pueda tomar decisiones mas

informadas y estratégicas, evitando la necesidad de usar fondos personales para cubrir las
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operaciones del negocio y estableciendo un camino claro hacia la estabilidad y el crecimiento

financiero.

1.6. Valoracion de productos, resultados e impactos

A continuacion, se describira el nivel al que se lleg6 en los indicadores propuestos siguiendo
la guia de producto, uso y beneficio junto con el cumplimiento de las metas:

ACD: Mercadotecnia y comercializacion
1.- Creacion de material audiovisual mediante plataformas digitales.
a. Investigar agencias de marketing digital.

Producto: Desarrollo de seis propuestas de agencias de marketing digital.
Uso: Seleccionar una de las agencias propuestas.
Beneficio: Atraccidn e interaccion con nuevos clientes.

Meta: Incremento minimo del 20% de la base de clientes.

Desde la primera sesion de trabajo colaborativo con la empresa, el equipo PAP identificé la
necesidad de que la empresa contara con la colaboracion de un experto en marketing digital.
Se decidi6 que la obtencidn de este servicio seria mejor manejarlo de manera externa que
interna, debido a la responsabilidad y compromiso que la contratacion formal de una nueva

persona representa.

Este producto fue entregado en un 100%, se presento a la empresa un documento con seis
propuestas de agencias de marketing digital que de acuerdo con su perfil podrian trabajar con
la empresa. Se complementd el entregable consiguiendo los precios exactos de los servicios
que ofrecen tres de las agencias, el resto de ellas no contesto, lo que también es un indicador

del nivel de formalidad que manejan.

b. Reactivar la pagina web.
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Producto: Pagina web en operacion con contenido basico.
Uso: Permanencia de la pagina web.
Beneficio: Incremento de interaccidn con posibles clientes.

Meta: Incremento minimo del 20% de la base de clientes.

La informacion que se tenia en relacion con la pagina web fue incrementando a lo largo de
las semanas, en un principio se conocia que la pagina web estaba desactivada, y semanas
después se dio a conocer que no solo estaba desactivada, sino que no existia posibilidad
alguna de activarla, pues la persona con el dominio habia interrumpido la relacién con la
empresa.

Debido a los cambios previamente expuestos no se pudo lograr el objetivo, tener una pagina
web en operacidn con contenido basico no fue posible, por lo que el puntaje que este punto
tiene es 0%. Aun asi, se busco una manera de sustituir esta entrega, lo cual se logré con la

modificacion de la actividad que se expone a continuacion.
c. Desarrollar el contenido que debe llevar la pagina web.

Producto: Pagina web en operacion con contenido bésico.
Uso: Permanencia de la pagina web.
Beneficio: Incremento de interaccidn con posibles clientes.

Meta: Incremento minimo del 20% de la base de clientes.

Esta actividad tuvo la necesidad de complementarse, en un inicio, se habia planeado
desarrollar contenido para la pagina web, para asi lograr un incremento de interaccion con
posibles clientes. Como la reactivacion de la pagina web no fue posible, se decidié reformular
el producto a entregar, siendo el nuevo entregable una plantilla de una péagina web para asi
dar a la empresa una base con la cual trabajar en un futuro, cuando decidan implementarla,

ya sea por cuenta propia, o con ayuda de una agencia de marketing.

Debido al cambio de planes, se podria decir que este punto se cumplio en un 80%, aunque
no era lo que los consultores esperaban lograr, es un producto que sera de gran beneficio para

la empresa en caso de utilizarlo a su favor.
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d. Actualizar el portal de Facebook con contenido informativo.

Producto: Portal de Facebook actualizado.
Uso: Responder y atender a los contactos que atienden por este medio.
Beneficio: Incrementar de contactos y ventas a través de este medio.

Meta: Incremento minimo del 20% de la base de clientes.

La tactica de actualizar el portal de Facebook con contenido informativo se implement6 para
mejorar la interaccion de la empresa con sus clientes a través de redes sociales, esta actividad
incluyd la creacion de 8 publicaciones de alto impacto, que fueron aprobadas por los

empresarios y programadas para su publicacion automatica.

El producto fue entregado en un 100% con las publicaciones programadas ya configuradas
para su publicacion automatica, esto le asegura a la empresa estar bien posicionada para
incrementar contactos y ventas a través de este medio, de la mano con la implementacién y

seguimiento de las técticas relacionadas a las redes sociales.

2.- Desarrollo del perfil del cliente.

Producto: Perfiles de clientes.
Uso: Orientar estrategias de marketing y ventas.
Beneficio: Mejor segmentacion y enfoque en las necesidades especificas de los clientes.

Meta: Implementar estrategias basadas en los perfiles para agosto de 2024.

La creacion de perfiles de clientes permite a la empresa identificar y segmentar mejor su base
de clientes, lo cual ayuda a orientar sus estrategias de marketing y ventas de manera mas
efectiva. Los perfiles desarrollados incluyen tanto jovenes agricultores como adultos

experimentados, destacando sus intereses, habitos de compra y necesidades especificas.

3.- Rebranding (Nombre y logo):

Producto: Nuevo logo y posible cambio de nombre.
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Uso: Aceptar la nueva propuesta de logo y posible cambio de nombre.
Beneficio: Transmitir claramente la identificacion de la marca.

Meta: Implementar el nuevo logo y el posible cambio de nombre a finales de julio 2024.

Esta actividad se desarrollo debido a la necesidad que se detecto de que el logo representara
mejor el rubro de la empresa. EI cambio de nombre se considero6 por la presencia de otras
empresas con el mismo nombre, pero este fue descartado desde la presentacion de la

propuesta a los empresarios.

Esta actividad se dividio en dos fases, en la primera se presentaron distintas propuestas de
logotipos, el objetivo de esto fue descifrar el estilo al que se inclinaban los empresarios y que
los mismos dieran su opinion sobre lo que les gustaba. Durante esta primera presentacion,
los empresarios solicitaron que el logo no incluyera plantas, expresaron la importancia de
que fuera relacionado tan solo con agua por si en un momento dado decidian ampliar el
negocio a otros rubros, pero siempre relacionados con el uso sustentable del agua. La segunda
fase consistid en el desarrollo de la propuesta del logo final, este se entregd con seis tipos de
fuentes diferentes.

