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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 (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

E1 PAP 3402 — Consultoria para la Competitividad en MiPymes, perteneciente al Centro Universidad
Empresa del ITESO bajo el eje de Economia solidaria y trabajo digno, tiene como propdsito
acompafar a micro, pequefias y medianas empresas en el fortalecimiento de su competitividad
mediante consultoria colaborativa aplicada por equipos interdisciplinares de estudiantes

universitarios.

El presente reporte corresponde a la cuarta etapa de intervencion con una empresa del sector de
transformacion de plasticos ubicada en el Area Metropolitana de Guadalajara, especializada en
maquila e inyeccion de piezas plasticas y fabricacion de moldes. Las etapas previas, realizadas en
verano - otofio 2024 y otofio 2025, cubrieron el diagnostico organizacional y una primera fase de

implementacion, sentando las bases digitales y comerciales de la empresa.

Durante el periodo primavera 2026, el equipo trabajé sobre tres areas clave de desarrollo:
organizacion de manufactura, estrategia comercial e innovacion, y recursos humanos. Los objetivos
del semestre se centraron en implementar indicadores de productividad, estandarizar procesos

internos, fortalecer la presencia digital y consolidar la estructura comercial de la empresa.

La metodologia sigui6 la logica de proyectos del PAP: entendimiento del contexto, caracterizacion
de la organizacion, identificacion de problematicas, planeacion de alternativas, desarrollo de

propuestas de mejora y valoracion de resultados € impactos.

Entre los productos mas relevantes destacan: la modificacion del formato de control de entradas y
salidas del almacén con dos indicadores de productividad (100% de cumplimiento); la sefializacion y
delimitacion de areas de seguridad en planta (80%); un catalogo comercial actualizado con 30 nuevos
productos —190% de la meta planteada—, ya utilizado por el empresario en una cita real de negocios;
y un modelo de costeo por linea de producto que permite definir margenes de utilidad y esquemas de

comisiones para el equipo de ventas.



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
aplican sus conocimientos y generan alternativas para dar respuesta 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

Esté es una empresa mexicana dedicada a la fabricacion de envases y componentes plasticos

mediante procesos de moldeo por inyeccion.

Como parte del sector de transformacion de plasticos, se integra a cadenas productivas que
abastecen industrias como la automotriz, alimenticia, farmacéutica, construccion y bienes de
consumo. Este giro se distingue por requerir alta precision dimensional, control estricto de
calidad, eficiencia operativa y una gestion técnica constante, ya que depende de maquinaria
y moldes de alto valor que implican mantenimiento, supervision y disciplina en la operacion

para sostener la productividad.

En el entorno reciente, el sector plastico ha atravesado cambios relevantes que impactan
directamente a empresas como esta misma, en la que se intervino en este PAP. Por un lado,
el avance de regulaciones y politicas enfocadas en reducir plasticos de un solo uso y
promover reciclaje y economia circular ha presionado a los transformadores a adaptar
materiales, disefios y procesos, incorporando alternativas como resinas recicladas o
formulaciones con mejor desempefio ambiental. Al mismo tiempo, la volatilidad en costos
de resina y energia, junto con la competencia de productos importados (especialmente de
Asia) (Proyecto de Aplicacion Profesional [PAP], otofio 2025), ha incrementado la presion
sobre margenes, obligando a operar con mayor eficiencia y a diferenciarse mas alla del
precio. En paralelo, el estdndar competitivo se ha elevado por la adopcion creciente de

automatizacion, monitoreo, trazabilidad y herramientas digitales, lo cual empuja a las



empresas a modernizarse para mantener consistencia, tiempos de entrega y confiabilidad ante

el cliente.

Histéricamente, la empresa sostuvo gran parte de su estabilidad a partir de una linea de
producto muy especifica: la produccion de porta placas automotrices. Sin embargo, a partir
de la prohibicidn de su uso, y a partir de disposiciones y lineamientos de seguridad vial que
reforzaron la prohibicion de utilizar accesorios que impidan la correcta visibilidad de las
placas, publicados a nivel federal en 2020 y difundidos en Jalisco en 2025, la empresa
enfrentd una caida importante en ingresos, lo cual evidenci6 la vulnerabilidad de depender
de un solo producto y acelero la necesidad de diversificar. Esta coyuntura marc6 un punto de
inflexidén: mas que un ajuste operativo, implicé replantear su estrategia comercial, ampliar su

portafolio y fortalecer su estructura interna para competir en un mercado mas exigente.

A partir del trabajo desarrollado por el equipo PAP en el periodo anterior, la empresa avanzé
en la construccidon de un portafolio y catalogo digital, asi como en la actualizacién de su

pagina web; sentando bases para presentar mejor su oferta al mercado.

El reto central del semestre actual se concentra en la consolidacion de un equipo de ventas,
considerando que, a diferencia de afios anteriores, cuando los clientes llegaban de forma
directa, el escenario competitivo actual exige busqueda activa de oportunidades y contacto
constante con empresas objetivo se ha identificado como una limitante clave que el
empresario no ha tenido experiencia previa en procesos comerciales estructurados, por lo que
surge la necesidad de incorporar una persona (o funcion) que pueda traducir las capacidades
técnicas de la empresa a una propuesta de valor clara, realizar prospeccion, dar seguimiento

y convertir contactos en ventas.

Paralelamente, la empresa busca ampliar su oferta de articulos y consolidar su presencia
digital para aumentar el alcance y atraer clientes con mayor intencion de compra, esto no solo
implica “estar” en medios digitales, sino sostener una comunicaciéon coherente con el
mercado, mostrar capacidades reales (procesos, calidad, tiempos, materiales), documentar

casos y generar confianza para competir con opciones nacionales e importadas.



Finalmente, aunque la empresa cuenta con experiencia técnica en moldeo por inyeccion y
conocimiento operativo acumulado, persisten areas criticas de mejora interna; Se mantiene
la necesidad de formalizar y estandarizar procesos tanto en produccion como en la parte
administrativa: definir métodos de trabajo, controles, responsables, documentacion y

criterios claros para asegurar repetibilidad, calidad y orden en la operacion diaria.

En la misma linea, se estd buscando un puesto de apoyo administrativo que permita al
empresario concentrarse en decisiones de direccion y crecimiento, reduciendo la dependencia

r'nY?

de la operacion “al dia” y habilitando una gestién mas estructurada.

En conjunto, el contexto actual de la empresa puede entenderse como una etapa de transicion
y fortalecimiento: la empresa ya dio pasos para presentarse mejor ante el mercado, pero ahora
enfrenta el desafio de convertir esa base en crecimiento sostenible mediante una funcion
comercial solida, una oferta ampliada, mejor posicionada, y procesos internos mas

estandarizados que respalden la promesa al cliente con consistencia, eficiencia y calidad.

1.2 Caracterizacion de la organizacion

La empresa forma parte del sector de transformacion de plasticos especializada en la
inyeccion y maquila de piezas, asi como en la fabricacion y mantenimiento de moldes, opera
en un entorno industrial competitivo donde la eficiencia operativa, la calidad del producto y

la capacidad de respuesta al cliente son factores criticos de éxito.

Esta es una empresa mexicana con mas de 30 afios de experiencia en el mercado, ubicada en
el Area Metropolitana de Guadalajara, Jalisco. Actualmente cuenta con 8 colaboradores (3

hombre y 5 mujeres), distribuidos en areas operativas, administrativas y comerciales.

Su enfoque estd dirigido principalmente a clientes industriales que requieren soluciones
personalizadas en piezas plasticas mediante procesos de inyeccion, principalmente para

venderlos. (Pagina web: https://www.broplast.com.mx)



https://www.broplast.com.mx/

En cuanto a su identidad institucional, la misién de la empresa es ofrecer soluciones
personalizadas en maquila de inyeccion y desarrollo de productos plésticos innovadores,
brindando atenciéon rapida y generando empleo que aporte satisfaccion tanto a los

colaboradores como a los clientes.

Su vision es consolidarse como una empresa lider en maquila de inyeccion y desarrollo de
productos en México, destacando por su equipo capacitado, crecimiento constante y

relaciones comerciales solidas.
La empresa promueve valores como el compromiso, la honestidad, la constancia, la
congruencia, la competitividad, la confidencialidad, la calidad y la lealtad, los cuales orientan

su cultura organizacional y la toma de decisiones estratégicas.

Proposito v razéon de ser:

El proposito de la empresa es ofrecer soluciones confiables y eficientes en la transformacion
de plasticos, generando valor para sus clientes mediante calidad técnica, cumplimiento y

experiencia en procesos de moldeo.

Su razon de ser se centra en mantener relaciones comerciales duraderas basadas en confianza,

precision y capacidad de adaptacion.
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Imagen 1. Informacion de la pagina web que indica las caracteristicas y datos de la

empresa.

Personas v roles:

— Direccion general (toma de decisiones estratégicas)
- Encargado de produccion

- Personal operativo en linea de produccion

Jefe administrativo Encargado de
| produccion
Chofer/ |
Almacenista Operadores Operadores
matutino vespertino

Imagen 2. Organigrama actual de la empresa. Elaborado por PAP CC 0.2025

Funcionamiento vy areas que la conforman:




La organizacién funciona bajo una estructura pequeia pero estratégica, dividida en tres
grandes areas clave:

- Area Operativa: Encargada del proceso de inyeccion, ajuste de parametros, control
de produccion, mantenimiento de moldes y aseguramiento basico de calidad. Aqui se
ejecuta el corazon del negocio: la transformacion de materia prima en producto
terminado.

- Area Administrativa-Financiera: Responsable de compras, control de costos,
facturacion, seguimiento a pagos y gestion de recursos.

- Area Comercial y Estratégica: Se enfoca en hacer las cotizaciones, dar seguimiento

comercial y posicionamiento.

Acciones que se llevan a cabo:

- Produccion y maquila de piezas plésticas
- Mantenimiento y ajuste de moldes

- Control basico de calidad

- Gestion de pedidos y atencion a clientes

- Implementacion progresiva de indicadores y mejoras operativas

1.3 Identificacion de las problematicas

Esta es la tercera etapa de implementacion del PAP con la empresa, después de la etapa del
diagnéstico en verano 2024 y las etapas de implementacion de otofio 2024 y otofio 2025, se
identificaron 3 areas clave de desarrollo para impulsar la competitividad y desarrollo de la

empresa, las cuales presentamos a continuacion:

- Organizacion de manufactura: la capacidad de esta area clave de desarrollo es el
disefio, implementacion y mejora de los procesos operativos para maximizar la

productividad de la empresa, en donde su objetivo es implementar un sistema de



gestion con indicadores clave para garantizar la calidad, productividad y eficiencia

de los procesos.

- Estrategia comercial e Innovacion: su capacidad es potenciar las ventas en linea y
desarrollo de productos que atiendan las necesidades del mercado, esta area clave de
desarrollo tiene el propésito de aumentar las ventas en linea al implementar mejoras

en la experiencia del usuario y constituyendo un equipo de innovacion.

- Recursos humanos: en esta Ultima area clave de desarrollo su capacidad es el
desarrollo de estrategias y politicas para contratar, retener y generar talento, el cual
su objetivo es desarrollar e implementar estrategias integrales que fortalezcan la

permanencia, motivacion y satisfaccion de los colaboradores actuales y futuros.

A continuacién, se muestran las tacticas operativas propuestas para el primer area clave de

desempeno “Organizacion de manufactura”.

- Control de productividad: se busca modificar el formato en donde se calcule el
aprovechamiento del material y que a su vez permita identificar perdidas o excesos
de material que son enviados a produccidén, ademas se pretende establecer un
indicador de productividad de cada operador que permita tener un mejor control en

el proceso.

- Semalizacion y delimitacion de areas de seguridad en el almacén y area de
produccion: se propone establecer una sefializacion clara y la delimitacion de areas
de seguridad tanto en el almacén como en el area de produccidn, garantizando la

seguridad de los operadores, evitando accidentes laborales al transitar por estas areas.

- Actualizacion del catalogo comercial: se pretende aumentar el nimero de productos

incluidos en el catalogo actual, identificados como productos potenciales con los que
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cuenta la empresa para su venta, esto incrementara la claridad para los clientes sobre

los productos que produce la empresa.

- Definicion del margen de utilidad por la linea de producto: se pretende determinar
el margen de utilidad por cada linea de producto para identificar cuéles son las mas
rentables, ademads se establecera el porcentaje de bonificacion que se le va a asignar

al equipo de ventas.

- Programa de mantenimiento preventivo: se busca establecer un programa de
mantenimiento preventivo en las maquinas de produccion para garantizar que las

maquinas funcionen correctamente.

A continuacion, se presentan las tacticas operativas propuestas en la segunda area clave de

desempefio “Estrategia comercial e Innovacion”.

- Estrategia de publicidad: se propone definir un presupuesto destinado a publicidad
que permita un mayor control de los gastos en campanas, asi como desarrollar un plan

estratégico que incremente el alcance digital de la empresa.

= Generacion de contenido en redes sociales: se implementard una gestion activa en
plataformas digitales como redes sociales, pagina web y contenido digital que

permitird tener una mayor visibilidad, imagen y atraccion de clientes.

Por tultimo, se muestran las tacticas operativas propuestas en la tercera area clave de

desempefio “Recursos humanos”.

- Concientizacion en el uso de equipo de proteccion personal: se pretende

desarrollar espacios de reflexion y aprendizaje enfocados en la prevencion de riesgos



laborales y el uso correcto del equipo de proteccion personal, con ayuda de dindmicas

que fomenten la participacion del personal.

= Mejora de la comunicacion en el equipo de trabajo: se propone implementar
actividades que fortalezcan la comunicacion dentro del equipo de trabajo, asi como
generar espacios de reflexion donde los colaboradores puedan proponer mejoras y

demostrar lo aprendido sobre la comunicacion efectiva.

= Apoyo en la contratacion para personal de nuevo ingreso: se busca fortalecer las
areas de ventas y administraciéon mediante la contratacion de nuevo personal, ademas
de establecer un perfil de puesto que facilite la seleccion del personal deseado.

- Armado de equipo de ventas: se definiré el perfil de puesto para el area de ventas
el cual facilitard la busqueda del personal deseado, asi como establecer un plan de

pagos y desarrollar material que permita capacitar al personal de ventas.

