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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 (Opcion
Terminal), mediante la realizacion de proyectos profesionales de cara a las necesidades y

retos del entorno (Aplicacidn 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 “sabery 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

PAP Programa Integral de Consultoria en MYPE, en su vertiente de Transformacidn Digital,
pretende realizar un proceso de diagndstico e implementacién de herramientas que
permitan mejorar la gestion de datos e informacion, y de los procesos clave de la
organizacién, ya que facilitan la toma de decisiones estratégicas por parte de las Micro,
Pequefias y Medianas Empresas (MIPYMES) digitalizando sus operaciones.

Concretamente con nuestros resultados para este periodo escolar, se realizd un trabajo
colaborativo con una empresa inmobiliaria para fortalecerla, en el ambito operativo, de
marketing, y para mejorar la cultura organizacional de la empresa, ademas de implementar
herramientas que faciliten su digitalizacién. Esto siendo sustentado con una metodologia

basada en Google Design Sprint.

1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicacion Profesional

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

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

1.1 Entendimiento del ambito y del contexto

La problematica social que rodea el sector inmobiliario es amplio y complejo, pues estamos
hablando que, desde el contexto urbano, en una regién como lo es la ZMG, dicho sector se
presta a ser fraudulento, informal, y con poco tacto hacia con los clientes, trabajadores, e

incluso los mismos CEOs.

Ademas de ello, es importante estar al tanto de que el sector inmobiliario en Jalisco es uno
muy basto, y que, por tanto, hay mucha competencia. Para iluminar ain mas este punto, es
importante saber que el estado de Jalisco representa el 6.3% de los anuncios de ventas de

inmuebles, y en rentas un 4.8%, esto claro, a nivel nacional. Otro punto para tomar en cuenta



es que la ciudad de Zapopan es la tercera en tener el precio mas alto del promedio de ventas
por metro cuadrado de un inmueble, teniendo un costo de $44,950.00 MXN, y ostenta el
cuarto lugar como la ciudad con mayor precio en rentas a nivel nacional, teniendo un precio
de renta promedio de $14,030.00 MXN.

Por eso, desde el PAP de Transformacion Digital, buscamos soluciones a través de la
automatizacion de procesos, analisis de datos, analisis de tribus digitales, etc., para obtener
resultados a manera de profesionalizar dicho sector inmobiliario, trabajar en formas de
reducir el riesgo de fraude, y lograr un enfoque humanista, aminorando la carga de trabajo
de los trabajadores y el CEO involucrado, ademés de guiar a dicho personal para tener un

tacto mas humano hacia sus clientes.

Desde la Transformacion Digital, nuestra tarea consiste en la creacion de bases de datos, la
migracion de estos a programas de analitica de datos para la toma de decisiones, asesorar al
empresario para el buen funcionamiento y crecimiento de su empresa, identificar tribus
digitales para obtener un insight conciso del posible publico del emprendimiento, entre otras

cosas.

Todo esto a la larga nos permitira que el empresario con el que se colabora tome decisiones
basadas en datos duros, y con ello pueda haber una mejoria que le permita ponerse a la cabeza
ante sus competidores. Esto a su vez, tiene un impacto positivo en sus colaboradores, pues al
haber una automatizacion de los procesos dentro de la empresa, esto permite aminorar la
carga laboral de estos. Finalmente, el cliente podra disponer de un servicio formal, sin riesgo

a fraudes, y, sobre todo, amigable y humano.

1.2 Caracterizacion de la organizacion

La empresa con la que se trabajo se distingue por su compromiso con la profesionalidad, la
cercania con el cliente y la excelencia en el servicio. Su experiencia en el mercado
inmobiliario, respaldada por mas de 5 afios de trayectoria, y sus sélidas alianzas comerciales,
refuerzan su reputacion como una empresa confiable y eficiente. Ademas, su enfoque en la

privacidad y seguridad del propietario demuestra su compromiso con el bienestar y la

1



tranquilidad de sus clientes. En resumen, dicha empresa es una inmobiliaria integral que se
preocupa por proteger y promover el patrimonio de sus clientes, ofreciendo un servicio

personalizado y de calidad en todas sus operaciones.

La presente inmobiliaria opera en el mercado con un enfoque centrado en proteger y
promover el patrimonio de sus clientes. Sus areas funcionales incluyen gestion de
propiedades, ventas y marketing, servicios legales y administrativos, y atencion al cliente.
Cada una de estas areas trabaja de manera coordinada para ofrecer un servicio integral y

satisfactorio.

El proposito principal de la empresa es cuidar el patrimonio de sus clientes, ya sea a través
de la gestion de propiedades para su renta o venta, 0 mediante la proteccion de la privacidad
y seguridad del propietario durante el proceso. La razén de ser de la empresa radica en su
compromiso de proporcionar seguridad, confianza y profesionalismo a sus clientes en todas

las transacciones inmobiliarias.

Lleva a cabo una serie de acciones para cumplir con su proposito, como la promocion activa
de propiedades en el mercado, la busqueda de los mejores inquilinos 0 compradores para sus
clientes, el mantenimiento del anonimato del propietario cuando sea necesario, y la

comunicacion constante con los clientes para garantizar su tranquilidad y satisfaccion.

Dentro de la empresa, participan asesores inmobiliarios especializados en la gestion de
propiedades y financiamientos para garantizar el mejor precio posible, abogados para
gestionar los aspectos legales, personal administrativo para la coordinacion de tramites y
atencion al cliente, asi como expertos en marketing para promover las propiedades de manera

efectiva. Cada profesional es crucial en el funcionamiento de la empresa.

1.3 Identificacion de la(s) problematica(s)

Para identificar el problema, los consultores seniors y la empresa realizaron un analisis de

madurez digital donde se investigaron 8 dimensiones clave presentes en la siguiente gréfica.



Al inicio del proyecto, el nivel de madurez digital de la inmobiliaria es “Novato”, esto habla

que la empresa aun no implementa transformacion digital.

Nivel de madurez digital segin ocho dimensiones:
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Después de realizar el prediagnéstico de la empresa, se identificd que no existen bases de
datos donde se centralice la informacion de la empresa. La ausencia de una base de datos
centralizada dificulta la generacién de informes y analisis en tiempo real, lo que limita la
capacidad de la empresa para tomar decisiones fundamentadas y agiles. Este problema puede
llevar a una pérdida de competitividad en el mercado, ya que la empresa no puede aprovechar
al maximo su informacion para identificar oportunidades, optimizar procesos y mejorar la
eficiencia operativa. Por lo tanto, es crucial abordar este problema implementando soluciones

que permitan centralizar y gestionar eficientemente la informacion de la empresa.

