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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicacion Profesional son una modalidad educativa del ITESO en la que
los estudiantes aplican sus saberes y competencias socio-profesionales a través del
desarrollo de un proyecto en un escenario real para plantear soluciones o resolver
problemas del entorno. Se orientan a formar para la vida, a los estudiantes, en el gjercicio
de una profesion socialmente pertinente.

A través del PAP los alumnos acreditan el servicio social, y la opcion terminal, en tanto sus
actividades contribuyan de manera significativa al escenario en el que se desarrolla el
proyecto, y sus aprendizajes, reflexiones y aportes sean documentados en un reporte como

el presente.

Resumen

El presente Proyecto de Aplicacion Profesional tuvo como objetivo desarrollar un analisis
de mercado integral para Petros Concretos, con la finalidad de evaluar la viabilidad de abrir
una nueva planta de concreto premezclado en la Zona Valles de Jalisco. El estudio
contempld aspectos estratégicos, comerciales, financieros y de comunicacion digital para

fortalecer la toma de decisiones de la empresa.

La metodologia empleada incluyé investigacidon documental, entrevistas con directivos,
analisis de mercado, benchmark competitivo y herramientas de diagndstico estratégico
como analisis de las 7 P’s, FODA, PESTEL y FODA estratégico. Asimismo, se desarrollaron
entregables enfocados en identidad corporativa, comunicacion digital y posicionamiento de

marca.

Entre los principales resultados se identificé que Petros Concretos cuenta con fortalezas
competitivas importantes, como su control de calidad, respaldo técnico, capacidad operativa
y reputacion basada en la confianza y el cumplimiento. También se detectaron areas de
oportunidad relacionadas con la expansion geografica, la profesionalizacion de su

presencia digital y el fortalecimiento de su comunicacién comercial.



Como resultado del proyecto, se disefiaron propuestas de mejora orientadas al crecimiento
de la empresa, incluyendo estrategias de comercializacion, branding, contenido digital y
analisis de viabilidad territorial. Se concluye que Petros Concretos posee condiciones
favorables para continuar su expansién, siempre que mantenga una planeacion estratégica
alineada con las necesidades del mercado y su propuesta de valor, cabe mencionar, que
para logra el posicionamiento y crecimiento es necesario considerar todos los resultados

que se entregaron de manera virtual en carpeta drive listo para su implementacion.

1. Introduccién
1.1 Antecedentes del proyecto y contexto
Breve historia:
Petros es una empresa fundada en el aio 2021 por el Lic. Héctor Adrian Robledo y
4 socios mas, con la necesidad de diversificar el negocio principal, el cual es la
construccion. Petros es una empresa enfocada en ofrecer servicios y soluciones en

el ambito del concreto en Tequila, Jal, y sus alrededores.

Contexto econdmico y social

Petros Concretos se encuentra dentro del sector de Construccién, con su subsector
en Fabricacion de concreto. Cédigo SCIAN 327310. Segun DENUE, existen 4
unidades econdémicas del sector en la Zona Valles de Jalisco. Segun Euromonitor
Internacional, el sector de la construccion y el concreto premezclado estima un

crecimiento de entre 5% y 8% para la proxima década.



Empresa/ | Municipio Domicilio Actividad Tamano
Unidad

econdémica
Petros Tequila C. Prol. Mariano Concreto Micro
Concretos Abasolo 7, Col. premezclado

Obrera 2, C.P. 46400,

Tequila, Jalisco
Concretos | Tala Planta Tala, Carretera | Suministro de Micro/pequefa
Ready Mix- Tala, 45308 concreto
Planta Tala Guadalajara, Jal. premezclado
Conymat El Arenal / | Zona Huaxtla — Materiales y Pequefia
Sucursal Huaxtla corredor carretero concreto
Jalisco Guadalajara-Tepic,

Jalisco

Elaboracion propia

La razén de la empresa consiste en:
Objetivos

Procesar y comercializar concreto listo para utilizarse en la construccion.

Funciones

e Tener alianzas estratégicas con proveedores de cemento en polvo, y aditivos
(Cemex).

e Tener alianzas estratégicas con proveedores de agregados.

e Formular, procesar y dosificar cantidad requerida por el cliente del concreto
premezclado segun especificaciones técnicas.

e Realizar control de calidad y pruebas de resistencia del concreto.

e Gestionar la logistica y distribucidén de entregas a obra.

e Dar mantenimiento preventivo y correctivo a maquinaria y flotilla.

e Comercializar concreto a constructoras, contratistas y clientes particulares.

e Gestionar compras e inventarios de materias primas y refacciones.



e Cumplir con normas de seguridad, calidad y regulaciones ambientales.

e Mantener relaciones comerciales con constructoras y organismos publicos.

Estructura organizacional

Gerencia general

-
v v v v

Ar ntabili :
Area comercial / Ventas 52t comabliicad.y Area de recursos humanos Operaciones/Produccion
finanzas
h 4 y h 4 h 4
Supervisor Supervisor de contabilidad Supervisor de recursos Supervisor de operaciones
comercial/ventas y finanzas humanos y produccién
h 4

Auxiliar comercial/ventas

El organigrama de Petros Concretos se compone de las areas de Gerencia General,
Comercial y Ventas, Contabilidad y Finanzas, Recursos Humanos vy
Operaciones/Produccion. Héctor lidera la gerencia general y el area comercial; el
Lic. José Maria esta a cargo de contabilidad y finanzas; Carla Castafieda dirige
recursos humanos; y el area de operaciones y produccion es supervisada por un

ingeniero.

1.2 Problematica u oportunidad detectada

Actualmente la empresa se encuentra en la etapa de crecimiento y busca
expandir su mercado a nuevos municipios como lo pueden ser Etzatlan, Ahualulco
o Tala, todos estos en el estado de Jalisco. Petros Concreto necesita apoyarse de
un estudio de mercado y todo lo que este implica para tomar una decision y con ello
conocer cual de todas las sedes anteriores es la mas favorable para aperturar la

nueva sucursal.



1.3 Objetivo general

Investigar y planear un analisis de mercado integral, considerando estudio financiero

y desarrollando identidad corporativa y de marca para establecer estrategias de

comunicacion digital para que Petros Concreto pueda evaluar y validar la

rentabilidad para la apertura de la nueva planta de concreto premezclado en uno de

los municipios candidatos de la zona Valles de Jalisco (Etzatlan, Ahualulco o Tala),

durante los meses de mayo a julio del 2026.

1.4 Objetivos especificos

1.

10.
11.

Disefiar la mision, vision y valores de Petros Concretos S.A. de C.V. que
reflejen su identidad organizacional y su propuesta de valor en el sector.
Realizar un diagnostico de la situacion actual de la empresa mediante el
analisis de la mezcla de mercadotecnia (7 p’s).

Investigar y definir mercado meta

Investigar la competencia directa en los municipios candidatos para la
apertura de la nueva planta.

Elaborar un analisis FODA del sector y de las capacidades internas de la
empresa.

Desarrollar el manual de identidad corporativa para Petros Concretos.
Disefiar una estrategia de precios competitiva para el mercado meta
identificado.

Crear estrategias de comercializacién, promocién y publicidad alineadas al
perfil del cliente.

Renovar la presencia de la empresa en redes sociales y generar contenido
para desarrollar estrategias de comunicacion digital.

Tomar fotografias y videos para estrategias de comunicacion digital
Investigar, planear y proporcionar un andlisis cualitativo y cuantitativo para
validar la apertura de la nueva sucursal.



2. Planeacion y seguimiento del proyecto.

2.1 Metodologia
A continuacion se describe el desarrollo del proyecto considerando los procedimientos de

trabajo, herramientas y recursos por cada objetivo especifico.

Objetivo: Disefiar la mision, visién y valores de Petros Concretos S.A. de C.V. que reflejen
su identidad organizacional y su propuesta de valor en el sector.
Metodologia: Consultar fuentes primarias y secundarias para redactar identidad

corporativa

Objetivo: Realizar un diagnéstico de la situacion actual de la empresa mediante el analisis
de la mezcla de mercadotecnia (7 p’s).

Metodologia: Se aplicara un analisis de las 7 ps de mercadotecnia para evaluar la situacion
actual de la empresa. Se recopilara informacion mediante entrevistas a empresarios y

revision de redes sociales y materiales de comunicacion existentes.

Objetivo: Investigar y definir mercado meta

Metodologia: Consultar con fuentes primarias para analizar historial de clientes que mas
atiende la empresa, con el objetivo de identificar y describir el mercado meta para
desarrollar estrategias especificas para el mercado. Realizar un buyer persona. Disefiar y

proponer cuestionarios de satisfaccién al cliente.

Objetivo: Investigar la competencia directa en los municipios candidatos para la apertura
de la nueva planta.

Metodologia: Se investigaran en fuentes secundarias las empresas competidoras directas
en los municipios candidatos (Tala, Ahualulco y Etzatlan). Se analizaran aspectos como
precios, servicios, ubicacion, presencia digital y posicionamiento de mercado mediante

investigacion.



Objetivo: Elaborar un analisis FODA del sector y de las capacidades internas de la
empresa.

Metodologia: Se elaborard un analisis FODA identificando fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de la empresa y del sector. Investigar y realizar analisis PESTEL
y realizar FODA estratégico. Estas herramientas permitirdn detectar ventajas competitivas

y areas de mejora para el desarrollo de PETROS.

Objetivo: Desarrollar el manual de identidad corporativa de Petros Concretos.
Metodologia: Elaborar un manual de identidad, considerando uso de logo y sus variantes,
usos incorrectos y aplicaciones, la colorimetria y tipografia institucional, asi como las

caracteristicas principales de la marca.

Objetivo: Disefiar una estrategia de precios competitiva para el mercado meta identificado.
Metodologia: Realizar indicadores claves de rentabilidad tales como ROI, ROE, punto de

equilibrio para identificar viabilidad del negocio.

Objetivo: Crear estrategias de comercializacion, promocién y publicidad alineadas al perfil
del cliente.

Metodologia: Considerar las estrategias de comercializaciéon, promocion y publicidad que
se obtengan del FODA estratégico y sugerir las tacticas para cada una. Investigar y
considerar estrategias de la industria para tomarlas como referencia y mejorarlas para Petro

Concreto. Elaborar costumer journey map.

Objetivo: Renovar la presencia de la empresa en redes sociales y generar contenido para
desarrollar estrategias de comunicacion digital.

Metodologia: Analizar las redes actuales y considerar tendencias de contenido para captar
la atencion del cliente, ademas aplicar estrategias del FODA estratégico para enriquecer el

contenido. FODA digital, elaborar parrilla por 2 meses y manual de uso para redes sociales.



Objetivo: Tomar fotografias y videos para estrategias de comunicacién digital

Metodologia: Realizar un Moodboard de referencia con contenido aspiracional. Levantar
contenido audiovisual para la creacién de contenido digital guiado por la estrategia de
comunicacion establecida. Proyectar una imagen empresarial clara en la creacién de los

videos y fotografias.

Objetivo: Investigar, planear y proporcionar un analisis cualitativo y cuantitativo para validar
la apertura de la nueva sucursal.

Metodologia: Se realizara un analisis logistico y territorial de Etzatlan, Ahualulco y Tala
para evaluar la ubicacion mas conveniente. Se utilizaran metodologias como el método de
factores ponderados, analisis de localizacion, analisis logistico de transporte y distribucion,
evaluacion de rutas y tiempos de entrega, asi como matrices comparativas para apoyar la

toma de decisiones.



2.2 Cronograma o plan de trabajo

El cronograma contiene las actividades a realizar para el logro de los objetivos y/u

obtencion de productos disefiados en el punto anterior.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE EMPRESA "DOBLE E"

ACTIVIDADES | ESTRATEGIAS

RESPONSABLE

FECHA

ESTATUS WG
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N/edit?usp=sharing&ouid=117108869319964035954 &rtpof=true&sd=true

Recursos

a utilizar:

Recursos humanos: Para lograr el proyecto se consideran las siguientes

disciplinas: Lic. en Mercadotecnia y Direccién Comercial, Lic. en Disefio Integral,

Ingenieria Industrial y Lic. en Negocios y Mercados Digitales.

Recursos materiales: Uso de computadoras de trabajo y teléfonos celulares

Recursos econémicos: No aplica

Recursos tecnoldgicos: Software Adobe lllustrator, Google Drive, Google Docs,

Excel, Instagram, Facebook, Whatsapp, Canva y Canvas.

Recurso tiempo: Se logra considerando el cronograma de actividades.
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2.3 Productos y entregables

En este apartado se mencionan los entregables por cada objetivo.

Objetivo

Productos / Resultados

Disefar la mision, visién y

valores de Petros Concretos.

Mision, visidn y valores institucionales definidos.

2. Realizar un diagndstico mediante | Diagndstico de mercadotecnia y éareas de oportunidad
el andlisisde las 7 P 's. identificadas (Analisis de las 7ps).

3. Investigar y definir mercado Mercado meta segmentado, buyer persona y propuesta de
meta. encuestas de satisfaccion del cliente.

4. Investigar la competencia directa | Analisis comparativo de competidores y posicionamiento en
en municipios candidatos. los municipios de Tala, Ahualulco, y Etzatlan.

5. Elaborar un analisis FODA del Matriz FODA, PESTEL, y FODA estratégico.
sector y de la empresa.

6. Desarrollar el manual de Manual de identidad de marca.
identidad corporativa.

7. Disefar una estrategia de precios | Estrategia de precios y analisis de viabilidad financiera
competitiva. considerando ROI, ROE, y punto de equilibrio.

8. Crear estrategias de Plan estratégico de comercializacion, promocion y publicidad
comercializacién, promocién y considerando el FODA estratégico con sus tacticas
publicidad. correspondientes. Customer journey map

9. Renovar la presencia en redes Estrategias de comunicacion digital considerando el FODA
sociales y desarrollar contenido estratégico con sus tacticas correspondientes, FODA digital y
digital. parrilla de contenido para 2 meses. Manual de uso para redes

sociales

10. Tomar fotografias y videos para Entrega de moodboard como referencia inspiracional y banco
comunicacion digital. de fotografias y videos institucionales.

11. Investigar, planear y proporcionar | Estudio de viabilidad y recomendacién de ubicacion.

un analisis cualitativo y
cuantitativo para validar la

apertura de la nueva sucursal.
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3. Desarrollo

3.1 Sustento tedrico

El presente proyecto se sustenta en diversos enfoques tedricos de mercadotecnia,
planeacion estratégica, branding y analisis financiero, los cuales permitieron comprender la
situacion actual de Petros Concretos y desarrollar propuestas orientadas a fortalecer su
competitividad y apoyar su proceso de expansion en la Zona Valles de Jalisco. Estos
enfoques brindaron herramientas para analizar tanto factores internos de la organizacién

como variables externas del mercado, facilitando la toma de decisiones estratégicas.

e Mezcla de mercadotecnia: 7 P’s

El modelo de las 7 P's fue propuesto originalmente por Bernard Booms y Mary Bitner en
1981.Las 7 Ps del marketing son una extensién del clasico marketing mix. Se componen
de: Producto, Precio, Plaza, Promocién, Personas, Procesos y Presencia fisica. Estas
variables permiten estructurar estrategias enfocadas en satisfacer al cliente y fortalecer la

propuesta de valor de cualquier negocio.

e Segmentacion de mercado y Buyer Persona

La segmentacion de mercado es el proceso de dividir tu mercado total en grupos mas
pequenos con caracteristicas similares. El Buyer Persona es una representacién semi-
ficticia de tu cliente ideal dentro de ese grupo, detallando sus necesidades vy

comportamientos.

e Benchmarking

El benchmarking es una técnica de gestién empresarial y de marketing que consiste en
evaluar y comparar los procesos, productos, servicios o indicadores de rendimiento (KPIs)
propios frente a los de las empresas lideres en el mercado o competidores directos. Su
objetivo es identificar areas de mejora y adoptar las mejores practicas para aumentar la

eficiencia y competitividad.
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e Analisis FODA

El FODA (o DAFO) es una herramienta de planificacién estratégica que permite evaluar la
situacion actual de una empresa, proyecto o persona. Sus siglas significan Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

e Analisis PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta estratégica que evalua los factores externos del
macroentorno que impactan a una empresa. Su objetivo es identificar oportunidades y
amenazas a través de seis variables: Politicos, Econémicos, Socioculturales,

Tecnoldgicos, Ecoldgicos y Legales.

e Branding

El branding es el proceso estratégico de construccién, gestion y desarrollo de una
marca. Consiste en alinear los valores, la identidad visual (logotipo, colores) y la
personalidad de una empresa para crear una conexion emocional con los

consumidores y destacar frente a la competencia.
e Customer Journey Map

Un Customer Journey Map (mapa del recorrido del cliente) es una representacién
visual de todas las etapas, interacciones y experiencias por las que pasa un usuario
al interactuar con una marca, desde que descubre una necesidad hasta que se

convierte en un cliente fiel.

e FODA Digital

El FODA Digital es una evaluacion estratégica enfocada en medir la presencia y el
rendimiento online de una marca. Analiza factores internos (lo que controlas) y
externos (el mercado) para optimizar la visibilidad web, mejorar la captacién de

prospectos y crear estrategias de marketing mas efectivas.
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Indicadores financieros: ROA y ROE

El ROA (por sus siglas en inglés, Return On Assets o Rentabilidad sobre los
Activos) mide la capacidad de una empresa para generar ganancias utilizando
todos sus recursos. Indica cuantos beneficios netos se generan por cada unidad

monetaria invertida en activos.

