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Reporte PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicacion Profesional (PAP) son experiencias socio-profesionales de los
alumnos que desde el curriculo de su formacion universitaria- enfrentan retos, resuelven
problemas o innovan una necesidad sociotécnica del entorno, en vinculacion (colaboracion)
(co-participacion) con grupos, instituciones, organizaciones o comunidades, en escenarios

reales donde comparten saberes.

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

retos del entorno (Aplicacion Profesional).

El PAP es un proceso acotado en el tiempo en que los estudiantes, los beneficiarios externos
y los profesores se asocian colaborativamente y en red, en un proyecto, e incursionan en un
mundo social, como actores que enfrentan verdaderos problemas y desafios traducibles en
demandas pertinentes y socialmente relevantes. Frente a éstas transfieren experiencia de
sus saberes profesionales y demuestran que saben hacer, innovar, co-crear o transformar

en distintos campos sociales.

El PAP trata de sembrar en los estudiantes una disposicion permanente de encargarse de la
realidad con una actitud comprometida y ética frente a las disimetrias sociales. En otras

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



El Reporte PAP consta de tres componentes:

El primer componente refiere al ciclo participativo del PAP, en donde se documentan las
diferentes fases del proyecto y las actividades que tuvieron lugar durante el desarrollo de

este y la valoracion de las incidencias en el entorno.

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

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

transcurso de su labor.



Resumen

Sicte Biotek: Biotecnologia bucal es un start up desarrollada por dos estudiantes del ITESO
su objetivo es mejorar la calidad de vida de las personas a través del cuidado bucal, para ello
desarrollaron Bio Smile, una goma de mascar con probioticos L. plantarum ATCC 8014y L
salivarius. Mediante diversas sesiones con la empresa se llegé a la siguiente pregunta ; Como
y mediante que medios hacer llegar nuestro producto al cliente meta?, a partir de esto se

desarrollo el propdsito del proyecto:

Determinar que canales de distribucion empatan de mejor manera con los objetivos a
mediano y largo plazo de Sicte Biotek, elaborando un estudio y analisis de los canales a su
disposicion con base a las caracteristicas actuales de la empresa y producto.

Proposito que va de la mano con el PAP del 2021 donde realizaron una segmentacion de
mercado para asi saber los clientes meta de la empresa.

Recabarinformacién previa
o estudios de mercado, o
Analisis del entorno — ( : , ! ——  Validaciondel mercado
situacionactual de la

empresa)

Prueba de mercado — Resultados — Retroalimentacion

Imagen 1. Metodologia a usar para encontrar la solucién de la problemética. Fuente: Investigacion directa

Entonces, le metodologia con la que se trabajara es la siguiente:

e Andlisis del entono. Se desea de forma mas puntual indagar sobre la situacion actual
de Sicte Bioteck

e Seretomard el analisis del mercado elaborado por el PAP del 2021. Previamente Sicte
Bioteck, obtuvo la participacion de alumnos de ITESO, deseamos ver de donde
partimos.

e Andlisis de los canales de distribucion. Realizar un estudio de los canales de
distribucion de los cuales Biosmile seria participe y observar y analizar, tipo de

canales a utilizar, transportes y rutas posibles.



e Validacion de mercado. Realizar una prueba de mercado, para observar como el
producto se desenvuelve con los diferentes proveedores, en este punto se desea
analizar como el mercado lo acepta y si el distribuidor, retail o e-commerce es el
correcto.

e Entrega de resultados. Describir e indicar propuestas finales con base a la prueba de

mercado e informacion recabada previamente.

También tomando en cuenta los casos de éxito y con base a eso desarrollar la estrategia que

mejor se adapte a las posibilidades de la empresa y sus clientes meta.

1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicacion Profesional

El PAP es una experiencia de aprendizaje y de contribucién social integrada por estudiantes,
profesores, actores sociales y responsables de las organizaciones, que de manera colaborativa
construir sus conocimientos para dar respuestas a problematicas de un contexto especifico y
en un tiempo delimitado. Por tanto, la experiencia PAP supone un proceso en ldgica de

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

1.1 Entendimiento del ambito y del contexto

Los probidticos son microorganismos, principalmente bacterias, que benefician la salud del
huésped. Numerosos estudios avalan su contribucion a la salud gastrointestinal, y
actualmente se estan realizando intentos para demostrar su impacto en el mantenimiento de
la salud bucal.

El valor del mercado de los probiéticos mas reciente que se pudo obtener en México data del
2016 con valor de 800 millones de pesos a una tasa de crecimiento del 6% respecto al afio
pasado. George Paraskevakos, MBA de la International Probiotics Association®, brindd

informacion acerca de estudios realizados en dicha asociacion.

LIPA. Interational Probiotics Association. https://internationalprobiotics.org/.
LIPA. Interational Probiotics Association. https://internationalprobiotics.org/.



https://internationalprobiotics.org/
https://internationalprobiotics.org/

Segun International Probiotics Association (IPA)?, el valor de las ventas minoristas a nivel
mundial alcanzo los 44.8 billones de dolares en 2019, en comparacion a los 38 billones de
dolares de 2013. Los suplementos probidéticos ocupan un 13% de este total; los yogures con

probidticos, un 71% y los productos de leche agria, un 16%.

e En cuanto a las predicciones a futuro, los estudios de IPA® sostienen que las ventas
minoristas globales de suplementos probidticos alcanzaran los 7.4 billones de dolares
para 2024.

e Se estima que el crecimiento de los suplementos, de 2018 a 2024, serd de un 23%.
Mientras que los yogures, entre 2018 y 2023, crecerian un 21%.

e EI tamafio del mercado e-commerce en suplementos probioticos es de 858 millones
de dolares a lo largo de 20 paises, entre ellos China (172 millones), Japén (134
millones), EE.UU. (384 millones) y paises europeos (120 millones). Se estima un
crecimiento de 13.4%, entre 2018 y 2019.

e Existen actualmente mas de 53 millones de consumidores de probidticos. Casi la
mitad son Millennials (44%), seguidos por los Boomers (31%), la Generacion X
(19%) y el resto, Seniors.

e En EE.UU. los consumidores se dividen en: los que consumen suplementos (42%) y
los que eligen yogures (58%).

1.2 Caracterizacion de la organizacién

1. Situacién Actual

En la directiva de Sicte Bioteck: Biotecnologia Bucal se encuentran los duefios. La empresa
inicia sus operaciones en mayo del 2021 por dos estudiantes de biotecnologia en el ITESO

quienes trabajaron en un proyecto relacionado a los probioticos orales.




Mision: “Ser la empresa lider mundial en cuidado bucal con los estindares mas altos de
calidad e inocuidad, distinguiéndose por la innovacion y desarrollo de sus productos y

servicios”3.

Vision: “Mejorar la calidad de vida de las personas a través del cuidado bucal’®

Como se muestra en el grafico 1 la propuesta de valor de Sicte Biotek es Bio Smile, una
goma de mascar la cual mejora la salud bucal de las personas gracias a probidticos L.

plantarum ATCC 8014 y L salivarius que equilibran la flora de la boca.

Su forma de operar es con dos sedes, la de biotecnologia es la que se dedica a cultivar los
probidticos y a la investigacion y desarrollo buscando expandir el portafolio de sus productos,
investigando en el mismo ambito de la salud bucal con nuevos probiéticos y nuevas formas
de presentacion. Y la sede de confiteria, que es donde se fabrica el producto combinando los

probioticos y la goma de mascar.

En su marco legal, la empresa cuenta con registro de razon social (son una Sociedad de
Responsabilidad Limitada S. de R. L.). La patente de su producto esta en tramite, su trdmite
de registro de marca esta en proceso y ya estan dados de alta ante el SAT. En la parte
internacional esta en tramite su patente en el Tratado de Cooperacion de Patentes (PCT) el
cual les brinda una proteccion de 18 meses para patentar su producto en otros paises que

forman parte de ese tratado.

3 Sicte Biotek: Empresa de tecnologia. (2022). https://sictebiotek.com/
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Gréfico 1. Busisness Model Canvas de la empresa. Fuente: Investigacion propia

El analisis FODA elaborado Gréafico 2, nos muestra los temas de registros y patentes son
sumamente importantes para la operacion, produccion y distribucion de tecnologia aplicada.
De igual manera la principal oportunidad es que se estd incursionando en un nicho de

mercado nuevo e innovador.
Anélisis FODA de la compafiia

FORTALEZAS DEBILIDADES

e El proveedor es socio de la Es una empresa nueva, no se cuenta
compafiia. con experiencia previa.

e Los duefios comparten la vision de Alta inversion en tecnologia e
la empresa. investigacion.

e Poseen certificaciones. No se cuenta con una cadena de

distribucion.

OPORTUNIDADES AMENAZAS




No cuenta con mucha competencia
debido a que es un campo nuevo.

Oportunidad de expansion en la
biotecnologia.

Oportunidad a la creacion de

Competidor registre una patente
similar antes que Sicte.

No lograr tramtar patente en EUA
antes que el PCT caduque.

Que no consiga el éxito esperado.

alianzas estratégicas con empresas
del ramo.

Gréfico 2. Anélisis FODA. Fuente: Investigacion propia

A continuacion, se realizé un analisis del nivel de influencia que cuenta la empresa en

relacion con los Poderes de Porter.
Poder de negociacion del cliente

Bajo puesto que es un mercado inexplorado y los competidores directos no existen en el &rea

de probidticos orales.
Poder de negociacién de proveedores

Moderado ya que el proveedor es también socio de la empresa. En el caso de los
distribuidores tipo retail si es alto y de las empresas logisticas es moderado puesto que hay

varias opciones de proveeduria de este servicio.

Poder de nuevos competidores

Alto puesto que ya existen empresas que se dedican al mundo de los probidticos, solamente
que no han incursionado al area de probidticos bucales.
Amenaza de nuevos productos

Alto puesto que al ser un mercado no explorado representa una oportunidad atractiva para
los futuros competidores.

Rivalidad entre competidores



Inexistente en cuanto a competidores directos. Pero hablando de productos sustitutos y
competidores indirectos si existe toda una industria que se dedica a la rama de la salud bucal
con multiples productos que pueden ser desde pastas de dientes, cepillos, hilos dentales,

enjuagues bucales hasta servicios profesionales por parte de dentistas.