De igual manera, se observé que los sistemas utilizados para comunicarse con los clientes no
estan integrados y formalizados, lo que dificulta la comunicacion y el intercambio de datos
entre colaboradores de la empresa. Esta gestion de la comunicacién con los clientes genera
redundancias, errores y retrasos en los procesos empresariales. Esto no solo mejorara la
eficiencia interna, sino que también fortalecera la capacidad de la empresa para adaptarse a

un entorno empresarial en constante cambio y competir de manera efectiva.



Realizando este analisis nos dimos cuenta también de la falta de una propuesta de valor clara
y distintiva en la empresa, lo que dejaba a la empresa en una paridad competitiva, esta
desventaja se traduce en una dificultad para diferenciarse en un mercado cada vez mas
competitivo. Esto puede llevar a una falta de direccion estratégica y a una pérdida de
oportunidades para captar y retener clientes. De igual manera, para poder identificar los

problemas, se realiz6 un Diagrama de Ishikawa, que se muestra en el Anexo 1.

1.4. Planeacion de alternativa(s)
Para la etapa de alternativas y la implementacion de estas, nos basamos en la metodologia de

Google Design Sprint, en la cual se delimitan metas semanales las cuales se logran mediante
tareas concretas para asi tener un control del avance de lo que se trabaja, y ademas obtener

validacion tanto de los asesores senior, asi como del mismo empresario.

A continuacién, se presentan dichos Sprint, en qué consisten y por qué consideramos gue son

el mejor marco de accion para el trabajo colaborativo con la empresa.

Sprint 1: Proceso comercial 19-02-24 al 23-02-24
Sprint 2: Segmento de mercado 26-02-24 al 01-03-24
Sprint 3: Propuesta de valor 04-03-24 al 08-03-24
Sprint 4; Datos CRM 11-03-24 al 15-03-24
Sprint 5: Implementacion CRM 18-03-24 al 22-03-24
Sprint 6: Organigrama 25-03-24 al 29-03-24

Sprint 7: Estrategia de Mercadotecnia 01-04-24 al 05-04-24
Sprint 8: Capacitacion a colaboradores 08-04-24 al 12-04-24

Este ordenamiento de trabajo se formd segun las necesidades inmediatas del empresario,
tratando principalmente de buscar una propuesta de valor concisa para dejar esa paridad
competitiva, y adentrarse a estar por encima de la competencia directa.

Ademas de ello, otra de las necesidades del empresario es la creacién de bases de datos
concisas para asi poder tomar mejores decisiones que puedan beneficiar a la inmobiliaria

tanto a corto como a largo plazo, finalmente, es importante capacitar a los colaboradores de



la empresa en el uso adecuado de dichas bases de datos, asi como en los cambios que se le
proponen al CEO.

Este esquema de trabajo se discutio y valido por el empresario, buscando un punto en comdn
entre sus necesidades y expectativas, asi como trabajar colaborativo y continuamente para

alcanzar las metas propuestas.

1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora

Sprint 1

Comprender | Idear Decidir Prototipar Validar

En este | En esta fase, nos | Se entrevistd a los [ A partir de | Con las mejoras al
primer enfocamos  en | colaboradores de | los mapa de procesos
sprint, el | idear la mejor [la  inmobiliaria | resultados comerciales
equipo  de | estrategia para | para conocer su | obtenidos en | implementadas vy
asesores contactar al | perspectiva sobre | las la verificacion del
junior, a | equipo del | los procesos | entrevistas, | trabajo en curso
partir de la [ empresario de | comerciales seelaboroun | por parte del
informacion | manera eficiente | actuales. A [ nuevo personal del
recopilada |y rapida. | continuacion, se | diagrama de | emprendimiento,
previamente | Concluimos que | recopilé y analizé | flujo de | se valida
, se dedicé a [ la mejor opcion [ la  informacion | actividades | satisfactoriamente
analizar el | seria  realizar | obtenida, con el | del proceso |todo el proceso
mapa  del | entrevistas objetivo de | comercial del sprint 1
proceso individuales, identificar  areas | completo de

comercial donde cada [ de mejora. El | ventas

actual y | integrante  del | analisis del mapa | utilizando la

detectar la | equipo de procesos | herramienta

informacion | entrevistaria a | comerciales Signavio. El

faltante. un colaborador | actuales y de las | objetivo del

Este analisis | de la empresa. entrevistas a los | diagrama es

permitio colaboradores optimizar la




comprender

la necesidad
vital de
ponerse en

contacto con

Ademas, nos
dedicamos a
formular las
preguntas que se

realizarian en las

permitio
identificar una
serie de

oportunidades

para optimizar los

eficiencia
dentro de la

empresa.

el equipo de | entrevistas, para | procesos, como la

laempresa. | obtener la | eliminacion  de
informacion tareas
faltante en el | redundantes, la
mapa de | mejora de la
procesos comunicacion y la
comerciales, lo | automatizacion de
que es muy | ciertas tareas.
importante para
completarlo.

Sprint 2

Comprender | Idear Decidir Prototipar Validar




Durante el
segundo
sprint, se ha
observado
por parte del
equipo que la
inmobiliaria

enfrenta una

situacion de
paridad
competitiva
en el
mercado, Yy
ademas

presenta una
oferta  que
carece de
atractivo
suficiente
para retener a
sus
colaboradore

S.

Para esta etapa,
nuestra atencion
se centra en la
utilizacion  de
herramientas
especializadas
que nos permitan
identificar  con
precision los
diferenciadores
competitivos que
tanto clientes

como el personal

interno  de la
empresa
perciben. El
proposito

principal de usar
dichas

herramientas es
identificar estos
aspectos clave y

luego ajustar y

mejorar nuestra
propuesta de
valor

estratégicamente

En esta fase nos

enfocamos a
realizar

entrevistas a
clientes y
colaboradore, de
igual manera
realizamos un
mystery shopper y

un benchmarking.
El uso de estas

herramientas fue

el objetivo de
decidir y definir la
propuesta de
valor.

Con base en
la

informacién
obtenida a
partir de las

entrevistas,

el mystery
shopper vy el
benchmarki
ng nos
dimos a la
tarea de
formular los
mapas  de
propuesta de
valor del
cliente que
quiere

vender 0
rentar,  del
cliente que
quiere

comprar 0
rentar y de

los asesores
inmobiliario
S como
clientes

internos.

Junto con el CEO
del
emprendimiento,
pudimos validar la
nueva propuesta
de valor para la

empresa.