El ROE (Return On Equity o Rentabilidad sobre el Patrimonio Neto) mide la
rentabilidad que obtienen los propietarios de la empresa por el capital que han

invertido en el negocio

Insight

Un insight es un descubrimiento o comprensién profunda sobre el comportamiento,
las emociones o las motivaciones de una persona o audiencia. Es el momento
"eureka" que revela el "porqué" detras de lo que alguien hace, permitiendo tomar

decisiones claras y accionables.
Moodboard

Un moodboard es una representacion visual de conceptos e ideas creada mediante
la disposicion de imagenes, texto y otros materiales de disefio. La intencidn de hacer
un moodboard es evocar o representar el estilo o tono concretos de un proyecto.
Algunas personas consideran que un moodboard es un collage de pequefias ideas

que contribuyen a un concepto mas amplio.
Mapa Posicionamiento:

Un mapa de posicionamiento es la manera visual de representar mediante dos
planos el posicionamiento de la imagen que ocupa tu marca, producto o servicio en

las mentes de los consumidores y usuarios, en comparacion con la competencia.
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3.2 Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados
En este apartado se presenta el desglose de las actividades realizadas conforme al

plan de trabajo establecido y se muestran evidencias de lo realizado.

Objetivo 1: Disenar la misién, visién y valores de Petros Concretos S.A. de C.V. que reflejen

su identidad organizacional y su propuesta de valor en el sector.

Con el propdsito de disefiar una misién, vision y valores alineados a la identidad de Petros
Concretos S.A. de C.V., se realiz6 unainvestigacion basada en fuentes de empresas lideres
y competidoras dentro del sector de la construccién y concreto premezclado. Esta
investigacion nos permitié identificar los principales enfoques estratégicos, principios

organizacionales y atributos de marca que predominan en la industria.

El analisis incluyd empresas de alcance

nacional, asi como companias regionales con &

presencia en el mercado jalisciense, con el fin ="

.
L *54,p0paN  wan

COngtag VAo s CEMEX © Gonore.

de reconocer patrones comunes entre ellas y

*aa

detectar posibles areas de oportunidad para

la diferenciacion de Petros Concretos. A partir =~ =

ey

de esta comparacion se recopilaron
elementos relacionados con mision, visidn y -
valores, los cuales sirven como referencia

para la construccion de una identidad corporativa solida, auténtica y competitiva.

La siguiente tabla resume los hallazgos obtenidos durante esta etapa de investigacion.
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EMPRESA | MISION VISION VALORES
Holcim Convertirse en lider mundial en | Construir un futuro sostenible Salud y seguridad, integridad y
soluciones innovadoras y para las personas y el planeta. cumplimiento, sostenibilidad,
sostenibles para la construccion atencion al cliente, proactividad y
resultados, trabajo en equipo.
Cementos crecimiento sostenible, mejorar para las familias y Valor por la vida, honestidad e
moctezuma | excelencia operativa y creacion | futuras generaciones, con integridad, respeto e inclusion,
de valor enfoque en sostenibilidad y cuidado del planeta, pasion por la
excelencia. excelencia.
Harmak Enfoque en crecimiento, Ofrecer soluciones integrales Calidad, innovacién, compromiso,
innovacion y liderazgo regional para la construccién con calidad | servicio y mejora continua
en concreto premezclado y tecnologia (derivado de su comunicacion
institucional
Forzac fortaleza, confianza y calidad en | concreto premezclado de alta Calidad, confianza, servicio y
la construccion calidad y confianza cumplimiento son los conceptos
mas reiterados en su comunicacion.
Concretos Ser la mejor opcidn en servicio, | colocar concreto premezclado Servicio, calidad, disponibilidad,
Unién disponibilidad y calidad de de la mejor calidad honestidad, integridad y
concreto en la region. experiencia.

A partir del analisis realizado, se pudo identificar que la mayoria de las empresas del sector
construyen su identidad corporativa alrededor de conceptos como calidad, innovacion,
servicio, sostenibilidad, seguridad y excelencia. Estos atributos representan elementos
fundamentales dentro de la industria y forman parte de las expectativas basicas que los

clientes tienen respecto a una empresa proveedora de concreto.

Sin embargo, durante la revisién de Petros Concretos S.A. de C.V. Se observé un enfoque
particular hacia la confianza, el cumplimiento y el respaldo técnico durante el desarrollo de
los proyectos. Mensajes como "Hacer bien las cosas desde la mezcla" y "Entregamos
confianza para construir" reflejan una propuesta de valor orientada no solamente a la
calidad del producto, sino a la certeza que la empresa brinda a sus clientes mediante
procesos controlados,

dosificaciones precisas, resistencia garantizada y entregas

puntuales.

Este hallazgo representa una oportunidad para desarrollar una identidad corporativa
diferenciada dentro del sector, posicionando a Petros como una empresa que aporta

seguridad y confianza en cada etapa de la obra. Con base en los resultados obtenidos
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mediante el analisis de la competencia y la informacion recopilada durante la investigacion,
se presenta a continuacién una propuesta de mision, vision y valores alineada con la

esencia y propuesta de valor de la organizacion.

Propuesta Mision:
Proporcionar soluciones de concreto premezclado confiables mediante procesos
controlados, calidad garantizada y respaldo técnico, contribuyendo a que nuestros clientes

desarrollen proyectos seguros, exitosos y rentables.

Propuesta Vision:
Ser la concretera de referencia en la region por la confianza que generamos, el
cumplimiento de nuestros compromisos y la calidad constante de nuestros productos y

servicios.

Propuesta Valores:

>

CONFIANZA

Cada carga de concreto representa
una responsabifidad. Trabajamaos
para gue nuestros dientes Engan

A cerleza de que rec

producta confiable, respaldado par
procescs controlados y resultados

consislentes.

>

COMPROMISO

Entendemos que una obra
depende de tiermpos, coordinacian
¥ compromiso. Por elip, honramos
nuestra palabra mediante entragas

puntualies y saluciones gue

mantienan los proyecios en

marchna.

F

PRECISION

Aseguramos que hacer blen lag
cosas desde el inicio marca la
diferencia en el resultado final.

Culdamos cada etapa del proceso
para garantizar resistencia,
desempefio y seguridad

Y

EXPERIENCIA

Ponemos nuestra experiencia y
conocimiento tecnico al servicio
de nuestros clientes para
ayudarios a tomar mejores
decisiones y construir con mayar
carteza

Las propuestas de mision, vision y valores desarrolladas para Petros Concretos S.A. de
C.V. busca reflejar tanto las caracteristicas propias de la empresa como las oportunidades
de diferenciacion identificadas durante el analisis de la competencia. A diferencia de otros
actores del sector que centran su comunicacion principalmente en la calidad, la innovacion
o la sostenibilidad, esta propuesta enfatiza atributos como la confianza, el cumplimiento, el
respaldo técnico y la certeza en obra, elementos que actualmente forman parte de la

esencia y comunicacion de la empresa.

Asimismo, durante el proceso de analisis se identificd el potencial de incorporar atributos
de marca que fortalezcan la relacién de la empresa con sus clientes, como la importancia

que se otorga a cada proyecto y el papel de Petros como un aliado estratégico durante la
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construccion. Conceptos como "Cada obra cuenta" y "Aliados para construir" permiten

transmitir una visién mas cercana y orientada al cliente.

Propuesta de Atributos:

Y Y

CADA OBRA ALIADOS
CUE NTA Més que entregar concrelo,

¥a sea una construccion pequena o buscamos convertirnos en un aliada

un gran desarrollo, asumimos cada
proyecto con la misma dedicacian,

confiable para nuestros clientes
generanda relaciones bacadas en la

: belad el T
profesionalismo y atencion al dedalla. honestidad, el respelo y la confianza,

De esta manera, la identidad corporativa propuesta busca fortalecer el posicionamiento de
Petros como una empresa comprometida con entregar no solo concreto de calidad, sino
también seguridad y confianza en cada proyecto. Para complementar este analisis y
visualizar de forma mas clara el espacio competitivo que ocupa la empresa dentro del
mercado, se presenta a continuacion un mapa de posicionamiento que permite identificar
su ubicacién frente a las principales empresas del sector y las oportunidades estratégicas

de diferenciacion.

Aliado confiable para

la obra
)
| PETROS
Respaldo técnico y (+) (+)  Respalde
Calidad ——————————— PETROS c
2
@
® 2
°
Aliado confiable para
la obra

Img.Mapa Posicionamiento
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Objetivo 2: Realizar un diagnéstico de la situacién actual de la empresa mediante el
analisis de la mezcla de mercadotecnia (7 p’s).

El analisis de la mezcla de mercadotecnia de las 7 P 's permite diagnosticar la situacion
actual de la empresa Petros Concretos S.A. de C.V. en el mercado de concreto
premezclado en la Zona Valles de Jalisco, identificando areas de oportunidad para la
apertura de su nueva planta. La informacion se obtuvo mediante entrevista con el
empresario Héctor Adrian Robledo y revision de los materiales de comunicacion

disponibles.

Producto

Petros Concretos se especializa en la fabricacion y suministro de concreto premezclado

bajo el codigo SCIAN 327310. Sus servicios incluyen:

e Formulacién, procesamiento y dosificacion de concreto premezclado segun
especificaciones técnicas del cliente.

e Control de calidad y pruebas de resistencia del concreto.

e Asesoria técnica en obra para el correcto vaciado y curado del concreto.

e Servicio de bombeo de concreto cuando las condiciones de la obra lo requieren.

Petros Concretos ofrece concreto premezclado para distintos tipos de proyectos de
construccion. Entre sus principales servicios se encuentra el suministro de concreto para la
construccion de bodegas, estructuras, vialidades, caminos peatonales y obras de
infraestructura urbana. Ademas, la empresa participa como proveedora de concreto en

proyectos publicos y privados.

"Entregamos confianza para construir" reflejan una propuesta de valor orientada no
solamente a la calidad del producto, sino a la certeza que la empresa brinda a sus clientes
mediante procesos controlados, dosificaciones precisas, resistencia garantizada y entregas

puntuales.

Area de oportunidad: Comunicar y destacar de manera mas estratégica la experiencia de
la empresa en proyectos de infraestructura, vialidades, bodegas y estructuras, asi como
evaluar la incorporacién de nuevos servicios o soluciones complementarias que generen

mayor valor para los clientes en los municipios donde se busca expandir.
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Precio

La estrategia de precios de Petros Concretos se basa en la competitividad del mercado
local de Tequila y sus alrededores. El precio se cotiza por metro cubico (m®) y varia segun
la resistencia solicitada y la distancia de entrega. La empresa mantiene alianzas con

CEMEX como proveedor principal de cemento y aditivos, lo que influye en sus costos

operativos.
Producto F'C F'C 150N2014C | F'C 200N2014C | F'C 250N2014C
100NC2014C
Precio $2,210.00 $2,300.00 $2,480.00 $2,650.00

Como politica comercial, cuando el pedido es menor a 3 (m?) se aplica un cargo adicional
por vacio de $500. Ademas, la empresa ofrece un descuento del 3% a los clientes que
realizan su pago en efectivo. Para la mayoria de los proyectos, se solicita un anticipo
minimo del 50% del valor total del pedido antes de iniciar el servicio, lo que permite asegurar

la programacién y suministro del concreto.

Area de oportunidad: Desarrollar una estructura de precios diferenciada para los
municipios candidatos (Etzatlan, Ahualulco, Tala), considerando costos logisticos

adicionales por distancia y analisis de precios de la competencia local.

Plaza

Actualmente la empresa opera desde su planta ubicada en Tequila, Jalisco, con cobertura
a los municipios de Tala, El Arenal y Huaxtla. La distribucion se realiza mediante camiones
revolvedores propios. La empresa gestiona la logistica directamente con el cliente,

coordinando horarios de entrega segun el programa de obra.

Area de oportunidad: La expansion hacia Etzatlan, Ahualulco o Tala como nuevo punto
de operacion reduciria significativamente los tiempos y costos de entrega en esos

municipios, aumentando la competitividad y capacidad de respuesta.
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Promocioén/ Publicidad

Actualmente la promocion que aplica es descuento del 3% a los clientes que realizan su

pago en efectivo.

La estrategia de publicidad y comunicacion actual de Petros Concretos es principalmente
de boca en boca y relaciones comerciales directas con constructoras y contratistas. La
presencia digital es limitada: cuenta con redes sociales pero sin una estrategia de contenido

definida ni consistente en la comunicaciéon de marca.

Area de oportunidad: Desarrollar una identidad visual consistente y una estrategia de
comunicaciéon digital activa, con contenido especializado dirigido a constructoras,

contratistas y clientes particulares en la zona de expansion.

Personas

La estructura organizacional de Petros Concretos esta compuesta por la Gerencia General
a cargo del Lic. Héctor Adrian Robledo, quien también lidera el area comercial. Las areas
de Contabilidad y Finanzas, Recursos Humanos y Operaciones/Produccién cuentan cada

una con un supervisor. El area comercial incluye un supervisor y un auxiliar de ventas.

Los principales clientes de Petros Concretos estan conformados por constructoras
medianas y pequefias, contratistas independientes, empresas de la industria tequilera,
dependencias gubernamentales municipales y clientes particulares enfocados en vivienda.
Estos segmentos representan el mercado principal de la empresa y demandan servicios de

suministro de concreto con alta confiabilidad, puntualidad y respaldo técnico.

Area de oportunidad: Para la nueva sucursal, identificar qué tipo de personal necesitan,
priorizando personas que conozcan el mercado local y puedan ayudar a que la empresa se

establezca y crezca en la zona.

Procesos

Tiene alianzas con proveedores de cementos y agregados para la fabricacion del concreto

premezclado del cual solicite el cliente

El proceso de servicio de Petros Concretos inicia con la cotizacién y contratacién del
proyecto. Posteriormente, se programa la produccién y el suministro del concreto de
acuerdo con las especificaciones técnicas requeridas por el cliente. La empresa coordina
la logistica de transporte y entrega directamente en la obra, asegurando que el material

llegue en tiempo y forma para los distintos proyectos.
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Area de oportunidad: Disefiar procesos logisticos y operativos adaptados a los municipios
candidatos (Etzatlan, Ahualulco y Tala), con el fin de reducir costos de transporte, mejorar

los tiempos de entrega y aumentar la capacidad de atencién a nuevos clientes.

Considerar encuesta breve (NPS) para evaluar la percepcion de los clientes sobre la calidad
del servicio, los tiempos de entrega y la atencion recibida, permitiendo identificar areas de

mejora para el crecimiento de la empresa.

Presencia Fisica

La evidencia fisica de Petros Concretos esta conformada por sus instalaciones, la planta
de produccion, tres camiones revolvedores identificados con la imagen de la empresa,
uniformes corporativos, certificados de calidad y resistencia del concreto, material
comercial, redes sociales y un manual de identidad corporativa que guia el uso de la marca.

Estos elementos contribuyen a generar confianza y profesionalismo ante sus clientes.

Area de oportunidad: Fortalecer la presencia y visibilidad de la marca mediante una mayor
difusién de proyectos realizados, testimonios de clientes y contenido digital que evidencie
la experiencia, calidad y capacidad operativa de la empresa en los municipios donde busca

expandirse.

Resumen de Areas de Oportunidad 7ps

P Situacién Actual Area de Oportunidad

Producto Concreto Premezclado Comunicar y destacar de manera mas

estratégica la experiencia de la
empresa en proyectos de
infraestructura, vialidades, bodegas y
estructuras, asi como evaluar la
incorporacién de nuevos servicios o
soluciones  complementarias  que
generen mayor valor para los clientes
en los municipios donde se busca

expandir.