1.3 Identificacion de la(s) problematica(s)

La metodologia utilizada para la identificacion de la problematica fue la que anteriormente
recabamos en la imagen 1, primero realizamos una entrevista a los duefios de la empresa
donde se observd que no se tenia bien identificado el cliente, para asi poder realizar una
cadena de distribucion, en conjunto de la identificacion de la prpblematica. Se realiz6 un
andlisis FODA de la compafiia donde también se pudo identificar que una de las principales
problematicas seria que es un producto nuevo y una empresa nueva, por lo tanto, nos
encontramos en la etapa de “existencia” de una organizacion por lo que los problemas mas
comunes en esta etapa son los siguientes seglin grupo Enroke:
e ;Podemos conseguir los suficientes clientes (ventas) para considerarnos un negocio
viable?,
e ;Podemos expandirnos de ese cliente clave o del proceso clave a otros mercados y
mantener nuestra produccion?,
e ;Existe la suficiente liquidez para soportar el ingreso del duefio en el proceso de
establecimiento del negocio?, y, finalmente

e ;Podemos dar el siguiente paso para hacer crecer el negocio?

Actualmente, la empresa no cuenta con utilidades, o si quiera ventas del producto, por lo que
observamos que su cliente meta no se encuentra identificado al 100%. Por Gltimo, a través
de las fuerzas de Porter también se identifico que el mercado de los probidticos se encuentra
en un punto muy alto, por lo que el desarroll6 de propuesta similares o las ya existentes

[legarian a ser una problematica.

A través de una entrevista con los duefios, se rescatdé que ellos desean conocer son las

diferentes maneras que existen de llegar al cliente (canales de distribucién), conocer los



riesgos que implican, sus ventajas, normativas o requerimientos que deben de cumplir, costos

y saber en donde se encuentra su mercado meta.

1.4. Planeacion de alternativa(s)
Para el desarrollo del PAP seguimos una metodologia de trabajo basado en el siguiente Gantt,

donde se establecieron las siguientes fases de trabajo:

e Conocimiento de las operaciones de Sicte Biotek
e Andlisis del mercado
e Analisis de los canales de distribucion

e Prueba de validacién de concepto

Febrero Marzo Abril Mayo

1. Conocimiento de las

operaciones de Sicte Biotek

1.1 Entorno: Historia,
Ubicacidn, Mision, Vision

1.2 Business Model Canvas
Actual, Organigrama, FODA

1.3 Andlisis de casos de éxito
con lactobacilos y probidticos

1.4 Poderes de Porter

1.5 Precio, Plaza, Producto y
diagrama de operaciones

2. Analisis del mercado

2.1 Identificacion de Usuario
y cliente objetivo (precio,
region, sector, lugares
frecuentes)

Apoyandonos del estudio de
mercado que tiene la empresa




2.2 Analisis del tamafio y
desarrollo del mercado

2.3 Realizar prueba de
mercado con el producto

2.4 Analisis del benchmark
(apoyandonos del estudio de
los casos de éxito)

3. Analisis de los canales de

distribucion

3.1 Analisis de canales de
distribucién

3.2 Analisis de barreras de los
canales de distribucion

3.3 Seleccidn de canal/es en
base a objetivos

4. Prueba de validacion de

mercado

4.1 Blsqueda y seleccion de
canales

4.2 Generacion politicas de
desarrollo de la prueba

4.3 Entrega de producto y
analisis de los resultados

5. Entrega de resultados

Tabla 1. Plan de trabajo lleva llevado a cabo durante acabo durante el PAP. Fuente: Investigacion propiael PAP. Fuente:

Investigacion propia

Se desarrollé el siguiente Benckmarking con el objetivo de analizar la competencia de Sicte
Biotek enfocado en dos rubros de intereés, los canales de distribucion que utilizan, el rango

de precio de los productos siguiendo las recomendaciones de uso por un lapso de un mes.

Benchmarking de competidores



Con esto se conoce cuales son las estrategias de comercializacion (precios y puntos de venta)
que utilizaron las empresas del rubro de los probidticos y asi tener informacién de referencia,
también para conocer cuales son los principales distribuidores/puntos de venta de probioticos
en México.

NatureWise. Probidticos para la salud

Con 12 cepas probidticas orales — 3 veces mas que la marca lider, incluyendo BLIS K12 y
M18, que se demuestra clinicamente que promueven la salud dental y respiratoria superior.
El cultivo activo también puede influir en la salud respiratoria superior. EI BLIS K12 ha sido
estudiado clinicamente tanto en nifios como en adultos y ha demostrado aumentar

significativamente las defensas inmunes de oido, nariz y garganta.

Presentacion Contenido Publico | Durac Precio Imagen
ion
Tabletas 50 tabletas Adultos | N/A $603.06 + envio
sabor menta. masticables de Yy nifios hasta $1,225.00 + ‘
110 mg envio (amazon)

Tabla 2. Benckmark NatureWise Fuente: Investigacion propia

Lugares donde se puede encontrar este producto son: iHerb, B Life, Mercado libre, NineLife

MX, Amazon, Wallmart, entre otros.

PRO-Dental hiperbiotics
Las cepas probioticas en PRO-Dental trabajan juntos para crear un entorno en la cavidad oral

que ayuda a reducir la acumulacién de depositos pegajosos que pueden provocar problemas.

Presentacion | Conten | Publico Duracion Precio Imagen
ido
Tabletas 90 Adultos | 102 tabletas al $959.66 + envio

sabor menta. | tabletas | y nifios | dia (90-45 dias) | hasta $2,642.99 +
envio (amazon)

Tabla 3. Benckmark PRO-Dental Hiperbiotics. Fuente: Investigacion propia




Lugares donde se puede encontrar son: iHerb, eVitaminas, Mercado libre, eBay, Amazon,

entre otros.

Oral Complete
Tratamiento de mal aliento, tratamiento de eliminacion de piedras de encias y amigdalas.
Ayuda al crecimiento excesivo de bacterias "malas” en la boca. Formulado con cepas

probidticas orales clinicamente probadas para promover la salud bucal y dental.

Presentacion | Conteni Publico Duracién Precio Imagen
do
Tabletas 120 Adultos y 2 tabletas al $1,459.00 +
sabor menta. | tabletas nifios dia (60 dias) envio ,,,g__u,»....,,_g
oral |
I,

Tabla 3. Benckmark Oral Complete. Fuente: Investigacion propia
Lugares donde se puede encontrar son: iHerb, eVitaminas, Mercado libre, uBuy, Amazon,

entre otros.

NowFoods. OralBiotic.

Blis K12 es una poderosa cepa de S. salivarius que, cuando se toma regularmente, coloniza
la boca y la garganta y ayuda a mantener el sistema de defensa natural del principal punto de
entrada del cuerpo. Se ha demostrado clinicamente que Blis K12 apoya el mantenimiento de

la salud de la boca, los oidos, la nariz y la garganta en los nifios.

Presentacion | Conten Publico Duracion Precio Imagen
ido
Tabletas 60 Adultos y nifios de | 2 tabletas de 1 a | $300.88 + | R
sabor menta. | tabletas | 2 afios en adelante | 4 veces al dia envio

(8-15 dfas)

Tabla 4. Benckmark OralBiotic. Fuente: Investigacion propia.
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Lugares donde se puede encontrar son: iHerb, eVitaminas, Mercado libre, Biuky, Amazon,

Carethy, entre otros.

Dental Probiotic
Nuestra formula Dental ayuda a destruir las bacterias dafiinas para que las buenas puedan
entrar y crear un entorno bucal saludable, brindando un tratamiento eficaz contra la

halitosis.

3 mil millones de CFU y 4 cepas seleccionadas en base a datos clinicos sobre los beneficios
para la salud oral. Nuestra formula dental patentada tiene un equilibrio éptimo de recuento
de CFU para cada cepa para ayudar a garantizar que sobrevivan suficientes bacterias

buenas. Contiene L. paracasei, L. reuteri, BLIS K-12 y BLIS M-18 (cepas particulares de S.

salivarius)
Presentacion | Conten Publico Duracién Precio Imagen
ido
Tabletas 60 Adultos y nifiosde 4 | 1tabletasal | $1,727.00

sabor menta. | tabletas afios en adelante dia (60 dias) | + envio —_

iDENTA
i
{PROBIOTIC

Tabla 5. Benckmark Dental Probiotic. Fuente: Investigacion propia.

Conclusiones
A continuacion, se muestra la relacién precio y dosis recomendada para determinar el

precio de usar el producto durante un mes:
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Precio/mes

Bio Smile NG 5360.00
Probiotix I 5449.90
Prodentis I $342.00
Dental Probiotic I, $863.50
Oral Biotic NI 5601.76
Oral Complete I 5 729.50
PRO-Dental I $319.89
NatureWise I $/23.67

Producto

5- £200.00 $400.00 5$600.00 S$800.00 51,000.00
Precio MXN

Tomando la relacion 1 mes igual a 30 dias
Gréfico 3. Benckmark Rango de precio mensual por dosis recomendada. Fuente: Investigacion propa
Como se puede observar en la siguiente Tabla 6 Sic de Biotec es el 2do producto mas
barato por consumo mensual con $360.00 MXN. Siendo el promedio de los consumos
mensuales (sin contar Sic de Biotec) de $647.17 MXN.

A continuacion, en la Tabla 7 se muestra los principales distribuidores de estos productos y

su relacién en base de cuantos de estos productos distribuyen:

eVitaminas

Farmacias Guadalajara

Farmacias del ahorro
Farmacias bienavides
Total

Tabla 7. Benckmark Principales Canales de Distribucion. Fuente: Investigacion propia.

Productos
Principales distribuidores | #Productos | NatureWise PRO-Dental Oral Complete| OralBiotic |Detal probiotic| Prodentis | Probiotix

Wallmart 3

Amazon 6
GNC 1
Yema 1
iHerb 5
Mercado libre 7
NineLife 4
B Life 0
2
1
0
1

En la siguiente grafica de embudo se muestra cuantos de estos 7 productos estan disponibles

en los catalogos de estos distribuidores:
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Embudo distribucion de Probioticos Orales

Mercado fiore | T

Amazon
iHerb
NineLife
Wallmart
eViaminas
GNC
Yema
Farmacias Guadalajara
Farmacias bienavides
B Life

Farmacias del ahorro

Gréfico 4. Benckmarck Embudo de Canales que distribuyen productos analizados. Fuente: Investigacion propia

Siendo Mercado Libre, Amazon y iHerb los principales distribuidores de probioticos Orales

y las farmacias de conveniencia los minoristas que menos se asocian a estos productos.

Andlisis de canales de distribucion

Comprende el listar todas las formas posibles que existen para comercializar el producto, su

investigacion descriptiva y posicionamiento en México.
Listado de canales de comercializacion donde se venden productos con probidticos:
Comercio por retail

Se le conoce como venta al detalle o comercio al minorista. Los retailers son aquellas
empresas que se especializan en comercializacion de productos al por menor al consumidor

final.

Es una industria tan desarrollada que existen diferentes formatos y tamafios de retailers, lo
que se traduce para las empresas en la existencia de diferentes tipos de canales de
distribucion.