1.4. Planeacion de alternativas, objetivos particulares y formalizacion de
acuerdos de colaboracion

Realizacion de compromisos en un documento llamado “De grupo a equipo” en el cual entre
todos pusimos como objetivo “Establecer un marco de comunicacién asertiva que garantice
claridad, confianza y efectividad en las interacciones entre los miembros del equipo y la

empresa, promoviendo relaciones solidas y profesionales”.
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empresarial
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C I CEEE] establecer reuniones
con la empresa
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Comunicar adelantos, realizar
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colaborativo, presentar propuestas

Consultor y consultore

ir Equipo empresarial

Imagen 3 Acuerdo de comunicacion equipo empresarial. Elaborado por PAP CC 0.2026

Acuerdo de comunicacion equipo ITESO

Mecanismo de . s A .
e ¢De quién? ¢A quién? ¢Cuéndo?

Cuando la
coordinacion solicite
mostrar avances o
entregas
Cuando se requiera

Entregar actividades del

proyecto PAP Coordinacién

Consultores Jr.

Acuerdos, dudas,

aclaraciones,
notificaciones, obtencion

Consultor Sr. y
consultores Jr.

de in Office on the web Frame

Solicitar informacion,

- entrega de evaluaciones,
ICorreo electrénico

Consultor Sr. y

Equipo universitario y
consultor.

Equipo universitario,
consultor o equipo

dar avisos, realizar
preguntas y
aclaraciones del
proyecto

Cuando se requiera
comunicarse con el

informar y notificar consultores Jr.

. empresarial.
reuniones.

equipo empresarial
Reportes semanales,
actividades, relatorias y
herramientas realizadas y)|
en proceso

Cuando se realicen
actividades
relacionadas con el
proyecto

Consultor Sr. y
consultores Jr.

Equipo universitario y
consultor.

Comunicar adelantos,
realizar trabajo
colaborativo, presentar

propuestas.

Cuando se necesite
mostrar adelantos,
propuestas o resolver
dudas del proyecto

Reuniones en
plataformas virtuales

Consultor Sr. y
consultores Jr.

Consultor Sr. y
consultores Jr.

Imagen 4 Acuerdo de comunicacion equipo ITESO. Elaborado por PAP CC 0.2026

Después de terminar los acuerdos de comunicacion (ver anexo 1) y el documento de “Grupo
a equipo” (ver anexo 44), llegamos a la parte de “Matriz de riesgo” (ver anexo 2), en la cual
analizamos cual es el riesgo, asimismo hicimos una tabla para identificar los niveles de

riesgo.
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¢ Qué hacer?

Comunicacion Asegurar mecanismo de
inadecuada con la comunicacion en cuanto
empresa. nos contesten.

Que la empresa se
retire del PAP. Avisar a coordinacién y

esperar respuesta.

Retiro de personal de

la empresa que afecte Buscar quien seria la

nuestras operaciones. nueva persona a cargo de
esa actividad

Conflictos de equipo

PAP. Dialogario abiertamente y
buscar una solucién de
acuerdo con el documento
“de grupo a equipo”

Imagen 5. Matriz de riesgo. Elaborado por PAP CC 0.2026

Posteriormente se realizd el “Acta constitutiva” (ver anexo 3) cuyo propdsito fue dar
seguimiento y generar actividades de impacto que logren beneficiar a la empresa a través del
trabajo realizado durante este periodo, identificando las capacidades a desarrollar, midiendo
los resultados del seguimiento y gestion de las actividades propuestas, para proponer mejoras
finales en este ciclo de consultoria. El objetivo es proporcionar soluciones a las necesidades
de la empresa, mediante una consultoria colaborativa que impulse la competitividad de la

empresa.

En este documento incluimos el acuerdo de recursos humanos
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Acuerdo de Recursos Humanos 2025

INTEGRANTES RESPONSABILIDADES

* Blanca Estela Oliva ICoordinar intervencidon con equipo
Hernandez universitario. Facilitador de aprendizaje.
Enlace con empresarioy equipo PAP CC

Guiar, evaluary calificar al equipo de
consultores Jr.

Fabiana Gonzalez Generar propuestas, dar apoyoy trabajar
Gonzalez colaborativamente en la elaboracion de las
herramientas necesarias para la
implementacidn de las actividades en la

Iker Alarcén Rodriguez ~ [EMPresa.

Abraham Pulido Ortiz

Kristian Emmanuel Generar bitdcoras semanales, realizar
Ramos Diaz presentaciones de avancesy llenar el rPAP en
iempo y forma.

Francisco Sanchez
Gutierrez

® Empresario Proporcionar informacién en tiempo y forma.
Mantener comunicacion constante.

Aplicary llevar a cabo recomendaciones del
lequipo PAP CC.

Imagen 6. Acuerdo de recursos humanos. Elaborado por PAP CC 0.2026

Y por ultimo y no menos importante se lleg6 al “Plan de desarrollo” (ver anexo 4) que fue
de lo mas complejo y eficaz ya que tal cual ahi llegamos a todo lo que teniamos planeado y

platicado con el cliente como objetivos y sustento de apoyo que seriamos para su empresa.

ACD: Organizacion de manufactura

Capacidad: Diseflo, implementacion y mejora de los procesos operativos para maximizar la

productividad.

Objetivo: Implementar un sistema de gestion con indicadores clave para garantizar la calidad,

productividad y eficiencia de los procesos.
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Ay N L. Indicadores 7 Responsa | Contacto
Tactica Operativa Actividades " Meta
Producto Uso Beneficio ble empresa |
Modificar el formato de la materia prima que se enviaa
produccion.
Asegurar que el jefe de produccidn registre la cantidad de
material enviado y la cantidad de producto terminado que
se obtuvo.
Identificar perdidas o
. ” Medir el rendimiento | excesos de material
Comparar el material que se manda a produccionvs el | Formato modificado o i .. |Implementar dos
. . . de la materia prima | enviado a produccién |, . Jefe de
producto terminado mas sobrantes. de entradas y salidas - indicadores para| Francisco L,
., durante el proceso de | permitiendo tener un produccidn
del almacén. ) . L ) marzo 2026.
Establecer criterios del indicador de aprovechamiento de inyeccion de plastico. | mejor control en el
material. proceso.
Definir una estrategia de accién al tener valores fuera del
criterio establecido.
Presentar resultados de los criterios del indicador al
empresario.
Identificar de acuerdo a NOM's |as rutas de los operadores Instalar
y el montacargas en el rea de produccién y almacén. sefializaciones y
delimitacién de
Establecer trayectos para el montacargas, pasillos dreaenel
peatonales, dreas restringidas, zona de carga y descarga de| | almacén para
. Sehalizacién i
materiales. o, V Asegurarse que el X . abril de 2026.
delimitacién de areas o Evitar accidentes
d idad en 3 personal y visitantes |aborales al t it . . Jefe de
Realizar un presupuesto de materiales necesarios para la e;egunda en area transiten por dreas a n‘ra es Z r?nsl ar | | rancisco produccion
sefializacion y delimitacion del drea operativa. @ producciony seguras. €n areas de riesgo. nstalar
almacén. sefializaciones de
Colocar lineas, simbolos y sefiales de acuerdo a los colores flujo de fluidos
de seguridad en el drea de produccidn, almacén, zona de enel area
carga y descarga. operativa para
Explicar al personal el significado de la sefalizacién abril de 2026.
instalada.
Identificar los productos potenciales para venta Dar claridad a los Actualizar el
clientes sobre los | brochure con 15
o Tomar fotografias de los productos elegidos . B B
Actualizacién del Catélogo comercial Material de apoyo productos de la nuevos productos| Fabi Jefe de
L i abiana
catdlogo comercial Armar la ficha descriptiva de los producto actualizado para las ventas empresa, ademas de | poenciales para produccién
Presentacion de fichas para validacion con el empresario mayor competitividad | finales de marzo
en el mercado 2026
Actualizacidn de precios en el catdlogo
Conocer que
Solicitar los estados financieros de 2025 . Entregar un
porcentaje de bono se Excel con los
Analizar los costos directos e indirectos por producto Excel con los Definir las ganancias | le puede ofrecer al mérgenes de
Definir en un Excel el margen de utilidad por linea de margenes de utilidad | que se tiene por linea | equipo de ventas, y utilidad por Kristian Empresario
producto de venta actual por linea de producto de producto conocer cudles son las lineas para
lineas de produccion 5026
. . . ) marzo
Presentar y validar margenes con el empresario mas rentables.
Validar con el empresario el inventario de maquinas y
moldes de la planta
Actualizar inventario de activos de planta
Definir el plan de mantenimiento preventivo por méaquina
inyectora Realizar el
B EmEAD Programa de mantenimiento G i | Entregar un
o ) arantizar que las
A Establecer y estandarizar |os criterios de evaluacién del mantenimiento preventivo de N . programa de N
mantenimiento Y ) o maquinas funcionen o Abraham | Empresario
. mantenimiento de las maquinas. preventivo de maquinas inyectoras mantenimiento
preventivo . correctamente
inyectoras de la planta, en para marzo 2026.
Elaborar un cronograma de mantenimiento tiempos especificos
Elaborar registro y evidencia del mantenimiento (fecha
programada vs fecha realizada)
Validar con encargado y duefio de la empresa el
programa de mantenimiento.

ACD: Estrategia comercial e Innovacion

Capacidad: Potenciar las ventas en linea y desarrollo de productos que atiendan las

necesidades del mercado.
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Objetivo: Aumentar las ventas en linea al implementar mejoras en la experiencia del usuario

y constituyendo un equipo de innovacion.

Contenido visual

Crear fotos y videos para reforzar la imagen de la marca.

ACD: Recursos humanos

personas. Para el
mes de abril
2026.

. Entregar el
Enfocar y proponer el nicho deseado Presupuesto Establecer control de &
o ~ _ Control sobre los presupuesto de
publicitario para nicho| gastos en campahas o o
elegido de publicidad gastos publicitarios | publicidad para
Establecer un presupuesto de gasto publicitario mensual. 8 P 3 marzo 2026.
Estrategia de Encontrar plataformas de apoyo publicitario Abraham/ Empresario
Publicidad Plantilla de la obt inf .| Generarunplande | Entregaruna Iker
i i ener informacion
Realizar pruebas piloto estrategia de L ~ publicidad para tener campana
. util sobre los clientes | blicitari
Andlisis de las pruebas carrvlpvanz?s potenciales un mayvor alcance | publicitaria para
publicitarias digital marzo 2026.
Presentar y validar avances con el empresario
Gestién de redes sociales
Seguimiento a
Crear y administrar redes para dar presencia digital a 8 N
los 3 KPI'S
Broplast )
. asignados de
B e Plataformas de Promocionar a la — K
Generacién de Pauta publicitaria digital o Mayor visibilidad, vistas a la red,
marketing digital empresa y sus . ) . .
contenido en redes . . . imagen vy atraccién | seguidores y me Iker Empresario
Planear y ejecutar anuncios para aumentar alcance y (redes, web y productos en medios
sociales . R o de clientes. gusta de las
clientes. contenido). digitales.

Capacidad: Desarrollo de estrategias y politicas para contratar, retener y generar talento.

Objetivo: Desarrollar e implementar estrategias integrales que fortalezcan la permanencia,

motivacion y satisfaccion de los colaboradores actuales y futuros.
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Armado de equipo de
ventas

Tabular y validar con el empresario

Plan de Pagos

vendedor

puede ofrecer a un

los agentes de ventas

plan de pagos
para abril 2026

Apoyar en la contratacién del equipo de ventas

Elaboracién de presentacion para capacitacion

Fananibanidn al amiina An iantas

Presentacion proceso
de ventas

Tener material pal

Ao uantac

capacitar al personal

ra | estandarizar el proceso de

contratacién y capacitacién

para el personal de ventas

Presentacion para
capacitacion de
personal de ventas

e i INIE

Identificar los riesgos en el drea de produccién y en el drea
de almacén.
i i i X Que el 100 % del
Explicar y mostrar al personal los potenciales riesgos en Guiar al personal en la
su drea mediante una presentacion. ” N, personal obtenga
Presentacion para identificacion de o, ) .
e X X Prevencion de riesgos | una calificacion
Llevar a cabo la dindmica de "Safari" con el personal. | concientizacion en el |riesgos de trabajoy en . . .
) de accidentes de al menos 90 | Francisco | Empresario
uso de equipo de el uso correcto del
o > X = laborales puntos en la
Establecer compromisos individuales para el uso correcto | proteccién personal. | equipo de proteccién ,
. N . evaluacién para
de equipo de proteccion personal mediante una dindmica. personal.
marzo del 2026.
Evaluar la comprensién del personal respecto a los riesgos
laborales presentados.
Utilizar la informacién previa para elaborar un plan de 2 Detectar reas de | Entregar el plan
dinadmicas para fortalecer la comunicacién, el trabajo en Que el personal oportunidad en la delas2
equipo v 1a relacion laboral. Dindmica sobre la identifiquelos | comunicacién interna |  dinamicas a
L problemas que se |y posibles mejoras en | realizar con los
comunicacion . s o
Realizar el taller "Comunicacién y entendimiento” con los tienen en la la relacion laboral trabajadores
trabajadores comunicacién entre los para febrero
trabajadores. 2026
Emol ca/qui los trabajad d ) cual dizai Conocer la mejora Encuesta
mplear una encuesta/quiz con los trabajadores después valuar aprendizajes
pl ta/quiz  trabajadores desp ! P 185 | 4 generd el taller en|ntestada porel
del taller para evidenciar cambios, aprendizajes y Encuesta/kahoot mejoras de la |a relacié trel 100% de los
a relacion entre los i
mejoras. comunicacién laboral 3 trabajadores en
trabajadores marzo 2026
Reforzar los
) aprendizajes del taller Kristian Empresario
i - . 0o " Reafirmar la
Realizar el taller de "Trabajo en Equipo" y una reflexién ) . y fortalecer la
L ) L . importancia de una N
grupal con dindmicas cortas para que los trabajadores |Dindmica de trabajo o comunicacién,
C o ) ) comunicacion clara y . R
compartan experiencias, aprendizajes y cambios en equipo . relacién, trabajo en
= A efectiva dentro del N X
percibidos después de los talleres. - : equipo y confianza Realizar
equipo de trabajo. ©
entre los dindmica de
trabajadores. cierre para
_|Identificar el impacto | marzo de 2026
Comparar los cambios
o de los talleres en la
. . de comunicacion o
Presentar los resultados obtenidos de los talleres al Presentacion de los . comunicacion, el
. ) entre los trabajadores |
empresario. resultados obtenidos . clima laboral y la
antes y después de los .
relacién entre los
talleres N
trabajadores.
Entregar 2
. L ) ” . . Contratar a una )
Definir las actividades y perfil que debe tener el puesto de|Restructuracion de 2 |Facilitar la blsqueda \ perfiles de
N . o - § persona con las
agente de ventas" y "asistente administrativo". perfiles del personal deseado ) puesto para
cualidades deseadas
febrero 2026
Lanzar la convocaria de los puestos requeridos
. . Kristian / .
Hacer un filtrado de los perfiles de los prospectos que Apoyaren la Fabi Empresario
. . P, - . . abiana
mejor encajan con la descripcion del perfil » Contar con el equipo . contratacion de
Contratacion de 2 | Fortalecer el area de
completo para cumplir dos personas
Estar presentes para apoyar a la hora de la entrevista de puestos para la . ventas y
las actividades a . » para los puestos
los prospectos. empresa X administracion
realizar vacantes en
Valorar los diferentes candidatos para tomar una decision marzo 2026
en conjunto al empresario
Apoyar en la contratacién del personal buscado
. . j Entregar un
Identificar y elaborar el perfil idéneo para el equipo de . B Obtener a una ) &
3 Facilitar la bisqueda perfil de puesto
ventas Perfil persona con las
del personal deseado lidades d o para febrero
Validacién del perfil por el empresario cualidades deseadas 2026
PR Conocer cudnto se le | Ser competitivoen el | Establecer un
Plan de pagos y bonificacion a vendedor Fabiana Empresario
mercado laboral con P