Precio Competitivo en zona actual Desarrollar una estructura de precios

diferenciada para los municipios

candidatos (Etzatlan, Ahualulco, Tala),
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considerando costos logisticos
adicionales por distancia y analisis de

precios de la competencia local.

Plaza

Solo planta Tequila

La expansién hacia  Etzatlan,
Ahualulco o Tala como nuevo punto de
operacion reduciria significativamente
los tiempos y costos de entrega en
esos municipios, aumentando la
competitividad y capacidad de

respuesta.

Promocioén/ Publicidad

Boca en boca, recomendaciones y
redes sin estrategia.

Desarrollar una identidad visual
consistente y wuna estrategia de
comunicacién  digital activa, con
contenido especializado dirigido a
constructoras, contratistas y clientes

particulares en la zona de expansion.

Personas

Equipo centralizado en Tequila

Para la nueva sucursal, identificar qué
tipo de personal necesitan, priorizando
personas que conozcan el mercado
local y puedan ayudar a que la
empresa se establezca y crezca en la

Zona.

Procesos

Cotizacion

Disefar  procesos logisticos vy
operativos adaptados a los municipios
candidatos (Etzatlan, Ahualulco y
Tala), con el fin de reducir costos de
transporte, mejorar los tiempos de
entrega y aumentar la capacidad de

atencion a nuevos clientes.

Considerar encuesta breve (NPS) para
evaluar la percepcion de los clientes
sobre la calidad del servicio, los
tiempos de entrega y la atencion
recibida, permitiendo identificar areas
de mejora para el crecimiento de la

empresa.
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Presencia Fisica Planta, 3 camiones rotulados,
uniformes, certificados de calidad y Fortalecer la presencia y visibilidad de
manual de identidad corporativa.
la marca mediante una mayor difusién
de proyectos realizados, testimonios
de clientes y contenido digital que
evidencie la experiencia, calidad y
capacidad operativa de la empresa en
los municipios donde busca

expandirse.

Objetivo 3: Investigar y definir mercado meta

Con el propésito de orientar las decisiones comerciales, de comunicacién y de desarrollo
de mercado de Petros Concretos, se llevd a cabo un proceso de investigacion y definiciéon
del mercado meta a partir del analisis del contexto operativo de la empresa, su propuesta
de valor y los segmentos de clientes que atiende actualmente.

Como resultado de ese proceso, se identificaron cuatro perfiles de buyer persona que
representan los tipos de cliente con mayor relevancia estratégica para la empresa en su
zona de cobertura actual, Tequila, Magdalena, El Arenal y Amatitan, y con potencial de
crecimiento en la Zona Valles de Jalisco. Cada perfil describe al decisor de compra real:
quién es, como llega a Petros, qué lo motiva a contratar, qué lo detiene y bajo qué
condiciones se construye una relacion comercial duradera.

Esta informacion tiene como finalidad que los socios de Petros cuenten con una base clara
y compartida para tomar decisiones sobre a quién dirigir los esfuerzos de venta, qué
mensajes comunicar en cada segmento, y qué canales priorizar para proteger la
rentabilidad y la reputacion de la empresa.

Perfil 1: Constructoras contratadas por la industria tequilera

Gerentes de empresas constructoras que ejecutan proyectos para casas tequileras de la
region — bodegas, dados para columnas, pisos industriales. El segmento es mixto en
origen: la mitad son constructoras locales de la Zona Valles y la mitad son empresas
medianas provenientes de la Zona Metropolitana de Guadalajara que llegan por
adjudicacion de una tequilera.

Perfil 2: Contratistas de obra publica municipal

Gerentes o duefios-operadores de constructoras regionales que ejecutan obra publica por
contrato con el Ayuntamiento de Tequila — vialidades, pavimentacion, banquetas y caminos
peatonales. Llegan a Petros porque el propio ayuntamiento los orienta hacia proveedores
locales como parte de una politica implicita de retencién del gasto en el municipio.
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Perfil 3: Constructoras independientes

Gerentes de constructoras medianas con base en la Zona Metropolitana de Guadalajara
llegan a la region para ejecutar proyectos diversos — obra comercial, industrial ligera o
vivienda. Sin aval institucional previo, la barrera de confianza inicial es mas alta que en
otros segmentos.

Perfil 4: Particulares (vivienda)

Segmento con estructura dual: el maestro de obra independiente decide el proveedor (Perfil
A) y el dueio de la casa (Perfil B) ejecuta el pago directamente con Petros. El maestro
opera en la regidén con multiples proyectos simultaneos de construccién nueva o ampliacién,
y llega a Petros por recomendacion de otros maestros de su red o por busqueda en internet

Con base en el analisis de los cuatro segmentos identificados, se observa que tres de ellos,
constructoras de la industria tequilera, contratistas de obra publica municipal y
constructoras independientes, comparten un mismo perfil de interlocutor comercial: el
gerente de la constructora. Dado que las caracteristicas, motivaciones y criterios de
decision de este decisor son consistentes entre segmentos, se presenta un unico perfil de
buyer persona que los representa. El cuarto segmento, el de particulares (viviendas),
introduce un interlocutor distinto: el maestro de obra independiente, quien opera bajo una
l6gica de compra diferente y requiere un perfil propio. Los buyer persona se presentan a
continuacion.

BUYER PERSONA PARA PERFIL 1 AL 3: CONTRATISTA
Identificador arquetipico: "El Gerente que responde"

Nombre representativo: Ing. Ricardo M.

Datos demograficos

Atributo Detalle

Edad 48 anos
Género Masculino
Ubicacién Tequila, Jalisco
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Estado civil Casado, con hijos

Nivel Ingenieria civil
educativo

Ocupacion/rol  Gerente de constructora

NSE C+
Movilidad Alta; se desplaza frecuentemente entre oficina, obra y proveedores
Tipo de Urbano-regional; opera en zonas de desarrollo industrial y agropecuario
entorno

Psicografia

Valores: Cumplimiento de palabra, seriedad contractual, eficiencia operativa, reputacion
profesional ante sus propios clientes (tequileras, obras publicas, proyectos particulares).

Creencias sobre la categoria: El concreto es un insumo critico, no un commodity. Un
fallo en resistencia o en tiempo de entrega le cuesta su contrato. Prefiere pagar un precio
justo a arriesgarse con un proveedor barato e informal.

Estilo de vida: Agenda intensa, multiples frentes de obra simultaneos. Toma decisiones
bajo presién de tiempo y presupuesto. Valora lo que le quita problemas, no lo que le
agrega gestion.

Actitud hacia la categoria: Pragmatico y desconfiado por defecto. La confianza se gana
con evidencia, no con discurso. Una visita a planta pesa mas que cualquier brochure.

Aspiraciones: Consolidar su reputacion como constructor confiable ante las empresas
contratantes de mayor escala. Crecer su cartera de proyectos industriales en la region.

Barreras psicolégicas: Temor a quedar mal con la empresa contratante por un fallo del
proveedor. Desconfianza ante empresas pequefias o de reciente constitucion.

Gatilladores emocionales: Certeza de abastecimiento continuo, tranquilidad de que el
proveedor no va a fallar durante el proyecto, orgullo de haber elegido bien.

Comportamientos
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Busca proveedores por recomendacién directa de colegas del sector
construccion o de contactos en la industria.

Solicita cotizacion personalizada por WhatsApp o llamada; espera respuesta en
menos de 24 horas.

Visita la planta antes de comprometerse en proyectos de volumen medio-alto.
Negocia precio pero no lo sacrifica todo por él; prioriza certeza de entrega.
Paga anticipadamente en una sola exhibicion; usa transferencia o tarjeta,
posteriormente solicita factura.

Frecuencia de compra: por proyecto, no continua. Ticket medio-alto segun
volumen de obra.

Compara 2-3 proveedores antes de decidir en proyectos nuevos; en proyectos de
repeticion, tiende a la inercia con proveedor conocido.

Dispositivo preferido: smartphone (WhatsApp como canal principal de gestion).

Motivaciones y necesidades

Tipo Descripcion

Funcional Concreto con la resistencia (F'C) exacta, entregado en tiempo y cantidad

correcta, sin interrupciones de colada

Funcional Proveedor con capacidad de respuesta ante imprevistos de obra (ajuste

de volumen, urgencias)

Emocional Tranquilidad: saber que el proveedor no le va a fallar frente a su cliente

Emocional Confianza basada en evidencia fisica (planta visible, equipo real, empresa

formal)

Social Quedar bien con la tequilera contratante; proteger su reputacion
profesional

Social Ser reconocido por sus pares como alguien que elige bien a sus
proveedores

Puntos de dolor y objeciones (priorizados)

1.

2.

(Alta prioridad) Duda sobre capacidad de abastecimiento en proyectos grandes
con solo 3 unidades — objecion de volumen.

(Alta prioridad) Desconocimiento previo de Petros en constructoras foraneas —
barrera de credibilidad inicial.

27



3. (Media prioridad) Incertidumbre sobre tiempos de entrega en obra con acceso
dificil o remoto.

4. (Media prioridad) Precio: presion de presupuesto del proyecto; busca justificar
costo ante el cliente.

5. (Baja prioridad) Proceso administrativo: cotizacién, anticipo, facturacién —
friccion menor si el proceso es agil.

Criterios de decision y ponderadores

Criterio Peso relativo
Certeza de abastecimiento y ke
cumplimiento
Cercania geogréfica / logistica e ok
Calidad y resistencia del producto Yo Yk K K

Credibilidad y formalidad de la empresa % ok

Precio competitivo 2. 8.8.8. 8¢
Trato personalizado y rapidez de %k
respuesta

Recomendacion de un par de confianza Y % %k

Influencias

e Pares constructores: La recomendacion de otro gerente de obra es el detonante

de contacto mas poderoso.

e Residente de obra/ ingeniero en campo: Puede sugerir o descartar
proveedores; influye pero no decide.

e Contactos en la tequilera contratante: En ocasiones el propio cliente
recomienda o valida proveedores locales.

e Visita a planta: Funciona como influencia de cierre — convierte duda en
confianza.

e Redes sociales (Facebook/Instagram): Rol de validacion secundaria post-
referido, no de descubrimiento primario en este segmento.
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Contexto sociocultural

La industria constructora en Jalisco opera bajo una légica de relaciones de
confianza y red cerrada. Entrar requiere ser avalado por alguien de ubicacién
cercana.

En la Zona Valles, la reputacion es un activo fragil y de largo plazo: un fallo se
comenta, un buen trabajo también.

El gerente de constructora en este contexto valora la formalidad visible (empresa
constituida, planta organizada, equipo identificado) como simbolo de seriedad,
especialmente ante clientes que tienen estandares elevados.

Existe una norma cultural implicita: "si alguien de confianza lo recomienda, es
suficiente para dar el primer paso." Petros vive de esta norma.

La puntualidad en la entrega, tiene carga simbdlica: cumplir en tiempo es respeto;
fallar es sefal de informalidad.

Lista de 20+ caracteristicas especificas del buyer persona

SO NoaRLON =

13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
. Familiarizado con estandares de calidad de la industria (obra industrial)
22.
23.
24,

21

Hombre, 35-55 afios, ingeniero civil o afin

Gerente o director operativo de constructora mediana

Perfil dual: 50% local (Zona Tequila), 50% foraneo (GDL / Zona Valles)
Opera bajo contrato con clientes de distintos tamanos

Decisor final de compra de insumos en obra

Alta movilidad; gestiona desde smartphone

Canal de contacto preferido: WhatsApp y llamada directa

Descubre proveedores principalmente por referido de pares

Valida credibilidad mediante visita fisica a planta

. Exige cotizacion personalizada con especificaciones técnicas (F'C, revenimiento,

volumen)

. Negocia precio pero prioriza certeza de entrega
12.

Paga anticipadamente en una sola exhibicion; acepta tarjeta, transferencia o
efectivo, solicitando factura previamente.

Compra por proyecto, no por contrato marco continuo

Principal objecion: capacidad de abastecimiento en volumen alto

Alta aversion al riesgo de fallo frente a su cliente

Toma decisién en 1-3 dias si la confianza esta establecida

Valora respuesta rapida a cotizacion (menos de 24 h)

Aspira a consolidar cartera de proyectos industriales en la region

Sensible a la reputacion propia y a la del proveedor

Influenciado por residente de obra pero no delegado por él

Prefiere relacidon comercial directa, sin intermediarios
Baja presencia en redes sociales como canal de busqueda activa de proveedores
Reconoce y valora la formalidad empresarial como sefal de confiabilidad
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Insight principal

"El gerente de construccion no compra concreto: compra calidad y la
tranquilidad de no quedar mal con su cliente. Elige al proveedor que le da
certeza antes que precio, y esa certeza solo la cree cuando la ve cuando visita
la planta concretera.”

BUYER PERSONA PERFIL 4: PARTICULARES (VIVIENDA)

Nota metodoldgica: Este segmento tiene dos perfiles
interdependientes con roles distintos en el proceso de compra.
Se desarrollan ambos; el buyer persona principal es el maestro de
obra (decisor de proveedor) y el secundario es el particular
duerno (pagador). La estrategia de adquisicion debe activar al
maestro; la de conversion debe considerar al dueno.

PERFIL A — DECISOR: "El Maestro que recomienda”

Nombre representativo: Don Ramén T.

Datos demograficos

Atributo Detalle

Edad 52 anos

Género Masculino

Ubicacién Tequila, Jalisco

Estado civil Casado, con hijos

Nivel Secundaria; formacion técnica empirica en construccion
educativo

Ocupacion/rol  Maestro de obra independiente; trabaja por proyecto con cuadrilla propia
o reducida

NSE C-
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Movilidad Media; se desplaza entre obras dentro de la region

Tipo de Urbano-popular y semi-rural; conoce bien la dinamica local de
entorno construccion
Psicografia

Valores: Cumplimiento de palabra, reputacién entre sus clientes particulares, eficiencia
en el uso de materiales, confianza en proveedores conocidos.

Creencias sobre la categoria: El concreto bueno se nota en la obra; uno malo te hace
quedar mal con el duefio. Prefiere un proveedor que ya conoce y que no le falle en
cantidad ni en resistencia.

Estilo de vida: Agenda intensa y variable segun proyectos activos. Maneja multiples
obras simultaneas de distintos particulares. Toma decisiones rapidas y practicas; no tiene
tiempo para procesos complicados.

Actitud hacia la categoria: Pragmatico y leal al proveedor que no le ha fallado. Cambia
de proveedor principalmente por precio cuando el duefo presiona, no por iniciativa propia.

Aspiraciones: Mantener reputacion de maestro confiable y recomendable entre
particulares de la zona. Tener acceso rapido a materiales sin complicaciones
administrativas.

Barreras psicolégicas: Desconfianza ante proveedores nuevos o desconocidos. Temor
a que el concreto no llegue en la cantidad exacta o con la resistencia correcta, quedando
mal con su cliente.

Gatilladores emocionales: Tranquilidad de que el proveedor no le va a fallar frente al
dueno. Orgullo de conocer y recomendar buenos proveedores. Comodidad de un proceso
de compra simple y sin fricciones.

Comportamientos

e Llega a Petros principalmente por recomendacion de otro maestro de obra de
confianza.
Contacta por WhatsApp o llamada directa; espera respuesta y cotizacion rapida.
Negocia precio en nombre del dueno; es el primero en plantear la objecién de

costo.

e No paga él mismo; coordina la logistica y el duefo liquida directamente con
Petros.

e Compra por colada o por etapa de obra; frecuencia irregular segun proyectos
activos.
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Ticket variable: desde una colada puntual (pequefo volumen) hasta cimentacion o
losa completa.

Leal al proveedor que le ha funcionado; baja posibilidad a cambiar si no hay
friccion de precio.

Usa smartphone para gestién operativa; WhatsApp como canal principal.

Motivaciones y necesidades

Tipo Descripcion

Funcional Concreto con la resistencia correcta para cada etapa de obra

(cimentacion, losa, trabe)

Funcional Entrega puntual y en cantidad exacta; no puede tener cuadrilla sin trabajar

Funcional Proceso de compra simple: cotizacion rapida, sin papeleo excesivo

Emocional Tranquilidad de no quedar mal con el duefio por un fallo del proveedor

Emocional Confianza en un proveedor conocido y probado

Social Reputacion de maestro que sabe elegir buenos proveedores

Social Pertenencia a la red informal de maestros de obra de la region

Puntos de dolor y objeciones (priorizados)

1.

2.

(Alta prioridad) Precio: el duefio de la casa presiona por el costo mas bajo; el
maestro traslada esa presion a Petros.

(Alta prioridad) Cantidad exacta entregada: desconfianza de recibir menos
metros cubicos de los cotizados.