Entonces listaremos los diferentes tipos de retailers desde el punto de vista de los
consumidores, donde se venden actualmente productos de probidticos.

Cadenas de supermercados
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También conocidas como tiendas de autoservicio. Son establecimientos masivos de venta
minorista, donde se oferta una amplia variedad de productos en multiples categorias, dentro
de estas categorias se encuentran los productos de salud y medicamentos, donde los

productos con probidticos también estan presentes.

En México el 95.8% de los supermercados se encuentran en zonas urbanas (Geoestrategias,
2021)

Los principales supermercados en México, basados en su cuota de participacion en el

mercado son:

1. Wal-mart-68%
2. Soriana-19%
3. Chedraui-11%

Farmacias

La definicion simple de una farmacia es la de un establecimiento donde se venden
medicamentos. Sin embargo, esta definicion ya no encaja con la situacion actual del mercado
puesto que ha evolucionado, asi como dentro de los supermercados hay farmacias también
hay mini-supers dentro de las farmacias. Entonces no solamente se venden medicinas,
también se venden articulos de consumo diario (a este modelo de negocio también se le

conoce como one stop shopping).
Las principales farmacias en México, usando como indicador el nimero de sucursales son:

1. Farmacias Similares-6,400

2. Farmacias Guadalajara-2,298
3. Farmacias del Ahorro-1,600
4

Farmacias Benavides-1,136
Tiendas especializadas de suplementos alimenticios

Son aquellas que se especializan en la venta productos que mejoran la salud que no son
medicamentos, son establecimientos que se enfocan mucho en la rama de productos

naturistas o en la rama deportiva.
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De las principales tiendas de este rubro solo encontramos como exponente principal a GNC,

el resto de los actores son pequefias y medianas empresas.
e GNC, con 650 tiendas en Mexico
Tiendas de conveniencia

Son establecimientos donde se venden productos de consumo diario, son como las tiendas de
abarrotes con binomio con un supermercado, donde se venden productos de consumo diario.
A diferencia de las tiendas de abarrotes, estas operan los 365 dias del afio, cuentan con
horarios de apertura mayor, estan mejor surtidas y cuentan con una logistica mas centralizada
(uso de centros de distribucion) y los actores estan bien definidos, a diferencia de los

abarrotes que son micronegocios.
Las principales tiendas de conveniencia basadas en su cuota de participacién de mercado son:

1. Oxx0-50%
2. Six-28%
3. 7-Eleven-5%

Comercio a través de consultorios y clinicas dentales

Esto parece mas a una estrategia de promocion mas que de comercio. En este caso se
adoptaria el enfoque que utilizan las farmacéuticas en Estados Unidos, lo que hacen ellas es
convencer a los pacientes y a los médicos de que deben utilizar su medicamento. En este caso
BioSmile se podria recetar como tratamiento auxiliar para la prevencién de caries, reduccion

de sarro y cuidado de las encias.
Comercio a través de marketing multinivel o redes de mercadeo

En este tipo de estrategia el marketing es de boca en boca, es decir, el producto se promueve
por medio de recomendaciones de persona a persona. El producto es Gnicamente accesible a
la compra a través de un promotor o distribuidor independiente. A comparacion de otras
formas de comercializacion esta requiere de inversiones minimas de entrada, pero a cambio
la distribucion del producto es inicialmente limitada. Se pagan comisiones a los promotores,

pero a cambio no se tienen que abrir tiendas para vender el producto.
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Plataformas de e-comerce

Son empresas que posibilitan la comercializacion de productos y servicios a través de medios
digitales. Donde cada plataforma representa un espacio virtual donde los clientes y empresas

se encuentran.
En México las principales plataformas mas usadas para comercio en linea son:

1. Mercado Libre-57%
2. Amazon-54%
3. Walmart-37%

Conclusion

Mediante el andlisis anterior y de los objetivos a mediano y largo plazo de la empresa se
desarrollo la siguiente tabla de analisis de canal de distribucidn, donde se muestran las
caracteristicas importantes a tener en cuenta de los canales de distribucién, ya que dichas
caracteristicas pueden afectar las estrategias de venta y marketing de la empresa.

E-Comerce Comercio
Caracteristicas de los canales - -
Directo Indirecto por retail
Generacion de demanda Si Si Si
Administracion del crédito y cobranza del comprador No Si Si
Descentralizacion del inventario No No Si
Especializacion (llegada a segmentos o nichos especificos) Si Si No
Capilaridad (nimero de puntos de venta) Pocos Mucho Muchos
Complementariedad de oferta No Si Si
Funcion de pre-venta Si Si No
Funcion de pos-venta Si No No
Prondsticos de demanda Si Si Si
Entrega de la mercancia (empaque) Si Si Si
Promocion propia en canal Si No No
La marca del canal (que impacto tiene en el producto) Controlable - -

Tabla 8. Andlisis de canal de distribucién. Fuente: Investigacion propia.

Teniendo en cuanta el nivel de desarrollo y madurez del producto, asi como las restricciones
de acceso de los canales de distribucion se optd por realizar la prueba de mercado en 2 canales

de retail y dos canales de e-comerce indirectos:
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Canales de retail:

e CABI Centro de Atencion Bucal Integral
e Carril4tro Estudio nauticoy GYM

Canales de E-Comerce indirectos:

e E-comerce: amazon y mercado libre

e E-comerce: Walmart

Prueba de validacién de mercado

Consiste en tener en exhibicion el producto en ciertos canales de comercializacion que nos
den acceso a realizar la prueba. Con esto podemos conocer el comportamiento del mercado
y saber en qué canales donde se encuentran mas clientes potenciales, es decir, validamos si
la venta del producto es 0 no viable y cuéles son los puntos atractivos. Y también para obtener

datos demogréficos de los clientes.

Mediante los andlisis y estudios del entorno de salud oral se determind que los canales
principales de los 7 productos encontrados en el mercado que compiten de manera directa
con BioSmile son e-commerce siendo Mercado libre y Amazon los principales y retail siendo
Walmart el principal distribuidor de este tipo de productos.

Se determind que el rango de precio del mercado para este tipo de productos esta entre los
$320 a $860 pesos mensuales, siendo el promedio mensual $647 lo que nos indica limites al
momento de fijar el precio de venta con los intermediarios al momento de realizar la prueba

de mercado.
Debido a los tiempos y movimientos de desarrollo de esta propuesta, se requerira darle

continuidad en un siguiente PAP.

1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora
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La propuesta principal este PAP sera el desarrollo de las pruebas de mercado mientras que la
informacion obtenida de los de benchmarking y el andlisis de los canales de distribucion

actuaran como complementos.

Esto es debido a que una validacion de mercado es la prueba maxima de todas, es donde la
teoria contrasta con la realidad, donde se descubre si los estudios de mercados estaban en lo

correcto, porque puede suceder que la realidad describa algo diferente a lo planeado.

Entonces a través de productos minimos viables los emprendedores se pueden salvar de

cometer errores estratégicos.

Etapa 1- Desarrollo del exhibidor

Para estar en un punto fisico de venta se requiere de un Display (exhibidor de venta) donde
se pueda colocar el producto, se recurrio a la busqueda de Displays de carton y en base a la
facilidad de su adquisicion y al cumplir con las caracteristicas deseadas se acudi6 a la
empresa Disefios de Carton Bugambilias, donde se adquirié el producto de Linea de
Exhibidores modelo DM-2 (22x20x32cm).

Imagen 1. Prototipo del display. Fuente: Investigacion propia.
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El paso siguiente era obtener un gréfico para el exhibidor, se recurrié a Sicte para que

proporcionaran un disefio que estuviera acorde con la identidad grafica de la marca.

Probioéticos
Orales

€n goma de mascar

2cepas Combate Sin Ayuda a
benéficas las caries azdcar  blanquear

Después de 12 dias de
consumir BioSmile

Imagen 2. Disefio con identidad grafica de la marca. Fuente: Investigacion propia

Una vez obtenido el gréfico se acudio a las instalaciones del edificio Q5 en el ITESO donde
ofrecen servicios de impresion especializada, ayudaron a seleccionar el papel de impresion
adecuado (tipo sticker) y a acomodar las medidas para que encajen en la caja del exhibidor,
posteriormente se incorporaron las impresiones en el display. Como resultado se obtuvo el

exhibidor final, que porta un total de 23 cajas de BioSmile.
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Imagen 3. Exhibidor final. Fuente: Investigacion propia.

Etapa 2 - Documentacidn necesaria y politica de exhibicién

Se elaboraron diferentes documentos que acompafiaran al proceso de las pruebas de mercado:
Acuse de recibo de venta en consignacion:

En este documento se plasma el precio al que debera venderse el producto ($120mxn), la

devolucién de los productos que no se vendieron y el pago de los bienes que se lograron

vender.
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06 de abril del 2022

Guzdalajara, Jalisco Mexico

sicte Biotek
ACUSE DE RECIEO DE VENTA EN CONSIGHACION

Estz cartz certificard que los bienes descritos en el pedide gque se adjunta se envian en
consignacion.

En caso de no poder vender dichos bienes, puede devolvernos cuzlquier bien no vendido a su
cargo.

MNos reservamos el derecho a reclamar cualquier bien no vendido en cualguier momenta.
El precio de venta al consumidor por paquete debe oscilar entre los 5110 y $120 pesos Mexicanos.
Loz biznes por usted vendides se pagardn con los tErmines siguientes

£l monts financiado s= pagar: en custas semanzles de |z cantidad convenida en 2l
“Registro de interesados”

Nombre del cliente:
cargo

Nimero de teléfonao:
Firma
Imagen 4. Acuse de recibo de venta en consignacién. Fuente: Investigacion propia.

Guia para vendedores.
Se proporciond un documento que contiene informacién sobre las propiedades y cuidados

del producto BioSmile, funciona como una guia para el vendedor.
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Caracteristicas:

* Probidtico en goma de mascar

® Sabor a menta

®* Uso regular para mejorar la salud bucal.

o 1.7 tabletas al dia

* Masticar la goma de mascar durante 5 minutos, preferentemente después del
cepillado dental.

Instrucciones: Masticar la goma de mascar durante 5 minutos en tu boca,
preferentemente después del cepillado dental. No se exceda la dosis recomendada (1-
2 tabletas al dia).

Almacenamiento: Guarde el producto en un lugar seco a temperatura ambiente
(maximo 25°C / 77°F).

Embarazo y lactancia: El producto puede ser utilizado durante el embarazoy la
lactancia.

® Este producto no debe de usarse como substituto del cepillado regular.

Imagen 5. Guia para vendedores. Fuente: Investigacion propia.
Infografia

Este documento se obtuvo directamente del sitio web de Sicte (www.sictebiotek.com) que

contiene la explicacion de los beneficios del producto.
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BioSmile

(Concces los probidticos bucalas?