Sprint 3




Comprender Idear Decidir Prototipar Validar

Durante el | En esta fase, se [ Durante la fase | En la fase de [ En la etapa de
transcurso  de | llevo a cabo la|de toma de | prototipado, se | validacion, se
este tercer [ creacion de una | decisiones,  se | hizo hincapié en | obtuvo la

sprint, se logré
una
comprension
més detallada
respecto a los
puntos clave y
la informacién
indispensable
para la proxima
implementacio
n del Customer
Relationship
Management
(CRM).
Asimismo, se
delined con el
propdsito
fundamental
que este sistema

de informacion

habra de
cumplir en el
contexto del
proceso
comercial

lista de los
datos
requeridos por
el equipo de la
empresa
inmobiliaria
para la efectiva
implementacio
n del sistema
propuesto. Este
proceso incluyo
la
identificacion
detallada de los
modulos  que
seran
susceptibles de
integrarse
mediante el
Customer
Relationship
Management
(CRM)
propuesto,

delineando asi

procedio a
compartir con el
CEO el
detallado listado
de
requeridos para

los datos

la creacion
CRM
proyectada.
Recibida la

informacion de
la empresa, se
validé para
garantizar la
integridad de los
datos

proporcionados.
Este proceso
incluyo una
revision  para
verificar que
cada elemento
necesario para la
implementacion

del CRM

el proceso de

depuracion de
las bases de
datos, con el
objetivo de
asegurar la
disponibilidad
de toda Ia
informacion

necesaria para
el desarrollo
del

proyecto en el

continuo

proximo sprint.
La de
limpiar la base
de

consistio

tarea

datos
en
identificar,
corregir y
eliminar
aquellos
registros  que
pudieran

presentar

autorizacion
formal por parte
de

para

Alejandro
dar
continuidad  al
proyecto,
incluyendo la
implementacion
tanto del
Customer
Relationship
Management
(CRM)
del
Resource
Planning (ERP).

Esta aprobacion

como

Enterprise

representa  un
respaldo crucial
a la propuesta
presentada,

confirmando la

viabilidad y
relevancia  del
plan trazado




las estuviera anomalias, para la
funcionalidades | presente y | como datos | integracion  de
y capacidades [ acorde a los | corruptos, estos  sistemas
especificas que | requisitos imprecisos, de informacién
esperamos establecidos. incompletos, en el contexto
alcanzar  con mal del proceso de la
esta solucion. formateados o | empresa.
duplicados.

Sprint 4

Comprender Idear Decidir Prototipar Validar

Al comenzar el | Eneste punto el | Durante la fase [ En esta fase, el [ Cuando se

cuarto sprint, el | equipo de|de toma de |equipo de | termine la

de

asesores junior

equipo

comprendié la

importancia de

analizar las
opciones de
CRM que el
CEO podria
disponer.
Dichas
opciones

deberian de ser
las de las que se
podria sacar el

mayor

asesores junior
se dispuso a
investigar la
mejor
de CRM para la

inmobiliaria,

opcion

tomando en
cuenta el precio
y qué es lo que
ofrece el
Se

hizo una tabla

servicio.

comparativa
con los pros y

contras de cada

decisiones,  se
concluy6 que la
mejor opcion es
la

implementacion
del CRM Odoo,
debido a su
precio accesible

y la
variedad

gran
de
terminales que
se pueden
manejar en
beneficio de la

empresa.

asesores junior
realiz6 algunas
pruebas del
CRM Odoo
para tener un
mejor  manejo
de dicha
plataforma, vy
asi
posteriormente
poder realizar
una
presentacion
atractiva para el

CEO de la

pagina web y el
de

Odoo, se

borrador

validara con el
CEO para iniciar
la correcta
implementacion
del CRM.




potencial tanto | CRM. Ademas | Sequido de ello, | inmobiliaria.

en prospeccion | de ello, se [ se siguié con la | Ademaés de ello,

de clientes, | empezé a | elaboracion de la | se siguio

desarrollo  de | trabajar con el | pagina web. trabajando en la

paginas web y [ disefio y elaboraciéon de

el buen | reformulacion la pagina web.

funcionamiento | de la vya

de la empresa; | existente

esto pagina web de

considerando el | la empresa.

mayor

beneficio

calidad-precio

segun las

necesidades del

emprendimient

0.

Sprint 5

Comprender Idear Decidir Prototipar Validar

Para este sprint | EI equipo de [ Con el objetivo | En la etapa de | Para esta fase,
nos enfocamos | asesores junior [ de  formalizar | prototipado, validamos con
en comprender | considero que la | los procesos | elaboramos el [el CEO las
los puestos de [ mejor forma de | comerciales vy [ manual de | areas que

trabajo de la
inmobiliaria vy
cuales son las

diferentes

dividir

responsabilidad

las

es y facultades

de cada puesto

delimitar las
responsabilidad
es de cada area,

hemos creado

responsabilidad
es con estos
roles: CEO,
equipo

debian incluirse
en el manual,

asi como las

responsabilidad
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responsabilidad | de trabajo en la [ un manual de | administrativo, [es especificas
es, que | empresa es | responsabilidad | departamento | de cada
desempefian elaborando un | es. Este manual | de marketing y | individuo.
para poder | manual que | define las tareas | asesores a
llevar a cabo las | delimite  esas |y tiempo
operaciones responsabilidad | responsabilidad | completo y
comerciales de | es. es especificas de | parcial.
la empresa. cada puesto de

trabajo  dentro

de laempresa, lo

que ayudard a

mejorar la

eficiencia y la

productividad.
Sprint 6
Comprender Idear Decidir Prototipar Validar
En este sprint, | EI equipo de | Creamos un | Durante el | Para esta fase,
nos enfocamos | asesores junior | manual de | prototipado, validamos con

en comprender
los diferentes
puestos y
responsabilidad
es en laempresa
para las
operaciones

comerciales.

decidio crear un
manual para
delimitar las
responsabilidad
es y facultades
de cada puesto
de

dentro la

empresa.

responsabilidad
es para
formalizar los
procesos

comerciales vy
definir las tareas
de cada puesto,
mejorando  la

eficiencia.

elaboramos el
de

responsabilidad

manual

es considerando
de

equipo

los roles
CEO,
administrativo,
departamento

de marketing y

el CEO las areas
que debian
incluirse en el
manual, asi
como las

responsabilidad

es especificas
de cada
individuo.
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asesores a

tiempo
completo y
parcial.
Sprint 7
Comprender Idear Decidir Prototipar Validar

Para este sprint

Para esta fase

Para esta etapa

Para esta fase

Para validar el

nos encargamos | hicimos una | del sprint nos | trabajamos en | sprint
de entender | lluvia de ideas | decidimos a | la presentacion | confirmamos
cémo funciona | de aspectos que | crear un funnel |y en las | con el CEO
actualmente la | podriamos de inbound | propuestas
empresa en el [ tomar en cuenta | marketing hacia torralto.
area de | para la [ donde Asi como
marketing y que | estrategia e | pudiéramos empezamos a
es lo  que | identificamos plasmar las | ver como
necesita la | todos los [ acciones  que | funcionaba el
empresa  para | factores gue | ibamos a | area de
poder crecer habia que tomar | realizar marketing  en
en cuenta para Odoo
su creacion
Sprint 8
Comprender Idear Decidir Prototipar Validar
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Primeramente,
el equipo de

asesores jr. Se

dedico a
reflexionar
sobre los
avances

realizados hasta
ahora,

entendiendo asi
que es el
de

tener en regla lo

momento

que es el
inventario, los
datos del CRM,
e  igualmente
una estrategia de

marketing.