Esta actividad se complet6 en un 100%, se desarrollé un logo nuevo, mas moderno y estético.
Se entregd incluso un punto adicional a lo acordado, se entregaron seis propuestas de slogans
para que la empresa pueda escoger una y pueda modificar su slogan actual para que el cliente

entienda mejor a la marca.

4.- ldentificacion de nuevas empresas Fintech:

Producto: Tabla comparativa de Fintech.
Uso: Seleccion de la Fintech adecuada.
Beneficio: Acceso a financiamiento rapido y eficiente.

Meta: Implementar la Fintech seleccionada para octubre de 2024.

La investigacion y comparacion de Fintech proporciona a la empresa una vision clara de las

opciones disponibles para financiamiento. Las Fintech seleccionadas se evaluaron en funcion
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de su eficiencia, beneficios y adecuacion a las necesidades especificas de la empresa, las
cuales se le ofrece al cliente con el fin de tener un mejor manejo financiero y no tener que

descapitalizarse.

5.- Identificacion de oportunidades en el mercado urbano:

Producto: Lista de opciones para participacion en el mercado urbano.
Uso: Implementar al menos alguna de las opciones.
Beneficio: Diversificacion del negocio.

Meta: Incremento minimo de 5% derivado de esta nueva opcidn de negocio.

En esta tactica operativa se llevo a cabo una investigacion sobre los productos y servicios en
los que la empresa podria incursionar en el mercado urbano para que no solo estuviera
involucrado en el mercado agricola, igualmente se propuso para una mejor toma de
decisiones. Se le present6 al empresario una matriz de toma de decisiones la cual se ponder6
con diferentes conceptos y para saber a cudl se le tenia que enfocar los esfuerzos de

comercializacion.

Esta tactica lamentablemente se completd en un 25%, ya que es un proceso tardado el ampliar
su red de negocio y comenzar operaciones en el mercado urbano, ya que tiene que conseguir

nuevos proveedores para esta red de negocio y evidentemente clientes.

Respecto al impacto de esta tactica fue satisfactorio, ya que el empresario si mostré mucho
interés de ampliarse y comenzar operaciones en el mercado urbano, pues es un mercado en
crecimiento, por lo que con la ponderacion realizada sabra en donde enfocar sus esfuerzos y
no solo eso, sino que tiene una nocion mas grande de que es lo que busca este mercado para

la innovacion del uso del agua.

6.- Reactivacién y reapertura de punto de venta de Cd. Guzman:

Producto: Presentacion con informacion de ventajas.
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Uso: Abrir el punto de venta.
Beneficio: Flujo de ventas en la oficina.
Meta: Abrir el punto de venta en julio y recuperar el minimo 10% de ventas.

Esta tactica fue desarrollada para aprovechar un recurso que no estaba en uso debido a la
falta de un personal de confianza, se realiz6 una investigacion y se presentd a los empresarios
una lista de ventajas de reabrir la sucursal, este producto incluy6 informacion detallada sobre
los beneficios potenciales, como el aumento en el flujo de ventas y la recuperacion de

mercado en la zona.

El producto fue entregado en un 100%, la propuesta fue bien recibida por los empresarios,
quienes reconocieron el impacto positivo y la necesidad de llevar a cabo la reapertura de la
sucursal, misma que es vista como una oportunidad para incrementar el flujo de ventas y

tener presencia fisica como empresa.

7. Desarrollar proyecto con Red Girasol: pendiente de contactar

Producto: Presentacion con informacion de ventajas.
Uso: Se utiliza red girasol como primera opcion para financiamiento.
Beneficio: Cierre de venta a través de este medio.

Meta: Incrementar en un 5% la venta por este medio.

Esta tactica operativa se retomé del ultimo periodo PAP, ya que no se le habia dado
continuidad y es una gran oportunidad para que la empresa pueda cerrar mas tratos con sus
posibles clientes, por lo que se consultd con los empresarios su opinion sobre retomar esta
propuesta y buscar un contacto con Red Girasol para que pudieran capacitar al gerente de
ventas y sea mas directa la comunicacion y, asimismo, genere mas confianza a los duefios de
las parcelas para que tomen este financiamiento y desarrollen sus proyectos si es que no

cuentan con el capital de inversion.
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Esta tactica se logrd en un 25%, pues se puso en contacto nuevamente a la empresa con Red
Girasol, y la empresa tendra la Gltima palabra si es que deciden colaborar con la Fintech para
desarrollar los futuros proyectos.

8.- Implementacién de un CRM:

Producto: Tabla comparativa de CRM.
Uso: Seleccion e implementacion del CRM adecuado para la empresa.
Beneficio: Mejora en la gestion de relaciones con clientes y eficiencia en procesos internos.
Meta: Iniciar con la implementacién del CRM seleccionado por la empresa para septiembre
de 2024.

La seleccion y evaluacion de CRM permite a la empresa optimizar la gestion de sus
relaciones con los clientes, mejorar la eficiencia operativa y aumentar la satisfaccion del
cliente. Aunque se lograron importantes avances para la seleccion, es crucial darle
seguimiento para aprovechar nuevas oportunidades de mejora en el futuro y tener un mejor

analisis de la misma empresa.

ACD: Gestion organizacional

1.- Perfiles de los puestos para asistente administrativo y representante en Cd.

Guzman:

Producto: Dos perfiles de puesto.
Uso: Usar los perfiles para el proceso de reclutamiento.
Beneficio: Contratacion de ambas personas.

Meta: Julio 2024 y/o a la par de la apertura del local en Ciudad Guzman.