Doan

wwwsicteliotek com

Probioticos bucales
En pro de la microbiota equilibrada

¢Que @s lo microbiota orol?

Comunices S oIS AT ITEE D SUIIE CITECE 60 ) SESEOTEE 300 A 4T N
SOCK 18 200 eE SECETE 28 Tt eT 40 eSS N e 200 raluctle

Microbiota desequilibrada

e e T L R TR g e i
U CeMASL DU et 2o Jomac bacmerae formacionss de pace
PUeCeT 13Te Wrcala ) cacear erfarrredader coma i carles

3 matens

Y

Caumae

« STeTecadec e s enca s Ormzesioerms
» =gete s radesacs e

- SEc v kS e aTIise
» Comgarc sz Sentacz ez Crerc ecats e
* oo sourae ook

Imagen 6. Infografia. Fuente: Investigacion propia.

Reporte de interesados
Es un formato de excel que contiene campos para capturar informacion sobre el perfil de

mercado (edad, ocupacion, género, comentarios y razones de compra).

(?- REPORTE DE INTERESADOS SICTE BIOTEK

CJ
]
CJ
]
CJ
L]
CJ
L]
L]
L]
L]
L1

Imagen 7. Reporte de interesados. Fuente: Investigacion propia.

Politica de exhibicién
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La mecanica para el trato con los distribuidores que ayudaran a realizar las pruebas de

mercado consiste en:

Firmar el documento de consignacion.

Recibir los documentos.

Recibir el Display con producto.

Se realizan visitas semanales para recibir y reponer lo que se vendid.

Los distribuidores se comprometen a medida de lo posible a ayudar a llenar el formato
de reporte de interesados.

El precio al consumidor serd de 120mxn y a distribuidor en 85mxn. Dando a los

distribuidores un margen de ganancia de 29.17%.

Etapa — 3 Exploracion de distribuidores

Se consiguieron los siguientes sitios para realizar las pruebas de mercado, cada uno de ellos

representa un tipo de canal de distribucion:

Carril4dtro Estadio Nautico & Gym, con direccion en Av. Franco Mexicano No. 195, Col.
El bajio, 44019 Zapopan, Jal.

Imagen 8. Exhibidor ubicado en carril4tro Estadio Nautico & Gym
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Centro de Atencién Bucal Integral (CABI), con direccion en Calle Sta Rosa de Lima 4319,

Las Flores, Camino Real, 45040 Zapopan, Jal.

Importadora Safi S.A de C.V. Es una empresa perteneciente a Sahid Partida, egresado del

ITESO. Apoyarén dando de alta BioSmile con su empresa en las plataformas de E-commerce

de Mercado Libre, Amazon y Walmart.
Status al 26 de abril 2022:

e Yaesta en producto en circulacion en Mercado Libre.

e Por parte de Walmart se esta esperando respuesta para ver si el producto cumple con

los requisitos dictados por ellos.

e Amazon, dentro de 15 dias Importadora Safi reanudard operaciones en Amazon y

procedera al tramite de dar de alta al producto.

Goma de mascar con

PROBIOTICOS
Orales + 1BILLION UFC

am Sugav Fos

menta

Sute Botek

Nuevo

Probidticos Orales Bio Smile O
24g

$120

en 12x $ 10 sin interés
IVA incluido

Ver los medios de pago

Gh Envio a todo el pais

Conoce los tiempos y las formas de envio.
Calcular cuando llega

Stock disponible

Cantidad: 1unidad * (20 disponibles)

Envio gratis comprando 3 o mas unidades

Imagen 9. Captura de pantalla del producto en mercadolibre. Fuente: Investigacién propia

Existe la posibilidad de entablar contacto con los duefios de Farmacias Guadalajara a través

de Sahid para una posible prueba de mercado con ellos.

Asi mismo Sahid ofrecio llevar a cabo las pruebas el tiempo que sea necesario para el

proyecto.
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1.6. Valoracién de productos, resultados e impactos
La prueba de mercado se realiz6 en 2 consultorios y un gimnasio, obteniendo asi 7 ventas en
el gimnasio y 2 ventas en el consultorio dental, posicionado 17 dias el gimnasio y 16 dias en
el consultorio. Se obtuvo la retroalimentacion de los compradores siendo estos una mujer de
40 afos, hombre de 25 de afos, hombre de 22 afios y una mujer de 25 afos.
Gracias a la investigacion documental la empresa puede comenzar a posicionarse en los
canales de distribucion de su preferencia, enfocandose en consultorios dentales y lugares que
frecuenten personas preocupadas por su imagen. El ejercicio de validacion de mercado deja
una base para un futuro PAP en dénde si se pueda realizar una prueba de mercado completa,
con el tiempo minimo recomendado de 3 meses en los lugares preestablecidos e incluso
buscando nuevos puntos estratégicos. El realizar la prueba de mercado, le obsequid a la
organizacion una imagen mas amplia de la opinion del cliente, se pudo obtener los clientes
preferenciales, los cuales son de 20-28 afios siendo en su mayoria varones los que en este
producto, asi como se pudo observar que los lugares o posiciones del mercado donde esta
enfocado a la salud y belleza, se logré obtener mas ventas durante la prueba de mercado.
Se identific6 que visualmente el producto no es muy atractivo para sus compradores,
comentando asi que desearian que la pasta tuviera mayor dureza y una imagen mas atractiva.
Por ultimo, se logrd definir el precio al minorista, teniendo un margen de utilidad bruta del
29.16% y definir el precio de preventa al pablico de $120.00.
Como recomendacién adicional es incluir la fecha de caducidad de los probidticos y la
consistencia del producto se recomienda que sea mas masticable.
El equipo del PAP observé un area de oportunidad para la distribucion del producto enfocado
mas en el area de salud y belleza, antes que por la parte médica, ya que se obtuvo una mejor
respuesta en Carril 4, donde los clientes se preocupan mas por su imagen.
Por ultimo, se recomienda continuar la prueba de mercado en las plataformas on-line y

recabar e informacion acerca de las ventas y sus resultados.
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2. Productos

Reporte

Benchmarking de competidores: Con esto se conoce cuéles son las estrategias de

comercializacion (precios y puntos de venta) que utilizaron las empresas del rubro de los

probidticos y asi tener informacion de referencia, también para conocer cuales son los

principales distribuidores/puntos de venta de probidticos en México.

Precio/mes

Bio Smile G 5360.00
Probiotix I 5449.90
Prodentis I 5584200
Dental Probiotic I 5363.50
Oral Biotic NN  5601.76
Oral Complete I 5 729.50
PRO-Dental I 5319.39
NatureWise I $723.67

Producto

5- 5200.00 $400.00 $600.00 $800.00 $1,000.00
Precio MXN

Gréfico 5. Benckmark Rango de precio mensual por dosis recomendada tomando la relacién 1 mes igual a 30 dias

Como se puede observar en la siguiente Tabla 6 Sic de Biotec es el 2do producto més barato

por consumo mensual con $360.00 MXN. Siendo el promedio de los consumos mensuales

(sin contar Sic de Biotec) de $647.17 MXN.,

A continuacion, en la Tabla 7 se muestra los principales distribuidores de estos productos y

su relacion en base de cuantos de estos productos distribuyen:
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Productos

Principales distribuidores

#Productos

NatureWise PRO-Dental Oral Complete| OralBiotic |Detal probiotic| Prodentis | Probiotix

Wallmart

3

Amazon

GNC

Yema

iHerb

Mercado libre

NineLife

B Life

eVitaminas

Farmacias Guadalajara

Farmacias del ahorro

Farmacias bienavides

MG R A R R )

Total

Tabla 9. Benckmark Principales Canales de Distribucion

En la siguiente gréfica de embudo se muestra cuantos de estos 7 productos estan disponibles

en los catalogos de estos distribuidores:

Embudo distribucion de Probioticos Orales

Mercado libre

Amazon

iHerb

NineLife

Wallmart

eVitaminas

GNC

Yema

Farmacias Guadalajara
Farmacias bienavides
B Life

Farmacias del ahorro

Gréfico 6. Benckmarck Embudo de Canales que distribuyen productos analizados

Reporte

Anélisis de los canales de distribucion ideales para Sicte Bioteck.
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Caracteristicas de los canales

E-Comerce

Directo Indirecto
Generacion de demanda Si Si
Administracion del crédito y cobranza del comprador No Si
Descentralizacion del inventario No No
Especializacion (llegada a segmentos o nichos especificos) Si Si
Capilaridad (nimero de puntos de venta) Pocos Mucho Muchos
Complementariedad de oferta No Si Si
Funcion de pre-venta Si Si No
Funcion de pos-venta Si No No
Pronasticos de demanda Si Si Si
Entrega de la mercancia (empaque) Si Si Si
Promocion propia en canal Si No No
La marca del canal (que impacto tiene en el producto) Controlable - -

Tabla 10. Andlisis de canal de distribucién

Producto

Desarrollo del exhibidor

Para estar en un punto fisico de venta se requiere de un Display (exhibidor de venta) donde

se pueda colocar el producto, se recurrio a la busqueda de Displays de carton y en base a la

facilidad de su adquisicion y al cumplir con las caracteristicas deseadas se acudié a la

empresa Disefios de Cartdn Bugambilias, donde se adquirié el producto de Linea de

Exhibidores modelo DM-2 (22x20x32cm).

Imagen 10. Protipo del exhibidor

Producto
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Gréfico para exhibidor, contiene un QR con la informacion del producto

Probiodticos
Orales

en goma de mascar

2cepas Combate Sin Ayuda a
benéficas las caries  azicar  blanquear

Después de 12 dias de
consumir BioSmile

Imagen 11. Gréfico para exhibidor con QR

Exhibidor para el producto

Se desarrollé con ayuda de los mentores y el disefiador de Sicte Bioteck un exhibidor para

ubicar el producto en los puntos de venta seleccionados.
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Imagen 12. Fotografia del exhibidor ya en el punto de distribucion

Guia para vendedores

Un documento que contiene informacion sobre las propiedades y cuidados del producto

BioSmile, funciona como una guia para el vendedor.

Caracteristicas:

¢ Probiotico en goma de mascar

¢ Saberamenta

¢ Usoregular para mejorar la salud bucal.

¢ 1-2 tabletas al dia

® Masticar la goma de mascar durante 5 minutos, preferentemente después del
cepillado dental.

Instrucciones: Masticar la goma de mascar durante 5 minutos en tu boca,
preferentemente después del cepillado dental. No se exceda la dosis recomendada (1-
2 tabletas al dia).

Almacenamiento: Guarde el producto en un lugar seco a temperatura ambiente
(maximo 25°C / 77°F).