Para realizar lo
anterior, fue
muy importante
aclimatarse  al
uso  de la
herramienta
Odoo,

posteriormente

para
delegar las
actividades que
cada integrante

realizaria.

Asi

tareas quedaron

pues, las
delegadas de la
siguiente
manera:
Christian se
de

subir el

encargaria

inventario de las
propiedades,
de

los datos

Alejandro
subir
de los clientes al
CRM, y Diana
en desarrollar la
de

marketing y

estrategia

conseguir el
codigo para
enlazar el
dominio de la
pagina web ya
existente de

Torralto.

Para corroborar
la

funcionalidad

de los datos
trasladados a
Odoo, nos

dedicamos  a
probar la
plataforma por
medio de
diferentes
dispositivos,
computadoras
de

laptops,

escritorio,
celulares,  asi
como la misma
aplicacion.
Ademas, hemos
tratado de
corregir
algunos errores
que se
presentaban,
como puede ser
el que no se
muestren  los
precios, 0 la
falta de algunos

datos.

En

hemos

esta fase

colaborado con
el empresario
de

especialmente

Torralto,

para el enlace
del dominio de
la vieja péagina
web, ademas de
trabajar con
algunos de sus
colaboradores,

concretamente

para que nos
compartan
de

viviendas, para

fotos las
posteriormente
agregarlas a la
plataforma
Odoo.

13



1.6. Valoracion de productos, resultados e impactos

Torralto mejorado ‘
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Primeramente, el equipo de asesores junior realizd un bosquejo de los procesos de venta,
renta y difusion de una propiedad, esto tomando en cuenta las areas de oportunidad que tiene
la empresa, entonces asi realizando un proceso Optimo que nos servird méas adelante para la

designacion de responsabilidades y tareas de cada colaborador.

Propuesta de valor Segmento de clientes

Creadores de alegrias

Productos y
servicios

Aliviadores de
frustraciones

|
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Propuesta de valor Segmento de clientes
~

Creadores de alegrias

Productos y Tareas del

servicios cliente

Aliviadores de Frustraciones
’ frustraciones

Las imagenes expuestas previamente son el resultado del analisis del valor agregado que
potencialmente podria tener (y tiene) la empresa, diferenciado en tres segmentos, el cliente

vendedor de una propiedad y cliente comprador.

Posteriormente, el equipo pasd a la fase de decidir qu¢é CRM implementar para el
aceleramiento de los procesos de la empresa, asi pues, investigando las diferentes propuestas,
sus precios, lo que ofrecen, etc.
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PROPUESTA DE CRM PARA TORRALTO

oboo MONDA | HUBSP | BRITIX
Y oT
Precio $342 $230-$5 | $14,900 | $3,399
mensuales | 60 aprox/3 | mensuales
Ipor mensua | usuarios | /100
usuario les/por usuarios
usuario
Caracteristicas Marketi | Herrami | Marketing,
ng, entas de | RRHH,
RRHH, | marketin | tienda
de ventas, |g, online,
aplicacion | desarrol | landing | etc...
es lo de pages,
completo: | product |etc...
Marketing, | o, etc...
RRHH,
ventas,
etc...

De igual manera, se llevé a cabo la implementacién del CRM y ERP de la empresa. Donde
nos encargamos de subir la base de datos que la empresa nos habia compartido después
de haber realizado una limpieza de los datos. Esto nos dio como resultado un CRM donde
se pueden subir los nuevos prospectos para poder tomar decisiones con base en estos
datos.

W CRM Ventas Reportes Configuracion o 0 u
m Generar leads  Flujo @ Q Buscar - PR B 6 = ¢ O
Nuevo + Seguimiento + Vendedor + Arrendador + Comprador
o I
Rebeca Rodriguez Castro Diana Paulina de la Cruz Eduardo Ortega Moreno Jacinto Manuel Valdez Lopez Algjandro R
Y O n Diana Paulina de la Cruz Vendedor cinto Manuel Vaidez Lopez Alejanaro Ru
. Prospecta t Arrendedor Comprador
aorer © [
. a htrtr © B conc
Ricardo Hernandez Anaya
Ricardo Hernandez Anaya Victor Santos Hernandez Alanis Guadalupe |
Vendedor Victor Santos Hemandez Alanis Guadalupe P
Hom Arrendedor Comprador
o) Bl I
Yolanda Escobar Magafia
Yolanda Escobar Magafia Vicente Hernandez Reyes Luis Salced
Vendador Vicente Hernandez Reyes Luis Salcedo
Muje Arrendedor Compradar
s © a Hormbr Hombe
o O u =3 4
Miguel Hernandez Ortega
Miguel Hernandez Ortega Sandra Ortega Oropeza Marina Mon
Vendeder Sandra Ortega Oropeza Maring Mont
Tibre Arrendedor
..... Y @ n "
ot O u
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Asi mismo, se realiz una estrategia de mercadotecnia viable para la empresa y que pudiera

realizarla.

Estrategia de comunicacion: “Déjame ser tu asesor inmobiliario de confianza”

Pilares de contenido: Ventas, autoridad, conexion, entretenimiento

Tono: Formalidad, profesionalismo, cercano, confianza, positivo

Personalidad: Inteligente, honesto, cuidador
FLYWHEEL DE INBOUND MARKETING
ATRAER

Creacion de contenido organico basado en los 4 pilares de contenido

1.

Campafia de reconocimiento de marca

Publicar propiedades en portales inmobiliarios

Uso de hooks llamativos en videos

KPIS:

INTERACTUAR

Implementacién de camparias por cada propiedad que entra en venta y renta
(con presupuesto equitativo)

Compartir testimonios en redes sociales

Creacion de contenido interactivo en redes sociales (que la gente ponga sus
preguntas, encuestas de preferencias, etc)

Talleres educativos sobre temas especificos del sector

KPIS: Tasa de conversién, ROI, engagement, CPC

3. DELEITAR

Implementacion programa de referidos Implementacion de mailling con
newsletter y fechas importantes

Encuesta de satisfaccion (¢Del 1 al 10 qué tan probable es que nos
recomiendes?