Esta tactica operativa se propuso por la naturalidad de la empresa, ya que Unicamente son
dos personas en el equipo de trabajo, por lo que la operacidn los estad consumiendo. La tactica

se desarrolld por medio de una investigacion de qué es lo que buscan las empresas en los
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asistentes administrativos, para asi poder desarrollarle, a la empresa, los perfiles deseados
que se deberian buscar, para esto se consultaron redes sociales como LinkedIn, OCC, Indeed
y Glassdoor. El producto que se le entregd a la empresa fueron los resultados de la
investigacion, a modo de CV, para asi poder tener mas claridad en los perfiles que hay que
enfocarse cuando comience su proceso de reclutamiento y en cuales no darles mayor

importancia.

Esta tactica se alcanzé al 25 %, ya que se le entregaron los dos perfiles que deberia buscar,
ya que esta en el proceso de reapertura su punto de venta, y una vez gque tenga la fecha de
reapertura se iniciaré con el proceso de reclutamiento. Respecto al otro perfil, esté en espera,
ya que la empresa no considera necesario contratar a un asistente administrativo que los
apoye en la operacién, pero cuando lo vean necesario tendran la referencia de en qué perfiles

enfocarse.

El impacto que se percibié es que los empresarios tuvieron una idea méas clara de en qué
perfiles enfocarse, y ya que la empresa piensa crecer en el mercado, tanto agricola como
urbano, no se espera que solo dos personas se encarguen de realizar la operacion, sino que es
necesario delegar tareas, para ellos empezar a enfocarse en la planeacién y desarrollo de la

empresa.

2..- Actualizacion de los roles:

Producto: Entregar la matriz RACI.
Uso: Orientar las actividades de acuerdo al requerimiento de la operacion.
Beneficio: Flujo adecuado de cada actividad en la organizacion.

Meta: Julio 2024 y/o a la par de la apertura del local en Ciudad Guzman.

Esta tactica operativa se desarrollé en base a los procesos de la empresa, ya que primero se
necesita conocer a fondo como hacen lo que hacen, cudles son sus actividades y qué
departamentos se involucran en cada proceso para poder entregar un producto final, por lo

que se desarroll6 un diagrama de flujo de uno de sus procesos méas importantes y en donde
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mas departamentos se involucran, el de cotizacion. Una vez teniendo la representacion
grafica del proceso por medio del diagrama, se comenzaron a asignar a los responsables,
aprobadores, consultados e informados, y una vez asignados esos roles es como se forma la
matriz RACI. Este diagrama de flujo y matriz se desarrollaron en un programa llamado
Adonis.

Esta tactica se alcanz6 en un 50%, ya que se logro orientar las actividades de este proceso y
de esta manera se evita la duplicidad de tareas, no se alcanzo en un 100% ya que aun no se

hace la reapertura del punto de venta en Ciudad Guzman.

El impacto logrado con el desarrollo de esta actividad fue satisfactorio, ya que los
empresarios lo vieron muy util, en especial cuando comience a crecer su equipo de trabajo
por lo que podran delegar mas tareas y tener controlada la operacién y por ende ser mas
eficientes en sus procesos. Se le entregd y explico a la empresa como se desarrolla la matriz
RACI, y asi podran aplicarla a sus procesos y asignar los roles a las tareas.

3.- Implementacion de un ERP:

Producto: Tabla comparativa de ERP.
Uso: Seleccion e implementacion del ERP adecuado para la empresa.
Beneficio: Mejora en la gestion de recursos y eficiencia en procesos operativos.
Meta: Inicio de implementacion del ERP seleccionado en la empresa para septiembre de
2024,

La investigacion y comparacion de diferentes ERP proporciond a la empresa una vision clara
de las opciones disponibles para optimizar la gestion de sus recursos. Los ERP seleccionados
se evaluaron en términos de eficiencia, beneficios y adecuacion a las necesidades especificas
de la empresa; con este producto, la empresa, podra escoger el ERP que mas se pueda adaptar

a la misma y poder sacar beneficios.

ACD: Gestion y estrategia financiera:
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1.- Reactivacioén del cotizador:

Producto: Ambas herramientas en operacion

Uso: Realizar cotizaciones en menor tiempo con precios actualizados
Beneficio: Reducir los tiempos de entrega de las cotizaciones

Meta: Implementar para junio 2024

Esta tactica operativa se retomd del ultimo periodo PAP, ya que no se le habia dado
continuidad y es una gran oportunidad para que la empresa pueda realizar cotizaciones en
menor tiempo y con precios actualizados, cumpliendo con el objetivo de reducir los tiempos

de entrega de las cotizaciones.

La herramienta esté lista para su uso, y aunque no se encuentra operando aun al 100%, se
espera un impacto positivo significativo en la eficiencia del proceso de cotizacién, pues la
optimizacion de las operaciones resultard en una mayor satisfaccion del cliente y en la

eficiencia operativa de la empresa.

2.- Reactivacion de la herramienta de registro de costos reales por proyecto:
Producto: Ambas herramientas en operacién
Uso: Realizar el registro real y analizar la informacién
Beneficio: Conocer y verificar la utilidad real de cada proyecto
Meta: Implementar para junio 2024

Esta herramienta previamente desarrollada desde la ultima fase de implementacion del PAP
con la empresa, se recuperd el OneDrive del empresario para ponerse en operacion,

asegurando asi su disponibilidad para uso inmediato.

Esta herramienta esta lista para su uso, y aungue adn no se encuentra operando, el registrar
los costos reales por proyecto le permite a la empresa llevar a cabo un seguimiento detallado

y preciso de los costos asociados a cada proyecto que se realiza, esto facilita la realizacion

80



del registro real de los montos y un analisis de estos, permitiendo a la empresa conocer y

verificar la utilidad real de cada proyecto.

3.- Proyeccion financiera de planeacion y seguimiento:

Producto: Excel con proyeccion
Uso: Registrar, monitorear y evaluar la informacion
Beneficio: Utilizar la herramienta para una mejor planeacion y toma de decisiones

Meta: Implementar primera fase para junio 2024 y segunda fase para octubre 2024

La tactica de proyeccion financiera de planeacion y seguimiento se implement6 para abordar
los problemas financieros de la empresa y ayudar al empresario a tomar decisiones mas
informadas; se cre6 un archivo de Excel con proyecciones financieras detalladas, abarcando
de junio 2024 a junio 2025, esta herramienta le permite al empresario registrar los montos
reales mes con mes, monitorear el desempefio financiero y comparar los resultados reales

con los proyectados.