Al finalizar este proceso de validacion con la empresa quedaron 3 ACD (area clave de

desempefio) con su capacidad, objetivos y tacticas correspondientes.

Durante este periodo, se abordaron las Areas Clave de Desempefio (ACD) establecidas en el

diagnostico:

1. Organizacion de manufac

tura.

2. Estrategia comercial e Innovacion.

3. Recursos Humanos.
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1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora

En esta seccion se describe el desarrollo de la propuesta de mejora y las actividades que se
realizaron durante la intervencion en la empresa, para cada una de las alternativas propuestas
se detalla el proceso seguido para su desarrollo, incluyendo las actividades realizadas, los
procedimientos de trabajo, las herramientas y técnicas utilizadas para construir los distintos

entregables del proyecto.

Asimismo, se describe la manera en que se organizo y analizé la informacidon obtenida, con
el fin de dar seguimiento a cada una de las acciones establecidas en el plan de trabajo. En
este apartado se presentan evidencias que respaldan la intervencion realizada, tales como
formatos de trabajo, graficos, diagramas, fotografias y otros documentos que permiten

observar el proceso y el avance obtenido en cada una de las tacticas propuestas.
A continuacion, se presenta el desarrollo de cada tactica operativa junto con una descripcion
detallada de las actividades realizadas y de cémo fue el proceso de cada una de estas durante

la intervencion en la empresa.

Iniciamos con la presentacion del plan de trabajo (ver anexo 4) al empresario para su

validacion.
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Imagen 9. Evidencia de presentacion del plan de trabajo en la empresa. Foto tomada por

PAP CC P.2026

El plan fue aceptado y validado por el empresario en su totalidad, con lo que iniciamos con

la implementacion.

ACD: ORGANIZACION DE MANUFACTURA

Capacidad: Diseno, implementacion y mejora de los procesos operativos para maximizar la

productividad.

Objetivo: Implementar un sistema de gestion con indicadores clave para garantizar la

calidad, productividad y eficiencia de los procesos.

Tactica Operativa 1: Control de productividad
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Objetivo: Identificar perdidas o excesos de material enviado a produccion permitiendo tener

un mejor control en el proceso.

Al iniciar esta intervencion con la empresa, se realizé un reconocimiento en los procesos de
la cadena de valor que tiene la empresa, que va, de la solicitud del pedido hasta el almacenaje
del producto terminado; esto nos permitio observar en que parte del proceso es conveniente
enfocarse para proponer nuevos indicadores sin repetir o afectar a los indicadores ya

establecidos en la empresa.

Se identifico que en la empresa existe una oportunidad de mejora en registrar la entrada y la
salida de la materia prima y del producto terminado, proponiendo implementar dos

indicadores;

El primero de estos es donde se medira el porcentaje de rendimiento de materia prima real
del material que se manda a produccion y el producto terminado mas los sobrantes que genera

el proceso.

El otro indicador es para controlar el porcentaje de eficiencia del proceso de las piezas
defectuosas, teniendo en cuenta las piezas buenas y las piezas defectuosas que se generaron

durante el proceso de produccion.

Esta propuesta de implementacion se platicod con el director general, le parecié una propuesta
interesante en la forma de cémo se aplicaria su proceso de produccion y a su vez tomando en
cuenta que es importante tener controlado los movimientos de materiales que conllevan al

realizar la produccion de la demanda del cliente.

La propuesta de mejora para esta tactica es medir el rendimiento de la materia prima durante
el proceso de inyeccion de plastico mediante dos indicadores con el objetivo de identificar
perdidas o excesos de material enviado a produccion permitiendo tener un mejor control en

el proceso.
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Para iniciar la propuesta de mejora de esta tactica se modifico el formato “Orden de trabajo”
(ya existente) -ver anexo A22-, en el cual se registra la materia prima que se envia a
produccion. En este documento proporcionado por la empresa se agregaron seis columnas a
la hoja llamada “BITACORA REGISTRO”, a continuacién, se mencionan las

modificaciones que se agregaron a esta hoja de Excel.

Columna 2 Columna 4
Columna 1 l Columna 5, Columna 5 Columna 6
_ + Y <& |
ERIA NO.DE PESO PEgO PES% % CUMPLIMIENTO| % EFICIENCIA v
MA | MERMA PIEZAS | PRODUCTO RENDIMIENTO | % PRODUCTIVIDAD DEL PROCESO | % RENDIMIENTO
SOBRANTES| TOTAL DEL TIEMPO DE

AL | KG BUENAS | TERMINADO |°~" ) K3) MP% (pz/hr) o ZA MP REAL
DA REALES (KG) DEFECTUOSA)

0| -68781 4 1,5 0f #DIVI0!

o ~757% o #Diviol #DIVIOI #DIVIOI

0| 62,62 0 #]DIV/O! #DIVIO! #jDIV/O!

o 7575 0| #DIV/0I #DIVIOl #DIV/O!

o 6262 o #DIvil #DIVIO! #DIV/O!

o] 7575 0f #DIVI0I #DIVIOI #DIV/O|

0 -sstI o #pivior #DIVIO! #DIVIO!
—_of 33634 o #Diviol #DIV/O! #DIVIO!

0 ‘zg’ o #Diviol #DIV/O! #DIV/OI

o[ -352,107] o #piviol #DIVIO! #DIVIO!

o] 69,89 0| #DIV/O! #jDIVIO! #DIV/O!

o -109 o #Diviol #DIVIOl #DIV/OI

] -480| 0 #|DIv/o! #DIVio! #{DIV/O!

0| -94.5) 0] #|DIviol #DIV/iol #|DIV/0!

0 -75,7g| o #DIviol #DIVIO! #DIV/O!

] 62,62 0| #jDIviol #DIV/iOI #{DIV/OI

o a4,945] of_#piviol #DIVIO! #DIVIO!

o 2234 o #Diviol #HOIVIO! #DIVIO)

o 2704 o #Diviol #DIVIO! #DIVIO!

o 403,34 o #piviol #DIVI0! #DIVIO!

o 286,14 of_#Diviol #DIVI0! #DIVIO!

Imagen 10. Captura de nuevas columnas de indicadores en la hoja “BITACORA DE SALIDA”.

Modificado por el consultor Jr. Francisco Alejandro Sanchez Gutiérrez.

1. Porcentaje de eficiencia del proceso (pieza defectuosa)
En este indicador se compara las piezas buenas reales entre la cantidad de piezas a producir
con el fin de tener un mejor control en las piezas defectuosas y poder disminuir este

desperdicio.

- En la “Columna 1” se agreg6 una columna para colocar manualmente el nimero de piezas

buenas reales al terminar la produccidn y con este poder realizar el calculo del indicador.
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Esta columna fue afiadida con el fin de obtener datos de las piezas buenas que se hicieron en
cada produccion, y asi poder comparar las piezas buenas y las piezas defectuosas en la
columna “% Eficiencia del proceso (pza defectuosa)”, este indicador es importante para tener

un registro de las piezas que se producen.

2. Porcentaje de rendimiento MP (materia prima) real:
Este indicador mide el peso total (kg) entre cantidad de material que se mandd a producir
(kg) con el objetivo de tener un mejor control en la entrada y salida de material cuando se

manda a producir.

- En la “Columna 2" se agregd una columna del peso de producto terminado (kg) registrado

en la hoja “ORDEN DE TRABAJO”

- En la “Columna 3" se agregd otra columna para el peso de los sobrantes (kg) registrado en

la hoja “ORDEN DE TRABAJO”

- En la “Columna 4" se agregd una columna para calcular el peso total producto terminado

(kg) mas sobrantes (kg) del proceso.

Estas tres columnas que se agregaron en el formato “Orden de trabajo” fueron anadidas para
obtener datos del pesaje real del producto terminado y de los sobrantes al terminar su
produccidn, una vez obtenido los datos se calculd el porcentaje de rendimiento de materia
prima real en la “Columna 6 la cual sirvid para identificar si la cantidad de kilos de materia
prima que se manda del almacén a produccion es similar al peso del producto terminado y

los sobrantes que se envian a almacén después de su produccion.

Por otro lado, también se agregaron dos nuevas secciones en la hoja “Formato orden de
trabajo” en el que se agregaron dos tablas (ver anexo A22), la primera de estas sirve para
registrar el peso (kg) de producto terminado y el peso (kg) de los sobrantes después de la
produccion, ademads a un costado de estos se colocaron espacios para anotar el nombre de

quien autoriza dicho pesaje (como se puede observar en la imagen en el circulo “Formato de
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registro 1), este formato ayudara a llevar un registro que posteriormente se anotara en la
hoja “Bitacora de salida”, especificamente en la columna “Peso producto terminado (kg)”,

“Peso sobrantes (kg)” y “Peso total (kg)”” con el objetivo de comparar el indicador propuesto.

ALMACEN Formato de registro 1

DESCRIPCION KG KG uomh
Materia Prima PS 1 60'966 Producto terminado \
Color NEGRO Sobrantes
% Pigmento 0,00% 0,000 \I’uml
COMF'IE)EMENT 0.00% 0.000
/mdnnn terminado PZS Nomh
nsumos CANTIDAD DE CANTIDAD Recepcion almacen l
Y PRESENTACION NECESARIA T

BOLSA 50 60 \w!cmin strativo

Formato de registro 2

Imagen 11. Captura “Formato orden de trabajo” modificado. Realizado por el consultor Jr.

Francisco Alejandro Sanchez Gutiérrez.

Posteriormente, debajo se este se agregaron filas (como se puede observar en la imagen en
el circulo “Formato de registro 2”’) para otro formato que ayudara a llevar un registro que
posteriormente se anotara, en las que se registran el numero de piezas de producto terminado
que recibid almacén y el area administrativa, a un costado de estos se encuentra un espacio
para anotar el nombre de quien autoriza este registro, estas modificaciones son importantes
para agregarlas a la hoja “Bitacora de salida”, especificamente en la columna “No. de piezas

buenas reales” realizando la comparacion del indicador propuesto.

Una vez que se modifico el formato, se hablo con el director general de la empresa con el fin
de explicarle y de que lo aprobara, también se le explico con qué propdsito se hicieron las
modificaciones en su orden de trabajo y como se deben de registrar y llenar para poder

analizarlo con los indicadores propuestos.
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Aprobado por el director general el formato modificado, se registrd la cantidad de material
enviado a produccién y el producto terminado, lo cual no se hacia. Para ello, se recopilaron
los datos correspondientes al pesaje del producto terminado y de los sobrantes, ademas de
colocar el nombre de las personas responsables de realizar y autorizar dichas actividades,
conforme se ve en la siguiente imagen. Esta informacion se integrd en la pestafa “Bitacora

registro” con el fin de facilitar su analisis estadistico.

[Peso Coy o Vacia @ 3,5 %0

triofacas0z 55 0 m.

Imagen 12. Evidencia del registro en el formato modificado de “Orden de trabajo”. Tomada por el

consultor Jr. Francisco Alejandro Sanchez Gutiérrez.

Un aspecto que se identifico gracias a este formato fue que en la tolva de la méaquina inyectora
queda materia prima como merma, el cual actualmente se emplea para el siguiente pedido. A
partir de esta observacion, el empresario plante6 la necesidad de establecer un método para

el pesaje y registro en ciertos productos terminados que se elaborar en la fabrica.
Esta identificacion resultd significativa para la empresa, ya que dicha condicion no habia sido

considerada en la implementacién de la propuesta, es decir, la presencia de materia prima en

la tolva proveniente del proceso anterior evidencié un area de oportunidad para mejorar el
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control del material y reducir desperdicios en el proceso productivo. Esta informacion se

utilizé para generar datos que permitieran comparar los indicadores propuestos.

Con los datos obtenidos del peso del producto terminado y los sobrantes, se analiz6 la
relacion entre el material enviado a produccion y la suma del producto terminado mas los
sobrantes de las ultimas producciones que se realizaron en la empresa, posteriormente se

establecieron criterios para estos indicadores propuestos.

En la columna “Porcentaje de eficiencia del proceso (pieza defectuosa)” y en la columna
“Porcentaje de rendimiento MP (materia prima) real” de la hoja “Bitacora de salida se asign6
un formato condicional el cual servird de ayuda visual para identificar el criterio de cada

indicador y asi realizar un plan de accion para corregir el problema identificado.