Hacer énfasis en “déjame ser tu asesor inmobiliario de confianza”
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KPIS: NPS (Net Promoter Score), tasa de retencién de clientes, nimero de referidos,

redencién de recompensas

1.7. Bibliografia y otros recursos

Lamudi. (2024, Enero). Reporte Inmobiliario 2023. Datos y analisis del mercado
inmobiliario en México Blog Lamudi. https://www.lamudi.com.mx/journal/reporte-
inmobiliario-mexico-2023/

IIEG. (2023, Noviembre). Sector inmobiliario. IIEG.
https://iieg.gob.mx/ns/?page_id=11967

1.8. Anexos generales

Anexo 1. Cronograma

18


https://www.lamudi.com.mx/journal/reporte-inmobiliario-mexico-2023/
https://www.lamudi.com.mx/journal/reporte-inmobiliario-mexico-2023/
https://iieg.gob.mx/ns/?page_id=11967

Hacer entrevista a Maritza (secretaria) [3
Hacer entrevista a Montse (marketing) o
Hacer entrevista a 2 asesores

Hacer mejoras en el mapa de flujo de proce: (D
Enviar lista de cosas que Alex nos tiene que
Benchmiarking

Mystery Shopper

Entrevista a diente 1

Entrevista a diente 2

Mejora del Customer Journey Map ﬁ
Identificar propuesta de valor para Torralo G
Recopilacion de inventario de propiedades
Recopilacion de dientes vendedores
Recopilacidn de dientes arrendadores
Recopilacion de dientes compradores
Recopilacion de dientes arrendatarios
Recopilacidn de dientes que buscan adm
Recopiladidn de asesores

Trabajar en pagina web pt.1

Migracion de datos

Generacion del manual del CRM

€
€
Estructuracitn de médulos del CRM [
€
€

Trabajar pagina web pt2
Generacion de manual de responsabilidades G
Estrategia para dividir prospectos futuros ﬁ
Complementacion del CRM con ERP [
is de bases de datos
de redes sociales
5n del Buyer Persona
Establecer tono de marca
Establecer presupuesto
Establecer objetivos
Establecer estrategia de contenidos
Establecer estrategia de adquisicion de
Establecer estrategia de post venta
Reunion de colaboradores
Capacitacion de CRM
Capacitacion de estrategia de marketing

Hacer presentacion final

de 2

1 de abril de

1 de abril de 2

1 de abril de

1 de abril de

1 de abril de

8 de abril de

2 de abril de

8 de abril de

8 de abril de 2

ntactar a Montse, hacer entr
ntactar a M hacer entr

ntactar a M hacer entr

4~ 1der
024 - 1der

4 —1der

—Bdema
4 — 8 de ma
& de ma

8 de ma

4 — 8 de ma

29 de

24 ~ 5 de abiil
4 — 5 de abril
24 — 5 de abyil
4 — 5 de abiil
4 — 5 de abril
4 — 5 de abril
4 — 12 de abwi
4 — 12 de abri
24 — 12 de abri

24 — 12 de abri
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Anexo 2. Tipos de clientes de la empresa

T Filtres ® Agrupar por
]
Wi tujo e vetas + Vendedor
Equipo de vemtas
- Chudad
Inactin
A Pais
Ganado
' ~ Etapa
pertico
Campata
v crasgo e - Medio
Gierre esperada origer
Facha de cierre - P :
Archivade Cierre esperado
Fecha de cierre
Agregar Fitro persenalizado Motivo de pérdida

Agregar grupo persanaliz -

2. Productos

. s A - oo s Arcsa

O Comparacin Favoritas

Creado el: Perioo anterior Guardar biisqueda actual *

Creado el: Ao anteriar

Relacién con
cliente

Falta de seguimiento
post venta

Capacidad de respuesta
y asesoria variable

Se cuenta con un registro
de ingresos sin estructura

A

Fuentes de
ingreso

Diagrama de Ishikawa

Tipo: Diagndstico

Diagrama de Ishikawa

Propuesta de Segmento de
Canales valor cliente

Ambiguedad en redes

. oI > £
SRR Torralto se encuentra en

paridadcompetitiva Identificar su segmento de

mercado Yy conocer sus
Desaprovechamiento de la necesidades
pagina web

No cuenta con automatizacion . . Se cuenta con el
npo inv <
de procesos coillgﬁmgo ':r: ?r';'gfog conocimiento de sus
Se tienen indicadores de resultados deseados CDSK’Z:,'Q;"L?{.%E
rendimiento de asesores poco claros T
Todo el trabajo sale del YL

Base de datos deficiente ERMETEEEHT

o $

Recursos clave ivi Estructura de
costo

Business Model Canvas | Tipo: Diagnostico
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—

- Socios Clave
ﬁi #Quién te puede ayudar?

+ Notarias
* Espacio Castelar (60%-70%)

Business Model Canvas

Actividades Clave
£Qué hards para cumplir la
) propuesta de valor?

* Vender propledades
+ Administrar propledades
+ Rentar propiedades

+ Asesoriainmobiliaria

o Estrateglade MKT

% Recursos Clave
QU recursos necesitas para
la Propuesta de valor?

Capacitacién a sus colaboradores
Vehiculo

Redes sociales

Oficina

Asesores de venta

Propledades

Secretaria

Propuesta de Valor INSIGHTS
1Qué haces diferente de la

ZA quién ayudarés?
competencia?

(Coma interactias con sus
* Todos los canales de clientes?
Confiansa contacto estan Cont
nfianz " nfianza « Hombres o Mujeres
Experiencia centralizados en el CEO Informacian clara 0 S
Asesoria Se busca que la comunicacién sea » Nivel socio econdmico socio C-/C+
Pasicionamiento de marca A —— clara, transparente, con respeto,
3 = formal Venta de inmuebles
una paridad competitiva « Personas que buscan poner a la venta
€n cuanto a su propuesta un bien inmueble B28
de valor respecto al sector « Personas que buscan comprar un bien
- o inmueble B2
inmobiliario Renta de inmuebles
o Personas que buscan poner en rentg un
s to ri bien inmueble 828
e corre un alto riesgo en /,7) Canales o Personas que buscan la administracién
el poder de negociacién de Sl icomaliegas alos clientes? de un bien inmueble B28 .
oy uno de sus o Personas que buscan rentar un bien

Whats inmueble B2C
socios clave SPP conTacTo

Correa
R e CON CLIENTES

Relacién con Clientes @ Segmento de Clientes

Tiktok
Instagram  INFORMATIVO
Landing page

Facebook GENERACION

Portales DE LEADS
inmabiliarios

J Estructura de Costos

(Cuanto te costard?

* Renta Fllos

« Marketing
« Secretaria

* Servicios
 Gasolna

* Celular

« Consumibles

Fuente de Ingresos
¥ iCuéntos ingresos tendras?
VARIABLES
Mantenimiento de propledades * Comisiones de la venta propiedades (5%)
Publicidad » Comisiones de la renta de propiedades (1 mes de comisién )
Contratistas = Comisiones de ini ién de propi (10% de las rentas )
Contratos e investigacién * Asesoria inmobiliaria (2 haras $500)
Comisién de los asesores (40% sobre |a comisién de venta)

Cadena de Valor

GESTION DE
RECURSOS HUMANOS

DESARROLLO DE
TECNOLOGIA

ACT. SECUNDARIAS

COMPRAS

LOGISTICA DE
ENTRADA

(Propiedades)
Recomendaciones
Requisitos para

aceptar alguna
propiedad

ACT. PRIMARIAS

Tipo: Diagnostico

Cadena de Valor

INSIGHTS

No existe una lista de requisitos
para la aceptacién de
propiedades.