(Media prioridad) Tiempo de respuesta a cotizacion: una respuesta lenta lo puede
llevar a otro proveedor.

(Media prioridad) Disponibilidad en fecha de colada: la cuadrilla ya esta
programada; un cambio de fecha genera costo extra.

(Baja prioridad) Proceso administrativo: la facturacion no es prioridad para este
perfil salvo que el dueio la exija.
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Criterios de decision y ponderadores

Criterio Peso relativo
Recomendacién de par de 0. 8.8.8.6 ¢
confianza
Precio competitivo 1. 8.6.0 %4
Cantidad exacta garantizada % ok
Puntualidad de entrega 2. 8.2 6.6 ¢

Calidad y resistencia del producto Yo Yk K K

Rapidez de respuesta a cotizacidn k% *x %

Cercania geografica 2.8.8.8 .8 ¢

Influencias

e Red de maestros de obra locales: principal fuente de recomendacion; la opinion
de un par pesa mas que cualquier publicidad.

e Dueno de la casa: no decide el proveedor pero presiona en precio; puede vetar si
el costo le parece excesivo.

e Experiencia previa con Petros: la lealtad se construye con cada entrega
cumplida.

Contexto sociocultural
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El maestro de obra en la Zona Valles opera en una economia de confianza
informal: las relaciones personales y la reputacion entre pares son el activo mas
valioso.

La construccién de vivienda en municipios como Tequila es frecuentemente
progresiva y por etapas: el particular construye segun disponibilidad de recursos,
lo que genera compras fragmentadas y no planificadas con anticipacion.

Existe una norma cultural implicita en este contexto: "el maestro sabe". El duefio
delega la decision técnica al maestro y solo interviene cuando percibe que el
precio es injusto.

La cantidad exacta entregada tiene carga simbdlica fuerte: en la cultura local de
construccion, recibir menos de lo pagado es una afrenta a la honestidad. El valor
de Petros — "si pagan un metro es un metro" — responde directamente a esta
tension cultural.

La informalidad del proceso (sin contratos escritos, sin especificaciones técnicas
formales) es la norma en este segmento; Petros debe adaptarse operativamente
sin perder sus estandares de calidad.

Lista de 20 caracteristicas especificas del buyer persona (Perfil A — Maestro de

obra)
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Hombre, 35-60 afios, formacion técnica empirica

Maestro de obra independiente con cuadrilla propia o reducida

Opera en Tequila, El Arenal, Amatitan y comunidades cercanas

Decisor de proveedor de concreto en proyectos de vivienda particular

Llega a Petros principalmente por recomendacion de otro maestro

Contacta por WhatsApp o llamada; espera cotizacion en menos de 24 horas
Negocia precio en nombre del duefo; traslada presién de costo

No ejecuta el pago; coordina logistica y el duefio paga directamente
Compra por etapa de obra; ticket y frecuencia variables

. Alta lealtad al proveedor que no ha fallado en cantidad ni en tiempo

. Sensible a la cantidad exacta entregada; desconfianza ante proveedor nuevo
. Baja tolerancia a retrasos en entrega (cuadrilla ya programada)

. Gestiona desde smartphone; WhatsApp como canal operativo principal

. Baja exigencia de formalidad fiscal (factura no prioritaria salvo excepcién)

. Opera en economia informal; proceso de compra simple y sin papeleo

. Red social concentrada en otros maestros de obra de la region

. Aspiracién de reputacion como maestro confiable y bien conectado

. Presion de precio alta cuando el duefio tiene presupuesto ajustado

. Valora respuesta rapida como sefal de seriedad y capacidad operativa

. Conoce bien las resistencias estandar para cada etapa de vivienda; no requiere

asesoria basica

Insight principal
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"El maestro de obra no compra concreto: compra cantidad y calidad, asi como
su reputacion frente al duefio. Elige el proveedor que le garantiza no quedar
mal — en cantidad, en tiempo y en calidad — y sélo cede a la presion de
precio cuando el duefio lo empuja. La cantidad exacta entregada no es un
atributo técnico: es una promesa de honestidad."

PERFIL B — PAGADOR: "El dueiio que construye su casa"
Nombre representativo: Sr. Jorge L.

Nota: Este perfil no decide el proveedor pero autoriza el gasto y
ejecuta el pago. Su rol es relevante para mensajes de validacién y
para reducir friccion en el momento de pago.

Atributo

Edad 55 afios

Género Masculino

Ocupacion Comerciante

NSE C+

Motivacién principal Construir o ampliar su patrimonio familiar con los recursos
disponibles

Relacion con el Delega decisiones técnicas al maestro; interviene en precio y en

proceso el momento del pago
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Canal de contacto con  Pago directo en una sola exhibicion (transferencia, tarjeta o
Petros efectivo); puede recibir factura si la solicita

Sensibilidad al precio  Alta; el presupuesto de construccién es limitado y compite con
otras necesidades del hogar

Disenar y proponer cuestionario de satisfaccion al cliente.

Este cuestionario se recomienda para obtener informacién del cliente después de la venta

con el fin de detectar areas de mejora.

Seccién 1de4d

Encuesta de Satisfaccion del Cliente - X
Petros Concretos

Tu opinién nos importa

Su opinién es muy importante para nosotros. Esta encuesta tiene como objetivo conocer su experiencia con
nuestros servicios para identificar oportunidades de mejora. La informacion serd utilizada Unicamente con
fines de evaluacién y mejora continua.

https://docs.google.com/forms/d/1g17FaQZVwnAljQPssaMGBhNXAIrRmedJD-
8A24cygnHc/edit

Objetivo 4: Investigar la competencia directa en los municipios candidatos para la apertura

de la nueva planta.
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https://docs.google.com/forms/d/1g17FqQZVwnAIjQPssaMGBhNXAlrRmeJD-8A24cyqnHc/edit
https://docs.google.com/forms/d/1g17FqQZVwnAIjQPssaMGBhNXAlrRmeJD-8A24cyqnHc/edit

Con el propdsito de comprender el entorno competitivo de Petros Concretos y evaluar las
condiciones del mercado para la posible apertura de una nueva planta en la Zona Valles de
Jalisco, se realizé un andlisis comparativo de los principales competidores identificados en
los municipios candidatos y no se encontré6 competencia, por lo que fue necesario
considerar y recabar informacion en la region: Concretos Ready Mix, Conymat y

Concrezuma Concretos.

En una primera etapa, se elaboré una tabla comparativa que permitio recopilar y organizar
informacion relevante sobre cada empresa. Para ello se analizaron cinco variables
estratégicas: cobertura geografica y zonas atendidas, capacidad operativa y logistica,
segmentos de mercado atendidos, posicionamiento y reputacion, asi como propuesta de
valor y diferenciadores. La informacion fue obtenida a partir de fuentes publicas, sitios web

corporativos, redes sociales, resefias en linea y ejercicios de investigacion directa.

: e : Nivel de
Capacidad Segmentos  Posicionamiento
Empresa Cobertura . - - Amenaza
Operativa Atendidos y Reputacién
para Petros
1planta
Zona Valles +Industria tequilera | Marca Regional
Petros - Magdalena Jollasde7ems | Gobierno *Buenas resefias en Referencia
Concretos - Tequila + Constructoras Google (solo 2
- Amatitan + Particulares. resefas)
- Etzatldn
flT;;Ll:ntas - Construccién Precio competitivo,
Concretos industrial calidad
. - Aeropuerto Ollas de 8m3 : . Alta
Ready-M”( .Zapopan + Comercial *Malas resefias en
. Ameca-Cocula + Residencial redes y Google
6 plantas Jalisco y Sinaloa:
- Mochis .
+Infraestructura Empresa lider,
- Guasave 12ollasde7a B 27 tificad
Conymat |- Culiacén 8m3 (Planta onstruccion gerthicaca Media-Alta
+ Materiales y *Buenas resefias en
- Mazatlan Huaxtla) concreto Gooele
- Tlajomulco de Zhfiga g
+ Huaxtla
Presencia regional
Concrezuma - Conereto *Ho teneredes )
Cotictetos premezclado sociales ni pagina Media
web. Pocas resefias en
Google

Nota: Debido a la limitada disponibilidad de informacién publica verificable sobre
Concrezuma Concretos, no fue posible evaluar de manera objetiva las variables
consideradas en el benchmark. Por esta razon, la empresa no se incluye en la matriz

comparativa.

Posteriormente, con el fin de facilitar la interpretacion de los hallazgos y visualizar la

posicién competitiva de cada empresa dentro del mercado, se desarroll6 una matriz de
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benchmark. Esta herramienta permiti6 comparar a los competidores en funcién de dos
variables clave para el proyecto: la cobertura geografica en la Zona Valles y la capacidad
operativa y logistica. La seleccién de estas variables responde a su importancia para
determinar la capacidad de cada empresa para atender la demanda regional, asi como para

identificar las ventajas y desafios que enfrentaria Petros Concretos ante una posible

expansion.
Alta capacidad operativay
logistica
>
@ 5 Objetivo*
Actual* / R
- =
S
Baja cobertura Yert Alta cobertura
geograficaen © geogréficaen
Zona Valles Zona Valles

i Nota:

E Concrezuma Concretos

i noseincluye en el analisis
i por falta de informacién

1 disponible sobre cobertura
| ycapacidad operativa.

L4

Baja capacidad operativa y
logistica

El benchmark muestra que Ready Mix y Conymat poseen ventajas significativas en
capacidad operativa y cobertura territorial respecto a Petros. Sin embargo, Petros mantiene
una posicion competitiva relevante dentro de la Zona Valles debido a su cercania geogréfica
y especializacion en sectores estratégicos como la industria tequilera, lo que representa

una oportunidad de diferenciacién frente a competidores con una oferta mas generalista.

El analisis conjunto de la tabla comparativa y la matriz de benchmark proporciona una vision
clara de la situacion competitiva actual, permitiendo identificar fortalezas, oportunidades de
diferenciacion y espacios de mercado que pueden ser aprovechados por Petros Concretos
para fortalecer su posicion y respaldar la toma de decisiones relacionadas con la apertura

de una nueva planta en la region.
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Objetivo 5: Elaborar un analisis FODA del sector y de las capacidades internas de la
empresa.

El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) y el analisis
PESTEL permiten evaluar tanto la situacion interna de Petros Concretos como el entorno
externo del sector de concreto premezclado en la Zona Valles de Jalisco. Estos

instrumentos son la base para la construccion del FODA Estratégico.
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FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Experiencia en el sector e Sector de la construccién en
construccion. crecimiento.
Alianza estratégica con CEMEX e Eluso de cementos verdes y
como proveedor de cemento y materiales suplementarios abrira
aditivo. nuevos segmentos de mercado.
Control de calidad y pruebas de e El mercado de concretos de baja
resistencia que garantizan la huella de carbono continuara
confiabilidad del producto. creciendo.
Servicio de asesoria técnica e Posibilidad de diferenciarse mediante
diferenciador frente a pequefos servicio, asesoria técnica y
competidores. cumplimiento.
Experiencia atendiendo industria e |Inversion federal en infraestructura
tequilera, constructoras, gobierno y logistica, vial y urbana.
particulares. e Reduccidén de tasas de interés
Marca registrada ante IMPI. impulsara la inversion privada en
Inventario en stock para tiradas construccion.
imprevistas e Expansién de corredores industriales
Capacidad operativa para expandir por nearshoring incrementa demanda
sucursal de infraestructura.
Enfoque particular hacia la e Digitalizacién de plantas para optimizar
confianza, el cumplimiento, y el produccién y logistica.
respaldo técnico durante el e Normas de calidad mas estrictas
desarrollo de los productos favorecen a empresas certificadas y

formalizadas.

DEBILIDADES AMENAZAS
Presencia digital limitada y sin
estrategia de contenido definida e Competidores ya posicionados en
Solo cuenta con una planta de Tala, Huaxtla y Arenal
produccién ubicada en Tequila. e Incremento en costos de cemento,
Falta de testimonios en Google y combustibles y materias primas.
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en redes sociales.

Dependencia de la recomendacion
boca a boca para generar nuevos
clientes.

Carece de encuesta de grado de
satisfaccién de clientes.

Falta de lineamientos en la
identidad de marca con respecto a
su comunicacion digital

Ausencia de una segunda planta o
sucursal que limite la cobertura
geografica.

Entrada de nuevas concreteras o
empresas nacionales con mayor
capacidad financiera

Cambios en normativas de
construccion que afecten
especificaciones técnicas .
Incremento en las exigencias de
medicion y reduccion de huella de
carbono podria excluir a proveedores
no adaptados.

La industria cementera seguira bajo
presion para reducir emisiones de
CO..

Las restricciones al uso de agua
podrian endurecerse en regiones con
estrés hidrico.

El cambio climatico incrementara la
frecuencia de eventos climaticos
extremos que afecten las operaciones.
Volatilidad del tipo de cambio
MXN/USD encarece insumos
importados.

estratégicas y la planificacién futura.

El analisis PESTEL es una herramienta estratégica que permite identificar y evaluar los
factores externos que pueden influir en el desempeno y la competitividad de una empresa.
A través del estudio de variables politicas, econdmicas, sociales, tecnoldgicas, legales y
ambientales, es posible comprender mejor el entorno en el que opera Petros Concretos y

anticipar oportunidades y riesgos que podrian impactar su crecimiento durante 2026 y 2027.

Este analisis identifica las tendencias y factores externos con mayor probabilidad de
impactar a Petros Concretos y al sector del concreto premezclado en México durante

2026 y 2027, proporcionando informacion relevante para la toma de decisiones
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El gobierno federal mantendra
inversion estratégica en
infraestructura logistica, vial y
urbana. (Oportunidad)

La continuidad administrativa del
gobierno federal reduce la
incertidumbre para proyectos
publicos de largo plazo.
(Oportunidad)

Segun la OCDE, la consolidacion
fiscal podria reducir parte del gasto
publico destinado a infraestructura.
(Amenaza)

La revision del TMEC podria
generar incertidumbre en la

inversion industrial. (Amenaza)

La reduccién gradual de las tasas
de interés impulsara la inversion
privada en construccion (Banxico).
(Oportunidad)

La inflacién convergera hacia
niveles mas estables, mejorando la
previsibilidad de costos.
(Oportunidad)

El mercado mexicano de concreto
mantendra un crecimiento
sostenido durante los préximos
afios. (Oportunidad)

El crecimiento econémico nacional
podria mantenerse moderado
durante 2026. (Amenaza)

La desaceleracién econémica
puede retrasar inversiones
privadas en construccion.
(Amenaza)

La volatilidad del tipo de cambio
MXN/USD puede incrementar los
costos de insumos importados.
(Amenaza)

La presién sobre las finanzas
publicas podria afectar programas

de infraestructura. (Amenaza)
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e El crecimiento urbano y la demanda
habitacional seguiran impulsando la
construccion residencial.
(Oportunidad)

e La expansion de corredores
industriales asociados al
nearshoring incrementara la
demanda de infraestructura.
(Oportunidad)

e Los clientes institucionales
valoraran cada vez mas
proveedores con practicas
sostenibles. (Oportunidad)

e |La escasez de mano de obra
especializada en construccion
continuara creciendo. (Amenaza)

e Las nuevas generaciones muestran
menor interés por los oficios
relacionados con la construccion.

(Amenaza)

e El fortalecimiento de normas de
calidad favorecera a empresas
formalizadas y certificadas.
(Oportunidad)

e El aumento de requisitos de
trazabilidad impulsara la
profesionalizacion del sector.
(Oportunidad)

La digitalizacion de plantas
concreteras permitira optimizar la
produccion y la logistica.
(Oportunidad)

La adopcion de inteligencia artificial
mejorara la eficiencia operativa y el
mantenimiento predictivo.
(Oportunidad)

La mayor penetracion de internet
facilitara la comercializacion y
atencion digital de clientes.
(Oportunidad)

La rapida evolucion tecnolégica
puede volver obsoletos procesos y
equipos actuales. (Amenaza)
Competidores con mayor
automatizacion podrian lograr
ventajas significativas en costos y

productividad. (Amenaza)

El mercado de concretos de baja
huella de carbono continuara
creciendo. (Oportunidad)

El uso de cementos verdes y
materiales suplementarios abrira
nuevos segmentos de mercado.
(Oportunidad)

El cambio climatico incrementara

la frecuencia de eventos climaticos
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Posibles endurecimientos en la
legislacion laboral incrementaran
los costos operativos. (Amenaza)
El fortalecimiento de las normas
ambientales elevara los costos de
cumplimiento y certificacion.
(Amenaza)

Una mayor vigilancia en materia de
proteccion al consumidor
aumentara las exigencias
documentales y de control.