El color verde (95% a 100%) indica un desempefio optimo del proceso, caracterizado por
control adecuado, pérdidas minimas de material y una operacion estable. El color amarillo
(90% a 94.9%) representa un desempeinio aceptable con oportunidad de mejora, donde se
presentan pérdidas moderadas de material y se requiere un anélisis para identificar sus causas.
El color rojo (menor a 89.9%) sefiala un desempefio critico, asociado a pérdidas elevadas de

material y a problemas operativos que demandan atencion inmediata.

Una vez que se identificaron estos criterios en los indicadores, se definié una estrategia de
accion al tener los valores fuera del criterio establecido. En el nivel verde (95% a 100%) las
acciones se enfocan en mantener la estabilidad del proceso, en el cual se conservan las
condiciones de operacion, se registran los parametros y se evitan cambios innecesarios, con

el fin de asegurar la replicabilidad del desempefio obtenido.

Para el nivel amarillo (90% a 94.9%), la estrategia consiste en revisar el desperdicio generado
y los parametros del proceso, especialmente durante el arranque y el suministro de materia
prima, aplicando ajustes menores que permitan mejorar la eficiencia. En caso de repeticion,

se escala a una revisidon mas detallada.
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En el nivel rojo (menor a 89.9%), se verifica la correcta captura de datos, se identifica si la
desviacion se debe a un exceso o faltante de materia prima y se realizan los ajustes necesarios

para evitar que el problema se repita en futuras corridas.

Los criterios definidos para los indicadores, asi como la estrategia de accion correspondiente,
fueron presentados al director general con el proposito de obtener su aprobacion. Una vez
presentados, el empresario mostrd una respuesta favorable, al considerar que dichos criterios

facilitan una mejor identificacion del estado de sus procesos.

Este ajuste en el formato “Orden de trabajo” no solo mejora la trazabilidad de la produccion,
sino que establece las bases para un mejor control sobre el uso de materia prima con este
indicador clave de desempefio, ademas, el incluir a un responsable en el proceso de entrega
reduce la ambigiiedad en la informacion registrada de cada produccion, pudiendo tener un

sistema mas controlado en esta parte del proceso.

Esta accion representa un primer paso hacia la formalizacion de los procesos internos de la
empresa, alineandose con las practicas que son necesarias para responder a futuras exigencias
de clientes que requieran sistemas administrativos confiables. El valor de estas
modificaciones se enfoca en sentar las bases para la estandarizacion, el control documental

y la toma de decisiones, estos elementos son indispensables para este tipo de empresas.

Tactica Operativa 2: Sefializacion y delimitacion de areas de seguridad en el almacén y

area de produccion

Objetivo: Asegurar que el personal y visitantes transiten por areas seguras, evitando

accidentes laborales al transitar en areas de riesgo.

Para esta tactica se realizd un recorrido por la empresa en la primera visita, con el fin de
identificar dreas inseguras, se pudo observar que, si bien la empresa cuenta con algunas
sefalizaciones, existe una oportunidad de mejora para agregar apoyos visuales en el area

operativa, asi como etiquetas para la identificacion de fluidos en tuberias.

24



Ademas, se identifico que, se requiere implementar un marcaje de pisos enfocado a pasillos,
ruta de montacargas, definicién de area de zona de carga y descarga en la empresa. Estas
mejoras identificadas en seguridad fueron comentadas con el director general de la empresa
el cual menciono que estaba de acuerdo con realizar esta implementacion en su empresa,
considerando la importancia que tiene seguir las sefalizaciones en un area productiva con

lineamientos establecidos por las normas correspondientes.

La propuesta de mejora para esta tactica fue instalar sefializaciones visuales en tuberias y
marcaje de pisos en el area de almacén, area de produccion, area de carga y descarga para
garantizar que el personal y visitantes transiten por areas seguras y evitar accidentes laborales

al transitar en areas de riesgo.

Imagenes 13. Marcaje de piso previamente instalado en el area de produccion y del almacén.

Tomada por equipo PAP CC P.2026

Para comenzar la implementacion de esta tactica, se identificaron de acuerdo con las Normas

Mexicanas (NOM) de la secretaria de Trabajo y Prevision Social (STPS) la informacion

25



necesaria para poder establecer las rutas de los operadores y el montacargas en el area de
produccion y almacén, las normas en las cuales se baso esta tactica fueron:

e NOM-001-STPS-2008

e NOM-006-STPS-2014

e NOM-026-STPS-2008

Estas herramientas fueron importantes para identificar y proponer trayectos para el
montacargas, pasillos peatonales, areas restringidas, zona de carga y descarga de materiales

en la empresa.

Por otro lado, se nos proporciono6 un croquis de la empresa, en este se muestran mediciones
generales de la planta, estas fueron de ayuda para realizar un borrador del croquis de la planta
baja de la empresa en donde se identifico el area de oficinas, WC, el area de carga y descarga,
el area del almacén, el area del taller, la maquinaria con la que la empresa cuenta para realizar
el proceso de sus productos; es importante seialar que las mediciones que se encuentran en

el borrador del croquis de la empresa son a escala.

e B SDNAS
PRAGRENVAUY o2

Imagen 14. Croquis proporcionado por la empresa. Elaboracion propia de la empresa.
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Imagen 15. Borrador del croquis de la planta baja de la empresa. Elaborado por 1. Francisco
Alejandro Sanchez Gutiérrez.
Posteriormente se realizaron las mediciones correspondientes con el fin de conocer la

cantidad de material que se necesitard para implementar esta tactica.
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et L

Imagen 16. Evidencia de toma de mediciones en el area operativa de la empresa. Tomada por el

personal PAP CC P.2026

Asi mismo, se realiz6 un croquis de la empresa (ver anexo A17), donde se establecieron con
un marcaje, los trayectos en pisos propuestos para la empresa con el fin de tener un apoyo
visual que permita tener una idea clara de la posicion de las lineas en piso que apoyaran para

evitar futuros riesgos al transitar.
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Imagen 17. Croquis de la empresa con el marcaje de piso. Elaborado por 1.1. Francisco Alejandro

Sanchez Gutiérrez.

Las lineas de color amarillo (cinta color amarilla) mostrado en el croquis corresponden a los
pasillos destinados al flujo de personal dentro del area operativa. Asimismo, se utilizan para
delimitar las areas de racks en el almacén y la zona de carga y descarga de la empresa.

El color azul (cinta color amarilla) indica las dreas de almacenamiento temporal de materia
prima y producto terminado, mientras que el color verde (cinta color amarillo con negro)
identifica zonas que pueden representar riesgos fisicos o a la salud para el personal, como las

maquinas de inyeccion de plastico.

Cabe senalar que el marcaje de pisos presentado en el croquis corresponde a una propuesta
desarrollada con base en la distribucion del espacio, el proceso productivo y las necesidades
operativas de la empresa. Para esta propuesta se consideraron las sugerencias de las normas

oficiales mexicanas NOM-001-STPS-2008 y NOM-006-STPS-2014.
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También se realizd un presupuesto de materiales (ver anexo Al4) necesarios para la
sefializacion y delimitacion del area operativa, esta herramienta fue de ayuda para que el
director general tomara la decision de implementar esta tactica, tomando en consideracion la
cantidad de material propuesto a utilizar y su respectivo precio, que fueron investigados y

cotizados antes de presentarlos al director general.

Senalizacion | Imagen | cantidad| Precio |Precio total

Fluido en tuberias Prov A 1 $300.00 | $300.00

>

Cinta de marcaje amarilla 2 $118.00 [ $236.00

Cinta de marcaje amarillo con negro 1 $118.00 [ $118.00

Cartel "Punto de reunion” 1 $83.00 | $83.00

Cartel "Uso obligatorio de equipo de

—— 2 $83.00 | $166.00
proteccion

Cartel "Precaucion zona decargay

1 $83.00 $83.00
descarga”

Cartel "Prohibida la entrada a toda
persona no autorizada”

1 $83.00 | $83.00

$0.00

$1,069.00

Imagen 18. Captura de presupuesto de materiales para sefializaciones y marcaje de piso.

Elaborado por el consultor Jr. Francisco Alejandro Sanchez Gutiérrez.

Por otro lado, como parte de esta tactica se propuso instalar sefializaciones visuales para la
identificacion de fluidos en tuberias en la zona operativa y de almacén de la empresa, para la
realizacion de esta implementacion se considerd la NOM-026-STPS-2008 de la secretaria de

Trabajo y Prevision Social (STPS).

Para colocar estas sefalizaciones se consider6 que para las tuberias de agua y de aire
comprimido se deben cumplir con los siguientes requisitos:

e Utilizar el verde como color de fondo, este color identifica fluidos de bajo riesgo.

e Las leyendas y flechas indicadoras deben ser de color blanco para garantizar la

legibilidad sobre el fondo verde.
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e Toda seccion identificada debe contener el nombre del fluido segln sea el caso y la
direccion del flujo con flechas que indiquen el sentido del movimiento del fluido.

e Lainformacion debe ser legible y estar libre de obstrucciones o reflejos.

e El tamafio de las etiquetas y la tipografia esta estrictamente vinculado al didmetro
exterior de la tuberia, es decir, a mayor diametro, mayor debe ser la banda de color y
la altura de las letras para asegurar su visibilidad a distancia.

e La sefializacion no debe ser intermitente, sino colocarse en puntos criticos que

permitan el rastreo del sistema.

Con base en la NOM-026-STPS-2008, se propuso al empresario un disefio de etiquetas para
la identificacion de fluidos en tuberias, especificamente para agua y aire comprimido. El
director general se comprometid a mandar elaborarlas en una imprenta conforme a dichas
especificaciones. A partir del disefio propuesto, el empresario realiz6 ligeras modificaciones

para adaptarlo de manera mas adecuada a las caracteristicas de las tuberias existentes en la

empresa.

AIRE COMPRIMIDO

Imagen 19. Captura del diserio de seializaciones para la identificacion de fluidos. Elaborado por el

consultor Jr. Francisco Alejandro Sanchez Gutiérrez.

Una vez elaboradas las etiquetas, se procedio a su colocacion en las tuberias ubicadas en las
areas operativas y de almacén, se consideraron criterios de visibilidad a simple vista, asi
como su ubicacién en cambios de direccion de la tuberia y en puntos donde existieran

valvulas.
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Imagen 20. Evidencia del antes y después de

colocar las etiquetas para la identificacion de fluidos en tuberias. Tomada por el consultor Jr.

Francisco Alejandro Sanchez Gutiérrez.

Como resultado, se instalaron aproximadamente 60 etiquetas de identificacion,

29 C¢

correspondientes a los sistemas de “agua de torre”, “agua de chiller” y “aire comprimido”
utilizados en el proceso productivo de la empresa. Después de colocadas las etiquetas, se
explicod al personal de la empresa el significado de la sefializacion de fluidos en tuberias

previamente instalada, asi como su importancia para la identificacion de riesgos en el area de

trabajo.

Imagen 21. Evidencia de compartir la importa-ncia

de las etiquetas para la identificacion de fluidos en tuberias. Tomada por el equipo PAP CC P.2026
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Con estas implementaciones se busco impulsar un cambio progresivo en la cultura laboral de
la organizacién, a nivel operativo se fomentar una mayor disciplina, orden y conciencia de
seguridad en el personal, al establecer referencias visuales claras que refuerzan
comportamientos esperados dentro de la planta. A nivel directivo se busco dar un primer paso
hacia la adopcion de practicas mas formales de gestion, donde la seguridad se integra como

un elemento en la toma de decisiones.

Para que este cambio sea sostenible, es indispensable que las medidas implementadas estén
siendo acompafiadas por un seguimiento continuo, supervision y un involucramiento por
parte de la direccion, ademas mediante la consistencia en la aplicacion de estas practicas y la
exigencia de su cumplimiento se podrd adoptar una cultura organizacional orientada a la
prevencion de accidentes, evitando que estas implementaciones se perciban como acciones

temporales.

Estas acciones se complementan con la capacitacion previa que se dio al personal de la
empresa sobre en el uso correcto de equipo de proteccion personal (EPP) y la identificacion
de riesgos en el area de trabajo, reforzando la adopcion de practicas seguras desde un enfoque

preventivo.

Téactica Operativa 3: Actualizacion del catilogo comercial

Se buscé actualizar el catdlogo comercial mediante la identificacion de productos con
potencial de venta, la toma de fotografias de los productos seleccionados, la elaboracion de
fichas descriptivas claras y atractivas, su presentacion para validacion con el empresario y la
posterior actualizacion de precios, con el fin de contar con informacion precisa, actualizada

y funcional para impulsar la comercializacion.

En primera instancia, se realizo6 un andlisis de los trabajos desarrollados por equipos
anteriores, identificando que el catdlogo comercial existente presentaba areas de mejora

importantes. Se detectd que, a pesar de que la empresa cuenta con una amplia variedad de
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productos y servicios, inicamente se encontraban incluidos siete dentro del catdlogo, lo que
representaba una oportunidad significativa para ampliar la oferta hacia clientes potenciales y

mejorar la calidad de las ventas.

1 2

Cajas de plastico Articulos para el
Sector agricola hogar

FICHAS DE VENTA

Imagen 22. Catalogo Comercial. Elaborado por PAP CC 0.2025

A partir de este diagnostico, se definié como tactica la actualizacion del catdlogo comercial
(ver anexo 12), enfocandose en la integracion de nuevos productos, asi como en la mejora de
su presentacion y contenido. Inicialmente, se establecid6 como objetivo la incorporacion de
15 productos nuevos; sin embargo, gracias al trabajo del equipo, se logrd superar esta meta,

integrando un total de 30 productos al catdlogo, duplicando asi el alcance previsto.

Esta propuesta fue presentada al empresario durante la sesion inicial, quien mostré una
respuesta positiva, manifestando su interés y conformidad con la estrategia planteada.
Asimismo, se recibid un reconocimiento por parte de la coordinacion, destacando la
importancia de dar continuidad a los esfuerzos realizados por generaciones anteriores, lo que

reforzé la relevancia de la tactica dentro del proyecto.
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Finalmente, esta tactica trascendid de la fase de disefio a su aplicacion practica, generando
un beneficio directo para la empresa. El empresario utilizo las fichas desarrolladas como
herramienta de apoyo en una cita de negocios en Tijuana, donde sefial6 que le fueron de gran
utilidad para comunicar de manera clara y profesional la oferta de productos de la empresa.
Esto evidencia el impacto tangible de la tactica, al convertirse en un recurso comercial

funcional y estratégico.