No existe un inventario de las
propiedades.

No se cuenta con servicio de
post-venta.

Las propiedades tienen un valor
promedio de 1.3MDP.

SERVICIO

=
>
Ee)
]
m
P

Portales gratuitos No hay servicio
B de post-venta
el el Redes sociales
Firma de

Imagenes
documentos

Ficha técnica

| Odoo

| Tipo: Producto y aplicacion digital
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Inbound marketing

Tipo: Estrategia

Crecimiento
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Crecimiento

kKeting

Manual de responsabilidades | Tipo: Manual

Chief executive officer (CEO)

- Vision Estratégica: Desarrollar y comunicar una vision estratégica clara para la
empresa, estableciendo metas y objetivos a largo plazo y definiendo la direccion
general del negocio.

- Gestién de Operaciones: Supervisar y dirigir todas las operaciones de la empresa,
asegurando que se cumplan los estandares de calidad, eficiencia y cumplimiento.

- Toma de Decisiones: Tomar decisiones clave en nombre de la empresa, evaluando
los riesgos y oportunidades, y garantizando que todas las decisiones estén alineadas
con los objetivos estratégicos y los intereses de los accionistas.
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- Liderazgo del equipo: Proporcionar liderazgo y orientacién a los equipos de la
empresa, fomentando un ambiente de trabajo colaborativo, motivador y orientado
a resultados.

- Desarrollo de Talento: Identificar y desarrollar talento dentro de la organizacion,
promoviendo el crecimiento profesional y personal de los empleados y asegurando
que haya una solida planificacion de sucesién en todos los niveles.

- Crecimiento del negocio: Identificar oportunidades de crecimiento y expansion
para la empresa, ya sea a traves de la adquisicion de nuevas propiedades, la
expansion a nuevos mercados o el desarrollo de nuevos servicios y lineas de
negocio.

- Gestion de Crisis: Gestionar crisis y situaciones imprevistas que puedan surgir,
tomando medidas rapidas y efectivas para minimizar el impacto en la empresa y
sus intereses.

- Representacion de la Empresa: Representar a la empresa en eventos de la
industria, conferencias, reuniones con clientes importantes y otras ocasiones donde
sea necesario promover la marcay los intereses de la empresa.

- Firmas de contrato: Estar presente en las firmas de contrato de una propiedad para
representar a la inmobiliaria.

- Cumplimiento Normativo: Garantizar que la empresa cumpla con todas las leyes,
regulaciones y estandares éticos aplicables en todas sus operaciones y actividades.

Area administrativa

- Gestion de Documentacion: Administrar 'y mantener la documentacion
relacionada con las transacciones inmobiliarias que sean brindadas por los asesores
inmobiliarios

- Atencion al Cliente: Brindar atencion al cliente eficiente y cordial, tanto en
persona como por teléfono o correo electrénico de los contactos oficiales de
Torralto.

- Gestion de Agendas: Organizar y gestionar las agendas de los asesores,
organizando los dias que le tocara recibir prospectos a cada asesor.

- Coordinacion de Eventos: Ayudar en la planificacion y coordinacion de eventos
de la inmobiliaria.

- Gestion de Archivos: Mantener registros organizados y actualizados de todas las
transacciones, contratos, correspondencia y otra documentacién relevante,
utilizando sistemas de gestion de archivos fisicos y digitales segin sea necesario.

- Contabilidad Basica: Realizar tareas administrativas basicas relacionadas con la
contabilidad, como el seguimiento de pagos, y la preparacion de informes
financieros simples.
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Gestion de Base de Datos y CRM: Mantener actualizada la base de datos de
clientes, introduciendo nueva informacion, realizando actualizaciones periddicas y
asegurando la integridad y precision de los datos.

Gestion del inventario: Mantener actualizado el inventario de propiedades de la
inmobiliaria para el uso de los demas departamentos de la inmobiliaria.
Formacion Continua: Mantenerse al dia con las Ultimas tendencias y mejores
practicas en el sector inmobiliario.

Area de Mercadotecnia

Desarrollo de la Estrategia de Marketing: Ejecucién de estrategia de marketing
para promocionar las propiedades y servicios de la inmobiliaria, incluyendo la
identificacion de publico objetivo, posicionamiento de marca y seleccion de
canales de comunicacion.

Gestion de Redes Sociales: Administrar las cuentas de redes sociales de la
inmobiliaria, incluyendo la creacion y programacion de publicaciones, la
interaccion con seguidores, la monitorizacion de comentarios y la respuesta a
consultas de clientes potenciales.

Optimizacion de SEO: Optimizar el sitio web de la inmobiliaria y el contenido
relacionado para mejorar su visibilidad en los motores de busqueda y atraer trafico
organico. Esto puede incluir la investigacion de palabras clave y la creacion de
contenido optimizado para SEO.

Publicidad Online y Offline: Planificar y ejecutar campafias de publicidad online
y offline para aumentar la visibilidad de la inmobiliaria y generar leads
cualificados. Esto puede incluir la compra de anuncios en Google, publicidad en
redes sociales, publicaciones patrocinadas, vallas publicitarias y anuncios en
medios impresos.

Gestion de talleres: Organizacion de los eventos de la inmobiliaria como los
talleres educativos para promocionar las propiedades y servicios de la inmobiliaria
y establecer relaciones con clientes potenciales.

Analisis de Resultados: Analizar el rendimiento de las estrategias de marketing y
campafias publicitarias, utilizando herramientas de andlisis web y métricas de redes
sociales para evaluar el impacto y hacer ajustes segin sea necesario.

Gestion de la Marca: Proteger y fortalecer la imagen de marca de la inmobiliaria,
asegurando que todas las comunicaciones y materiales de marketing sean
coherentes con la identidad de la marca y los valores de la empresa.

Email marketing: Generacion de campafias de email marketing que se acoplen
con los objetivos generales de la empresa

Colaboracion con Otros Departamentos: Trabajar en estrecha colaboracion con
otros departamentos, como ventas y administracion, para alinear las estrategias de
marketing con los objetivos generales de la empresa.
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- Formacion Continua: Mantenerse al dia con las Gltimas tendencias y mejores
practicas de marketing en el sector inmobiliario.

Asesores inmobiliarios

- Interaccién con Clientes: Atender y gestionar las consultas de los clientes por el
medio de comunicacion el cual se les contacte.

- Andlisis de Mercado: Realizar anlisis de mercado para determinar el valor de las
propiedades y ofrecer orientacién a los clientes sobre precios competitivos y
estrategias de venta efectivas.

- Marketing de Propiedades: Promover las propiedades en el inventario con el
contenido que Torralto les proporcione.