(Amenaza)

extremos que afecten las
operaciones. (Amenaza)

Las restricciones al uso de agua
podrian endurecerse en regiones
con estrés hidrico. (Amenaza)

La industria cementera seguira
bajo presion para reducir
emisiones de CO,. (Amenaza)

El incremento en las exigencias de
medicion y reduccion de huella de
carbono podria excluir a
proveedores no adaptados.

(Amenaza)
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FODA ESTRATEGICO:

El FODA Estratégico cruza las variables internas y externas para generar estrategias

concretas:

FORTALEZAS + OPORTUNIDADES

FORTALEZAS + AMENAZAS

Aprovechar la experiencia sectorial
y el crecimiento de la construccion
para posicionarse como proveedor
técnico de referencia en municipios
candidatos.

Usar la alianza con CEMEX y la
demanda de cementos bajos en
huellas de carbono para ofrecer
mezclas sostenibles como
diferenciador ante competidores
pequefos.

Capitalizar el control de calidad y
pruebas de resistencia junto con
normas mas estrictas para ganar
licitaciones formales ante la
inversion publica.

Combinar la asesoria técnica
diferenciada con la expansion
industrial por nearshoring para
realizar alianzas con constructoras
foraneas de mayor escala.

Usar la marca registrada para
posicionarse y la capacidad
operativa para entrar en mercados
de Zona Valles aprovechando la
baja competencia formalizada.
Digitalizar la gestion logistica
alinedndose con la expansion de
corredores industriales para ofrecer
tiempos de entrega garantizados
como propuesta de valor.
Aprovechar el inventario para
negociar ante constructoras
certificadas que valoran la
formalidad y enfoque de confianza
y respaldo técnico con practicas
sostenibles.

Dar a conocer la alianza que se
tiene con CEMEX para mantener
precios competitivos frente a la
competencia.

Estar a la vanguardia en cuanto a
cambios que surjan en normas
para construccion que afecten
especificaciones técnicas.
Capitalizar la asesoria técnica para
ayudar a clientes a cumplir con
exigencias de huella de carbono,
diferenciandose antes de que sea
una barrera.

Aprovechar los recursos y la
experiencia de la empresa para
optimizar el uso del agua y
enfrentar posibles restricciones en
la region.

Dar a conocer los testimonios
mediante redes sociales para dar a
conocer la confianza y
cumplimiento para fidelizar clientes
actuales y atraer nuevos
prospectos.
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DEBILIDADES + OPORTUNIDADES

DEBILIDADES + AMENAZAS

Aprovechar el crecimiento digital en
redes sociales para darse a
conocer mediante una estrategia
de contenido enfocada a su
mercado meta.

Abrir una nueva sucursal para
ampliar la cobertura geografica
aprovechando el crecimiento de la
construccion en Zona Valles.
Implementar la encuesta de
satisfaccion de clientes
aprovechando el perfil digital del
comprador institucional para
generar testimonios que sustituyan
la recomendacion boca a boca.
Establecer lineamientos de marca
para construir una identidad solida
antes de la apertura de la nueva
planta.

Aprovechar el nearshoring y la
inversion publica para atraer
constructoras foraneas y ofrecer los
servicios de PETROS.

Aprovechar normas de calidad mas
estrictas para obtener
certificaciones y darlas a conocer
mediante las redes sociales para
transmitir confiabilidad.

Desarrollar una estrategia de
comunicacion digital mediante un
calendario con contenido para
redes sociales.

Desarrollar un plan de precios con
margen de contingencia y explorar
contratos marco con clientes
recurrentes.

Prever ante eventos climaticos y
restricciones de agua, desarrollar
un protocolo operativo de
contingencia que proteja la planta
actual y la futura.

Prever anticipadamente el proceso
de documentacion técnica y
ambiental, frente a cambios
normativos ambientales y la falta
de certificaciones actuales

Utilizar las encuestas de
satisfaccion para detectar areas de
mejora y fortalecer la fidelidad de
los clientes frente a la competencia.
Desarrollar una estrategia de
comercializacion y promocién para
dar a conocer en redes sociales
con el fin de posicionar la marca y
aumentar las ventas.

Investigar y realizar un estudio de
viabilidad y recomendacion de
ubicacion para extender la
cobertura y ampliar el mercado.
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Objetivo 6: Desarrollar el manual de identidad corporativa de Petros Concretos.

Durante el desarrollo del manual de identidad corporativa se identificé que los lineamientos
inicialmente planteados cubrian principalmente aspectos visuales de la marca, como el uso

del logotipo, colorimetria, tipografia y aplicaciones basicas.

PALETA DE COLORES pETR@S
R BEE  PETRSS
TIPOGRAFIAS o

IGNZR FUTURA MEDIUM

C LMNO ABCDEFGHIIKLMNO

PQRSTUVWXYZ (‘
0123456789 —
CENTURY GOTHIC J’

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
01234546789

J=S

ISOTIPO

Sin embargo, se observé la oportunidad de fortalecer el documento para responder a
necesidades reales de implementacion y comunicacién de Petros Concretos.

A medida que avanzo el desarrollo del proyecto, se identifico que limitar el manual
Unicamente a elementos graficos dejaba fuera aspectos importantes para la correcta
implementacién y comunicacion de la marca. Por ello, se decidié ampliar su alcance e
incorporar lineamientos adicionales que permitieran establecer criterios mas claros sobre el
uso de la identidad visual y su aplicacion en distintos medios y contextos.

Se incorpordé una seccién introductoria con el objetivo de contextualizar el documento y
presentar su propodsito como guia de consulta para mantener consistencia visual.

En el apartado de identidad de marca se agregaron elementos como valores, atributos y
arquetipo, ya que estos permiten definir no sélo como se ve la marca, sino también como
busca ser percibida y comunicada. Estos elementos funcionan como base para tomar
decisiones visuales y discursivas alineadas con la personalidad de Petros.

Dentro de los lineamientos de aplicacion se anadieron areas de seguridad, convivencia con
otras marcas, tamafios minimos de reproduccion y aplicaciones sobre distintos fondos.
Estas secciones se consideraron relevantes debido a que permiten proteger la integridad
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visual del logotipo y asegurar que mantenga legibilidad, reconocimiento y consistencia en
cualquier contexto de uso.

También se incorpord una explicacion de las distintas versiones autorizadas del logotipo,
incluyendo variantes simplificadas para reduccion y aplicaciones como marca de agua. Esto
responde a la necesidad de contar con alternativas funcionales que permitan adaptar la
identidad a formatos impresos y digitales sin perder reconocimiento.

Adicionalmente, se integré una seccion enfocada en comunicacion digital y redes sociales.
Esta decision surgio al reconocer que actualmente la presencia de marca también depende
de la forma en que se comunica en entornos digitales. Por ello, se definieron lineamientos
de tono de voz, pilares de contenido, criterios por plataforma y ejemplos de comunicacién
correcta e incorrecta para favorecer una presencia mas consistente y profesional.

Finalmente, se incorporaron ejemplos visuales de buenas y malas practicas para facilitar la
interpretacion del manual y convertirlo en una herramienta mas accesible para cualquier
persona encargada de aplicar la identidad de la marca.

Estas incorporaciones permitieron ampliar el valor del entregable, pasando de un
documento de especificaciones graficas a una guia de identidad y comunicacién con
enfoque estratégico y de aplicacion real.

PETRGS =

Vista previa Brandbook: https://online.fliphtm|5.com/gsqam/BRANDBOOK compressed/
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Ajuste en variante secundaria del logotipo

Durante parte del desarrollo del manual de identidad, se realizé un ajuste menor en una de
las variantes existentes del logotipo de PETROS Concretos con el objetivo de mejorar su
lectura y percepcion visual.

La modificacion consistio principalmente en reorganizar y optimizar la distribucion del texto
alrededor del isotipo para generar una composicion mas equilibrada, favoreciendo una
lectura mas natural y una mejor identificacién de la marca sin alterar sus elementos
esenciales ni afectar su reconocimiento.

Este ajuste permitio fortalecer la funcionalidad de la aplicacién en formatos digitales y de
menor escala, conservando la esencia visual previamente establecida.

ANTES DESPUES

Objetivo 7: Disefiar una estrategia de precios competitiva para el mercado meta
identificado.

Para complementar el analisis de la empresa, se evaluaron los indicadores financieros ROA
y ROE del periodo enero-mayo. Estos indicadores permiten conocer la eficiencia operativa

de la empresa y la rentabilidad obtenida sobre los activos y el capital invertido.

ROA ROE
ENERO -0.96% -1.54%
FEBREO 0.77% 1.58%
MARZO 0.33% 0.66%
ABRIL 0.76% 5.94%
MAYO 2.95% 5.61%
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Interpretacion ROA:

El Rendimiento sobre Activos (ROA) mostré una evolucion positiva durante el periodo
analizado. Aunque en enero se registré un valor negativo (-0.96%), a partir de febrero la
empresa logro generar rendimientos positivos sobre sus activos, alcanzando un maximo de
2.95% en mayo. Esta tendencia indica una mejora gradual en la eficiencia con la que
PETROS utiliza sus recursos para generar utilidades. Los resultados sugieren que la
empresa ha fortalecido su capacidad operativa y ha incrementado el aprovechamiento de

sus activos durante los primeros meses del afio.

Interpretacion ROE:

El Rendimiento sobre Capital (ROE) presenté un comportamiento favorable después del
resultado negativo registrado en enero (-1.54%). A partir de febrero se observa una
recuperacion constante, destacando especialmente los meses de abril (5.94%) y mayo
(5.61%). Esto refleja una mejora significativa en la rentabilidad obtenida por los socios
respecto a su inversion en la empresa. Los resultados indican que PETROS ha
incrementado su capacidad para generar valor para sus accionistas y que la recuperacion
financiera observada durante el afio ha impactado directamente en el rendimiento del

capital propio.

Comparacion con el sector:

Al comparar los indicadores de PETROS con referencias de empresas del sector de
materiales para la construccion y concreto, como Cemex, Holcim, GCC y Cementos
Moctezuma, se observa que las companias consolidadas suelen mantener niveles anuales
de ROA entre 4% y 10%, y ROE entre 8% y 20%, dependiendo de las condiciones del
mercado y su estructura financiera. Considerando que los datos analizados de PETROS
corresponden unicamente a los primeros meses del afio y muestran una tendencia
creciente, los resultados obtenidos son consistentes con una empresa en etapa de
crecimiento y consolidacion. Aunque todavia no puede compararse directamente con las
grandes companias del sector, la evoluciéon observada indica un desempeno financiero

favorable y con potencial de fortalecimiento.
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Punto de equilibrio y ROl (Retorno de inversién)

Escenario 1

El siguiente analisis presenta el punto de equilibrio del negocio considerando la estructura
completa de costos fijos, que asciende a $85,110.67 MXN mensuales (tomando en cuenta
sueldos mensuales de horario completo). Este escenario incluye la totalidad de los gastos
operativos fijos: sueldos, servicios (luz, agua, teléfono), celulares y las aportaciones de
seguridad social (IMSS/RCV/INFONAVIT).

ESCENARIO 1

Producta F'C 108NCI01E F'CISIN214C | FC 200NZ014C F'C2SONIOTE | Total Costos Fijos® 385,110.67
Frecio $2.210.00 $2,300.00 $2,480.00 $2 680,00 Utilidard 529,780.73
Casto variania $15401 $1,047.74 §1,826.71 5197230 PE 171.13)m3
Margen 3625.59 65225 365320 SB77.70
% de participacién 5.00% 500% 10.00% B0.00% 0o B ittt anusi $357 464,81
MC porcentual A128.95% 2261.30% B522.81% SA218.63% AT1ATTS Inversitn 6, 000, 00000
Vanias # 854 8.50 1.1 136.91 171,13 ROI 5.96%
vanias § §18,910.38 §18,600.48 §42,441.20 $362 805 42 $443 BIT67]
Custo variabie total £13.553.08 514,080.26 $31,261.31 $270.023.71 EEETELUEE B Paybiack pariod T
Margen total F114 830,40
Castos fijes r 85,1067
Utiilidad de operacidn §29,7B8.73

La mezcla de productos contempla cuatro tipos de concreto — F'C 100N, 150N, 200N y
250N en la norma 2014C — con una distribucion de ventas donde el F'C 250N representa
el 80% del volumen comercializado. Bajo estas condiciones, se requiere vender un
minimo de 171.13 m?® al mes para cubrir todos los costos y comenzar a generar utilidad
del 35%.

Costos Fijos* $85,110.67
$29,788.73
171.13|m3

$357,464.81
$6,000,000.00

16.78| afos

Nota: El monto de inversion no considera gastos de financiamiento.

Con una inversion inicial de $6,000,000 MXN y costos fijos de $85,110.67 MXN mensuales,
el negocio generara una utilidad anual de $357,464.81 MXN, lo que representa un ROI de
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5.96%. Si bien confirma que la operacion sera rentable, este rendimiento se encuentra por

debajo de lo esperado para un proyecto de esta escala.

El dato mas relevante es el payback de 17 afios, lo que hace necesario explorar palancas
de mejora —mayor volumen de ventas, reduccion de costos fijos o ajuste de precios— para

hacer el proyecto mas atractivo en el mediano plazo.
Escenario 2

Este segundo escenario evalla el comportamiento del negocio ante una reduccion en los
costos fijos, llevandolos a $65,710.67 MXN mensuales (considerando sueldos de horario

recortado). La mezcla y los precios de los productos se mantienen iguales al Escenario 1.

ESCENARIO 2 |

| FCABONCIONMC | FC1SINIDIAC | F'CIDONIMAC [ $45.710.67]
Pracio 5221000 $2,300.00 5248000 52,850.00 Utilidad s22.806.73|
Costo variable | §1.584.01 §1,647.74] 51,826.71 197230 Pe 132.13] s
Margen 52599 S652.26 65329 $677.70
% da participacidn B.00% 5.00% HO0% B0 100,00 %, Ltilidad anwal §275,984.81
MC porcentual Mmann 3261 30% 53251% 5421563% iR I irversién $6,000,000.00
Ventas # 861 681 1321 105.70 (ESF B RO £.80%)
Veniss § $14.500.97 §15,184.54 532,767 36 $280,108.00 $342 680
Costo variable total $10.464.51 $10.68550 $24,13566 $208 474,51 wnms| Earn 0 zrdas
Margon total $83,709.40
Costos fijos | F $65. 71057
Utilidad de operacién 522,590,

Al disminuir la carga fija, el punto de equilibrio se reduce a 132.13 m? al mes, lo que
representa una ventaja operativa significativa: se necesitan vender aproximadamente 39

m? menos cada mes para alcanzar la rentabilidad y una utilidad del 35%.

$65,710.67
$22,998.73

Costos fijos*
Utilidad

md

Utilidad anual $275,984.81
Inversién $6,000,000.00
ROI

Payback period 21.74jancs

Nota: El monto de inversion no considera gastos de financiamiento.

Con la misma inversién de $6,000,000 MXN y costos fijos reducidos a $65,710.67 MXN
mensuales, la utilidad anual disminuira a $275,984.81 MXN, resultando en un ROI de
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4.60%. Aunque los costos fijos son menores, la utilidad también es mas baja al operar con

un volumen de ventas ajustado al nuevo punto de equilibrio de 132.13 m3.

El payback se extenderia a 22 afios, superando en casi 5 anos al Escenario 1, lo que
refuerza la necesidad de incrementar el volumen de ventas para mejorar la viabilidad

financiera del proyecto a largo plazo.

Objetivo 8: Crear estrategias de comercializacion, promocion y publicidad alineadas al
perfil del cliente.

A continuacién se dan a conocer las estrategias adecuadas para comercializacion,

promocion y publicidad con base al FODA estratégico con sus respectivas tacticas.

ESTRATEGIA FA : Confianza y Testimonios como Diferenciador Competitivo

Dar a conocer los testimonios mediante redes sociales para transmitir confianza y

cumplimiento, con el objetivo de fidelizar clientes actuales y atraer nuevos prospectos.

Tacticas FA:

e Recopilar testimonios escritos y en video de clientes actuales (constructoras,
maestros de obra, industria tequilera) que destaquen cumplimiento, puntualidad y
calidad del producto.

e Desarrollar casos de éxito de obras realizadas con concreto Petros.

e Compartir testimoniales de clientes destacando calidad y resistencia.

e Publicar fichas técnicas de los diferentes tipos de concreto.