6 Articulos de belleza

~

PEINE BLOND

Peine  diseflado  para  trabamjos  de
dacoloraciin  y  aplicacin  de  fites,
faciltando la distibucién  uniforme  del
producta en ol cabalia. Fabricads en pléstica
de aka resiswncia, ofrecs  durabiidad,
pracisién y mangjo cémode en uso
prafesicnal o doméstica.

Regatones

PEINE TIPO HACHA

Paine disefiado para desenredar y dar voluman,
ideal para cabela rizado o abundante. Su dsefia
fipo hacha parmite un mansjo cmado y mayeor
contral. Fabricada an pléstic de aka resistencia,
afrace durabifidad y usa prictica.

REGATON EXTERIOR 3/4”

Regatén utlizado para proteccion y soporte
en patas de muebles y  estructuras.
Disefiado para calocarse en ka parte axtarma
ddd hibo, cieciends ajuste frme ¥
resistancia.

Calor: Nagra | Matarial: Paliatleno de Al
Densidad | Costal con 3,500 piazas.

Paso por pieza: 0.008 kg

REGATON INTERIOR 1~

Regatin utlizado para protaccidn y soporte en
patas da mushles y estucturas. Disefiads para

| marsoext ]

Calor: Varios | Material: HOPE

il

PEINE AFRO

Peine diseflade para desenredar y dar
walumen al caballo rizads o abundarte. Sus
diantes amplios faciitan o mangjo sin

REGATON INTERIOR 3/4”

Regatin uilzado para protaccién y soporte
an patas da musbles ¥ estucturas. Disafiado
par colocarss an la parts extema dl tubo,
crecianda ajuste frme y restentia.
Color: Nagra | Material: Paliatilenc de Alta
Densicad | Castal con 10,000 piszas.

Paso par pisza: 0.002 kg Colar: Negro - Plata | Maserial: HOPE

colocarss en la pare wxema del muba,
crecianda ajuste frme y restentia.
Color: Nagra | Costal con 5,000 giszas.
Paso: 00028 kg

A~

maltratar ol cabalo. Fabricado en plisficn de
aka resistencia, ofrece durabiidad y uso
prictica para estlizada.

Colares: Negro - Plateadc | Material: HDFE

EROFLAST 10

Imagen 23. Catalogo Comercial actualizado. Elaborado por Lic. Desarrollo Inmobiliario

Sustentable, Fabiana Gonzalez

Tactica Operativa 4: Definicion del margen de utilidad por producto

Con esta tactica se buscaba definir el margen de utilidad real de los productos del catalogo
comercial (lo que se vende actualmente) mediante la evaluacion y célculo de los costos
faltantes para tener bien identificado este dato y que ayude en la toma de decisiones y en el

plan de bonificacion para el vendedor.
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Al comenzar la intervencion en la empresa, una de las ideas plasmadas era el contratar un
agente de ventas, pero para saber cuanto pagarle de comision por venta, como la frecuencia,
era importante definir el margen de utilidad y con base a eso, hacer un tabulador de lo que se
le podria pagar. Pero, una vez avanzando con este analisis nos percatamos que la definicion
de los margenes actuales estaba incorrecta, ya que no contemplaban costos que afectaban la

produccion de los diferentes productos.

Para ello se pidieron los estados financieros, desglose de gastos y cantidades de produccion,
asi como las horas que se tardaban en cada linea, para poder decidir qué tipo de documento
de analisis se necesitaria elaborar para poder costear de una manera mas exacta cada producto

y conocer asi su margen de utilidad real.

Una vez obtenida la informacion financiera, esta se analizo y se elabor6 un formato de costeo
(ver anexo 10) basado en actividades con el que, al introducir los datos de la cantidad
producida, las horas que tomo cada produccion y las diferentes actividades involucradas en
cada linea de proceso, asi como su costo general por mes, se haria el calculo del costo real

que tuvo cada unidad producida contemplando todos los aspectos que antes se omitian.
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Costeo Basado en Actividades

PRODUCTOS
Regaton - R0300| Portaplacas - P10003
Costo Primo Unitario $ 097 | $ 224 Total por mes GIF $ por mes TasaGIF
Supervision (horas) 37 20 57 s 3,100.0 54.39
Control de calidad (horas) 50 207 70.7 s 4,114.0 58.19
i ina (horas) 16 a 20 s 1,020.00 51.00
Purg: 4 2 6 $ 1,100.00 183.33
| Almacenamiento de materia prima (dias) 4 2 6 s 7,100.0 1,183.33
terminado (dias 2 3 5 s 5,000.0 1,000.00
(dias) 20 28 48 $ 2,000.0( 4167
Mantenimiento de maguina (horas) 9 2 11 s 1,100.00 100.00
sumos) 3 2 5 3,930.8 786.16
[ [ 1 1 - -
Retrabajo (piezas) 110 50 160 1,200.00 750
Movimiento de materiales (horas) 30 5 35 5,000.0 142.86
(horas) 8 4 12 2,000.0 166.67
Transporte (insumos) [ [ 1 1 - s -
Servicios Operativos (uso) 271 55.7 3267 155497 § 048
Cambios de molde (horas) 3 1 4 1,200001$ _ 300.00
Horas maquina 271 55.7 326.7 $ 38,020.3:
16 (uni 65,000 10,020 75,020 Gran Total GIF $
Regaton -R0300| Portaplacas -P10003
$  201228($ 108772 § $
$ 290948 ($ 120452 ( $ $
s 81600($ 20400 | $ $
s 73333 36667 | $ $
$ 473333 |$ 2,366.67 | $ $
$  200000($ 3,00000 | § $
$ 833.33 | $ 1,166.67  $ $
$ 900.00 | $ 200,00 | $ $
$ 2358498 157233 § $
$ Bkl Bkl $
$ 825.00  $ 375.00 | $ $
$ 4285718 71429 | $ $
$ 133333 |$ 666.67 | $ $
$ Bl Bkl $
$ 12898 | $ 2651($ $
$ 90000 30000 $ $
Totalde GIF| s _24,769.28 1325103 [ § - [s -
GIFUnitario| § 038 132[ Dol #DIV/01
Costo Primo Unitario| $ 0.97 224(% - s -
Costo Real de Produccion Unitartio| $ 135 356 [ #Diviot #DIV/0!
PRECIO DE VENTA| §. 1207 $ 3.85] | |
UTILIDAD REAL[S 015§ 029] _#DIviot #DIV/OY ..
= o owe— magen 24. Formato para el costeo basado en actividades por la

linea de produccion. Elaborado por Lic. Administracion de Empresas y Emprendimiento. Kristian

Ramos

Gracias a este formato de analisis el area de ventas se vera beneficiada. Al conocer con
exactitud los costos, y por ende los margenes de utilidad, se puede valorar si se necesita hacer
alguna modificacién para que los margenes no sean negativos o ayudar en la toma de
decisiones respecto a si se sigue con la produccion de una linea o no, ademds de que con

ayuda de estos margenes reales ahora se puede saber cudnto se le estaria pagando al vendedor.

Estos cambios en el area administrativa generan una mejora importante, ya que ahora se tiene
un control mas exacto y registro de los gastos realizados, y nos ayuda a detectar areas de
mejora del proceso y asi poder hacer mas eficientes estos, generando mayor productividad y

control.
Para generar este documento de analisis de costos basado en actividades se habld con el

empresario sobre que actividades se veian involucradas en sus procesos de produccion para

asi saber que cosas habia que considerar dentro del costo. Ademas, se revisaron los formatos
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de gastos que tenian previamente elaborados para asi generar nuevas tablas de concentrados
(ver anexo 18) de esta informacién para poder hacerla mas visible, totalizada y asi poder

estandarizar el proceso de captura de informacion.

La primera tabla es un concentrado general de los gastos realizados en el mes de analisis, y
la segunda tabla es un concentrado de los GIF (Gastos Indirectos de Fabricacion), que se

utilizaran para los célculos en el formato de "costeo basado en actividades".

Il.IHﬂﬁEl.ﬂ.ldlEh“ll_.ﬂlﬂ

TR COMTABES 1eainne GG CAPTAL D CREDTD $14.2580.00

HTTOVEHICAOS 901704 RIW3NT $411 BAKAMIY. 097320 700786463 748, S, BERIAMIK RAMIRLL 033700 12076/75-1 MVRNWIOT 450087, MANTINIMENTOVIHICULDS $14.518 5%
mrmmmuw IROLANZE WRIGZ68 SFLL BANAMEX. 002320 TU0TS0482 745, SH. BENIMIN RAMIRLL 034-Z00 LIS/ 1 JEVENWIGE. 368905 PAPELLRIA Y ARTICULCS DE LIMFILZA $2.280.50
30102 WHUSSEY 5L BBASE, 145200480317 161013, BAOFLAST BASE PESCH. 038 J0.0102600.1 6VILISES. 881337, Melde para npeccion 1257,400.08

ORI S GUNG VDA Pretl, S0000 10777980 [t

THPLE 5105 PRELA 1000 [E VD PAGDSULTINGA]

GASTOS CONTABLES 16017026 g Inteses D Crvny
SE CONTABLES amimnge WOOUS 18 SPEL BARAMEL COTE20TO0UC0 12864, TERESITADEL NIKD 5405 DE LA MORA SANCH. 08200 L0011 MVOCKS1A, TT08T2. semven costities.
KSR INTLCTRAS. 010 SREMETE S, BA MEUICD, 01218000448 12063400 HESL MEICO, D30-TR0LI00TS- S3VREMOZO. T 7401, MENSULALGAD INTE CTONA PNII2Y
GANIOS LATRAS VEICULD  ZRO17026 WRIWZET SPLL BARAMLY. 91320 T00TH0402 740, SR, BLRIAMIN RAMIRLL 034200 L1001 S0VECWINT 4 11177 (MSOUNA T CASEIAS DL PLAX

ABCROINTECTORAS. WREMDES SFE|, VA MEXICO, 012 LAQ0RA48 1263400, HESSLI MEXICO, D3A-TLO1T0DS28 THVREMT LB 726013, M tealica Pysciis el
ST ADHMISTRATRS mma WREW2AL SPEL BARAHEL. GOZ 20 TOOTES6T 745, SA. BERIAHIR RAMSEL 034-20 1200851 BEVENATAL 1 11955 TELEROHIAE INTERNET S?H.!

S8 rviCHm OPERA Frvos 0L WEW2SS S| BARAHEL 002120 TOOTS6402 140, SR B RLAMIN AAASEE D38 THOLI0IGTS 1 38VENATLS 20004 Dal ROA TLECTRICA §ara.08

Imagen 25. Formato original de la empresa de gastos mensuales. Elaboracion propia de la

empresa



Concentrado de Gastos mensuales
CATEGORIA g MONTO$ g
Noémina $48,733.10

Materia prima ¥ $303,451.00

Materia de empaque o $5,964.89

Impuestos ¥ $41,202.24

Inversiones de moldes 4 $257,400.00

Gastos contables ¥ $23,060.19
L4

Abono de inyectoras $111,750.18
Mtto. Maquinas (insumos)” $6,628.90
Mtto. Vehiculos {insumos)' $15,516.59

|

Gastos extras vehiculo $5,158.91
Seguros r $275.00
Servicios operativos g $876.00
Gastos administrativos $21,041.51

TOTAL $ 841,058.51

Imagen 26. Tabla de concentrados de gastos mensuales. Elaborado por Lic. Administracion de

Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos

Concentrado de GIF
Nomina $48,733.10
Mtto. Maquinas (insumos) $6,628.90
Mtto. Vehiculos (insumos) $15,516.59
Gastos extras vehiculo $5,158.91
Servicios operativos $876.00
TOTAL $ 76,913.50

Imagen 27. Tabla de concentrados de GIF para cdlculo en formato de costeo. Elaborado por Lic.

Administracion de Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos

La creacion de estas tablas ayuda a estandarizar, replicar y poder utilizar los valores obtenidos
en dichas tablas para hacer los calculos en el formato de “costeo basado en actividades™ y asi

obtener los costos por producto reales y por ende sus margenes de utilidad reales.

De manera adicional a lo acordado con el empresario, se crearon notas en el archivo de costeo
basado en actividades a manera de manual de uso y llenado, para que asi cualquier persona

pueda ser capaz de utilizarlo y replicarlo.
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Totalpormes | GIF$pormes | Tasi
i 57 $ 3,100.001 $
@ rRISTANEMMANUE.. 82 - RODUCTOS 70.7 $ 4,114.001 $
En est4 actividad se miden las | 20 $ 1,020.001 §
R horas que toma la preparacién !~ P10003 - $ 1,100.00Y $
[ de la maguina antes de | KRISTIAN EMMANU... HIB s
| ! o 7,100.0 1
Jnitario ! empezar una produceisn. 2.24 e b et anlo o consders. | =
10ras) I Ia suma de toda la némina $ 5,000.001$% 1
- Si se usa varios dias la e Luego se sumen todas 1 $ 2,000.001 $
lidad (horas) magquina para la misma linea 7 actividades que s cuentan $ 1,100.001 $
PR de produccién, se suma el en horas que involucran a los
Ie maql'"na (hDras) tiempo de todos los dias que | R I I } 9 operadores. : 3’9308 = :
|uina (horas) se prepard la maquina para — Después se saca la parte -
" - " empezar a operar. T proporcional de cada $ 1,200.009 $
nto de materia prima (dias) 22/04/26 00:24 p. m actividad en base a la suma $ 5,000.00 &
= = sHERER EEenE — - 3 de sus horas dividida entre el Lttt
nto de prod. terminado (dias) total de las horas $ 2,000.001 $
anteriormente sumadas, y
nto de moldes (dias) 1 [ | después se multiplica por 100. $ - $
d —— h Responder A final ol $ 155.49 $
¢ R inal se multiplica ese
i (e (G AT ( DFGS) porcentaje de participacién $ 1,200.0 $
. AqUi i = | de cada actividad por el total
to de mdquina (insumos) 3 2 de el dinero aastado en $ 38,020.3
10ras) 0 0 1 Responder Gran Total GIF §
:zas) 110 50

Imagen 28. Evidencia de las notas a manera de manual de llenado en el documento de “costeo
basado en actividades”. Elaborado por Lic. Administracion de Empresas y Emprendimiento.