Embarazo y lactancia: El producto puede ser utilizado durante el embarazo vy la
lactancia.

* Este producto no debe de usarse como substituto del cepillado regular.

Imagen 13. Guia de vendedores.
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Infografia

Este documento se obtuvo directamente del sitio web de Sicte (www.sictebiotek.com) que
contiene la explicacion de los beneficios del producto.

ﬁ SALIENTS

BioSmile

© {Canoces os probistizns bucsles?

>
3

DOa0
@sictebiotek
wewwe sicteliotek com
Probioticos bucales
En pro de la microbiota equilibrada

éQué es lo microbiota orol?

ez » = 2o genza 34 0
o

3 muten
i
ey

Microbiota desequilibrada

o Cata ST e taa S2ad Baceras formacernt Ce BB

patadoreze ez
Came

- i
- Sganez matezacs e
- e » e s

« Camzoencmraee o

Imagen 13. Infografia informativa del producto BioSmile.
Reporte de interesados

Es un formato de Excel que contiene campos para capturar informacién sobre el perfil de

mercado (edad, ocupacion, género, comentarios y razones de compra).

[ REPORTE DE INTERESADOS SICTE BIOTEK

Imagen 13. Tabla del reporte de interesados
Venta en e-commerce, posicionamiento en MercadoL.ibre

Este queda a espera de la respuesta de los duefios, se incluyé ya que fue parte de los productos
finales.
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Nuevo

Probiéticos Orales Bio Smile O
24g

$120

en 12x $10 sin interés
IVA incluido

Ver los medios de pago

Gb Envio a todo el pais
Conoce los tiempos y las formas de envio.
Calcular cuando | ega

Goma de mascar con

PROBIOTICOS
Orales + 1BILLION UFC Stock disponible

amh Sugae Fust

Cantidad: 1 unidad v (20 disponibles)
menta

Sbfe M& Envio gratis comprando 3 o mas unidades

Imagen 14. Captura de pantalla del producto en venta en MercadoL.ibre.

Diagnostico de los clientes

Retroalimentacion de los clientes acerca de BioSmile
Sexo Edad Comentarios

Mujer 40 afos No le gusta que sean de horarios fijos, no
seria parte del mercado. No siguio el
tratamiento como era recomendado
Hombre 25 afios Tuvo un resultado de limpiezay
blancura, y comentd que dura mas la
sensacion de limpieza, los colores de las
cepas son muy parecidos, considera que
le gustaria que tuviera mas duracion,
mayor calidad del empaque.
Hombre 22 afos Considera que el tamarfio es muy
pequefio, y el aluminio donde se
encuentran los chicles almacenados
considera que son impracticos, mayor
diferenciacion de color de los chicles.
Mujer 25 afos Considera que la goma tiene mucha
dureza al principio, y el sabor deberia de
permanecer mas tiempo. Le agradé el
disefio y considera que estaria mejor si el

tamafio de la goma fuera mayor.
Tabla 11. Retroalimentacion de los clientes del producto BioSmile

Retroalimentacion de los vendedores
1- Fernando Armendariz

Ocupacion: Dentista
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Considera que la venta principal seria a los nifios con recomendacion a través de los
pediatras.
Se abstuvo la recomendacion a nifios debido a el Isomalt
No lo tenia exhibido y promocionaba directamente a los clientes que podian
comprarlos.
2- Anita
Ocupacion: Recepcionista
Considera que llena el registro no era util ni practico, las ventas se realizaron debido a

la estética ya que los clientes tuvieron mas interés por el blanquimiento de los dientes.

Metodologia para continuar pruebas de mercado
1- Solicitar extension. Contactar a los puntos de ventar y continuar prueba de mercado.
2- Delegar los registros. Traspasar toda la informacion a la empresa para continuar con el
seguimiento de las pruebas.

3- Presentar a los encargados a los vendedores
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3. Reflexion critica y ética de la experiencia

El RPAP tiene también como propoésito documentar la reflexion sobre los aprendizajes en
sus multiples dimensiones, las implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto para

compartir una comprension critica y amplia de las problematicas en las que se intervino.

3.1 Sensibilizacién ante las realidades
Alejandro Jiménez
Comenzamos con un tema medio ambiguo, no habiamos entendido muy bien lo que la
empresa solicitaba, pero tras la segunda reunion con ello nos quedé ya claro y arrancamos.
Entiendo que hay muchas personas que necesitan mantener su salud bucal y que es alto el
porcentaje que no se puede pagar visitas constantes al dentista para sus tratamientos, por
ende, la idea del producto me gusto bastante, y mas la idea de que nosotros estamos ayudando
a posicionarlo para que por fin se pueda acceder a él. Es importante, aunque no lo notemos
porque no lo necesitemos en estos momentos, pero quiza haya alguien que no sabia del
producto y que en unos meses lo va poder tener al alcance de su carrito.
Damian Pefa
Al inicio de todo proyecto la ambigliedad sobre lo que se desarrollara es grande y el como se
lograran los objetivos es mayor. Al inicio del proyecto nos tomo algo de tiempo compaginar
los objetivos de la empresa con las habilidades, aptitudes y capacidades de los miembros del
equipo, al ser un equipo pequefio Unicamente con dos carreras diferentes el abanico de
posibilidades y herramientas que brindar a la empresa se vio reducido, sin embargo, tras
sesiones de trabajo pudimos dar forma y estructura al proyecto.
Al inicio me parecié todo un reto lograr los objetivos por la limitante del tiempo y el lapso
que requeria la validacion del mercado para que fuere representativo y confiable, aunque este
objetivo no se logré cumplir del todo me siento en paz con las recomendaciones que logramos
dar a la empresa.
Creo que la mayor sensibilizacion que desarrollé en este proyecto fue hacia los representantes
de la empresa ya que al ser individuos muy cercanos a mi edad y verlos trabajar para despegar
un proyecto al que le han invertido muchos recursos senti un enorme compromiso por confiar

en nosotros y cumplir con los objetivos y entregables que habiamos acordado.
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Andrea Gutiérrez

Me sorprendio que es la misma comunidad ITESO a la que vamos a ayudar a proveer una
red de distribucion, al principio me costd entender lo que la empresa queria ya que no pude
tener reuniones con ellos para que se desarrolle el proyecto y aln mas porque es mi primer
PAP me ha costado integrarme y sinceramente a veces no entiendo a qué se refiere
exactamente, conforme se ha ido desarrollando el PAP ha sido mas facil y va tomando mas
curso el PAP en cuestion. Como Ingeniero Industrial, se tiene un campo laboral muy amplio
por lo que el desarrollo de una red de distribucion es un area donde se pueden analizar
tiempos, e incluir Investigacion de Operaciones, Disefio de Plantas de Manufactura e
infinidad de ciencias para el desarrollo de la red de distribucion. Esto fue escrito al momento
de desarrollar la primer apartado PAP, ahora que es lo que siento o me hizo desarrollar el
PAP, fue un reto como mencioné al principio me costdé mucho el integrarme con mi
compafieros y lograr poner mi granito de arena para cumplir el objetivo del PAP, conforme
mas nos adentramos al PAP mas confuso y complicado era, ya que al desarrollar o hacer el
intento de desarrollar la cadena de distribucion para la empresa, nos dabamos cuenta que
habia muchos cabos sueltos y que todavia nos faltaba mucho para realizar el principal
objetivo del PAP, me hizo darme cuenta que no siempre llegamos a donde queremos, pero
sin embargo, la empresa tiene nuevos conocimientos y un nuevo rumbo que tomar, para asi

seguir estableciendo su tipo de cliente y posteriormente los canales de distribucion

Felipe Fregoso Contreras

En este caso lo de sensibilizacion ante realidades lo veo como la cuestion del profesionista.
De que al momento de aceptar un trabajo se vuelve tu trabajo, en el sentido de que te
involucras de cierta manera personal con el proyecto, de que te preocupa que le vaya bien al
proyecto y a la empresa como si fueran tuyas, porque sabes los resultados dependen del
trabajo.

Se ayuda a emprendedores de Jalisco y se ayuda a la poblacion y al mundo al ayudar a
llevarles este producto (ya que considero que es un producto especial porque contribuye
mucho a alivianar problemas de salud dental, que es un problema global) y esa fue como una

Optica ética para mi.
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Del proceso que vivi durante el PAP fue el siguiente, diagnosticar a la empresa y entender la
problemaética fue fécil (ayudarlos a que puedan comercializar su producto), lo que se nos
habia complicado y donde me sentia perdido era sobre el cobmo atender a la problemaética,
teniamos la idea inicial de que lo que le serviria a la empresa seria un plan de
comercializacion en el que se vieran aspectos como tramites y requisitos para ser admitidos
con distribuidores de diferentes canales, asi como célculos de costeo de transporte/logistica
y estrategias de precios, el problema de este plan es que no respondia a la duda de Diego, que

era la de conocer en cual canal es donde mas les conviene comenzar a vender.

Entonces es ahi donde Julian nos recomendo ejecutar las pruebas de mercado y eso representd
un cambio pivotal al proyecto. Las pruebas de mercado resolvian el problema sobre saber en
qué canales les convenia mas a la empresa comercializar. Resulta que no es muy sabio
comenzar a comercializar si no sabes si se va a vender tu producto, estarias asumiendo un
riesgo que podria ser costoso. Entonces nuestro proyecto pasé de querer desarrollar un plan
de comercializacién para enfocarnos mejor a desarrollar pruebas de mercado en diferentes
canales de distribucion (o puntos de venta) y ahi es donde ya comenzé a cobrar sentido la

direccién del proyecto.

Quiero dar también los siguientes agradecimientos:

A Julian Cuevas, por habernos dado la idea de las pruebas de mercado, siento que esta es la
parte del proyecto que entrega mas valor para con Sicte que de otra manera no se nos hubiera
ocurrido.

A Yolo Ramirez, por ayudarnos a ejecutar las pruebas de mercado, no s6lo nos indicé donde
podriamos conseguir el proveedor para la caja del display y la impresion del disefio del
mismo lo cual acelerd bastante el proceso. Sino que también nos ayudé a conseguir un punto
de venta para exhibir el producto (Carril4tro) y nos paso el contacto del empresario y
egresado del ITESO Sahid Partida, quien nos posibilitd a ampliar por mucho el alcance de
las pruebas de mercado y del proyecto.

A Sahid Partida, por abrirnos las puertas a su empresa, por ofrecernos apoyo para colocar el
producto en su empresa a través de las plataformas de e-commerce de Amazon, Mercadolibre

y Walmart (sin cobrarnos) por el tiempo que sea necesario. Por ofrecernos la posibilidad de
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contactarnos con Farmacias Guadalajara para conseguir una prueba de mercado ahi. Y
también por habernos invitado al desayuno con la dentista con lo cual también obtuvimos
valiosos insights y nuevas posibilidades de apoyo.