ESTRATEGIA DO: Crecimiento Digital y Posicionamiento en Mercado Meta

Aprovechar el crecimiento del uso de redes sociales para darse a conocer mediante una

estrategia de contenido enfocada en el mercado meta de Petros Concretos.
Tacticas DO:

e Definir y publicar con frecuencia minima de 3 veces por semana en Instagram y
Facebook utilizando la parrilla de contenido de dos meses propuesta en este

reporte.
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Crear contenido educativo sobre tipos de concreto, resistencias (F'C), procesos de
colocaciéon y buenas practicas en obra, posicionando a Petros como referente
técnico de la region.

Implementar botones de llamada a la accion (CTA) como "Cotiza por WhatsApp" en
todas las publicaciones, Reels y Stories para facilitar la conversion de seguidores
en leads comerciales.

Desarrollar una estrategia de publicidad pagada en Facebook e Instagram con
segmentacién geografica en los municipios candidatos (Tala, Ahualulco, Etzatlan) y
perfiles como ingenieros civiles, constructoras y maestros de obra.

Disefiar una landing page o pagina web basica (ver Recomendaciones) con
informacién de contacto, especificaciones técnicas, zona de cobertura y formulario
de cotizacion.

Implementar encuesta de satisfaccién post-venta enviada por WhatsApp para
generar datos de calidad y testimonios que retroalimentan la estrategia de

contenido.

ESTRATEGIA FO — Alianza con CEMEX y Posicionamiento en Calidad Sostenible

Usar la alianza con CEMEX y la demanda de cementos bajos en huellas de carbono para
ofrecer mezclas sostenibles como diferenciador ante competidores pequenios.

Tacticas FO:

Incorporar el sello "Concreto elaborado con cemento CEMEX" en materiales
promocionales y cotizaciones.

Crear una campafa digital denominada "La calidad empieza desde el origen".
Publicar contenido explicando el proceso de produccion y los estandares de calidad
utilizados.

Disenar infografias sobre los beneficios del concreto elaborado con cemento
certificado.

Generar videos cortos mostrando la llegada del cemento y el proceso de fabricacion.

Estrategias de comercializacion

Estas estrategias estan basadas en la industria y en lo que las empresas lideres del sector

estan haciendo, por lo que estas propuestas fueron adaptadas para Petros Concretos con
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base en el analisis de su FODA estratégico, sus segmentos atendidos y el analisis interno

a través de las 7P’s.

Estrategia 1

Desarrollar presencia comercial activa en Ahualulco, Etzatlan y Tala mediante prospeccion

directa y generacién de relaciones con actores clave del sector construccién.

Tacticas

e Crear base de datos de: constructoras locales, arquitectos, ingenieros civiles,
contratistas independientes, y desarrolladores.

e Programa de visitas comerciales semanales.

e Entrega de dossier técnico y tabla de resistencias.

e Implementar programa de cotizacion en menos de 2 horas.

e Crear esquema de seguimiento comercial via WhatsApp Business.

Estrategia 2
Posicionar a Petros como especialista en infraestructura para la industria tequilera.

La industria tequilera representa el segmento con mayor capacidad de compra y

proyectos recurrentes, asi como el segmento con mayor oportunidad de expansion.

Tacticas

e Desarrollo de casos de éxito.
e Portafolio especializado:
o Pisos industriales
o Bodegas
o Patios de maniobra
o Ampliaciones
e Participacion en eventos empresariales de la region.

e Campana "Construimos el futuro de la industria tequilera".
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Estrategia 3
Diferenciar la marca mediante servicio superior y atencién personalizada.

Al competir con empresas grandes, Petros no puede competir por tamafo, pero si por

cercania y atencion personalizada

Tacticas

e Cotizacién en menos de 2 horas.

e Confirmacion de entrega via WhatsApp.
e Seguimiento postventa.

e Encuesta de satisfaccion.

e Atencion directa con responsables comerciales.

Estrategias de promocién

Estrategia 4

Crear una red de aliados que recomienden Petros en proyectos de construccién

“Programa Constructor Aliado”.

De acuerdo con el recorrido del cliente, las recomendaciones influyen fuertemente en la

seleccion de proveedor.

Tacticas

e Programa de referidos.

e Bonificacion por obra cerrada.

e Reconocimiento trimestral a clientes recurrentes.

e Grupo exclusivo de WhatsApp para arquitectos e ingenieros.

e Capacitaciones técnicas sobre concreto y buenas practicas.

Estrategia 5

Generar recordacion de marca con activaciones en Ahualulco, Etzatlan y Tala.

La industria del concreto sigue dependiendo fuertemente del contacto presencial.
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Tacticas

e Rotulacion de unidades.

e Lonas en obras autorizadas.

e Presencia en ferreterias.

e Convenios con casas de materiales.

e Participacion en ferias municipales y exposiciones de construccion.

Estrategias de publicidad

Estrategia 6

Convertir las redes sociales en una herramienta comercial y no unicamente informativa.

Tacticas

e Publicar:

O

O

O

O

Obras entregadas
Antes y despueés
Videos de colados

Testimonios

e Campanas de Meta Ads geolocalizadas.

e Botdn de cotizacién inmediata por WhatsApp.

e Landing page para solicitar cotizaciones.

e (Google Business Profile optimizado.

Estrategia 7

Demostrar capacidad operativa y calidad mediante evidencia tangible.

En la construccion la confianza reduce significativamente la percepcion de riesgo.

Tacticas

e Serie "Obras Petros".

e Testimoniales de: ingenieros, contratistas, duenos de obra.

e Fotografias profesionales de proyectos.

e Certificados de calidad visibles en redes y cotizaciones.
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e Fichas técnicas descargables.

Customer Journey Map

El Customer Journey Map de Petros Concretos describe los puntos de contacto
(Touchpoints) del cliente desde que identifica su necesidad de concreto hasta la posventa,

en este proceso se detectan areas de mejora (columna 7)
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Objetivo 9: Renovar la presencia de la empresa en redes sociales y generar contenido para
desarrollar estrategias de comunicacion digital.

Para desarrollar este objetivo, se analizaron las redes actuales y se consideraron
tendencias de contenido, con el fin de captar la atencion del cliente. Ademas, se tomaron
en cuenta las Estrategias del FODA estratégico para comunicacion digital con sus
respectivas tacticas.
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ESTRATEGIA DA — Desarrollar una estrategia de comunicacion digital mediante un

calendario con contenido para redes sociales.
Tacticas DA:

e Publicar contenido sobre los valores diferenciales de Petros: cercania, rapidez y
servicio personalizado.

e Comunicar la cobertura geografica y capacidad de entrega.

e Publicar recomendaciones para una correcta preparacion y colado.

e Compartir errores frecuentes en obra y cémo evitarlos.

e Publicar fotografias y videos de obras entregadas.

e Compartir testimonios de clientes y contratistas.

e Mostrar procesos de carga, produccion y entrega.

e Crear la seccion semanal "Obra Petros de la Semana".

e [ncentivar solicitudes de cotizacion mediante llamados a la accion.

Adicionalmente, se desarrolld6 un Manual de Uso de Redes Sociales para Petros
Concretos, en el cual se establecieron lineamientos estratégicos y técnicos para optimizar
la comunicacién digital de la empresa. El manual incluyé recomendaciones de uso para
WhatsApp Business, Linkedln y pagina web, definiendo objetivos por canal, formatos
recomendados, especificaciones técnicas, tono de comunicacién, branding, hashtags y

mejores practicas para cada plataforma.

Link para visualizar: https://canva.link/iuis3adrxzOmmkw

FODA DIGITAL

El analisis FODA digital permite evaluar la situacion actual de la presencia online de Petros
Concretos, identificando fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas relacionadas
con su posicionamiento en medios digitales. A diferencia del FODA tradicional, esta
herramienta se enfoca especificamente en factores que impactan la visibilidad de la marca
en internet, su comunicacion digital y su capacidad para atraer y retener clientes a través

de canales online.
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FORTALEZAS DIGITALES OPORTUNIDADES DIGITALES

DEBILIDADES DIGITALES AMENAZAS DIGITALES

Presencia activa en Instagram,
Facebook y TikTok.

Producto altamente visual vy
atractivo para contenido
audiovisual (camiones, planta,
obras).

Experiencia y reputacion en el
mercado local.

Casos reales y obras ejecutadas
que pueden utilizarse como prueba

social.

Ausencia de estrategia de
contenido estructurada.

Identidad visual inconsistente entre
plataformas.

Baja frecuencia de publicacion.
Falta de pagina web o landing page
profesional.

Muy baja interaccion en sus redes

sociales y no hay Call to action.

Baja competencia digital en el
sector concreto regional.
Crecimiento del uso de redes

sociales para busqueda de
proveedores locales.

Uso de contenido educativo para

posicionarse como referente
técnico.

Implementacion de  publicidad
digital dirigida en municipios
candidatos.

Implementar botones de Call to
Action como “Cotiza por WhatsApp”
en publicaciones y reels para
facilitar la conversién de usuarios

interesados en leads comerciales.

Competidores con mayor inversion
en marketing y branding.
Saturacion de contenido en redes
sociales.
Cambios en algoritmos que
reducen el alcance organico.
Mayor sensibilidad del mercado al

precio frente al valor agregado.
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Al analizar las redes sociales actuales de Petros Concretos Instagram, Facebook y Tik Tok,
se identifico que la empresa cuenta con una presencia digital inicial, pero aun limitada.
Aunque existe actividad en las plataformas, no se observa una estrategia de contenido
estructurada, la identidad visual entre canales presenta inconsistencias y la frecuencia de
publicacion no es constante, lo que reduce el potencial de posicionamiento y generacién de

leads.
Elaborar parrilla por dos meses

Como parte de la estrategia de comunicacion digital desarrollada para Petros Concretos,
se elabor6 una parrilla de contenido con una planeacion de publicaciones para un periodo
de dos meses. Esta herramienta permitié organizar de manera estructurada los temas,
formatos, canales y objetivos de cada publicacién, asegurando una comunicacién

coherente y alineada con la identidad de la empresa.

CRONOGRAMA DE PUBLICACIONES — PETROS CONCRETOS | JULIO 2026
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Link para visualizar: Calendario de publicaciones



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1jD8B0mzt16DLvdnRZlhtzGjWqY_5G-sR/edit?usp=sharing&ouid=103584880968660314428&rtpof=true&sd=true

Objetivo 10: Tomar fotografias y videos para estrategias de comunicacion digital

Con el propésito de definir una identidad visual clara y coherente para la estrategia de
comunicacion digital de Petros Concretos, se desarrollo el presente moodboard como una
herramienta de referencia creativa. Este recurso relne elementos visuales que representan
la esencia de la marca, su sector industrial y la percepcién que se busca transmitir al publico
objetivo.
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Para cubrir este objetivo se tenia planeado hacer una visita a planta pero debido al traslado
fuera de la ciudad decidimos utilizar las fotos que tenia el empresario y apoyo Al.
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Objetivo 11: Investigar, planear y proporcionar un analisis cualitativo y cuantitativo para
validar la apertura de la nueva sucursal.

Con el propdsito de evaluar la viabilidad de una futura expansion dentro de la Region Valles
de Jalisco, se desarroll6 un analisis integral enfocado en aspectos de mercado,

infraestructura, competencia y logistica.

Para este estudio se consideraron unicamente tres posibles ubicaciones sugeridas por el
empresario para la instalacion de una nueva planta: Tala, Ahualulco de Mercado y Etzatlan,
las cuales fueron definidas previamente como alternativas de interés. La planta actualmente

ubicada en Tequila se utilizé como referencia operativa y logistica durante el analisis, pero
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en ningun momento fue considerada como una nueva opcion de ubicacion. Asimismo, los
demas municipios estudiados no fueron contemplados como posibles sedes para la planta,
sino como mercados potenciales cuya actividad econdmica, crecimiento y demanda futura
podrian influir en la conveniencia de establecer la nueva operacién en alguno de los tres

municipios candidatos.

Con el objetivo de evaluar la capacidad de atencion de cada ubicacion solicitada, se
analizaron las distancias entre los municipios de la Region Valles y las tres alternativas
propuestas: Tala, Ahualulco de Mercado y Etzatlan. Debido a que el concreto premezclado
tiene una vida util limitada (90 minutos), la cercania a los mercados representa un factor

importante para reducir tiempos de entrega y costos de transporte.

DESDE TALA (km) DESDE ETZATLAN (km) |DESDE AHUALULCOI{km)
Ahualulco de Mercado 35 17 0
Amatitan 35 65 50
Ameca 55 40 35
El Arenal 18 65 45
Etzatlan 55 0 17
Hostatipaquillo 85 50 65
Magdalena 65 25 30
San Juanito de Escobedo 45 15 15
San Marcos 80 12 28
Tala 0 55 35
Tequila 50 45 45
Teuchitlan 18 30 12
45.08333333 34.91666667 31.41666667

Los resultados mostraron que Ahualulco del Mercado presenté la menor distancia promedio
hacia los municipios analizados (31.42 km), seguido por Etzatlan (34.91 km) y Tala (45.08
km). Esto indica que Ahualulco cuenta con una ubicacion mas central dentro de la region,
permitiendo una cobertura mas eficiente de los mercados potenciales y una ventaja logistica

para la distribucion del producto.

Con el propésito de realizar una evaluacion objetiva y fundamentada, se analizaron doce
municipios de la Region Valles: Tala, Tequila, Ahualulco de Mercado, Etzatlan, Ameca,
Teuchitlan, Magdalena, Amatitan, El Arenal, San Marcos, San Juanito de Escobedo y
Hostotipaquillo. La informacion utilizada se obtuvo principalmente de los Planes Municipales
de Desarrollo y Gobernanza, documentos oficiales donde los gobiernos municipales
establecen sus proyectos y prioridades de inversion para los préximos anos. A partir de
estos documentos se identificaron proyectos relacionados con infraestructura vial, obras
hidraulicas, vivienda, espacios deportivos, urbanizacién e inversién productiva que pudieran

representar una demanda futura de concreto premezclado. Debido a la naturaleza del
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producto comercializado, este tipo de proyectos resultan especialmente relevantes, ya que

constituyen una de las principales fuentes de consumo de concreto en la region.

CONSTRUCCION
s Tala [Teguila Aludlulco de Mercads  |Ezatian  Ameca Teuchittan _|Magdalens |Amatin [EtArenal |SanMarcos |
DBRA PUBLICA | gl 3 10 10| 8 3 9 8 ) 9
INFRAESTRUCTURA V1AL i L B i a ﬂ: 8 = 9 )
DEFORTIVA B ] 10 8 7 8 Bl g 8 [
HIDRALILICA 8 9| 8 8 & 8 9 9 B n
VIVIEMDA PRIVADA [} 7 B 8 4 6 B 7 2] B
INDUSTRIA 6| 8 5 B & 6 6| 3| 7 E]
78 B.333333333 BI33333535 g £.166666567 | 7 60656667 703333323 8.155666857 | B.16655667 8833333233

San Juanito de Escobedo |Hostotipaquillo

OBRA PUBLICA 9 7
INFRAESTRUCTURA VIAL| 10 8
DEPORTIVA 6 7
HIDRAULICA 10 10
VIVIENDA PRIVADA 7 5
INDUSTRIA 5 4

7.833333333 6.833333333

Para estimar el potencial de cada municipio se utilizaron tres variables principales. La
primera fue la poblacién, empleada como un indicador del tamafio potencial del mercado,
ya que una mayor cantidad de habitantes suele estar asociada con una mayor necesidad
de vivienda, infraestructura y servicios. La segunda variable fue la construccion, evaluada
mediante la revisién de proyectos identificados en los planes municipales, considerando
obras publicas, infraestructura vial, infraestructura hidraulica, vivienda e industria. La tercera
variable fue la competencia, que permitié identificar la presencia de otras empresas
proveedoras de concreto o materiales para construccién dentro de la region. Estas tres
variables fueron integradas para construir un indice de potencial regional que permitié
comparar los municipios bajo criterios homogéneos. Los resultados mostraron que
municipios como Ahualulco de Mercado, Tequila, San Marcos y Etzatlan presentan
condiciones favorables debido a la combinacién de proyectos de infraestructura, actividad

econdmica y oportunidades de mercado identificadas durante la investigacion.
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POBLACION |[CONSTRUCCION |COMPETENCIA|POTENCIAL REGIONAL
PRIMARIOS
Tala 10 7.5 4 7.166666667
Tequila 9 8.3 7 8.111111111
Ahualulco de Mercado 8 8.3 9 8.444444444
Etzatlan 7 8.0 9 8
Ameca 7 8.2 6 7.055555556
Teuchitlan 7 7.7 8 7.555555556
Magdalena 7 7.8 8 7.611111111
Amatitan 6 8.2 7 7.055555556
El Arenal 6 8.2 5 6.388888889
San Marcos 6 8.8 10 8.277777778
SECUNDARIO
San Juanito de Escobedo 5 7.8 9 1277777778
Hostotipaquillo 7 6.8 9 7.611111111

Adicionalmente, se realizé una investigacion especifica sobre la competencia existente
dentro de la region. Durante este proceso se identificé la presencia de competidores
directos principalmente en Tala y en el corredor Huaxtla—El Arenal. Este analisis permitié
incorporar una variable fundamental para la toma de decisiones, ya que la existencia de
competidores puede influir directamente en la facilidad para capturar mercado, en la

estrategia comercial y en la rentabilidad de una futura inversion.