Kristian Ramos

Al presentar esta informacion con el empresario les gusté mucho la idea de poder tener un
documento replicable y sencillo de llenar, que les puede ayudar a darles esa claridad respecto
a sus costos y utilidades reales para tomar decisiones basadas en datos. Al inicio hubo duda
sobre el como se llenaria este documento, pero una vez hecho el manual de uso y llenado la
mayoria de las dudas se disiparon y quedo en ellos esa tranquilidad del que lo podran seguir

utilizando sin problema.

Tactica Operativa 5: Programacion de mantenimiento preventivo

Esta tactica surgio de la necesidad de contar con una estructura mas ordenada para dar
seguimiento al estado de los equipos, reducir el riesgo de fallas por omision de revisiones y

establecer evidencia documental de las actividades de mantenimiento realizadas

El trabajo comenzé con la revision del estado actual de la empresa en materia de
mantenimiento, identificando que existian actividades operativas y revisiones que se
realizaban de manera reactiva o sin un formato formal estandarizado. A partir de ello, se
revisd la informacion disponible de la maquinaria, particularmente el manual técnico de

NISSEI, asi como criterios generales de orden y documentacion asociados a sistemas de
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gestion de calidad. Con base en esta revision, se clasificaron las actividades de

mantenimiento por frecuencia: diaria, semanal, mensual, trimestral, semestral y anual.

Se desarroll6 una matriz general de mantenimiento preventivo (ver anexo A33), para

concentrar las actividades requeridas por frecuencia y facilitar su visualizacion.

BROPLAST - MATRIZ GENERAL DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO

Método/Como: CrtorioOK
—DWRIO——

Sino funciona, a maquina mostara ol rror 20033 o
21033 y 56 delandra

...................

ccccc

= L TRear 3 supervieor TNGRBAIIoTE

Mankrimianto

nnnnnn

.......
parita

TamaE

Imagenes 29. Evidencia de la version actualizada de la matriz general realizada para la empresa.

Elaborado por 1. M. Abraham Pulido.

A partir de esta matriz, se disefid un cronograma maestro de mantenimiento (ver anexo A33),
que permite programar la ejecucion de las actividades a lo largo del afio para las ocho

inyectoras de la empresa.
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BROPLAST Cédigo: | F-MP-MEN-01
FORMATO DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO MENSUAL Version: |1

Fechal oo gefinic
emision:
Pagina: |1 de 1
Avrea: | Produccién Falio:

Fecha pmqmm.dﬂ; Fecha real: Hora inicio: Hora término:
Realizé: Verifico: st Supenvisor:

: . empleado: P B

No. Actividad Método | Cémo realizarlo Criterio de aceptacién oK No OK Obsenvaciones Accién comectiva

Elemento respirador de entrada de | Con el molor apagado, retirar y revisar el semento | Limpio o reemplazado
aceile respirador. Si esta muy sucio, reemplazario por uno
1 AUEVO.

Elemento de filro del tangus awxiiar | Relirar Ia tapa del lanque auxilar para acceder & fiiro. | Limpio o reemplazado
Si estd sucio o roto, limpiar con aire comprimido desde
el lado opuesto al de adhesion, o reemplazar. La

2 posicion del filtro varia segin el modelo de maguina.
Aceite hidraulico: inspeccion de Tomar muestra (200-500 ml) durante operacion, Sin contaminacion aparente
| condician después de 5-6 h de trabajo, del punto central cerca de
3 la succion del tangue. Verificar si esta sucio, con
espuma o burbuijas de aire
Fusibles: oircula de caleaclores y de |Verlicar 1a conlinuigad ei6olrica e 10s Tusibies del Sin Tusibles quemados
" potencia circuito de calefactores y del circuito de potencia. (continuidad OK)
Fillro del vertiador del gabinele Ton motor apagado, Tomar 1a cubierta del T por 105 | Limpio o reempiazada
eléctrico puntos marcados con flecha (A ) y retirarla. Limpiar con
i e aspiradora de BAJA succion o cepilo suave. NO lavar
{Fitro A - oidigor D3TTXO018-01) | o, Sl estd deterorado {se rompe dl tocarto, se
5 corta al jalarlo o no recupera su forma al presionario):
reemplazar.
Filtro metdlico de entrada de aire Con motor apagado, limpiar con aspiradora los fitros Limpio y sin obstrucciones

metdlicos ubicadas en los paneles del gabinete eléctrico
(lado de operacién y lado contrario). No limpiar con el
[} vertilador en marcha para evitar que el polvo entre a la
maquina.

[Colador (slrainer). lmpleza y revision | 1) Drenar el agua de la manguera conectada al colador. | Malla Impia; empague en buen
e empanue 2) Aflojer la tapa inferior con lave. 3) Retirar lamalla ~ [estado
fitrante. 4) Lavar con agua limpia o aire comprimido;
NO usar agentes clorados. 5) Revisar e empague;

7 cambiario si esta dafiado (consumible). B) Rearmar en
orden inverso,

Imagen 30. Evidencia del formato mensual. Elaborado por 1.M. Abraham Pulido.

En el caso del mantenimiento mensual (ver anexo A32), se planteé una distribucion por
bloques de dos maquinas por semana, con la finalidad de que la carga de trabajo fuera viable

para la operacidn y no representara una interrupcion excesiva en la produccion.

Ademaés del cronograma, se disefiaron formatos especificos de verificacion para las

frecuencias mensual, trimestral, semestral y anual (ver anexo A23).
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BROPLAST bdigo: | F-MP-TRI01

FORMATO DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO TRIMESTRAL version: |1
Focha o
et por defiir
Pagina: |10e 1
Maquina: Area: | Produccion Frecuencia: [ Trimestral
Fecha programada: Fecha real: Hora término:
Realizo: Verifics: Supenvisor:
Actividad Método / Como realizario oK No OK Observaciones Accién correctiva
Elemento de fitro de succidn L
oo
1) Rerar cubierta deliangue en el lado de la succién.2)
Exiracr el firo. 3) Limpiar con acaefe igeroo de anjuague. 4)
Sopiar aire comprimido desds adento hacia aluera.5) No
1 acercariaboauita demasiado. ) Siellejedo de alambre ests
rolo, reemplazar el 0. 7) Reapretar bien alreinsiaiar
Microseparador: lmpeza dé superfice | Fay mas a
nstajado impiar uno ala ez, sin juniar las supericies anire
siNo colocar objetos muy magnetizados cerca Respetarla
2 o
Tubricackon de riples dc grasa con _|Usando ana = ox [Tadazios
3 jstok ador o
[Cables fioos o peladas en el gabinete AGADO, Sn
 actrico danada
) [buscando cables sueitos o con aisianta danado.
[Aceite hiaraulo: evaluacion de Revisar 6y )
condicién pianitcar un cambio. Despus de cambiar slaceis, dejar | programado
5 ropasar almanos 12horas antos de operar.

ERRE Y TRAZABILIDAD
Hallazgos relevantes:

Recomendaciones:

Proxima fecha

sugeri

Observaciones
generales:

Firmas: | Nombre y firma de quien realizs | Mombre y firma de quien verifics | Nombre y firma del supervisor / Autorizackén |

Imagen 31. Evidencia del formato trimestral. Elaborado por 1. M. Abraham Pulido.

BROPLAST Cédigo: | F-MP-SEM-01

FORMATO DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO SEMESTRAI Versién: [1

Facha emision: | Por datni
Pagina:[1de 1

Ve : Fote
e prgae] Fecha et Rore i Form
Reatas] verncs: = suparvior
arpiossn
acusas [T — Cresmodescoptacin oK woox

s da [Verficar

Boquila,cabezadebarrly p 01qus o apriolo do 3 Doquiia cabeza do | Apreados a 1a 0speciicacon
acisn delbarri:verficacisn do barrily pernos de de
oraue guias do torqus doa Soccisn 8 3 delmanualde

1 & mantenimienta Apretar en forma cruzada y unifarme,

ropibondo varias veces.

e Cos pernos. L 0
msauina amaritas. Silas marcas estin dasaineadas,elperno |correcias (blanca y amarila
o5 fjo: roaprotar hasta quavueivan a aiinearse.  |aineadas)
B de

[Saccion 6.24.2 delmanual.

Fare fios o pares mavies | Sndanas reRvanes
buscands rayaduras, deformacionas o dafos. S hay.
darios superfciales ieves en zanas de coniacio

3 dosizamsonto, puli cudadosamants con piedra do
acae
Entiader o T Aeea: x3) T [Cee
e ntorioran.3) Rowar daaceisy agus. 4)

Desmontar entriador de sus soporias.5) Refrar tapon [nuevos
de dranaje bajo el casco. 6) Retrar taponas de
I

) o
< oparar cubiorias de cimara Ay B 6) hspeccionary
impiar cubierts  Lba aleteado con vapo kmpio y aire
4 ) Limpiar zinc plug. 10) Raarmar cn empaques

o
[sato; nylon sihay adherencias duras.

ciErRRE Y TRAZABILIDAD

Hallazgos relevantes

Recomendaciones:

Préxima facha sugerida:

Obsarvaciones
ganerales:

rimas: | T | Mombrey fma d uinaros | O —— |

Imagen 32. Evidencia del formato semestral. Elaborado por I.M. Abraham Pulido.



BROPLAST
FORMATO DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO ANUAL

Cédigas|

F-MP-ANU.01

Varsion: | 1

Facha amision: | POr Gefini-

| Pagina:| 1 d& 1
Maquina: | ‘Area: [Produccién Folio:] | Frecuencia:[Anual |
Fecha programada: [ Fecha real: | Hora inicio;| | Hora témino: | |
Realizé: | Verifice: | Matorial empleado: | | Supenvisor:| |
No. Actividad Método | Céme realizaro Criterio de aceptacién oK No OK Observaciones Accién comectiva

1

Acele hidraulico: evaluacion y
cambio

Reapriete general de 1odos 105,
permos de la méguina

Prueba de

(megger) -+

Tnspeccion del motor

scnico aubrizada deibricans.

Unidad de fuente de aimentacion
DC del controlador

contatador Esta

DCdal

prolongado. Coma quia reer

mpiazariaa los 5 aos de uso.

Veriicacion de respuesta del panel
téctil TACT

[CIERRE Y TRAZABILIDAD

Hallazgos relevantes:

‘R‘.oom-nd-cionn.

Préxima fecha sugerida:

Observaciones

generales:

Firmas: |

Nombre y firma de quien realizé

Nombre y firma de quien verfics

Nombre y firma del supervisor / Autorizacién

Imagen 33. Evidencia del formato anual. Elaborado por ILM. Abraham Pulido

Estos formatos incluyen encabezado formal, identificacion de maquina, fecha programada y

real, responsable de ejecucion, responsable de verificacion, materiales empleados,

observaciones y firmas.

También se ajustod la estructura de las tablas de inspeccion para que el registro de condicion

se realice mediante una sola celda con opciones de evaluacion, en lugar de columnas

separadas de "OK" y "No OK", tal como fue sugerido durante la retroalimentacion

académica. Esto permiti6 hacer los formatos mas précticos, claros y utilizables en un contexto

real de planta.
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BROPLAST - LISTA DE VERIFICACION DIARIA Y SEMANAL

Formato: F-LV-01 | Versién: 1 | Area: Produccién

[Semana del: al:
= Opera
dor:
ISupervisor de turno: Folio:

SECCION A - VERIFICACION DIARIA (Realizar ANTES de iniciar produccién cada dia)

&Qué verificar? . Observaciones

EQUIPO DE PROTECCION PERSONAL

Portas TODO el equipo de seguridad: casco, guantes, uniforme

bien abotonado y botas de seguridad
SEGURIDAD DE LA MAQUINA (Antes de encender)
2 Las puenasAde segur_idad abren y cierran sin problema (sin Operador
latascarse ni hacer ruidos raros)
3 Los sensores de las puertas estan bien sujetos y no se mueven G

|si los tocas

PRUEBA: Con tu puerta abierta, intenta cerrar el molde — el
4 |molde NO debe cerrar (si cierra, PARA LA MAQUINA y avisa). Operador
Ver instrucciones al final.

PRUEBA: Abre la puerta del lado contrario - el motor debe

5 lapagarse solo. Ver instrucciones al final. Operador
6 |PRUEBA: Abre la guarda de proteccion de arriba — el motor o
/debe apagarse solo. Ver instrucciones al final. e
El ismo de tope ico esta y sin piezas
7 |dafiadas o rotas Oz
8 El botén rojo de_paro dg genci iona: _al_’ i el Operador
Imotor para; al girarlo o jalarlo regresa a su posicién normal
o |Laguardade la zona de purga (boquilla) esta bien puesta y su G

lseguro funciona correctamente

Imagen 34. Evidencia del formato de Checklist Diario. Elaborado por IM. Abraham Pulido

SECCION B - VERIFICACION SEMANAL (Supervisor | Mantenimiento - una vez por semana)

&Qué revisar? Responsable Estado Fecha Firma Observaciones

Los tornillos de los sensores de puerta (finales de carrera) estan

i i S isor / Mt
bien apretados y no falta ninguno upervisor / Mtto

Bandas calefactoras: sin resina pegada, tornillos apretados,
2 |[cables firmes y sin alambres dafiados (torques: M4=2.9 N-m, Mantenimiento
M5=3.9 N-m, M6=4.9 N-m)

3 |Unién tomnillo—pistén de inyeccién: sin holgura ni movimiento

4 [Mangueras y tuberias: ninguna esta suelta o floja Mantenimiento
Dispositivos hidraulicos: valvulas y componentes funcionan .