Esta herramienta se entregé como producto al 100%, para facilitar una mejor planificacion y
toma de decisiones, buscando que el uso continuo de esta comience a generar un impacto
positivo, ayudando a la empresa a salir de los nUmeros rojos y a gestionar sus finanzas de

manera mas eficiente.
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2. Productos

Los productos que se realizaron en conjunto con la empresa y el equipo de consultoria se

entregan a la empresa como documento virtual, junto con una memoria con todos los

productos trabajados, analizados, corregidos y avalados por la empresa, con el fin de que

sean utilizados por la empresa para el contexto en que se dé su mayor interés y

aprovechamiento.

Las areas de aprovechamiento de los productos son:

Mercadotecnia y comercializacion:

Se enlistaron 6 agencias de mercadotecnia digital y se seleccidn la que més se ajustaba
a la empresa.

Se realiz6 un esqueleto de la nueva pagina web.

Se desarrollé el contenido que llevara la pagina web.

Se realiz6 el contenido de Facebook dejando programadas las publicaciones futuras
con contenido informativo de alto impacto.

Se desarrollaron 3 perfiles de cliente para que la empresa se enfocara en buscarlos.
Se realizé el Rebranding del logo y se implemento un slogan.

Se enlistaron 5 empresas Fintech, de las cuales las mas atractivas para los empresarios
fueron Vergor y Konfio.

Se realiz6 una matriz de toma de decisiones en donde se identificaron 6 oportunidades
en el mercado urbano, en la cual la de mayor puntaje fue la instalacion de sistemas de
riego en casa habitacién y espacios publicos.

Se presentaron las ventajas de la reactivacion y reapertura del punto de venta en
Ciudad Guzman.

Se retom0 el contacto con Red Girasol para el desarrollo de nuevos proyectos a futuro.
Se enlistaron diferentes opciones de CRM vy se realizé una tabla comparativa, en

donde, el que mas puntaje tuvo fue Odoo.

Gestion organizacional:
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e Se desarrollaron 2 perfiles de puesto, uno pensando en la reapertura del punto de
venta en Ciudad Guzman, que sera el representante de ventas y el otro es un asistente
administrativo.

e Se desarrollé una matriz RACI en la cual se presentan los roles de cada integrante de
la empresa junto con sus responsabilidades en los procesos.

o Se enlistaron diferentes opciones de ERP y se realiz6 una tabla comparativa, en
donde, el que méas puntaje tuvo fue Odoo.

Gestion y estrategia financiera:

e Se realizo la reactivacion del cotizador en Excel y se le dieron los accesos a los
empresarios para que hicieran uso de él.

e Se realizo la reactivacion de la herramienta de registro de costos reales por proyecto
para que los empresarios tuvieran un buen registro de los egresos en los proyectos.

e Se desarroll6 una proyeccidn financiera de planeacion y seguimiento de julio 2024 a
julio 2025.

3. Reflexidn 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 Sensibilizacién ante las realidades

Licenciada en Ingenieria Industrial, Grace Garcia Meraz

Durante este periodo tuve la oportunidad de deshacer ideas y conceptos previamente
establecidos que tenia de las industrias, del trabajo en el campo y del area empresarial
relacionada con la sustentabilidad. En mi area profesional nos ensefian a producir de la

manera mas eficiente, mas barata y rapida, asi que, de cierta forma me inculcaron esa
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mentalidad de producir mas con menos. La empresa con la que trabajé en este PAP era
diferente a lo que yo me esperaba, result6 ser una empresa con pasion y corazén, una empresa
con un enfoque sistémico en donde hacian las cosas bien porque era correcto y necesario. Me
sorprendio mucho escuchar que por mas que en los Gltimos meses no habian tenido proyectos,
si algun agricultor que habia talado miles de hectareas para sembrar los queria contratar, ellos
decidian no hacerlo. Pensé que en este mundo capitalista ya no existian personas que se
aferraran tan fuertemente a sus valores, me dio gusto ver que siguen existiendo algunas

empresas que lo hacen.

Tuve la oportunidad de conocer los procesos que se deben de realizar y las necesidades que
se tienen al trabajar en la zona rural, nunca pensé que los apoyos gubernamentales fueran
indispensables para el campo. La falta de financiamiento y la escasez de agua son dos de las
principales problematicas que se sufren en el sector agricola. Los agricultores no tienen un
flujo estable que les permita crecer, que les permita seguir sembrando, debido principalmente
a las temporadas de lluvia. Es por esto por lo que, al carecer de un apoyo del gobierno para
la siembra, poco a poco se estan alejando de estos oficios. Lo cual, de primera instancia no
se me hizo un gran problema, pero no fue hasta que reflexioné mas sobre esta informacién
que pude comprender la cadena que este hecho genera. México es uno de los principales
exportadores del mundo, lo cual significa que la incapacidad de produccion agricola nos
afectaria a todos como pais. La agricultura es uno de nuestros fuertes y el hecho de que las
personas que se dedican a esto no estén pudiendo realizarlo deberia ser un problema para

todos, no solo para los agricultores.

Lo mismo pasa con el agua, vemos la crisis del agua tan lejana que no la tomamos en serio,
como abrimos la llave y sale agua, no lo consideramos un problema real. Me di cuenta de
que en muchas ocasiones suelo no tomarme las cosas enserio hasta que se presenta el
problemay este es uno de los descubrimientos mas grandes que tuve durante este periodo de
trabajo. Todas estas problematicas que estan sucediendo, con las empresas en fase de

desarrollo, la siembre y con la falta de agua es algo que dejamos de lado hasta que nos afecta,
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es necesario cambiar este modelo y prevenir las situaciones y complicaciones antes de que

nos afecten, tanto de manera personal, como global.