Posteriormente se aplicé una metodologia de factores ponderados, herramienta utilizada
para comparar alternativas considerando simultaneamente distintos criterios de decision.
En este caso se evaluaron factores relacionados con logistica, mercado, accesibilidad
carretera, disponibilidad de recursos basicos, costos de operacion, disponibilidad de mano
de obra, proximidad a materias primas, cercania a la planta actual de Tequila y nivel de
competencia. Para asignar el peso de cada factor se tomaron como referencia las
prioridades establecidas por la empresa durante las reuniones de trabajo. Se identificd que
las principales prioridades para una futura expansion eran las ventas, la logistica y los
costos de operacion, por lo que estos elementos recibieron una mayor ponderacion dentro
del modelo. Posteriormente, cada municipio recibié una calificacion en una escala de 1 a 5,
donde 1 representd una condicidon poco favorable y 5 una condicién altamente favorable.
Estas calificaciones se asignaron con base en la informacion obtenida durante la
investigacion y posteriormente se multiplicaron por el peso correspondiente para obtener

una calificacién global para cada alternativa analizada.
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Ponderacién | Posibles localizaciones
No. Factor ?) TALA ETZATLAN AHUALULCO
v (P*V) (P*v) v (P*v)

1 |LOGISTICA 20% 4 0.8 0.8 1
2 |MERCADO 20% 1 06 08
3 |ACCESIBILIDAD A CARRETERA 15% 0.75 4 06 4 06
4 |DISPONIBILIDAD DF RECURSOS BASICOS 5% 0.25 4 0.2 4 0.2
5 |COSTOS DE OPERACION 10% 03

6 |DISPONIBILIDAD DE MANO DE OBRA 5% 0.25

7 |PROXIMIDAD A MATERIA PRIMA 5% 0.25

8 |PROXIMIDAD A CEDI PRINCIPAL 10% 0.5

9 |COMPETENCIA 10% 0.1

10 0

Factor ponderado X (P*V) 4.2

1
Los resultados obtenidos mediante esta metodologia mostraron que Ahualulco de Mercado

obtuvo la calificacién mas alta, seguido por Tala y posteriormente Etzatlan. Este resultado
se explica principalmente por el equilibrio que presenta Ahualulco entre cobertura regional,
potencial de mercado, costos operativos y nivel de competencia. De manera
complementaria, se realizd un analisis de cobertura regional considerando las distancias
entre los municipios estudiados y cada una de las ubicaciones candidatas, identificando que
Ahualulco presenta una posicion geogréfica favorable para atender gran parte de los

mercados analizados.

Con el objetivo de validar los resultados desde una perspectiva logistica adicional,
también se aplicé el método del centro de gravedad, herramienta utilizada para
identificar el punto geografico que mejor equilibra la atencién de los mercados
analizados. Para ello se utilizaron las coordenadas geograficas de los doce
municipios y los indices de potencial obtenidos previamente. El resultado obtenido
ubico el punto éptimo en una zona cercana a Ahualulco de Mercado, mostrando que
esta alternativa presenta una ubicacion estratégica respecto a los municipios con
mayor potencial identificado. Este hallazgo coincide con los resultados obtenidos

mediante los factores ponderados y el analisis de cobertura regional.
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Coordenad Calificacié
Sitios (factores) oorgenacas alieacion (X*C) (Y*c)
X Y (Q)
Tala -103.717778| 20.667767 7.17 -743.656468 | 148.187889
Tequila -103.832175| 20.881653 8.11 -842.078939 S
Ahualulco -103.968755| 20.703351 8.4 -873.337542 | 173.908148
Etzatlan -104.072651| 20.774025 8 -832.581208 | 166.1922
Ameca -104.043355| 20.537914 7.1 -738.707821 | 145.819189
Teuchitlan -103.851166| 20.681279 7.56 -785.114815 | 156.350469
Magdalena -103.969422| 20.910993 7.61 -791.207301 | 159.132657
Amatitan -103.730252| 20.836228 7.11 -737.522092 | 148.145581
El Arenal -103.695401| 20.776133 6.44 -667.798382 | 133.798297
San Marcos -104.19573| 20.792239 8.28 -862.740644 | 172.159739
San Juanito -104.002076| 20.797773 7.23 -751.935009 | 150.367899
Hostotipaquillo |-104.049014 | 21.057502 7.61 -791.812997 | 160.24759
2 90.62 -9418.49322 | 1714.30966
CH= S(X*C) = -9418.49322 = -103.933935 X
5C 90.62
cV=  3(Y*Q) = 1714.30966 = | 18.9175641 | y
e = ittt ]
5C 90.62
o 1 Salvacor Lus
= &
La Quemada
0jos de Agua
San Andres @ =
Magdalena 55
La Estancia reduila
de Ayones 3% g,
Amatitan
San Juanito ' £755) San
ian Marcos de Escobedo S, T
El Arenal
Etzatlan
Oconahua m
La Rosilla 7o
Ahualulco O
de Mercado

Teuchitlan

Bosque La

En conjunto, los analisis realizados permitieron obtener una vision integral del
mercado regional y de las condiciones operativas existentes dentro de la Region
Valles. Los resultados muestran que existen oportunidades de crecimiento
asociadas al desarrollo de infraestructura publica, vivienda e inversién regional, asi
como diferencias importantes entre los municipios evaluados en términos de
cobertura, competencia, potencial de mercado y eficiencia logistica. La coincidencia

de resultados entre las diferentes metodologias aplicadas proporciona un mayor
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nivel de confianza en los hallazgos obtenidos y ofrece informacién objetiva para

apoyar la evaluacion de futuras decisiones de expansion.

Para la busqueda de terrenos ya sea compra o renta se recomienda preguntar en
oficinas de gobierno para solicitar la disponibilidad de los mismos, teléfono 386 752
0158. Asi también solicitar informacion renta de parcela en Casa Ejidal (Comunidad

Agraria) Ahualulco, teléfono 386 752 1004.
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4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las implicaciones

éticas y los aportes sociales del proyecto.

e Aprendizajes profesionales (en equipo)

Durante el desarrollo de este Proyecto de Aplicaciéon Profesional, el trabajo en equipo fue
esencial para alcanzar los objetivos planteados y generar propuestas estratégicas de valor
para Petros Concretos. A lo largo del proceso, como equipo desarrollamos competencias
genéricas fundamentales, entre ellas la comunicacion efectiva, la organizacion, la
colaboracién, la resolucion de problemas y la capacidad de adaptacion ante desafios reales
dentro del proyecto. La distribucién de actividades de acuerdo con las fortalezas de cada
integrante permitié un mejor aprovechamiento de nuestras habilidades y una ejecucion mas

eficiente del trabajo.

Como equipo también fortalecimos competencias propias de nuestras areas profesionales,
especialmente en analisis estratégico, investigacion de mercados, planeacion comercial y
desarrollo de estrategias digitales. A través de herramientas como el analisis FODA, FODA
estratégico, FODA digital, las 7 P’s, el benchmark competitivo y la construcciéon de buyer
personas, logramos analizar tanto el entorno interno como externo de la empresa para

identificar oportunidades de mejora y crecimiento.

Asimismo, el proyecto permitié desarrollar competencias desde distintas disciplinas. Se
integraron conocimientos de negocios, mercadotecnia, mercados digitales, branding,
comunicacion, disefio y analisis empresarial. Esta experiencia interdisciplinaria nos permitio
comprender que las problematicas organizacionales requieren soluciones integrales, donde
cada disciplina aporta una perspectiva valiosa para construir propuestas mas solidas y

funcionales.

Uno de los aprendizajes mas importantes para el equipo fue comprender el contexto
sociopolitico y economico del sector de la construccion en la Zona Valles de Jalisco.
Identificamos que factores como la inversion en infraestructura, el crecimiento industrial, la
competencia regional y la transformacién digital influyen directamente en la competitividad
de empresas como Petros Concretos. También entendimos que dentro de este sector la
confianza, la reputacién y el cumplimiento son elementos clave en la toma de decisiones

de los clientes, incluso por encima del precio.
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Durante este proceso, pusimos a prueba diversos saberes adquiridos a lo largo de nuestra
formacion académica, especialmente en andlisis, interpretacion de datos, pensamiento
critico, toma de decisiones estratégicas y capacidad de convertir hallazgos en propuestas
aplicables. También fue necesario aplicar creatividad e innovacién para desarrollar
entregables funcionales como el manual de identidad, el manual de uso de redes sociales

y el calendario de contenido digital.

Finalmente, este proyecto fortalecid nuestra vision profesional al permitirnos experimentar
un entorno laboral real y aplicar conocimientos teéricos en una empresa concreta. Como
equipo, comprendimos que nuestra formacion profesional puede generar valor en distintos
sectores, incluyendo industrias tradicionales como la construccion, donde la estrategia, la
innovacién y la digitalizacion pueden convertirse en factores clave de crecimiento y

diferenciacion.

e Aprendizajes sociales (personal)

Nelly Fernanda Sierra Ramirez

Participar en este proyecto me dio la oportunidad de entender mas de cerca la
realidad de una pequefia empresa familiar en una regién donde muchas empresas
aun estan comenzando a adaptarse al mundo digital. Trabajar directamente con
Petros Concretos me permitio ver cobmo una buena estrategia de comunicacion
digital puede mejorar la presencia de un negocio, no solo en sus ventas, sino
también en la forma en que la empresa se da a conocer y proyecta su imagen ante
su comunidad. Uno de los aprendizajes sociales mas importantes fue entender que
el impacto de nuestro trabajo va mas alla de cumplir con un proyecto escolar. Al
desarrollar la estrategia de redes sociales y el contenido digital para Petros, ayudé
a que una empresa local comenzara a comunicarse con sus clientes de una manera
mas profesional y constante. Esto puede ayudar a la empresa a ser mas competitiva,
generar mas oportunidades de empleo y seguir creciendo en la Zona Valles de

Jalisco.
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Este proyecto me hizo ver las cosas de una manera diferente. Antes creia que lo
digital era mas importante para empresas grandes, pero con Petros entendi que
también puede hacer una gran diferencia en negocios pequenos. Me di cuenta de
que mi carrera puede generar un impacto real al ayudar a empresas locales a crecer

y fortalecerse.

Sofia Aguilera Rodriguez

La realizacion de este proyecto me permitio aplicar mis conocimientos de
mercadotecnia y analisis estratégico para beneficio de una microempresa de la
region, demostrando que mi formacion profesional puede generar un impacto social
mas alla del ambito académico. A través de la investigacion y el desarrollo de
propuestas comerciales, y analisis financieros para Petros Concretos, contribui a
fortalecer su capacidad de planeacion y toma de decisiones, impulsando
oportunidades de crecimiento que pueden traducirse en una mayor estabilidad

econdmica para la empresa y quienes dependen de ella.

Durante el proyecto desarrollé habilidades para planear, ejecutar y evaluar
estrategias orientadas a objetivos especificos, integrando herramientas de analisis
de mercado, competencia, segmentacion y planeacion estratégica basada en
informacién y datos numéricos. Mi principal innovacién consisti6 en generar
informacion y conocimiento estructurado que anteriormente no estaba disponible
para la organizacion, proporcionando una base sdlida para futuras acciones

comerciales y de posicionamiento.

Esta experiencia me permiti6 comprender que apoyar a las micro y pequenas
empresas también es una forma de contribuir al desarrollo social, ya que estas
generan empleo, impulsan la economia local y fortalecen a sus comunidades.
Ademas, reafirmé que los conocimientos adquiridos durante mi formacion se pueden
transferir a distintos contextos organizacionales y pueden utilizarse para generar

soluciones con impacto economico y social sostenible.

Yaretzi Esther Garcia Romero
El PAP me permitié convertir el disefio en una herramienta visual que genera valor
en contextos organizacionales y sociales. Con el desarrollo del manual de identidad

para PETROS Concretos, busqué construir una herramienta que permitiera
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fortalecer la comunicacion, la consistencia visual y el posicionamiento de la empresa

para favorecer su crecimiento y relacion con distintos grupos.

Con mi participacion, mi aportacion se centré en traducir informacion estratégica y
de investigacion en recursos visuales accesibles y entendibles. El objetivo no fue
Unicamente generar una propuesta estética, sino construir una identidad que
ayudara a comunicar confianza, respaldo técnico y profesionalismo dentro de una
industria que depende en gran medida de la credibilidad y la construccion de

relaciones.

Uno de mis principales aprendizajes fue reconocer que pequenas decisiones
pueden tener impactos que van mas alla del producto final. Aunque algunos
impactos del proyecto no pueden medirse de forma inmediata, se pude identificar
resultados relacionados con mayor consistencia de marca, fortalecimiento de

presencia digital y mejora en reconocimiento visual.

Los beneficios del proyecto son principalmente hacia la empresa y sus clientes
actuales y potenciales, quienes podran acceder a una una experiencia de contacto
mas profesional. Esta experiencia me permitié reconocer que los conocimientos
aplicados durante el proyecto son transferibles a otros sectores e industrias, ya que
el proceso de comprender contextos, sintetizar informacion y traducirla a sistemas

visuales puede adaptarse a distintos escenarios profesionales durante mi carrera.

Emiliano Contreras Huerta

La realizacion de este Proyecto de Aplicacion Profesional me permitié fortalecer
competencias propias de la Ingenieria Industrial relacionadas con el analisis de
informacion, la planeacion estratégica y la toma de decisiones. A través de la
evaluacion de alternativas para la expansion de PETROS, pude aplicar
metodologias como analisis de mercado, factores ponderados y localizacién de

instalaciones para resolver una problematica real dentro del ambito empresarial.

El proyecto también me permitio trabajar con informacion proveniente de distintas
areas, como logistica, administracion, mercadotecnia y finanzas, comprendiendo la

importancia de integrar diferentes perspectivas para desarrollar soluciones mas
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completas. Asimismo, reforcé mi capacidad para organizar proyectos, establecer
objetivos, analizar resultados y comunicar informacién técnica de manera clara vy util

para la toma de decisiones.

Los principales resultados obtenidos consistieron en generar informacion estratégica
que permitié identificar oportunidades de crecimiento, evaluar mercados potenciales
y reducir la incertidumbre asociada a una posible inversion. Aunque el beneficio
directo se enfoca en la empresa, una expansién exitosa podria generar empleos,
fortalecer la actividad econémica regional y contribuir al desarrollo de la industria de

la construccion.

Finalmente, esta experiencia confirmé la importancia de la toma de decisiones
basada en datos y analisis objetivos, ademas de demostrar que las herramientas
utilizadas pueden aplicarse en distintos sectores y organizaciones, fortaleciendo mi

formacion y preparacion profesional como Ingeniero Industrial.

Aprendizajes éticos (personal)

Nelly Fernanda Sierra Ramirez

A lo largo del proyecto asumi la responsabilidad de varias actividades clave: el
andlisis de las 7 P’s de la empresa, el disefio del cuestionario de satisfaccion al
cliente, la recopilacion de informacion sobre la competencia directa en los municipios
candidatos, la creacion del FODA y el FODA estratégico, el desarrollo del Customer
Journey Map, la deteccién de canales de contacto con el cliente, la validacion del
uso de redes sociales de la empresa, la creacion del FODA digital, el moodboard de
contenido aspiracional, el levantamiento de contenido audiovisual y, adicionalmente,
la elaboracién de un manual de uso de redes sociales para que la persona
encargada de la comunicacion digital de Petros Concretos pudiera implementar la

estrategia de manera autdbnoma y consistente.

Una de las decisiones éticas mas importantes que tomé fue la de disefiar el manual

de redes sociales con criterios realmente aplicables al contexto de la empresa, sin
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prometer resultados irreales ni recomendar estrategias que Petros Concretos no
pudiera sostener con sus recursos actuales. Esa honestidad me parecio
fundamental ya que es facil recomendar grandes inversiones digitales, pero la ética
profesional implica proponer soluciones viables, adaptadas a la realidad del cliente.
Del mismo modo, al elaborar el FODA y el FODA estratégico, tomé decisiones sobre
qué informacién incluir y como presentarla, consciente de que esos documentos

servirian como base para decisiones reales de negocio.