5 Mantenimiento
correctamente
ITanque de aceite residual: se drené el aceite acumulado (si .

6 " Mantenimiento
habia)

7 |Limpieza general de toda la maquina Operador + Mtto

Firma de quien realizé: Firma de quien verifico:

INSTRUCCIONES RAPIDAS PARA LAS PRUEBAS DE SEGURIDAD (Articulos 4, 5y 6)

* PRUEBA 4 — Puerta lado operador: Cierra ambas puertas — enciende la maquina — activa modo manual — enciende el motor — abre tu puerta — intenta cerrar el
Imolde. RESULTADO NORMAL: el molde NO cierra (muestra error 01028). Si cierra, para la maquina y reporta.

* PRUEBA 5 — Puerta lado contrario: Cierra ambas puertas — enciende - modo manual — motor ON - abre la puerta del lado contrario. RESULTADO NORMAL: el motor
lse apaga solo. Si no se apaga, reporta.

* PRUEBA 6 — Guarda superior: Cierra puertas y guarda — enciende — modo manual - motor ON — abre la guarda superior. RESULTADO NORMAL: el motor se apaga
lsolo. Si no se apaga, reporta.

Imagen 35. Evidencia del formato de Checklist semanal. Elaborado por .M. Abraham Pulido



Como producto complementario, también se prepar6 una version de los formatos lista para
impresion (ver anexo A23), con el objetivo de que la empresa pudiera comenzar a utilizarlos

fisicamente en la operacion diaria y en sus rutinas de mantenimiento programado.

En una etapa posterior, y a partir de los comentarios recibidos por parte del duefio de la
empresa, se realizd una revision integral de todos los documentos generados. Las
correcciones no se limitaron a aspectos estéticos, sino que atendieron una observacion de
fondo: parte de las actividades descritas en los formatos resultaba poco clara y excesivamente
técnica para el perfil de los usuarios finales. En respuesta a ello, se reescribi6 el lenguaje de
las actividades con un enfoque mas accesible y operativo, adaptado al nivel de comprension
y al contexto de trabajo de las operadoras y del encargado general de produccion. Esta
revision abarcd los formatos de todas las frecuencias, asi como la matriz general y el

cronograma maestro.

Una vez validados y aprobados los ajustes por parte de la empresa, se procedio a la entrega
formal del plan de mantenimiento al encargado de produccion. En dicha sesion se explico la
logica del sistema documental, la frecuencia de llenado de cada formato y las
responsabilidades asociadas a cada rol. Como resultado de esta implementacion, se
obtuvieron los primeros registros fisicos completados correspondientes a los formatos de

frecuencia diaria y semanal, lo que representa el inicio formal del uso del sistema en planta.

De manera adicional a lo inicialmente contemplado, se elabor6 un manual del plan de

mantenimiento preventivo (ver anexo A32).
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BROPLAST

IAL DE OPERACIONES

MANUAL DE USO DEL
PLAN DE MANTENIMIENTO
PREVENTIVO

Inyectoras de Plastico - 8 Maquinas

Dirigido a: Direccion Gene!

Documento Confidencial - Uso Interna

BROPLAST Manual de Uso — Plan do Mantenimiento Proventivo BROPLAST Manual do Uso — Plan do Mantenimiento Proventivo

. INDICE DE CONTENIDO 1. ¢ QUE ES ESTE DOCUMENTO?

1. 4Qué es este documento? Introduccién y propésito del manual Este manual es la guia de uso y referencia del Plan de Mantenimiento Preventivo de BROPLAST, un sistema
estructurado de cuidado y revision periédica de las 8 inyectoras de pléstico que conforman Ia linea de produccion
2. ;A quién va dirigido? Roles y audiencias del Plan de la empresa.
3. ¢Porqué s importante este plan?  Geneficios y consecuencias de no aplicario El plan esta contenido en un archivo de trabajo en Excel que agrupa, en un solo lugar, todas las actividades de
mantenimiento que deben realizarse sobre cada méuina, las frecuencias con las que deben ejecutarse, los
Estructura del Plan de criterios para determinar si una méquina esta en condicion correcta, y los formatos que sirven para registrar cada
4. Descripeion de cada formato y hoja
Mantenimiento intervencién.
5. Como llenar los formatos Instrucciones paso a paso

El archivo contiene las siguientes secciones:
Qué hacer después de llenar el
& rormato Flujo de seguimiento y cierre o Cadigo s

Matriz General FMG-01 Catélogo massiro de todas las actividades de mantenimiento,
organizadas por frecuencia (Diario, Semanal, Mensual,
‘Trimestral, Semestral y Anual). Es el documento de referencia

~

Responsabilidades Roles: Operador, Mant

imiento, Direccién

técnica.

Cronograma = "
actividad para cada méguina. Permite visualizar la carga de
trabajo a o largo del afio.

Checkiist F-LV-01 Lista de verificacion que el operador completa cada dia antes.

Diario/Semanal de ictar produccion, y que el personal de mantenimiento
completa una vez por semana.

Formato Mensual F-MP-MEN-01  Registro de las 7 actividades de mantenimiento que se realizan
cada mes: filros, aceie hidraulco, fusibles y colador.

Formato Trimestral FMP-TRIO1  Registro de las actividades cada 3 meses: fitro de succién,
microseparador, lubricacién, gabinete eléctrico y aceite
hidréulico.

F:MP-SEM-01  Registro de las actividades de mayor alcance: torques, pemos,
partes moviles y enfriador de aceite.

Formato Anual F-MP-ANU-01  Regisiro de las revisiones anuales: cambio de aceite, reapriete
general, prucba de aislamiento eléctrico (por contratista) @
inspeccién del mator.



BROPLAST Manual de Uso — Plan do Mantenimionto Proventivo BROPLAST Manual do Uso — Plan de Mantenimiento Praventivo.

2. ;A QUIEN VA DIRIGIDO? 3. ¢POR QUE ES IMPORTANTE ESTE PLAN?

Este documento esta pensado para tres personas clave dentro de BROPLAST, cada una con un rol diferente Las inyectoras son el corazon productivo de BROPLAST. Una méquina que falla de forma inesperada no solo
frente al plan: detiene la produccion: genera costos de reparacion urgente, afecta los compromisos de entrega con clientes y
puede poner en riesgo la seguridad del personal. EI mantenimiento preventivo existe precisamente para
anticiparse a esas situaciones.

Direccién General / Es el principal interesado en que este plan se cumpla. Su papel no es
L p——— operar los formatos diariamente, sino asegurarse de que el sistema esté
en marcha: que los formatos se llenen, que los hallazgos se atiendan y 7 Reduccion de fallas imprevistas
que el plan se respete como poliica de Ia empresa. Este manual le da e Las revisiones diarias, semanales y periodicas detectan problemas en etapas tempranas, antes de que se
contexto necesario para entender qué tiene en sus manos, cusl es el valor conviertan en fallas graves que paralicen la produccion por horas o dias.

de este activo y como supervisar su correcta aplicacion.
+ Mayor vida util del equipo

Una inyectora bien mantenida dura considerablemente mas que una descuidada. La lubricacion, impieza de
YT T Il s e responsable de que los operadores realicen las verifcaciones diarias fitros y apriete de pernos son acciones simples que protegen componentes costosos.
antes de arrancar cada tumo. Debe conocer los formatos, supervisar que
 Seguridad del operador
se llenen correctamente y escalar cualquier hallezgo que no pueda
Muchas de las verificaciones diarias son pruebas de seguridad: puertas, guardas, boton de paro de
resolverse en piso. También coordina con mantenimiento las fechas de

evoncin o v afecor 1 roeion emergencia y EPP. Realizarlas cada dia protege ala persona que opera la maquina.
7 Trazabilidad y evidencia

Cada formato llenado es un registro historico de la la maquina. Ante una cliente,
Encargado de Es el ejecutor técnico del plan. Realiza las verificaciones semanales, una auditoria o una decision de compra de refacciones, estos registros son la prueba de que la empresa cuida
[r—— mensuales, timestrales, semestrales y anuales. Liena los formatos con su equipo.
precisién, registra los materiales empleados, fima como_responsable y
genera 6rdenes de trabajo cuando detecta condiciones fuera de norma. Es ¥ Menor costo a largo plazo
Ia figura més cercana a las maquinas dentro de este sistema. Reparar es siempre mas caro que prevenir. Un cambio e aceite realizado a tiempo cuesta una fraccion de o
que cuesta reparar una bomba hidraulica danada por aceite degradado.

7 Cumplimiento y profesionalizacion
Contar con un plan documentado y en operacion es un indicador de madurez empresarial. Es un requisito
comun en certiicaciones de calidad y en contratos con clientes que exigen proveedores confiables.

Nota para Direccion General: £l valor de este plan no esté en tenerlo guardado, sino en apicario
Un pla se llena ol dia de la seusaencldiaa
diano protege a la empros Jplina do llenado s el verdadero activo.

Documento Confidencial — Uso Intero Documento Corfidencial — Uso Intemo

Imagenes 36, 37 y 38. Evidencia del manual del plan de mantenimiento. Elaborado por I.M.
Abraham Pulido

Este documento tiene como propdsito servir como guia de referencia permanente para la
empresa, e incluye los objetivos del plan, una descripcion de su contenido, la importancia del
mantenimiento preventivo en el contexto de la operacion, y la definicion de roles y

responsabilidades de cada uno de los involucrados en su ejecucion.

En conjunto, estos entregables representan un avance concreto hacia la formalizacion del
mantenimiento preventivo dentro de la empresa, permitiendo transitar de una logica reactiva
hacia una légica preventiva y documentada. Puede afirmarse que se logrd estructurar una
propuesta funcional, validada y adaptada a la operacion real, que no solo quedo en disefio,

sino que comenzd a implementarse durante el mismo periodo de intervencion.

Su efectividad a largo plazo dependera de la continuidad en su uso y del seguimiento por
parte del personal responsable; sin embargo, la empresa cuenta ahora con una base
documental sélida y una guia de operaciéon clara para organizar, registrar y verificar sus

actividades de mantenimiento preventivo.
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ACD: ESTRATEGIA COMERCIAL E INNOVACION

Capacidad: Potenciar las ventas en linea y desarrollo de productos que atiendan las

necesidades del mercado.

Objetivo: Aumentar las ventas en linea al implementar mejoras en la experiencia del usuario

y constituyendo un equipo de innovacion.

Tactica Operativa 6: Estrategia de publicidad

Como parte del area clave de desempefio de estrategia comercial e innovacion, se trabajo en
la tactica de estrategia de publicidad con el objetivo de fortalecer la presencia digital de la
empresa, ampliar su alcance y sentar bases para una comunicacién mas activa con clientes

potenciales.

Esta tactica parte del reconocimiento de que la empresa ya habia dado algunos pasos previos
en su posicionamiento comercial, como la actualizacion de su pagina web y la construccion
de un catdlogo digital, pero aiin requeria una estrategia para aumentar visibilidad, generar

confianza y atraer prospectos con mayor intencion de compra.

El trabajo desarrollado consistido en entender el tipo de cliente al que la empresa busca
dirigirse. Se identificd que puede interesar a empresas que requieran servicios de maquila de
inyeccion, asi como a distribuidores y compradores potenciales de productos terminados. A
partir de ello, se analiz6 la conveniencia de fortalecer canales digitales que ayuden a exponer

mejor sus capacidades productivas, su experiencia y su oferta de valor.
Con base en este analisis, se plante6 una propuesta orientada al uso de medios digitales como

herramienta comercial, contemplando la posibilidad de impulsar la pagina web mediante

pautas publicitarias y de complementar la presencia digital con redes sociales estratégicas.
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Broplast

#1 “SERVICIOS DE MAQUILA” — —
. Objetivo: Generar contactos de empresas interesadas.
. Segmentacion: C G m po h G d e

-empresas medianas locales, . e

-negocios manufactureros, Pu bl IC I d O d y Red eS
-empresas que requieran produccion por terceros o piezas SOC iq |e S'
plésticas especificas.

. Plataforma: Google ads
. Medio al que llega el cliente: Pagina web. R ke dorcen,

Imdgenes 39 y 40. Evidencia de la presentacion de la Camparia de publicidad y redes sociales para

su validacion por el empresario. Elaborado por 1. M. Abraham Pulido e M.C. Iker Alarcon

Dentro del trabajo realizado, se defini6 que plataformas como Facebook, Instagram y, en
menor medida, TikTok, pueden funcionar como puntos de contacto distintos segun el perfil
del publico, mientras que la pagina web opera como un espacio central de validacion y

consulta para clientes potenciales interesados en conocer mas sobre la empresa.

PLATAFORMAS DE APOYO PUBLICITARIO

avea - 6N Linked

Google Ads

Imagen 41. Evidencia de los apoyos publicitarios en los que se trabajaran las camparias

publicitarias. Elaborado por Abraham Pulido e Iker Alarcon.

También se trabajd en la estructuracion inicial de una logica de campafias (ver anexo A35)
que no se limite Unicamente a “anunciar”, sino que tenga sentido comercial: visibilizar
capacidades, mostrar productos y procesos, generar confianza y facilitar el contacto con

clientes prospecto.
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CAMPANAS PUBLICITARIAS

1 — Servicios de maquila
2 — Productos para distribuidores

3 — Posicionamiento

Imagen 42. Evidencia de la presentacion de las campaiias publicitarias. Elaborado por Abraham

Pulido e Iker Alarcon.

#1 "SERVICIOS DE MAQUILA"

OBJETIVO PLATAFORMA
) Generar contactos de empresas interesadas en servicios de Google Ads
Google Ads Meta Ads Linkedin Ads produccion plastica por terceros.
) SEGMENTACION
Busqueda + Display Facebook + Instagram Red Profesional © Empresas medianas locales MEDIO AL QUE LLEGA EL CLIENTE
Campates do Maculs PorrED Nearos 528y © Regonos mastustenrs D

y Posicionamiento Distribuidores Posicionamiento © Empresas que requieran produccion por terceros o piezas plasticas especificas

KPIs

© Visitas a la pagina web
© Cotizaciones generadas
® Ventas generadas

'OPUESTA DE TRABAJO — ESTRUCTURA GENERA
#2 "PRODUCTOS PARA DISTRIBUIDORES"

Can‘yaﬁfs Refies Presupuesto OBJETIVO PLATAFORMA
Publicitarias Sociales Mensual Generar interés de distribuidores, cadenas comerciales y negocios
3 campafias segmentadas Gestion orgénica en Inversion publictaria que puedan integrar estos productos a su oferta.
por objetivo e industria Facebook, Instagram y Linkedin total: $2,500 MXN/mes SEGMENTACION
MEDIO AL QUE LLEGA EL CLIENTE

® Distribuidores y mayoristas

® Tiendas de hogar Pégina Web / WhatsApp

® Negocios comerciales y cadenas locales o regionales
OBJETIVO GENERAL DE LA ESTRATEGIA

KPIs
Generar contactos, distribuidores y posicionamiento de marca para Broplast a través de campafias o Visttas a la pégina web
digitales segmentadas en Google Ads, Meta Ads y Linkedin Ads, complementadas con presencia organica. © Cotizaciones generadas

© Ventas generadas

Imagen 43. Estructura general de publicaciones en redes sociales. Elaborado por .M. Abraham

Pulido.