- Negociacion y Cierre de Ventas: Negociar terminos y condiciones de venta entre
compradores y vendedores, facilitar la comunicacion entre ambas partes y cerrar
transacciones de manera efectiva.

- Gestion de Documentacion: Gestionar la documentacion relacionada con las
transacciones inmobiliarias.

- Asesoramiento Legal y Financiero: Proporcionar asesoramiento legal y
financiero bésico a los clientes, incluyendo informacion sobre hipotecas, impuestos
inmobiliarios, regulaciones locales y cualquier otro aspecto relacionado con la
compra, venta o alquiler de propiedades.

- Visitas a Propiedades: Organizar y conducir visitas a propiedades con clientes
potenciales, proporcionando informacion detallada sobre las caracteristicas de la
propiedad y respondiendo a las preguntas de los clientes de manera precisa y
profesional.

- Seguimiento Post-Venta: Realizar un seguimiento con los clientes después de la
venta para garantizar su satisfaccion y fomentar relaciones a largo plazo, asi como
solicitar y gestionar referencias de clientes satisfechos.

- Formacion Continua: Mantenerse actualizado sobre las tendencias del mercado
inmobiliario, las regulaciones legales y las mejores préacticas de la industria a través
de la formacion continuay la participacion en seminarios y conferencias relevantes.

3. Reflexion critica y ética de la experiencia

El RPAP tiene también como propdsito 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.
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3.1 Sensibilizacion ante las realidades

Diana de la Cruz

Durante el desarrollo de este proyecto, me sumergi en una intensa interaccion con los colaboradores
de la empresa, lo que me permitio vislumbrar con claridad el complejo panorama empresarial y las
diversas realidades individuales que lo conforman. Para lograr esta comprension profunda y conectar
genuinamente con la empresa y su personal, adopté una actitud de paciencia, comprensién, escucha
activa y compromiso. Esta experiencia no solo ha enriquecido mis habilidades interpersonales, sino
que también ha sentado las bases para mis futuros proyectos laborales.

Trabajar estrechamente con micro y medianas empresas ha sido una experiencia reveladora,
ya que me ha brindado una perspectiva Unica sobre el deseo de cambio que muchas de estas
organizaciones poseen. Sin embargo, considero que una de las necesidades mas urgentes a abordar es
la formulacion precisa del modelo de negocio y la estrategia comercial. Reconozco que tener una
vision clara en estos aspectos es el primer paso hacia el éxito empresarial.

Asimismo, durante este proyecto identifiqué una carencia significativa en la transformacion
digital dentro del tejido empresarial. Abordar esta cuestion se convirtié en uno de los pilares de mi
intervencion, requiriendo un profundo entendimiento tanto del problema especifico como de la
empresa en su conjunto, asi como una investigacion exhaustiva de las tendencias del sector actuales.

Un desafio ético recurrente en mi labor como consultor es la necesidad de intervenir de
manera efectiva cuando el empresario tiene una percepcion equivocada de lo que su negocio necesita
en realidad. Esta discrepancia entre lo deseado y lo necesario puede ser un obstaculo importante.

Al concluir esta experiencia, estoy plenamente preparado para aplicar los conocimientos
adquiridos en futuros proyectos, ya sea colaborando con otras empresas o incluso implementando
mejoras en mi propio emprendimiento. Esta experiencia ha sido una experiencia invaluable para mi
desarrollo profesional y personal, brinddndome las herramientas necesarias para enfrentar los desafios

empresariales con confianza y eficacia.

Alejandro Rodriguez

Principalmente me fui involucrando con los principales colaboradores de la empresa y con su CEQ,
sin duda alguna puedo decir que vivimos realidades muy diferentes, pues, por ejemplo, el Gltimo
mencionado al inicio del proyecto lo percibi algo preocupado por hacer crecer su empresa, y buscar
maneras innovadoras y joviales para hacerlo, siempre mostrandose abierto y comprometido con dicha

labor. A los colaboradores de la inmobiliaria también los veia comprometidos, sin embargo, los
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percibia enfocados en otros aspectos de su vida, ya sea sus proyectos personales, su educacion, sus
familias, entre otras cosas.

Esto fue notablemente importante para mi, pues me hizo darme cuenta de que un empresario no es
aquella figura llena de poder y dinero que yo idealizaba, sino que, es una persona que hace su trabajo
de manera honrada para sacar adelante a su familia. Sin dudas fue un cambio de paradigmas para mi,
pues gracias a ello tuve un acercamiento con la realidad mexicana, y me hizo darme cuenta de que
los emprendedores de pequefias y medianas empresas no son tan diferentes a lo que yo pensaba era,
el promedio mexicano; esto es algo que influy6 de manera positiva para mi persona, pues me hizo
poder humanizar a estas personas que se ganan el pan mediante estos emprendimientos.

Sobre todo, considero que los gobiernos, locales y federales, deberian fortalecer estas pequefias y
medianas empresas, pues a final de cuentas son el futuro de nuestro pais, y a raiz de estos
emprendimientos se genera la innovacion.

Considero que con mi participacion puse mi granito de arena para beneficiar a uno de estos pequefios
emprendimientos, y que, por efecto domind, muchas personas encontraran viviendas a un precio justo,
con un trato digno, y ademas de ser asesoradas en este mundo del sector inmobiliario.

Las principales actividades cruciales para la realizacion de los objetivos fueron: los multiples
diagnosticos que se ejercieron para vislumbrar los problemas de la empresa, y la implementacion de
digitalizacién mediante un CRM.

Considero que el seguimiento de lo ya hecho recae totalmente en la constancia y disciplina que tengan
el empresario y su personal, pues muchas de estas mejoras requieren una actualizacion constante,
ademas del conocimiento adecuado para el uso de estas herramientas.

Los principales dilemas éticos que alguien puede afrontar al momento de tratar con una MIPyME es
sin lugar a duda las préacticas desleales, la competencia sucia, entre otras. Afortunadamente, nada de
estas situaciones se dieron al trabajar con esta empresa, pues si algo me quedé claro, es que tanto el
empresario como sus colaboradores, son gente muy honesta. Algo importante mencionar, es la
importancia de recordar a los duefios de una empresa, lo vital que es el trato digno para sus empleados
y clientes, pues dejando a un lado el valor ético y moral de ello, destaca una marca por su competencia.
Finalmente, me gustaria reflexionar acerca de los usos que podré ejercer de los conocimientos
adquiridos, pues esto se relaciona mucho con las relaciones econdmicas y bilaterales que pueden tener
los paises. Obviamente visto desde lo micro, y, sin embargo, sigue siendo una valiosa experiencia

que en un futuro trataré de adaptarlo a lo macro.