Esta experiencia me llevo a reflexionar sobre el peso real de mis entregas. El manual
de uso de redes sociales, el Customer Journey Map, el FODA digital y los demas
entregables que desarrollé no son ejercicios académicos y quedan en manos de una
empresa y de las personas que la operan. Eso me llevo a ser mas cuidadosa, mas
precisa y mas responsable en cada decisién. Después de este proyecto, quiero
ejercer mi carrera con ese mismo nivel de compromiso, construyendo herramientas
digitales que realmente funcionen para las personas que las van a usar, y no solo

para cumplir un entregable.

Sofia Aguilera Rodriguez

Mi experiencia en este proyecto fortalecid mi comprensién sobre la responsabilidad
ética que implica ejercer una profesion. Una de las principales decisiones que tomé
en los objetivos que trabajé, fue fundamentar cada analisis y recomendacién con
informacion objetiva y metodologias profesionales, priorizando las necesidades
reales de la empresa por encima de suposiciones personales. Esto me permitié
generar propuestas de mayor valor y utilidad para la organizacion, contribuyendo a

que sus decisiones futuras puedan tomarse con mayor certeza y responsabilidad.

Esta experiencia me permitié entender que el ejercicio profesional no debe limitarse
a la obtencion de resultados econdmicos, sino que también debe buscar generar un
impacto positivo en las personas, las organizaciones y las comunidades. Comprendi
que el conocimiento que adquiri durante mi formaciéon universitaria tiene un
compromiso social y que puede convertirse en una herramienta para impulsar el
desarrollo de empresas que requieren acompanamiento para crecer de manera

sostenible.
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Después de este proyecto, considero que debo ejercer mi profesion con integridad,
responsabilidad y orientacién al servicio, utilizando mis conocimientos para ayudar
a organizaciones a tomar mejores decisiones y generar valor para sus grupos de
interés. Asimismo, reafirmé la importancia de actuar con ética, objetividad y
compromiso, entendiendo que detras de cada proyecto hay personas, empleos y
oportunidades de desarrollo que pueden verse beneficiadas por un trabajo

profesional bien realizado.

Yaretzi Esther Garcia Romero

Mi experiencia durante el PAP me permitié reflexionar sobre la responsabilidad que
implica hacer el disefio en contextos reales y con impacto fuera del ambito
académico. Durante el desarrollo del manual de identidad para PETROS, una de las
decisiones mas importantes que tuve que tomar fue reconocer que el proyecto no
debia responder uUnicamente a mis preferencias personales de disefio, sino a

necesidades reales y a la informacién generada por el equipo.

Esto implicé tomar decisiones visuales considerando criterios en funcionalidad,
claridad, legibilidad y coherencia con la identidad de la marca, incluso en momentos
donde fue necesario replantear ideas o salir de soluciones con las que inicialmente

me sentia mas comoda.

Para poder desarrollar el branding y estructurar el manual fue necesario apoyarse
en el trabajo y conocimientos de mis companeras. Esto me hizo reflexionar sobre la
importancia de ejercer una profesion desde la apertura, el respeto y la disposicién al

aprendizaje de otros.

Después de este PAP, me gustaria seguir desarrollando proyectos que combinan
estrategia y disefio, buscando que las propuestas visuales no solo sean
estéticamente atractivas, sino también utiles, claras y alineadas con las necesidades

reales de quienes las utilizan.

Emiliano Contreras Huerta
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Durante el desarrollo de este proyecto, una de las principales decisiones fue
seleccionar y aplicar metodologias que permitieran evaluar las alternativas de
expansién de manera objetiva y fundamentada. Para ello, se priorizé el uso de
informacion verificable proveniente de fuentes oficiales, evitando basar las
conclusiones en percepciones o preferencias personales. Esta decision permitio

generar resultados mas confiables y utiles para la toma de decisiones de la empresa.

La experiencia me permiti6 comprender la responsabilidad que tiene un
profesionista al elaborar analisis que pueden influir en decisiones de inversion y
crecimiento empresarial. Como Ingeniero Industrial, entendi la importancia de actuar
con ética, transparencia y profesionalismo, asegurando que las recomendaciones
estén respaldadas por informacion y metodologias adecuadas. Asimismo, reforcé la
necesidad de considerar no solo los beneficios econdmicos de una decision, sino
también sus posibles impactos en las personas, las organizaciones y el entorno

donde se desarrollan.

Esta experiencia me motiva a ejercer mi profesién con un enfoque orientado a la
mejora continua, la solucién de problemas y la generacién de valor para la sociedad.
Me invita a seguir desarrollando habilidades de analisis y toma de decisiones
responsables, buscando siempre que mi trabajo contribuya al crecimiento de las
organizaciones y al desarrollo econdmico de las comunidades donde participen mis

proyectos.

Aprendizajes en lo personal (personal)

Nelly Fernanda Sierra Ramirez

El PAP me ayudé a conocerme mejor como profesionista. Descubri que soy capaz
de tomar decisiones estratégicas en contextos reales, con informacién incompleta y
tiempos limitados. Aprender a adaptarme, a comunicarme con un cliente de un
sector que desconocia y a defender mis propuestas con argumentos sdélidos me dio

una seguridad que antes no tenia.
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Trabajar en un equipo interdisciplinario también me ensefid a escuchar y a valorar
perspectivas que no son las mias. La colaboracién con compaferos de
Mercadotecnia, Disefo e Ingenieria Industrial me mostré que los mejores resultados
se logran cuando cada disciplina aporta desde su fortaleza, sin intentar abarcar lo
que no le corresponde. Eso es algo que llevaré a mi vida profesional: la humildad de

reconocer los limites de mi campo y la disposicién de construir en equipo.

A nivel personal, este proyecto me reafirmé que quiero dedicarme a conectar a las
empresas con sus audiencias de manera genuina, utilizando el mundo digital como
puente. La experiencia con Petros Concretos fue un recordatorio de que detras de
cada negocio hay personas con suefos, esfuerzo y una historia que vale la pena

contar.

Sofia Aguilera Rodriguez

La experiencia del PAP fue una oportunidad para reconocer mis propias
capacidades profesionales y personales. A lo largo del proyecto pude identificar que
cuento con conocimientos solidos en mercadotecnia y analisis estratégico, pero,
sobre todo, descubri mi capacidad para aplicar esos conocimientos en situaciones
reales y transmitirlos de manera clara a personas que no estan familiarizadas con
estas herramientas. Esto me dio una seguridad que antes no tenia sobre las
competencias que he desarrollado durante mi formacién universitaria y me permitié

confiar mas en mi criterio profesional.

Asimismo, el PAP me ayud6 a comprender mejor la realidad de las organizaciones
y de las personas que las integran. Trabajar directamente con una microempresa
me permitié observar los retos que enfrentan dia a dia y valorar la importancia que
tiene mi conocimiento profesional para apoyar su crecimiento. También aprendi que
cada persona aporta perspectivas distintas y que la colaboracion es fundamental

para generar soluciones mas completas y efectivas.
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Finalmente, trabajar en equipo con estudiantes y profesionales de otras licenciaturas
expandio y enriquecid significativamente mi aprendizaje. Esta convivencia me
permitié6 conocer enfoques diferentes, ampliar mi vision sobre otras areas del
conocimiento y descubrir nuevas formas de analizar y resolver problemas. Como
parte de mi proyecto de vida, esta experiencia reforzé6 mi interés por seguir
desarrollandome profesionalmente, colaborar con equipos multidisciplinarios y
utilizar mis conocimientos para generar un impacto positivo en las organizaciones y

en la sociedad.
Yaretzi Esther Garcia Romero

Mi experiencia dentro del PAP representd para mi una oportunidad para salir de mi
zona de confort y enfrentar un contexto de disefio distinto al que normalmente estoy
acostumbrada. Como estudiante de disefo, desarrollar una identidad para una
empresa del sector del concreto implicé adentrarme a una industria que desconocia,
a formas de comunicacion y necesidades especificas para poder traducirlas

visualmente.

Este proceso me permitid6 reconocer que el disefio no consiste Unicamente en
generar propuestas estéticas, sino en interpretar informacion y tomar decisiones que
respondan a objetivos reales del mundo real, no escenarios. También me ayudo a

descubrir que soy capaz de adaptarme a contextos desconocidos.

A nivel personal, el proyecto me permitié conocer y valorar el trabajo colaborativo
para desarrollar el branding y construir el manual de identidad, fue necesario trabajar
de manera cercana con mis compafieras, comprender sus areas de trabajo y
apoyarme en sus conocimientos para resolver dudas y validar decisiones. Escuchar
distintos puntos de vista me ayudé con el resultado final y me hizo reconocer que
los proyectos mas solidos surgen del intercambio de ideas y no unicamente del

trabajo individual.

Finalmente, este proyecto aporté a mi proyecto de vida al permitirme ampliar mi
vision sobre el ejercicio profesional del disefio. Me recordd que el disefio puede
desarrollarse en industrias muy diversas y que salir de los espacios conocidos

también es una forma de crecer profesional y personalmente. Mas alla del resultado
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obtenido, me llevo el aprendizaje de confiar mas en mi capacidad de adaptacion,

colaboracién y construccién de propuestas.
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5. Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones:

A lo largo de este Proyecto de Aplicacion Profesional se realizé un analisis integral de
Petros Concretos S.A. de C.V. con el objetivo de evaluar la viabilidad de expansion hacia
una nueva planta en la Zona Valles de Jalisco, asi como fortalecer su posicionamiento

estratégico y comercial.

Asimismo, se detectaron areas de oportunidad relacionadas con la profesionalizacion de
su comunicacién de marca y su presencia digital. Aunque la empresa mantiene una buena
reputacion a través de recomendaciones y relaciones comerciales directas, su
posicionamiento digital todavia era limitado, lo que representaba una barrera para atraer

nuevos clientes fuera de su mercado actual.

Como respuesta a estas oportunidades, durante el proyecto se desarrollaron entregables
estratégicos enfocados en fortalecer la identidad y competitividad de la empresa,
incluyendo la construccion de una identidad corporativa mas solida, un manual de
identidad, un analisis del mercado meta, estrategias comerciales, un FODA digital, un
manual de uso de redes sociales y una parrilla de contenido orientada a mejorar su

comunicacion en plataformas digitales.

En términos generales, se concluye que Petros Concretos posee condiciones favorables
para continuar su crecimiento y expansion. La combinacion entre experiencia operativa,
diferenciacion por servicio y una estrategia comercial mas estructurada puede permitirle

consolidarse como una de las concreteras mas competitivas de la Zona Valles de Jalisco.
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Recomendaciones:

Diseio:

Mejorar la aplicacién del logotipo principal, especificamente en el visual del
especificador “Concretos”. Aunque actualmente el elemento mantiene una lectura
adecuada, se considera conveniente explorar ajustes relacionados con color o
contraste para que permitan mejorar su visibilidad y desempefio sobre distintos
fondos y aplicaciones sin modificar la esencia ni el reconocimiento de la marca.
Considerar el desarrollo de una pagina web institucional como siguiente etapa del
proyecto. Para un giro como el de PETROS, contar con un sitio web puede
representar una herramienta importante para fortalecer credibilidad, generar
confianza y ampliar oportunidades de captacién de clientes. Este espacio permitiria
centralizar informacion de la empresa, prestar servicios, mostrar proyectos
realizados, integrar testimonios de clientes y respaldar el profesionalismo de la
marca.

Implementar progresivamente herramientas digitales que optimicen la atencién
inicial al cliente, como asistentes conversacionales o sistemas de seguimiento
apoyados por inteligencia artificial. Su funcién seria facilitar el primer contacto,
resolver dudas frecuentes, canalizar solicitudes y dar continuidad comercial,
permitiendo mantener una atencion mas eficiente sin sustituir el acompafiamiento

humano en etapas posteriores de este proceso.

Negocios y Mercados Digitales

Continuar fortaleciendo su presencia digital con un enfoque estratégico orientado a
la generacion de confianza, posicionamiento y captacion de nuevos prospectos. A
partir del analisis realizado, se identifico que el principal diferenciador de la empresa
no es unicamente el producto, sino la confianza, el cumplimiento y el respaldo
técnico que ofrece durante cada proyecto. Por ello, la estrategia digital debe
enfocarse en comunicar consistentemente estos atributos mediante contenido de

valor.
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Implementar de forma continua el manual de uso de redes sociales y el calendario
de contenido desarrollado durante este proyecto, ya que representan una base
fundamental para profesionalizar la comunicacion digital de la empresa. Esto cobra
aun mayor relevancia considerando que actualmente Petros Concretos no cuenta
con sitio web, WhatsApp Business ni LinkedIn, herramientas que podrian generar
un valor significativo para la empresa al mejorar su presencia, credibilidad, atencion
al cliente y alcance comercial. Dentro de esta estrategia, se sugiere priorizar

publicaciones enfocadas en:
e Evidencia de proyectos terminados
e Testimonios de clientes
e Procesos de produccion y control de calidad
e Contenido educativo sobre tipos y usos del concreto

e Material audiovisual que muestre capacidad operativa y cumplimiento en

obra.

e Fortalecer la presencia en plataformas como Instagram, Facebook y
Google Business Profile para mejorar la visibilidad de la empresa y facilitar
el descubrimiento por parte de nuevos clientes, especialmente
constructoras y contratistas de municipios donde Petros busca expandirse.

e Considerar la incorporacion futura de un sitio web, WhatsApp Business y
LinkedIn, ya que estas herramientas complementarian la estrategia digital y
aportarian mayor profesionalismo, accesibilidad y valor como empresa.

e Implementar métricas digitales para evaluar resultados, como alcance,
interaccion, generacion de leads y conversiones comerciales. Esto
permitira tomar decisiones basadas en datos y optimizar continuamente las

estrategias de comunicacion.
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Mercadotecnia y Direccién Comercial

Fortalecer el posicionamiento de marca mediante una comunicacion constante que
resalte los atributos diferenciales de Petros Concretos, como la calidad, puntualidad,
cercania y respaldo técnico, manteniendo una identidad visual y un mensaje
consistentes en todos sus canales.

Consolidar la relacién con los clientes implementando un seguimiento postventa que
fomente la satisfacciéon, la recompra y las recomendaciones, apoyandose en
herramientas como WhatsApp Business para mantener una comunicacién cercana.
Reforzar la diferenciacion comunicando de forma estratégica su propuesta de valor,
destacando el respaldo de CEMEX, la atencién personalizada y el conocimiento de
las necesidades del mercado local.

Generar mayor confianza mediante la publicacion constante de proyectos
realizados, testimonios de clientes y evidencia de la calidad del servicio,
fortaleciendo asi la credibilidad de la empresa.

Impulsar el desarrollo comercial estableciendo alianzas con constructoras,
arquitectos, ingenieros y desarrolladores, ademas de fortalecer las acciones de
prospeccion para ampliar su cartera de clientes.

Potenciar el segmento de la industria tequilera desarrollando estrategias
comerciales especificas para este sector, posicionando a Petros Concretos como
un proveedor especializado para proyectos de infraestructura y expansion de

empresas tequileras en la region.

Ingenieria Industrial

Dimensionar la capacidad instalada de la nueva planta con base en la demanda
actual y la demanda proyectada de la region, evitando tanto la sobrecapacidad

como limitaciones que afecten el crecimiento futuro de la empresa.
Implementar indicadores clave de desempefio (KPIs) para monitorear la eficiencia

operativa de la nueva planta, tales como tiempos de entrega, capacidad

productividad, costos de operacién y nivel de servicio al cliente.
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Actualizar periddicamente el analisis de localizacién considerando cambios en
infraestructura, crecimiento urbano, nuevos proyectos de obra publica y aparicion
de competidores, con el objetivo de mantener vigente la estrategia de expansion

de la empresa.

Utilizar la metodologia desarrollada en este proyecto como herramienta de apoyo
para futuras decisiones de localizacion, ya que integra criterios de mercado,
logistica, infraestructura y competencia mediante un proceso de evaluacién

objetivo y adaptable a otros escenarios.

Evaluar el impacto operativo de la nueva planta sobre la red actual de distribucion,
definiendo la mejor asignacion de zonas de servicio entre la planta existente en
Tequila y la futura instalacion para optimizar recursos y reducir tiempos de

atencion.
Disefiar un plan de implementacion del proyecto que establezca etapas,

responsables, tiempos y recursos necesarios para la construccion y puesta en

marcha de la nueva planta, minimizando riesgos durante su ejecucion.
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Anexos (en caso de ser necesarios)

o No aplica
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