Licenciada en Ingenieria Financiera, Alejandra Elizabeth Figueroa Arellano

Durante mi participacion en el proyecto de consultoria con la empresa, experimenté un
proceso de aprendizaje y reflexion, tuve la oportunidad de reevaluar muchas ideas que tenia
sobre la realidad empresarial y agricola en México. Realmente mi &rea profesional no tiene
mucha relacion con el sector agropecuario, por lo que llegué sin ninguna referencia a trabajar
de la mano con la empresa, misma que me ensefio la interconexion entre la sustentabilidad y

la ética empresarial.

La empresa me mostro que se puede tener un fuerte sentido de propoésito y responsabilidad,
incluso si eso significa rechazar oportunidades lucrativas que no se alinean con sus valores,
misma accion que ya no es comun ver en el mundo empresarial. Fue revelador ver como la
empresa se mantiene firme en sus principios, priorizando la integridad y sostenibilidad sobre
las ganancias inmediatas, aunque esto los lleve a rechazar muchos proyectos, veo muy
admirable este enfoque ético en una sociedad sobre las empresas priorizan las ganancias a

corto plazo sobre el bienestar de la sociedad y el medio ambiente a largo plazo.

Uno de los desafios més destacados fue la comprension de las dificultades que enfrentan los
agricultores locales, especialmente en términos de financiamiento, la falta de apoyo y
recursos insuficientes estan llevando a muchos agricultores a abandonar sus campos, lo que
tiene un impacto significativo en la economia nacional. México, como uno de los principales
exportadores agricolas, depende de estos agricultores, y su incapacidad para producir puede

afectar a todos.
La crisis del agua actualmente es otro tema que me causé mucho impacto, pues solemos ver
estas problematicas como algo muy lejano o distante hasta que nos llegan a afectar

personalmente. Trabajar de la mano en el entorno rural, me permitié ver como la escasez de
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agua impacta realmente los medios de subsistencia de las comunidades agricolas, lo que me

hizo adoptar un enfoque preventivo ante este tipo de probleméticas ambientales y sociales.

A través de este proyecto he desarrollado una mayor conciencia y sensibilidad hacia las
realidades que enfrentan las pequefias y medianas empresas, ampliando mi vision sobre la
realidad agricola en México, ademas, he reafirmado la importancia de combinar la eficiencia
con la ética en el ambito empresarial, y me motiva a seguir contribuyendo de manera

significativa y ética, implementando estos aprendizajes en mi profesion.

Licenciado en Mercadotecnia y Direccion Comercial. Everardo Gomez Salazar

Trabajar con la empresa me mostro la importancia y el impacto real que nuestro trabajo puede
tener en la vida de las personas y/o para una empresa. Ver como los empresarios se
preocupaban por la situacion actual del planeta por el agua me motivé a esforzarme ain mas
para encontrar soluciones efectivas. Antes de este proyecto, pensaba que los problemas en
las empresas eran principalmente técnicos o financieros. Sin embargo, aprendi que los
desafios empresariales también son profundamente humanos y un tanto cultural. Me di cuenta
de que no basta con ofrecer herramientas o estrategias; si no, también es crucial entender y
confiar en la gente, por ejemplo: en una agencia de mkt, en nuevo personal, empresas Fintech,

etc.

Este proyecto me hizo reflexionar sobre como ejercer mi profesion de manera ética y
responsable. No se trata solo de aplicar conocimientos técnicos, sino de crear soluciones con
los empresarios, respetando sus experiencias y conocimientos. Las pequefias y medianas
empresas en México necesitan capacitacion en tecnologia, acceso a financiamiento y
estrategias de marketing efectivas. Abordamos principalmente la falta de visibilidad y
eficiencia operativa de la empresa, beneficiando a los empresarios con herramientas y
recomendaciones. Los impactos reales incluyen una estructura organizacional més sélida y

estrategias de marketing que deberian aumentar su competitividad y sostenibilidad.

Las actividades que yo principalmente realicé fueron el desarrollo de perfiles de clientes, la
identificacion de nuevas Fintech, y la investigacion de un CRM y un ERP. La colaboracion
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con los empresarios y nuestra flexibilidad para adaptar nuestras estrategias a sus necesidades
especificas fueron cruciales para alcanzar nuestros objetivos, para asegurar que las mejoras
se mantengan y crezcan. Fomentar una cultura de mejora continua también sera vital para la

sostenibilidad de la empresa.

Licenciado en Comercio y Negocios Globales, Rafael Ramirez Lara

Este proyecto PAP significd para mi un gran reto, ya que va fuera de los proyectos hipotéticos
que se suelen hacer en las materias a lo largo de la carrera, agrupando los conocimientos que
yatenia con las materias que curse a lo largo de la carrera y estar dispuesto a siempre aprender
mas, ya que en mi equipo eran comparieros de diferentes carreras con diferentes formas de
pensar y de como resolver los retos que se nos presentaron durante el proceso de consultoria.
Podria decir que este proyecto despertd en mi sentimientos de desesperacion, porque a veces
las cosas no salian como yo esperaba, afortunadamente el empresario con el que trabajamos
fue muy abierto y siempre recibio las ideas de muy buena forma, lo que ayud6 mucho al
desarrollo del proyecto.

Es una realidad que comenzar un negocio como las Mypes es un proceso duro, que yo sabia
eso antes de realizar el proyecto, pero estar en una consultoria real, con una empresa real me
hizo darme cuenta de que en la realidad es mas complicado y que se necesita de muchas
herramientas para pervivir en el mercado y no ser desplazadas por la competencia, que es lo
que le esta ocurriendo a la empresa que le hicimos el proyecto. Asi que mi postura de la
visién que tengo ahora es que existen bastantes retos a superar y que no es facil llevar a cabo
esa tarea, pero es sumamente importante empaparnos de informacién para conocer qué
debemos hacer ante las problematicas a las que nos enfrentaremos en un futuro. Mis
supuestos de la realidad no estaban tan alejados, ya que si tenia una idea de como era la
realidad a las que se enfrentan las Pymes, pero evidentemente me acerco mas a la realidad de

los retos a los que se enfrentan.