Christian Alejandro Ramirez

28



Mi participacion como consultor en una empresa de bienes raices me ha brindado una experiencia
invaluable, tanto a nivel profesional como personal. En este proyecto, me sumergi en la dinamica de
la empresa, interactuando con sus colaboradores y el CEO, lo que me permitié comprender a
profundidad las complejidades del panorama empresarial y las realidades que lo conforman. Esta
experiencia me ha permitido desarrollar habilidades interpersonales, ampliar mi perspectiva sobre el

mundo empresarial y sentar las bases para futuros proyectos.

Para lograr una conexién genuina con la empresa y su personal, adopté una actitud de paciencia,
comprension, escucha activa y compromiso. Esta apertura me permitié identificar las necesidades y
aspiraciones de cada individuo, asi como los desafios que enfrentaban en su entorno laboral. Esta
comprension profunda fue fundamental para establecer relaciones de confianza y colaboracién,
pilares esenciales para el éxito del proyecto. Mi experiencia trabajando con micro y medianas
empresas me ha revelado una necesidad comdn: la formulacién precisa del modelo de negocio y la
definicion de una estrategia comercial sélida. Considero que esta claridad es el primer paso hacia el

éxito empresarial, ya que permite orientar los esfuerzos y recursos de manera efectiva.

Adicionalmente, durante este proyecto identifiqué una carencia significativa en la transformacion
digital dentro del tejido empresarial. Abordar esta cuestion se convirtié en uno de los pilares de mi
intervencion, requiriendo un profundo entendimiento tanto del problema especifico como de la
empresa en su conjunto, asi como una investigacion exhaustiva de las tendencias del sector actuales.
La implementacion de soluciones digitales adecuadas permitié optimizar procesos, mejorar la

comunicacion interna y externa, y fortalecer la presencia en linea de la empresa.

Un desafio ético recurrente en mi labor como consultor es la necesidad de intervenir de manera
efectiva cuando el empresario tiene una percepcion equivocada de lo que su negocio necesita en
realidad. Esta discrepancia entre lo deseado y lo necesario puede ser un obstaculo importante para el
crecimiento y la sostenibilidad de la empresa. En estos casos, mi rol como consultor implica no solo
brindar soluciones técnicas, sino también guiar al empresario hacia una comprension profunda de la

realidad del mercado y las necesidades reales del negocio.
Al concluir esta experiencia, me siento plenamente preparado para aplicar los conocimientos

adquiridos en futuros proyectos. He desarrollado habilidades para comprender las

complejidades del entorno empresarial, establecer relaciones de confianza con diversos
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actores, y disefiar e implementar soluciones estratégicas que respondan a las necesidades

especificas de cada organizacion.

Mi interaccion con los colaboradores de la empresa me permitié observar de cerca su realidad
personal y profesional. Descubri que, mas alla de la imagen idealizada del empresario, estas personas
son individuos con sus propios suefios, aspiraciones y desafios. Esta experiencia me ha llevado a
humanizar la figura del emprendedor y a comprender el valor de su trabajo en el desarrollo de la

sociedad.

En este sentido, considero que los gobiernos, tanto a nivel local como federal, deberian fortalecer las
politicas publicas que apoyan a las pequefias y medianas empresas. Estas organizaciones representan
el motor del crecimiento econémico y la generacién de empleo, y su éxito es fundamental para el

bienestar de la sociedad en su conjunto.

3.2 Aprendizajes logrados

Diana de la Cruz

Durante el transcurso de este proyecto, he tenido la oportunidad de cultivar y fortalecer una amplia
gama de habilidades que son esenciales para el éxito en el rol de consultor empresarial. Mas alla de
simplemente abordar los problemas presentados por el cliente, he comprendido que la labor de un
consultor implica una inmersién profunda en la empresa y en su sector correspondiente. Esto requiere
un analisis exhaustivo y un profundo conocimiento que permita realizar evaluaciones criticas y tomar
decisiones fundamentadas.

A lo largo del Programa de Aprendizaje Profesional (PAP), he tenido la oportunidad de poner
en practica una variedad de conocimientos y habilidades inherentes a mi profesion. Entre estos,
destaco la elaboracién de estrategias de mercadotecnia, la toma de decisiones basada en datos
mediante el marketing analitico, la comprensién y estudio detallado de empresas, asi como el analisis
de procesos, entre otros. Estas experiencias han sido fundamentales para mi desarrollo profesional y
estoy seguro de que seran de gran utilidad en mi futuro laboral.

Ademas, este proyecto me ha permitido identificar y desarrollar habilidades interpersonales,
como el trabajo en equipo, la paciencia, la determinacién, la escucha activa y la comunicacion
efectiva. Reconozco que estas habilidades son igualmente importantes para el éxito en cualquier

entorno profesional, y estoy agradecido por la oportunidad de cultivarlas durante este proyecto.
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Los conocimientos adquiridos y las habilidades desarrolladas durante este proyecto no solo
seran valiosos en mi carrera profesional, sino que también enriqueceran mis experiencias personales.
Este proyecto ha sido una experiencia transformadora que me ha brindado herramientas tanto para el
analisis como para la socializacién, y me ha proporcionado una comprension mas profunda de lo que

implica ser un consultor y como puedo continuar creciendo en este rol en el futuro.

Alejandro Rodriguez

Considero que, desde mi disciplina, lo mas que pude aportar son los conocimientos en
marketing (politico), pues dada la naturaleza de una inmobiliaria, no se pueden emplear
conocimientos relacionados a acuerdos y tratados bilaterales, ni tampoco comercio exterior. A pesar
de ello, fue muy enriquecedora esta experiencia, pues pude aprender mucho mas desde una
perspectiva micro, que creo que es algo que le hace falta a mi disciplina, pues nosotros nos enfocamos
demasiado en lo macro.

El mercado inmobiliario estd sumergido profundamente a intereses politicos, y el hecho de
ser un pequefio emprendimiento que se involucra de lleno en este sector conlleva a estar en medio del
caos sociopolitico. Es asi como puedo notar que, si alguien quiere perseverar en ese ambiente, tiene

gue pensar fuera de la caja, y ofrecer algo que la competencia no haya ofrecido.

Christian Alejandro Ramirez

Las principales actividades que marcaron el éxito de este proyecto fueron los diagnésticos
realizados para identificar los problemas de la empresa y la implementacion de un sistema de gestion
de relaciones con clientes (CRM). Estas herramientas digitales han permitido optimizar procesos,
mejorar la comunicacién y fortalecer la presencia en linea de la empresa. El seguimiento y la
actualizacion constante de las estrategias implementadas seran claves para el éxito a largo plazo. El
compromiso del empresario y su personal con el proceso de mejora continua es fundamental para
asegurar la sostenibilidad de los resultados obtenidos. El éxito empresarial no solo depende de las
estrategias y herramientas implementadas, sino también de la comprension profunda de las personas
gue conforman la organizacion, sus necesidades y aspiraciones. EIl enfoque humano y la empatia son
elementos esenciales para construir relaciones de confianza y lograr un impacto positivo en el mundo

empresarial.
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