A Rocio Barajas, quien forma parte del equipo de trabajo de Sahid por acompafiarnos con
apertura y disponibilidad durante el proceso.

Y también agradecerles a los chicos de Sicte, Diego y Fernanda, por habernos facilitado el
trabajar con su empresa con total apertura y disponibilidad.

3.2 Aprendizajes logrados

Alejandro Jiménez

Primero necesitabamos un analisis de la empresa, al ser un producto biotecnoldgico siento
que representa un reto extra para mi carrera, pero con el tema de la innovacién si voy muy
de la mano y me interesa mucho asi que no me cost6 tanto sumergirme en la informacion.
Investigar de productos similares fue un poco dificil pues al ser un tema nuevo aun no esta
tan explotado o no es tan conocido, pero logramos obtener informacion relevante y bajarla
de manera que nos sirva para el proceso (y también le sirva a la empresa). Tras todo esto
descubrimos que no era por ahi lo que la empresa necesitaba asi que redirigimos las
acciones, ahora en una prueba de mercado, sacando el producto a la venta en diferentes
puntos de venta de los que ya teniamos pensados para ver cOmo se movian de manera real,
fue un reto interesante y aunque el tiempo recomendado son 3 meses y nos costd trabajo

que nos liberaran el producto, pudimos hacerlo s6lo 2 semanas para darnos una idea.

Andrea Anahi Gutiérrez

Me llevo un concepto que como futura Ingeniera Industrial no tenia conocimiento, el cual es
prueba de mercado, logré darme cuenta de como el desarrollar en fisico la prueba nos dio
resultados que le sirvieron a la empresa para seguir definiendo su mercado. También de
aprendizaje me llevo, el desarrollo, poner en practica los conocimientos empezando de cero,
por ejemplo, en la parte de diagnéstico como las metodologias aprendidas son necesarias
para localizar los puntos donde se trabajara el proyecto y en el desarrollo del PAP, el anélisis
y la interpretacién de los resultados fue algo que me aporto, ya que ahora me siento mas

preparada para realizar o poner en practica un proyecto desde cero.
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Felipe Fregoso Contreras

Desde la Optica de la carrera (LAE), aprendemos una idea basica de los estudios de mercado
(que a grandes rasgos se nos resume en hacer encuestas y focus group). Algo nuevo que
aprendi en este proyecto fue el concepto de las Pruebas de validacion de mercado. Y es una
herramienta de administracion de riesgos muy importante puesto que literalmente te salva de
cometer errores que pueden ser coStosos.

También aprendi que es importante leer bien antes de firmar algo. Otro aprendizaje que me
Ilevo es sobre la importancia de pedir ayuda, hay una frase que dice Pidan ayuda y se les
ayudara y pude vivir durante este PAP ese principio. Aprendi también que se siente

gratificante cuando se toma la iniciativa sobre algo.

Damian Pefia Najera

El principal aprendizaje que me lleve de esta experiencia fue la gestion y autogestion de mis
actividades y de mi tiempo para poder sobrellevar mi vida personal, laboral y estudiantil de
una manera equilibrada para poder cumplir con las actividades acordadas en equipo y lograr
los objetivos propuestos a la empresa.

Me gusté mucho el hecho de que el proyecto se llevara en sector salud ya que siempre me ha
fascinado este giro, aprendi muchisimo sobre el producto al cual se le aplicé el proyecto, asi
como de las normativas necesarias con las que debe cumplir un producto alimenticio.
Vender tecnologia, sobre todo biotecnologia es complicado dada la naturaleza de donde se
obtiene el beneficio del producto, explicar escenarios muy técnicos con vocabulario
simplificado sin que se pierda el mensaje original puede llegar a ser complicado y es de vital
importancia lograr este punto para la correcta comercializacion y aceptacion de los clientes

hacia el producto.

3.3 Inventario de competencias Inicial (ingreso del PAP) e Inventario de
competencias Final (salida al PAP).

Alejandro Jiménez Orozco

Competencia Evidencia Relevancia/Fortaleza*
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Conocimientos

Justicia

Conozco como
trabajar de manera

justa y equitativa.

Asi ver a quien se le carga
mas de trabajo y como
repartir todo de buena

manera.

Espacial

Me desarrollo muy
bien en el espacio y
saber que va arriba

0 abajo.

El saber con elementos
fisicos en donde deberian
de iry cudl seria la mejor
forma de colocarlos
(distribucidn de planta por

ejemplo).

Matematicos

Habilidad con los
ndmeros y solucién

de operaciones.

Al momento de darme
operaciones matematicas
o de analisis de cuenta dar

una solucion.

Digital

El uso de
herramientas

digitales.

Conozco algunas
herramientas que pueden
ser funcionales en la
empresa 'y no temo a

explorar el uso de nuevas.

Probioticos y

El benchmarking y

Incrementa el campo de

lactobacilos la investigacion del | mis conocimientos a otras
tema areas.
Implementacién de | Validaciones El uso de las validaciones

la validacion de

mercado

realizadas en los

puntos de venta

de mercado es importante
para corroborar lo
realizado en los estudios

de mercado

Trabajo en la

industria

Las diferentes
propuestas que
entregamos a la
empresay el

proceso de descarte.

Saber que al final la
empresa tiene la decisién
final y por ende nosotros
somos los que nos
tenemos que ajustar a sus

necesidades.

Proceso de ajuste

Aungue empezamos
con un objetivo de

vias de distribucion,

Enfocarse en los temas
importantes pero si surge
otra actividad relevante,

ajustarse y reenfocar.
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Categorizar los
elementos, si es un
conocimiento, una
habilidad, una

actitud,

terminamos con la

Habilidades

validacion
Escucha Percepcidn de lo Presto atencion de lo que
que las personas me estan diciendo y
hablan o explican. absorbo la informacion
Creatividad Soluciones creativas | Pienso de manera

y probablemente
poco ortodoxas o

nada cuadradas.

diferente como solucionar

problemas

Comprensién

Realizar el trabajo

esperado

Al escuchar comprendo
que me dicen y asi saber
que hacer después o que

se hace en el puesto que se

me requiere.
Empético Entender las Ponerse en el zapato de
situaciones de mis los demés es clave para
compafieros y entender que esperan 0
amigos, cémo piensan realizar
apoyandolos algo.
Iniciativa Me pongo en Si veo que esta pasando

marcha cuando me
doy cuenta de
situaciones que

estan a mi alcance.

algo en algun lado, no lo
dejo pasar y busco la
forma de dar solucién o al
menos dar a conocer el

problema

Adaptabilidad

Si me dicen que
haga algo de cierto

modo no me cuesta

No me caso con ninguna
forma de hacer las cosas

por lo que me adapto

ajustarme. segun la necesidad o el
espacio.
Lingisticos Facilidad de No me da miedo exponer
palabra. mis ideas de manera
verbal o escrita.
Pasar por varias
revisiones antes de
Redaccion

la etapa final tano

de las
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presentaciones
como del trabajo

escrito.

Tener una escritura mas
clara para los trabajos que

realice.

Resolucién de

problemas

Nos atoramos con

varias cuestiones y
no tenia problema

en indagar como

resolverlo.

Se denota que puedo
enfrentarme a cualquier
problematica y siempre
tratare de darle solucion,
no importando si tengo

que pedir ayuda.

Pensamiento

analitico

La comprensién de
los probioticos a
pesar de no ser de

mi area.

Indagar sobre los
principios de las cosas que

se me plantean para hacer

Transmision de
informacion de

manera asertiva

Teniamos muchos
datos al principio, y
los reestructuramos
a manera de una
mejor y resumida

forma de analisis.

Con esto puedo elaborar
un trabajo de forma mas
relevante a la situacion
para asi generar un
concepto mas claro.

Pensamiento

Para la problemética

No basta con los datos que

critico y la investigacion de | se me dan, voy més alla
la empresa averiguando que tan cierto
buscamos otras es y que otros medios lo
empresas con el afirman (o niegan).
mismo giro e
incluso sus medios
para vender.
Solucion de Si mis compafieros | Los conflictos no son solo
conflictos se sentian agobiados | entre personas (una a otra)

o0 desinteresados
debido a sus
trabajos buscaba la
manera de volver a

centrarlos.

sino que también pueden
ser personales y por ellos
es bueno aprender a
manejarlos y dar con un

medio para resolverlos.

Actitudes

Pro actividad

Si alguien de mi
equipo necesita una

mano extra pero no

En conjunto con mi
iniciativa, la pro actividad

ayuda a que busque por mi
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pide ayuda, me
acerco para

brindarsela.

cuenta otra forma de
solucionar problemas a
pesar de que no hayan

sido dejados a mi cargo.

Racional Entiendo que al Entender y analizar las
realizar ciertas situaciones por venir con
acciones van a traer | larazony asi presentar
consecuencias de soluciones constantes y
algln tipo, entonces | mejores.
veo cual es la mejor
opcion.

integrador Si alguien no esta No solo busco una
aportando ya sea solucién que me implique
porque cree que no | a mi como el unico
sabe o porque cree implicado sino que me
que no puede meto gusta involucrar a otros
alguna actividad miembros.
para esa persona.

Asertivo Expreso de manera | Sitengo una solucién o un

abierta lo que me
viene a la mente,
haciéndolo sonar

agradable.

punto de vista puedo
escuchar las demas y
entender porque son
mejores o dar a entender
porque el mio seria el
indicado.

Colaboradora

Entre todos pusimos
de nuestra parte y
dividimos
actividades para
poder realizar el

proyecto.

Poner de tu parte es
importante en el ambito
laboral, realizar lo que te
toca sin ser una carga para

el equipo de trabajo

Resiliencia

La empresa decidio
no seguir con el
proyecto como
hubiésemos
esperado pero lo

aceptamos

Comprendo de manera
razonable el porqué de las
situaciones y las acepto

sin mayor problema.
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Resumen donde indiques; fortalezas, debilidades y talentos.

Una de mis principales fortalezas es el liderazgo, y el don de persona, tengo un buen trato

con compafieros y nuevas personas que conozco asi que agarran confianza de manera mas

rapida. Tengo destreza mental, no me detengo tanto por un problema, busco como

solucionarlo. Por otro lado las debilidades son que puedo llegar a procrastinar bastante y

siento que “trabajo mejor bajo presion”, puedo llegar a parecer indiferente aunque si este

muy metido.

Damian Pefia Najera

Categorizar los
elementos, si es un Competencia
conocimiento, una

habilidad, una actitud,

Evidencia

Relevancia/Fortalez

a*

Anadlisis de sistemas duros
y suaves para resolver

problemas

Curso de disefio de

sistemas

Normas relacionadas a

ergonomia

Curso de ergonomia y

seguridad ind.