Acerca de mis creencias y razonamientos, considero que no puedo tener una postura, ya que

si yo me encontrara en una postura y mis comparferos en otra el proyecto no iba a fluir como
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deberia, sino que debemos de ver la manera en que el conocimiento que yo tengo
complementarlo con el conocimiento de mis compafieros y asi desarrollar una buena
propuesta para el empresario. Esto me ayudd bastante a poder trabajar en equipo y que no
haya inconformidades de mis compafieros. Ademas, al comenzar este PAP yo entré con la
mentalidad de aprender mas de diferentes carreras, por lo que no podia imponer mis creencias

y razonamientos a los demas.

La ética y la responsabilidad social considero que debe de ser primordial en cualquier
actividad empresarial que se desarrolla, ya que de esa manera estamos regidos con un codigo
ético, que se debe de seguir al pie de la letra, comparto un poco acerca de mi carrera que €s
Comercio y Negocios Globales, ya que estando un poco inmerso en el &mbito profesional de
mi carrera, me di cuenta que es una carrera muy susceptible de recibir sobornos y realizar
actividades no éticas por ganar mas dinero, lo cual es responsabilidad de cada profesionista

tener bien claros sus valores.

Hablando sobre el contexto actual sobre las necesidades y problemas a los que se enfrentan
las Pymes regionales y nacionales, hay varios desafios y necesidades que necesitan ser
atendidos para promover su crecimiento y desarrollo. Los principales desafios a los que se
enfrentan las Pymes considero que son variados, pero los mas comunes son: la gran
competencia que hay, ya que el mercado agrénomo ha crecido de manera acelerada en los
ultimos afios entonces nacieron mas empresas que hacen lo mismo que la que atendimos. El
segundo importante que considero una dificultad o problema comun es el acceso a los
mercados, ya que para muchas Pymes (incluyendo el caso que nos toco en este periodo PAP)
acceder a nuevos mercados, ya sea a nivel regional, nacional o incluso internacional, puede
ser un desafio. La falta de conexiones, recursos y conocimientos sobre como expandirse a
nuevos mercados puede limitar su crecimiento y rentabilidad. El tercer desafio importante
considero que es el de la digitalizacion, a pesar de que el mundo se esta digitalizando muchas
Pymes aln no lo hacen, lo que es crucial que adopten tecnologias adecuadas para mejorar su
eficiencia operativa y su capacidad para competir en el mercado, pero esto implica otro
desafio ya que muchas de estas empresas carecen de recursos y conocimientos técnicos para

implementar soluciones tecnologicas efectivas. Y el tltimo que considero que es sumamente
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importante por la situacion en la que se encuentra el mundo, es el de la sostenibilidad, ya que
cada vez més, se espera que las empresas adopten practicas comerciales sostenibles que
minimicen su impacto ambiental y contribuyan al bienestar social, la cual la PYME que
atendimos lo hace a la perfeccidn, ya que tiene practicas sostenibles, pero ademas transmite

conciencia a las personas, lo cual es de suma importancia.

Las actividades esenciales para haber podido lograr el proyecto PAP, fue la activa
comunicacion del empresario hacia nosotros y viceversa, al mismo tiempo la comunicacion
fue un factor clave en el equipo, ya que sin comunicacion habria una pésima organizacion
del proyecto, acorde al equipo, fue fundamental la colaboracion en equipo para poder
entregar un proyecto de calidad y que al empresario le fuera Util, y para poder entregarle el
trabajo que el empresario esperaba, tuvimos que investigar y empaparnos de investigacion
para asi atender las necesidades de la empresa, ademas conocer lo que el empresario requeria

de nosotros para la elaboracion del proyecto.

Considero que el seguimiento del PAP para que se conserve y amplie su beneficio social,
queda en las manos del empresario, ya que ademas de que este es su Ultimo periodo, el equipo
y yo le entregamos las herramientas necesarias para que pueda aplicarlas y darle el
seguimiento debido al proyecto.

En cuanto a los dilemas éticos a los que nos podemos afrontar en la consultoria de Pymes
considero que la mas importante es la de la confidencialidad, ya que el empresario con toda
confianza nos dio informacién de cierto modo sensible, que si se le da mal uso afectaria

enormemente a la empresa.

La forma en la que puedo aportar al mejoramiento de la cultura empresarial es fomentar una
cultura de transparencia y comunicacion abierta, ya que esto promueve un ambiente donde
se valoran la honestidad y la apertura en la comunicacion entre todos los niveles jerarquicos
de la empresa. Otro punto importante es el del desarrollo de programas de capacitacion y
desarrollo profesional, organizando talleres, cursos y actividades de formacion que ayuden a

los empleados a adquirir nuevas habilidades, mejorar su desempefio laboral y avanzar en sus
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carreras profesionales, que todos los empleados tienen la vision de crecimiento profesional y
laboral. Y otro aspecto importante para mejorar las condiciones laborales es el de promover
un equilibrio entre la vida profesional y la personal, ya que con esto los empleados estan méas
felices y motivados, algunas opciones para lograr esto es desarrollar programas que apoyen

la flexibilidad laboral y el cuidado de la salud mental.

Como futuro licenciado en comercio exterior puedo decir que este periodo PAP me ayudd
bastante a desarrollar ciertas aptitudes y actitudes que se le puede sacar mucho provecho,
como el liderazgo, el trabajo en equipo, la empatia y la flexibilidad que deben existir en
equipos de trabajo, una de mis grandes aspiraciones es poder ser un empresario, y
evidentemente tomaré las cosas buenas de esta empresa que nos toco brindarle los servicios

de consultoria para aplicarlos en mi futuro emprendimiento.
A modo de conclusion el haber intervenido en esta Pyme me brindé aprendizajes solidos para

de ahi comenzar a desarrollar mi carrera profesional, teniendo un enfoque mas social y ético,

gue considero que aun hace mucha falta en el mundo empresarial.

3.2 Aprendizajes logrados

Licenciada en Ingenieria Industrial, Grace Garcia Meraz

En este proyecto aprendi mucho sobre mi misma, sobre mi profesion y sobre el trabajo en
equipo. Pude formalizar y comprender mejor como es el desarrollo y la aplicacion de un
proceso de consultoria, usé la planeacion como herramienta principal y poder verlo todo
como un sistema me ayudo bastante. Entendi que al producir y vender mas no tienes que
sacrificar tus valores, a las comunidades, ni al medio ambiente. Existen formas de lograr el
éxito que no tienen nada que ver con sacrificar el bienestar ajeno, o con cambiar totalmente

tu identidad personal o empresarial.

Durante el proceso resaltaron mis habilidades de liderazgo, de planeacion, de organizacion y

mi capacidad de aprender rapidamente. En gran parte esto se lo debo a mi desarrollo
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profesional, este proyecto me ayudd a sentirme como un experto, a fortalecer mis
conocimientos y a aplicarlos en una situacion en la que era necesario un cambio. Aunque la
mayoria de las tacticas y actividades desarrolladas no tenian nada que ver con la ingenieria
industrial, logré sentirme como uno al compartir mi punto de vista, al tomar el control de una

situacion y buscar mejorarla, y al lograr un impacto real en el desempefio de la empresa.

El trabajo en equipo tuvo obstéaculos, ya que el equipo lo formaron personas de diferentes
perfiles profesionales y personalidades, pero mediante una comunicacion asertiva, de
responsabilidad individual y colaborativo pudimos realizar un trabajo del que, en lo personal,
estoy orgullosa. Estoy agradecida de esta experiencia y con el proceso, este no solo me hizo
fortalecer mis habilidades y conocimientos, si no que defini también las areas en las que

tengo que mejorar para lograr ser la persona y profesional que quiero ser.

Licenciada en Ingenieria Financiera, Alejandra Elizabeth Fiqueroa Arellano

Durante mi participacion en el proyecto, he adquirido una serie de aprendizajes significativos
tanto a nivel personal como profesional. Como ingeniera financiera pude contribuir al buen
desarrollo del proyecto aplicando mis conocimientos en la gestion financiera de las tacticas
propuestas, en un contexto completamente diferente al habitual, lo cual represent6 un gran
desafio. Este proyecto me proporciond una vision que no tenia presente anteriormente, la
relacién entre el sector agropecuario y la economia, a través de mi participacion, pude
comprender como las dindmicas dentro del sector no s6lo afectan la produccion agricola, sino

que también tienen un impacto significativo en la estabilidad econémica.

Uno de mis principales aprendizajes fue la capacidad de ejecutar un proyecto con impacto
social positivo, estableciendo objetivos claros, tomando decisiones informadas, y evaluando
los resultados con precision, de la mano con el desarrollo de competencias especificas como
la gestidn de proyectos, trabajo en equipo, resolucion de problemas, comunicacion asertiva,

y mas que nada la innovacion.
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Ademas, me resaltdé habilidades que eran necesarias desarrollar mas, pues durante este
proceso el trabajo en equipo presento desafios debido a la diversidad de perfiles profesionales
y visiones dentro del equipo, sin embargo, a pesar de las dificultades, logramos superar estos
obstaculos mediante una retroalimentacion y comunicacion asertiva, dando como resultado
un excelente proyecto. Agradezco la oportunidad de participar en este proyecto, asi como su
proceso en conjunto, pues no solo fortalecié mis habilidades y conocimientos profesionales,
sino que también me permitio identificar mis &reas de mejora, y me obligd a salir de mi zona

de confort, dando lo mejor de mi para lograr mis metas personales y profesionales.

Licenciado en Mercadotecnia y Direccion Comercial. Everardo Goémez Salazar

Durante el proyecto, desarrollé varias competencias disciplinarias y sociales. A lo largo del
PAP, enfrenté retos que me hicieron dudar de mis habilidades en ciertos momentos, pero
logré superarlos, lo que me dio confianza en mi capacidad para hacerlo bien y lograr este

trabajo.

Desde el &mbito profesional, aporté mis conocimientos en gestion empresarial y marketing,
aplicando estrategias de andlisis y planificacion que ayudaron al equipo a mejorar en ciertos
aspectos como también ellos me ayudaron a mejorar en otros. Puse a prueba saberes como el
analisis de datos, la identificacién de oportunidades de mercado y la implementacion de
herramientas. Gracias a esta experiencia, desarrollé nuevas habilidades en la gestion de

proyectos y la adaptabilidad de herramientas reales.

En términos de competencias profesionales, mejoré mi capacidad para trabajar en equipo,
comunicarme eficazmente con los empresarios y el equipo, y asi mismo adaptarme a las
necesidades cambiantes del proyecto. Aprendi a manejar herramientas tecnoldgicas
avanzadas de mejor manera como chatgpt y aplicarlas en un entorno empresarial, lo que

amplié mi conjunto de habilidades.

El contexto sociopolitico y economico del sector agropecuario me ensefid mucho sobre las
dificultades que enfrentan las empresas, especialmente en areas rurales. La falta de apoyo
gubernamental y la necesidad de soluciones sostenibles y accesibles son realidades que

afectan profundamente a estas empresas. Este conocimiento me hizo mas consciente de la
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importancia de adaptar las soluciones a las circunstancias especificas de cada empresa y

comunidad.

En cuanto a mi proyecto de vida profesional, esta experiencia me mostro las competencias y
saberes que necesito desarrollar, como la gestion de proyectos con impacto social, la toma
de decisiones estratégicas y la evaluacion de resultados. Descubri que soy capaz de preparar
y dirigir proyectos, de manera estructurada y enfocada en objetivos claros. Los saberes
aplicados en este proyecto, como el uso de herramientas tecnoldgicas y estrategias de

marketing.

A través de mi participacion en este proyecto, descubri que tengo una gran capacidad para
adaptarme y aprender en situaciones desafiantes. EI PAP me ayud6 a conocerme mejor,
fortaleciendo mi confianza en mis habilidades profesionales y mi capacidad para contribuir
positivamente a proyectos. Esta experiencia no solo sumo a mi desarrollo profesional, sino
que también enriquecié mi proyecto de vida personal, al reafirmar mi compromiso con el

desarrollo sostenible.