Ergonomia ambiental y

Conocimientos

limites fisioldgicos

Curso de ergonomia 'y

seguridad ind

Valor de dinero en el

tiempo

Curso de Ing. econémica

Programacion Python

Curso de programacion
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Toma de decisiones

Curso de Habilidades
directivas e inv. De

operaciones

Experimentos: Tamafio de

muestra, distribuciones

Curso de probabilidad y

estadistica

Proceso de desarrollo de un

producto

Curso de Ing. De
producto

Gestion de calidad y

estandarizacion de procesos

Précticas profesionales y
curso de SGC

Localizacion de plantas y
dipo de distribucion

Curso de Planeacion y
disefio de plantas

Administracion de la

cadena de suministro

Trabajo en Planeacion de
MFG, cursos de sis,
logisticos, planeacion,

ing. De mercados

Analisis PESTEL

Asesoria con profesores y

analisis en reporte

Ya que permitié un
analisis del

contexto y entorno

de la empesa
Conocimiento de la Reporte y entregables de
industria andlisis del entorno
Sistema de produccion del Reporte de investigacion Nos permitio

sector

entender las
actividades y
estandares de la

empresa

Habilidades

Evaluaciones ergonémicas,

geométricas, cognitivas,

ambientales

Curso de ergonomia y

seguridad ind.

AMEF. Andlisis de riesgos

Précticas profesionales en
SGC

Andlisis de rentabilidad

Curso de Ing. Econdmica
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Gréficos de control y

capacidad de proceso

Curso de Control

estadistico de la calidad

Arboles de decision

Curso inv. De operaciones

Disefio de experimentos

Curso disefio de exp. Y

Curso seis sigmas

Mapa de seguimiento de
mercado, matriz de
necesidades, benchmarck,
matriz de generacion,
puntuacion y combinacion

de concepto

Curso ing. De producto

Simulation Flexsim:
Source, Flow, process,

conveyors, etc.

Participacion en concurso
se simulacién y curso de

simulacion de MFG

Elaboracion de manuales,
instructivos, descripciones
de trabajo, puesto,

procesos, ayudas visuales

Précticas profesionales y
curso de SGC

Forecast, pronosticos de

venta

Experiencia laboral en
planeacion de
manufactura y curso de
ing, de mercados y

planeacion

Meétodos de localizacion de
planta: Simplex, linea,
gravedad, factores
ponderados, Delphi, punto
equilibrio, distancia

rectilinea

Curso de disefio y
planeacion de plantas de

MFG y servicios

Anélisis de flujo de

produccion

Curso de disefio y
planeacion de plantas de

MFG vy servicios




Distribucién de produccion:

Por producto, por proceso,

celdas de manufactura

Curso de disefio y
planeacién de plantas de

MFG y servicios

Desarrollo de entrevistas

enfocadas a objetivos

Reporte de entrevistas a

personal de la empresa

Nos permitid
comprender los
valores, actitudes,
actividades y
desarrollo de la

empresa

Analisis PESTEL

Asesoria con profesores y

entregable

Ya que permitio
realizar un analisis
de laempresa y el

entorno

Analisis de canales de

distribucién

Presentacion de los
canales sugeridos a la

empresa

Actitudes

Obijetivo y calmado

Analista, precavido /

planeador

Facilidad de palabray

argumentacion

Directo y asertivo

Trabajo sobre presion

Andrea Anahi Gutiérrez

Categorizar los

elementos, si es un

Conocimiento

Point, Visio, etc.

Competencia Evidencia Relevancia/Fortaleza*
Uso intermedio Uso de Excel, Estadisticos
de Microsoft Word, Power

Ingles LVL 8 Kardex

Speaking
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conocimiento, una
habilidad, una

actitud,

SAP Actividades y MRP

proyectos

realizados
Minitab Estadisticos Disefio de experimentos
Lean Implementacién de | Automatizacién de

Manufacturing

herramientas Lean

tareas y Value Strip
Map

Planeacion de
plantas de

manufactura

Proyecto realizado

para Guardabox

Mercadotecnia,

demanda

Habilidades

Calculo de la
demanda de un
producto a
traves de
métodos
estadisticas y el
uso de estudios

de mercado

Proyecto

Estadistica y calculo

Desarrollo de
Lean
Manufacturing a
través de
herramientas
como TOC,
OPF, 5S, Poka

Yoke,etc.

Proyecto

Observacion para

mejora continua

Organizacion de
tiempos y

optimizacién

Proyecto y
organizacion

escolar en general

Organizacion

Desarrollo de la
programacion de
Materia Prima a

través de un

MRP realizados

Estadistica y planeacion
agregada de la

produccion
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programa
haciendo uso de
métodos

estadisticos.

Desarrollo de la
manera mas
Optima de
desarrollar o
trabajar por
medio del uso

de six sigma.

Proyecto, materias
(seis six sigma 'y

disefio del trabajo)

Estadistica y obtencion
de datos para realizar
DEO

Planificacion de

Planeacion de una

AutoCAD, métodos

la produccion, planta de matematicos para
tamafio y disefio | manufactura localizar la mejor forma
de la planta con | (proyecto) de localizacion de
ayuda de planta.

herramientas

como AutoCAD

y excel

Desarrollo de Desarrollo de las Desarrollo de tacticas

estrategias de
manufactura
haciendo uso de
KPI’S, tacticas,
lean
manufacturing,

etc.

estrategias para
mejorar areas de
oportunidad dentro

de una empresa

para lograr objetivos.

Actitudes

Adaptacion al

cambio

Trabajo en

equipo

Comunicacién

53



Tabla 12. Categorizacion de los conocimiento, habilidades y actitudes de Andrea Gutiérrez durante el PAP.

Fortalezas

Flexibilidad, considero que cuento con la flexibilidad al momento de realizar una actividad
de forma proactiva, creatividad, otorgar de forma creativa ideas. Resolucion de conflictos,
facilidad para desenvolver y solucionar un conflicto desde la causa raiz.

Debilidades

Distraida, la distraccién al momento de realizar un proyecto o una actividad me causa
problemas para poder enfocarme y conseguir los resultados esperados.

Inseguridad al tomar decisiones. Me cuesta la toma de decisiones cuando un proyecto o una
actividad no depende 100% de mi, ya que no me gusta que los demas se sientas disgustados.
Talentos

Facilidad para aprender nuevos programas o softwares, desarrollo e investigacion de datos,

actitud positiva y la facilidad con la me comunico con los demas.

Este analisis me permitio ver donde me encontraba o que conocimientos creia cumplir antes
de entrar al PAP, y me di cuenta de cuales fueron asi como si hice frente a las actitudes que
creia tener, de experiencia para el siguiente PAP es tener en cuenta de que eres capaz y
ponerlo en préctica. También que mi carrera me ha dado las herramientas para poder realizar

proyectos de forma profesional.

Felipe Fregoso Contreras

Competencia Evidencia Relevancia/Fortaleza*
C | Conocimiento/ | Pregintenme de | Puedo estar
Categorizar los o | cultura amplia, | cualquier temay | informado sobre
elementos, si es un n | mantenerse posiblemente ambitos que no
conocimiento, una o | informado haya escuchado | corresponden a mi
habilidad, una actitud, ¢ | sobre la sobre ello. profesion, eso me
I | actualidad. otorga vision sobre
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dichos dmbitos
(ejemplo, nutricion,
salud, tecnologia,
geopolitica,
psicologia, biologia,
historia, tendencias
etc...). O el simple
hecho de saber que
existe una cosa ayuda
a poder emplearla

como herramienta.

Administracion

de empresas.

Es mi carrera.

Es mi punto fuerte de
lo que puedo ofrecer

como profesionista.

Pruebas de

mercado

Es lo que
trabajamos
durante el

proyecto.

Es una muy buena
herramienta de
administracion de
riesgos. Ahora sé que
antes de lanzar una
operacion a gran
escala sobre cualquier
ambito, conviene
antes realizar una
prueba piloto de esta.
Con se obtiene una
retroalimentacion
para ver si el plan
funciona o ver que
mejoras se pueden

implementar.
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o o T

Vision

sistémica.

Encuentro
correlaciones
entre causas y

consecuencias.

Permite desarrollar
buenas estrategias y/o

encontrar soluciones.

Comunicacion

verbal.

Sé redactar
informacion de
tal manera que se
obtiene un
producto que
explica bien
cosas de manera
sencilla. Y
también puedo
entender con
facilidad cuando
alguien intenta
comunicar algo
pero no
encuentra
palabras para
describirlo.

Esto también

funciona para hacer
buenas exposiciones
y/o para dialogar con

mi equipo.

Detallista/perfe

ccionista.

Rasgo
caracteristico de

mi personalidad

Esto hace que por
ejemplo, detecte
errores a la hora de
realizar un trabajo y
sefialarlos en pos de
realizar un mejor

trabajo

Sofiador/gener

ador de ideas

En veces se me
ocurren

ideas/estrategias

Si se logra dar con

una buena estrategia
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0 soluciones que
yo considero que
son buenas. De
ejemplo esta lo
que realicé en el
anterior PAP que

me toco.

el éxito estaria a la

puerta de la esquina.

Soy bueno para

No importa de

Por medio de

investigar y que tema se trate, | encontrar informacion
encontrar puedo encontrar | relevante se pueden
informacion. informacién descubrir y/o disefar
relevante a la buenas estrategias.
hora de
investigar.
Sinergiay Para mi dos Trabajar en equipo es
trabajo en cabezas piensan | de lo mejor en cuanto
equipo. mejor que unay | a mejores practicas,

lo he vivido a lo
largo de mi
carrera, en
equipo se pueden
lograr cosas

maravillosas

entonces soy
promotor de trabajar
en union y de buscar
juntos la mejor
solucién tomando en
cuenta todas nuestras
propuestas y
eligiendo por
consenso mutuo el

curso a tomar.

Me gusta tratar

con la gente.

Mi timidez hace
que parezca

introvertido pero

Las alianzas son la
mama de todas las

estrategias.
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soy justo lo
contrario. Me
gusta dialogar
con las personas,
vender o realizar
exposiciones,
comunicar,
obtener
informacion,

dialogar etc...

Tomar la

iniciativa

Las platicas con
Sahid

Siento que esto me
permite afiadir mayor
valor a todo lo que me

proponga en delante.

Resumen donde indiques; fortalezas, debilidades y talentos:

Mis mayores debilidades son la procrastinacion, en veces el desanimo o apagon de ideas

como cuando te quedas estancado en alguna cuestién (perfeccionismo).

Mi mayor fortaleza diria que es el ser sofiador, esa caracteristica es como un escudo contra

el conformismo, sin tener que ser una persona extremadamente ambiciosa.