Licenciado en Comercio y Negocios Globales, Rafael Ramirez Lara

Este siendo mi segundo PAP significo un gran reto para mi, principalmente por el tiempo y
porque a lo largo del proyecto me enfrente a muchos altibajos, y siendo sinceros aunque fuera
mi segundo PAP, que en teoria ya conocia de cierto modo la dinamica de trabajo y demas,
entre con una mentalidad y sali con otra, ya que puse a prueba muchos de mis conocimientos
que he adquirido a lo largo de la carrera de Comercio y Negocios Globales, hubo muchos
retos para realizar el proyecto, principalmente por la empresa que me asignaron ya que es
una empresa dedicada al campo y pensaba que seria imposible que yo conociera como apoyar
a la empresa para mejorar su competitividad y ademas tuve que hacer un pre diagndstico de
la empresa, ya que estuvo fuera del PAP durante un semestre, por lo que tenia que conocer
que habia cambiado, que podiamos seguir considerando del ltimo proyecto y que debiamos
desechar, por lo que tuve que empaparme de informacién de la empresa, saber qué es lo que
hace, que areas le duele y que podia proponer; a lo cual lo logre, ya que fui muy participativo
y propuse mucho a lo largo del proyecto, a lo cual me siento muy satisfecho con mi trabajo
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realizado, y pienso que hubo buena relacion de equipo a lo largo del proyecto, evidentemente

con ciertos altibajos pero pudimos sobrellevarlos para poder terminar el PAP de buena forma.

Sobre mi profesion, tuve la ventaja de que vi en la carrera el tronco comun de las carreras
administrativas, por lo que no llegué vacio de conocimiento, y asi pude dar ideas y propuestas
sobre lo que se podia desarrollar en el proyecto, como tal de mi carrera y profesién no hubo
ninguna propuesta, ya que no se pretendia exportar o importar, que es de las areas principales
de mi carrera. Pero con este PAP pude recordar y reforzar todos los conocimientos que habia
adquirido en la carrera, como lo es en la materia de mercadotecnia (que fue en lo principal
que se basd), ya que no soy experto, pero tuve que esforzarme més para poder desarrollarme
bien en el trabajo, por lo que puedo decir que desarrollé conocimientos y experiencia en esta

area.

En este proyecto, todos los consultores Jr., eran de diferentes carreras por lo que fue una
buena experiencia el poder tener diferentes opiniones de persona de diferentes carreras, por
lo cual pude desarrollar mejor mis conocimientos por esta razon. Ademas, pude desarrollar
mejor ciertas habilidades que son de suma importancia en un equipo de trabajo, como lo fue
el trabajar en equipo, ya que al ser personas de diferentes carreras podriamos pensar diferente
por lo que puedo decir que aprendi a trabajar de manera mas efectiva en los equipos,
aprovechando las habilidades y conocimientos de cada persona para asi alcanzar el objetivo
comun del proyecto. De igual forma la habilidad de la comunicacion efectiva fue un factor
importante para el buen desarrollo del proyecto, ya que era primordial poder comunicar de
forma efectiva lo que queria hacer para que los demas me entendieran, de igual forma
mantener una comunicacidn constante con el empresario para que estuviera al tanto de lo que
se estaba realizando en el proyecto; y junto de la mano de la comunicacién viene el de la
escucha activa, lo cual fue de igual forma una habilidad que desarrollé, y la escucha activa
jugé un papel importante para el desarrollo del proyecto, ya que permitié que los miembros
del equipo nos entendiéramos mejor y de esta manera creamos un buen ambiente de trabajo
y mejoraba la toma de decisiones ya que se tienen en cuenta una variedad de perspectivas y

se obtiene una gama més amplia de informacion.

Hablando sobre el contexto sociopolitico y econdémico, y la problematica del campo

profesional puedo decir que mis conocimientos y aprendizajes fueron que existe mucha
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competencia en el mercado, en el que sea, en este caso nos toco una empresa del rubro
agrénomo, el cual ha crecido mucho, y que tiene que hacer lo necesario para pervivir,
evidentemente esto solo se puede lograr con constante innovacion, la cual también me hizo
entender que muchos de los pequefios empresarios tienen resistencia al cambio y miedo a lo
desconocido, afortunadamente el empresario con el que me toco era muy abierto y siempre
se mostré emocionado por la innovacion, de la mano comprendi mejor que hay que adaptarse
a lo que el mercado pide y siempre estar viendo qué es lo que hace la competencia para no
perder competitividad y junto a esto adoptar a la tecnologia, ya que es nuestro principal aliado

por el gran crecimiento que ha tenido en los ultimos afios.

Durante mis estudios en comercio y negocios globales, el PAP me ayudé a definir mejor mi
proyecto de vida profesional y reconoci las competencias esenciales para enfrentar las
demandas actuales del mundo empresarial. Esto incluye habilidades técnicas en areas como
comercio internacional y finanzas, asi como habilidades blandas como comunicacion
efectiva, pensamiento critico y adaptabilidad. Ademas, he ganado conciencia global y
cultural, y comprendo la importancia de la ética y la responsabilidad social en mis acciones
profesionales. Estas competencias me preparan para contribuir de manera significativa al

éxito de las empresas en un entorno empresarial globalizado y dinamico.

Considero que una vez terminado el PAP puedo desarrollar un proyecto de impacto social,
ya que podré establecer objetivos claros, tomar decisiones informadas y dar seguimiento a
los proyectos para evaluar sus resultados, por lo que puedo decir, que si soy capaz de
desarrollar un proyecto.

Este PAP me ayudd bastante a priorizar, ya que muchas veces no sabia a qué darle méas
importancia, pero nunca descuidar las otras cosas que tengo por hacer, por lo que me ayudo
bastante en esa parte y ademdas a conocerme mejor para saber cuales son mis areas de
oportunidad y poder desarrollarlas mejor, lo cual suma a mi proyecto de vida personal por

todas las habilidades que gane a lo largo del proyecto.
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