No sé si sea talento pero diria que soy bueno en la cuestion de la comunicacion verbal y

cuando se trata de ejercer empatia, de tratar de entender a otros.

3.4 Dimension persona

Damian Pefa

¢Como evaluas la experiencia del personaje que acabas de ver?
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Fue un proceso de desarrollo personal y en equipo, en el que se partio de un terreno totalmente
desconocido al proponer su escenario para desarrollar su Proyecto sin objetivos definidos,
empresa y ruta de trabajo o idea alguna de como desarrollarian el proyecto convirtiéndose en
una narrativa completa en la que se superaron todos estos problemas.

¢Hubo situaciones inesperadas que al final le sirvieron?

¢Qué queria hacer este personaje y no pudo? (Expectativa vs. Realidad)

Tener una interaccién mas personal con la empresa, dadas las normativas y protocolos
preventivos contra el Covid-19 no pudimos tener este acercamiento de manera mas personal.
¢ Cuales fueron los principales obstaculos que se le presentaron a este personaje?

El tiempo y no tener una ruta de trabajo ni objetivos especificos al inicio del proyecto, creo
que nos demoramos bastante y perdimos valioso tiempo que pudimos haber utilizado mas
adelante.

¢Como fue la experiencia de este personaje en cuanto a trabajo en equipo?

El trabajo en equipo con mis comparieros fue agradable, creo que falto algo de comunicacion
en el equipo ya que no nos conociamos previo a este proyecto.

Principales personas, situaciones o aprendizajes inesperados que le ayudaron a este personaje
durante el proceso.

Definitivamente el apoyo de nuestros maestros y asesores.

¢Cudl fue la aportacion de este personaje al proyecto?

Creo que la principal aportacion fue la generacion de ideas y aterrizaje en acciones claras y
entregables puntuales sobre lo que se queria desarrollar.

De inicio a fin del proceso ¢hay alguna transformacién en este personaje?

Si, definitivamente la parte de auto gestion para cumplir con mis actividades personales y del
proyecto.

Con una frase ¢cémo sintetizas la esencia de la experiencia que tuvo este personaje?

La forma mas segura de tener éxito es intentarlo una vez mas.

¢Qué le aporta esta experiencia a la vida profesional de este personaje?

Si hay que escuchas primero y prestar atencién a lo que las personas quieran compartirnos.
A partir de lo que la experiencia le aport6 a este personaje, ¢qué queda por hacer?

Seguir mejorando como persona y como profesional, conocer nuestros limites, pero nunca

dejar de retarlos. Tomar un poco mas de riesgos y brindar mayor confianza.
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Alejandro Jiménez

Con una maleta en la mano cargada de mis conocimientos y experiencias fue como llegue al
punto de encuentro, ahi ya sabia que nos iban a dividir por carros para iniciar este viaje (no
era mi primer rodeo). Un amigo y yo nos organizamos, habia mas amigos pero sus carros y
camionetas ya iban llenas asi que por solidaridad quedamos que viajariamos juntos, y
alistamos todo para salir. Ansioso por conocer a los otros subimos al carro. En el camino nos
topamos con drones asistentes, que nos iban ayudando si el carro tenia algin problema, mi
amigo y yo ya estdbamos familiarizados con esa tecnologia por el viaje anterior, y de cuando
en cuando habia puntos de seguridad, casetas en donde los vigilantes se podian tornar duros
y otras en donde pasdbamos sin problemas.

Los drones que nos acompariaban tenian varios puntos a considerar, pero sélo podian ayudar
si desacelerdbamos un poco para que nos alcanzaran bien y revisaran el carro con cautela,
pero no nos poniamos de acuerdo con la velocidad y entre distracciones externas o juegos de
“veo veo” no bajadbamos la velocidad hasta que de plano estdbamos cerca de la caseta,
entonces los drones podian ver que arreglar pero no modificarlo completamente a tiempo.
En ocasiones tuve que tomar el volante o sonar el claxon porque parecia que no estdbamos
avanzando nada, otras s6lo me quedaba de copiloto medio viendo que pasaba alrededor y en
que podia ayudar, pero siempre despierto.

Checo el mapa y ya estamos en los ultimos kilémetros, esta pesado y estoy parpadeando
largo, creo que puedo cambiarme atras para dormir un poco. En eso hay muchos baches en
el camino y despierto, parece que estamos llegando a la pendltima caseta y el camino no es
nada grato, tampoco el vigilante... ;los vigilantes? Son varios y hasta nos rayan el coche, el
sonido es chirriante y nos altera a todos, quienes por fin se ven despabilados como para
ponernos de acuerdo y acelerar parejo. Los drones ya no estan pero entre todos, con el kit de
reparacion podemos arreglar las imperfecciones que nos dejaron sin frenar, dejando todo listo
para completar el viaje (y por lo que escuche en la caseta, terminarlo incluso antes que otros

viajeros).
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Andrea Gutiérrez

¢Coémo evallas la experiencia del personaje que acabas de ver?

Enriquecedora

¢Hubo situaciones inesperadas que al final le sirvieron?

Si, sentia perdido durante todo el viaje y al final se dio cuenta que si estaba aprendiendo.
¢Qué queria hacer este personaje y no pudo? (Expectativa vs. Realidad)

Cumplir 100% el objetivo del PAP, la realidad fue que se realizd lo que era necesario y el
tiempo y los demas personajes, vivencias, etc permitieron.

¢ Cuales fueron los principales obstaculos que se le presentaron a este personaje?

El tiempo, la falta de organizacion y no comprender desde el principio el “viaje”

¢Cdémo fue la experiencia de este personaje en cuanto a trabajo en equipo?

Muy buena, tenia un equipo que siempre estuvo al pendiente del PAP incluso cuando ella no
entendia

Principales personas, situaciones o aprendizajes inesperados que le ayudaron a este personaje
durante el proceso.

Sus mentores, profesores de la carrera 'y los compafieros de equipo, muchas veces sintié que
no estaba dando el ancho para el viaje, por lo que los encuentros con los mentores ni fueron
los mejores, como aprendizaje se lleva lo tedrico de como el viaje se lleva de una u otra
forma, pero creo que mas las experiencias de haber vivido el viaje con personas que estaban
tal vez sintiendo lo mismo o tenian mas situaciones complicadas fuera del “viaje”.

¢Cual fue la aportacion de este personaje al proyecto?

Informacion, conclusiones y detalles al proyecto.

De inicio a fin del proceso ¢hay alguna transformacidn en este personaje?

Si, al principio se sentia con mas miedo e incertidumbre para realizar un proyecto nunca antes
realizado, por lo que sola se ponia barreras, conforme se fue adaptando se dio cuenta que era
igual de capaz que sus compafieros, hay mas confianza

Con una frase ¢cémo sintetizas la esencia de la experiencia que tuvo este personaje?

“No todo sale como se espera, pero si como debe de ser”.

¢Qué le aporta esta experiencia a la vida profesional de este personaje?
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La estructura de como llevar un proyecto, trabajo o cualquier situacion laboral, antes de esto
para empezar un proyecto se sentia perdida, como estuvo al principio o hasta la mitad del
semestre.

A partir de lo que la experiencia le aport6 a este personaje, ¢qué queda por hacer?

Seguir mejorando mis proyectos y mas que nada cambiar por dentro, realmente es un trabajo
importante el mejorar como persona diariamente y conforme pierda el miedo a intentar cosas

nuevas Mas voy a Vvivir.

Experiencias a través de los continentes
Mary es una mujer argentina de 24 afios que su suefio es viajar por el mundo y conocer cada
uno los lugares de él, pero ella empez6 delimitando por lo que va por continente, actualmente
ya conoce 4 donde ha conocido y vivido de cosas impresionantes con muchas personas se
quedd, otras que siguieron viajando con ella u otras que simplemente se perdieron de
contacto. Actualmente se encuentra en su cuarto continente, a punto de terminarlo, por lo que
nos lleva al presente, se encuentra en Asia, el continente mas espiritual, que la ha hecho
crecer internamente como ningun otro lugar y donde se ha topado con personas que la han
desafiado totalmente, ya que no piensas en lo absoluto como ella o comparten demasiadas
cosas, se encuentra en las Gltimas ciudades. Mary iba a conocer una ciudad distinta, pero por
azares no termino ahi y conoci6 India, al cual perdié el vuelo y sus dias fueron mas cortos,
en el camidn conocid a tres compafieros que iban a tomar la misma ruta que ella'y por lo que
decidieron recorrer la ciudad juntos, estos chavos ya iban a su quinto continente y era la
ultima ciudad que iban a recorrer por lo que lo que sigue le tocaba a ella sola, lo cual disfruta
ya que considera que un viaje se disfruta mas solo. Los chavos, se conocian de tiempo por lo
que tenian mas comunicacion e incluso eran amigos desde antes. Antes de llegar, ella ya esta
ansiosa o incluso pensando mas en su préximo viaje ya que la idea de estar en la India no le
entusiasmaba ya que considera que es un lugar comercial en el cual no era necesario desgastar
su energia y esperaba con ansias conocer su Ultimo continente, por lo que les comentaba a
los chavos la necesidad de salir y vivir la nueva experiencia en un continente totalmente

nuevo. Llegd al hotel, y de dio cuenta que olvido absolutamente todo, maleta, cartera,
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mochila, todo. Por lo que les dijo a sus amigos que estaba en ceros y se quedaria aqui hasta
que averiguara que hacer con la situacion, ellos ya estaban desde hace casi un mes aqui asi
que le comentaron que no habia problema y que se quedarian con ella hasta que consiguiera
sus cosas de vuelta. Entraron a trabajar en un lugar de especias, donde uno se encargaba de
juntar los pistaches, otro de contarlos y otro de distribuirlos a lo largo de la India, ellos y lo
habian hecho por lo que en seguida lo atendieron, mientras que a Mary le urgia salirse y no
entendia realmente lo que pasaba, conforme entendia lo que sus comparfieros hacian trataba
de sentirse involucrada, aunque no al cien. Poco a poco, se dio cuenta que se estaba poniendo
barreras constantemente, y que en realidad la recoleccion de pistaches es mas sencilla y
divertida, por eso es que lograba ver que a sus comparfieros no les costaba en absoluto la
recoleccion de estos, y de algo se dio cuenta como era que disfrutar el proceso y vivir la
ciudad con todo el caos comenzd a disfrutarla y esperar que esto fuera mas lento, aunque las
cosas no resultaron como queria y la impaciencia la hacia sentirse mas abrumada, logro ver
que al final las cosas se acomodan como deberian de ser no como ella quiere y que el disfrutar

cada uno de los procesos en los que se encuentran es la verdadera esencia de los viajes.
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