#1 “SERVICIOS DE MAQUILA”

Objetivo: Generar contactos de empresas interesadas.
. Segmentacion:

-empresas medianas locales,

-negocios manufactureros,
-empresas que requieran produccion por terceros o piezas
plasticas especificas.
. Plataforma: Google ads

. Medio al que llega el cliente: Pagina web.

Imagen 44. Evidencia de la primera propuesta de campana publicitaria. Elaborado por 1. M.

Abraham Pulido e Iker Alarcon.

#2 “PRODUCTOS PARA DISTRIBUIDORES”

¢ Objetivo: generar interés de distribuidores, cadenas

comerciales y negocios que puedan integrar estos
productos a su oferta.

* Segmento: distribuidores, mayoristas, tiendas de hogar,
negocios comerciales y cadenas locales o regionales.

* Plataforma principal: Google Ads y Meta Ads.

00 Meta

Imagen 45. Evidencia de la propuesta de la 2da camparia publicitaria. Elaborado por Abraham

Pulido e Iker Alarcon.
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#3 "POSICIONAMIENTO -

BRO

¢ Obijetivo: aumentar la probabilidad de conversidn de usuarios
previomente interesados.

* Segmento: visitantes del sitio web, usuarios que interactuaron con
anuncios o personas que visitaron pdginas clave de servicios o
productos.

¢ Plataforma: Google ads y Meta.

¢ Enfoque del mensaje: recordatorio de la propuesta de valor,

invitacion a cotizar y refuerzo de confianza.

Imadgenes 46. Evidencia de la 3er camparia publicitaria. Elaborado por Abraham Pulido e Iker

Alarcon.

Entre las herramientas empleadas en esta tactica se encuentran el andlisis de la situacion
actual de la empresa, la revision de su presencia digital existente, la identificacion de publicos
potenciales y la organizacion de propuestas de contenido y difusion orientadas tanto a la

maquila como a la promocion de productos.
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Conoce Broplast
@

En Broplast fabricamos piezas plasticas por
inyeccién con mas de 30 afios de experiencia.
Cuéntanos qué necesitas y un asesor te
contacta en menos de 24 horas.

Imagen 47. Evidencia del formulario creado para el registro de los clientes potenciales de

la empresa. Elaborado por Abraham Pulido.

Informacién de contacto
La informacién que nos proporciones sera utilizada
unicamente para contactarte y enviarte informacién
sobre nuestros productos y servicios. No
compartiremos tus datos con terceros.

Imagen 48. Evidencia de la informacion que se pide en el formulario para que los clientes

se registren y completen sus datos. Elaborado por 1. M. Abraham Pulido.
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Una vez presentada y validada la propuesta de campana por parte del empresario, se procedid
a la configuracion y activacion de la primera campana en Meta Ads. El objetivo establecido
para esta campana fue la captacion de clientes potenciales, para lo cual se disefid6 un
formulario breve integrado dentro de la plataforma (ver anexo A36), que permitia a los
usuarios interesados dejar su informacion de contacto e indicar la empresa desde la cual se
comunicaban. Esta decision respondi6 a la necesidad de filtrar de manera mas precisa el perfil
de los prospectos y obtener informacion que permitiera identificar de qué sectores o rubros
estaban llegando los contactos, lo cual serviria como indicador para evaluar la pertinencia y

efectividad de la campana.

La campana estuvo activa durante siete dias, periodo en el que se obtuvieron resultados
positivos: se registraron clientes potenciales que completaron el formulario de manera
exitosa, y se recopild informacion tanto del origen de los contactos como de los datos
generales necesarios para que la empresa pudiera darles seguimiento directo. Con base en
esta informacion, se elabord y entreg6 a la empresa un reporte con los datos de los clientes

potenciales captados, asi como con los resultados generales de la campafia de prueba.
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Reporte de Resultados —
Broplast Programa de Aplicacién

Profesional
Campana de Captacion de Clientes Potenciales - Abril ITESO, Universidad Jesuita de Guadalajara

2026

Resumen de Campana

$532.21 7,763 4,876 9

Inversian total (MXN) Impresiones Alcance Leads generados

$53.22 MXN 28 dias 6 FB-3I1G

Costo por lead Duracion de campaia Distribucion de plataforma

Clientes Potenciales Captados

m Correo electrénico Teléfono Plataforma m

Santos Nufiez +52 444 577

1 G Miltimatinc senufesa_74 @hotmail.com 2026 Facebook 19 abr

2 Roberto Ochoa Polyro Plastics roberto@polyrob.net *52;5581089 Instagram 19 abr

g |CEREOATEED Yajad alatristedeoro@hotmail.com “EEBEE Instagram 18 abr
Hoyos 1362

4 | Andres Horson Consultor jesusandreshernandez@hot +52 55 2517 Facebook | 17 abr
independiente mail.com 9060

5 Oscar Garcia Quality Inyeccion  oscarbolo879@gmail.com =2 15453;570 Facebook 17 abr

6 Sergio Galvan Solarka ventas@solarka.com.mx +52£’f1 ;243 Facebook 17 abr

7  Oscar Sanchez Image Oscat@image-expo.com.mx =2 25751 :769 Instagram 16 abr

8  Eduardo Gonzélez Sanavic elgeniodelalimp@hotmail.co +52 449 904 Facebook 16 abr
m 8362

m Empresa Correo electrénico Teléfono Plataforma m
n Fusion B . +52 55 7360
9  Jose Antonio Cerrada . joscerrada@hotmail.com Facebook 15 abr
Publicitaria 1470

Nota metodolégica: Los datos de esta campania fueron obtenidos mediante el Administrador de Anuncios de Meta
(Facebook Ads Manager) y el formulario nativo de captacién de clientes potenciales de la plataforma. E| periodo de
analisis comprende del 14 al 20 de abril de 2026. Los leads presentados corresponden a registros con estatus 'complete’,
validados directamente por Meta.

Programa de Aplicacion Profesional - ITESO, L Jesuita de - Abril 2026

Imagenes 49 y 50. Evidencia del reporte de resultados de la campana publicitaria,
incluyendo datos generales y también los registros de todos los clientes potenciales.

Elaborado por .M. Abraham Pulido.

Ante la satisfaccion del empresario con los resultados obtenidos, se tomo la decision de dar
continuidad a la campafa publicitaria, la cual permanece activa al cierre de este periodo de
intervencion. Si bien ain no se han presentado formalmente los resultados de esta segunda
etapa al empresario, los indicadores preliminares muestran una tendencia favorable en

términos de alcance y captacion de prospectos.
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Nombre | . Volver arriba
© Nombre del anuncio

Identidad

. " . Nuevo anuncio de Clientes potenciale Crear plantilla Vista previa del anuncio 7 Vista previa avanzada "
Configuracién del anuncio P P . P “ P 4
Destino = o 0 o A
Contenido del anuncio Anuncio entre socios No @

Publica anuncios con creadores, marcas y otras empresas.
Estos anuncios aprovechan las sefiales de ambos perfiles
para mejorar el rendimiento de la campafia. Informacién
sobre los anuncios entre socios

Seguimiento

© Identidad
Los perfiles que se usaran en tu anuncio.

@) Broplastgdi o (O) broplastgdl Editar

@© Configuracién del anuncio

Registrarse >
Usar publicacién existente v
P FORMULARIO Registrarse O Q 'Zl <7 R
broplastgdl ;Tu ssticas
| Anuncios multianunciante O 1 comentario  personaliza
Tu anuncio puede aparecer con otros en el mismo bloque de Y Megusta © comentar

anuncios para contribuir a fomentar el descubrimiento. El
contenido de tu anuncio puede cambiarse de tamafio o
recortarse. Informacién sobre los anuncios multianunciante

© Instagram Stories
o S -

Imagen 51. Evidencia de la configuracion de la segunda camparia publicitaria. Elaborado

por LM. Abraham Pulido.

Esta tactica concluye con un impacto positivo comprobado desde su primera prueba: a raiz
de la campana, la empresa no solo obtuvo informacion concreta de clientes potenciales
interesados en sus servicios, sino que también incremento su visibilidad digital de manera
significativa y establecid contacto directo con personas que manifestaron interés en lo que la

empresa ofrece.

Las evidencias de esta tactica se reflejan en la definicion de una direccion estratégica para
publicidad digital, la clarificaciéon de canales prioritarios, la articulacién del papel de la
pagina web dentro del proceso comercial, y la base de un esquema de continuidad para

futuras campafias.

Mas que una campaia cerrada o completamente ejecutada, lo que se ha construido hasta este
momento es una estructura inicial de decision y operacion que ayuda a la empresa a pasar de
una presencia digital pasiva a una intencion mas estratégica de comunicacion comercial.

Tactica Operativa: Generacion de contenido en redes sociales
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Como parte del fortalecimiento de la estrategia de publicidad digital, trabajamos en una
segunda tactica enfocada en la organizacion, creacion y manejo de contenido en redes
sociales, con el objetivo de mejorar la presencia digital de la empresa, tener una

comunicacion mas constante con clientes potenciales y posicionar mejor su oferta de valor.

Esta tactica surge a partir de que identificamos que, aunque la empresa ya tenia presencia en
algunas plataformas, no existia una planeacion clara sobre qué publicar, con qué frecuencia
ni con qué objetivo. Por eso, vimos la necesidad de establecer una base que ayudara a dar

orden, coherencia y un enfoque mas comercial a las redes sociales.

Demuestra
wverdad..  Broplast

1 5 0
publicacion  seguidores  seguidos

Producto/servicio
Empresa de moldeo por inyeccion de plastico en
Zapopan

) www.broplast.com.mx

Imagen 52. Pagina de Instagram. Elaborado por Iker Alarcon Rodriguez, Mercadotecnia y

direccion comercial

El trabajo que realizamos consistio en definir una estructura de publicaciones mensuales que
funcione como guia practica para la gestion de redes. A partir de esto, determinamos que
Facebook, Instagram y LinkedIn sean los principales canales, adaptando el contenido

dependiendo del tipo de publico en cada plataforma.
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12:07 N\
< Panel profesional
Estadisticas
Visualizaciones
Interacciones
Nuevos seguidores

Contenido que compartiste

Tus herramientas

Resumen mensual
Mira lo que lograste el mes pasado.

Practicas recomendadas
Inspiracion
Herramientas publicitarias

Contenido de marca

Seguimiento de respuestas a mensajes

Respuestas guardadas
Guarda respuestas a preguntas frecuentes

Consejos y recursos

A Tandanciac Ao andin

Imagen 53. Resultados y grdficas Instagram. Elaborado por Iker Alarcon Rodriguez,

Mercadotecnia y direccion comercial

Propusimos una frecuencia de publicacion que fuera realista y constante, contemplando:
e Una pagina de Facebook con al menos 4 publicaciones mensuales
e Un perfil de Instagram con 4 publicaciones mensuales y aproximadamente 8 historias

e Un perfil de LinkedIn con 4 publicaciones mensuales

PRESUPUESTO MENSUAL

¢ $2500 mensuales

Google Ads Meta ads Linkedin Adds

$1,000 $1,000 $500

Imagen 54. Presupuesto mensual pauta publicitaria. Elaborado por Iker Alarcon Rodriguez,

Mercadotecnia y direccion comercial
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Redes Sociales

Estrategia de contenido
v Creacién de contenido

Gestion de redes

Manejo de inversion

Andlisis y reportes

Imagen 55. Manejo y paso por paso redes sociales. Elaborado por lker Alarcon Rodriguez,

Mercadotecnia y direccion comercial

Con esto buscamos mantener activa la presencia digital de la empresa sin afectar la calidad

del contenido, logrando un equilibrio entre constancia y viabilidad.

Ademas, estructuramos la gestion de redes sociales en cinco elementos clave: estrategia de
contenido, creacion de contenido, gestion de redes, manejo de inversion publicitaria y analisis
de resultados. Esto nos permitié no solo enfocarnos en publicar, sino en construir una

presencia digital con sentido estratégico.

En cuanto al contenido, definimos lineas de comunicacion enfocadas en mostrar las
capacidades de la empresa, sus procesos, los productos que ofrece y generar confianza en
posibles clientes. La creacion de contenido se planted con un enfoque visual y claro,

buscando transmitir profesionalismo y facilitar la comprension de lo que hace la empresa.

Por otro lado, la gestion de redes incluye la organizacion de publicaciones, la atencion a

mensajes y la interaccion con usuarios. También consideramos el uso de inversion
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publicitaria como una herramienta importante para aumentar el alcance del contenido y

dirigir trafico hacia la pagina web.

(© Whatsapp = fal
Broplast Empresa
: ”
+ H Llamar ~
| Chats " > Abraham, Benjamin, Francisco, Kristian, MARB, +52 1 669 145 0452, +52 133 32. o Q
% Q  bro X jueves —
o La fecha, lugar y hora de la presentacion final € ... ,
Todos No leidos Favoritos s
c)
Chats ! ~lker A +5213332017658
290 -
=1
Francisco A. Sanchez Gutiérr... 19:39
W ok
Py Broplast Primavera 2026 18:41
> /T Gracias Fabiana, se ve bien. Ma
» ©
P Broplast Empresa 13:07
- iy £
Benjamin Ramirez: Gracias
Broplast en Instagram
@ Benjamin Ramirez Broplast 12:18 www.instagram.com
2 4 s s S
o samrpRpL s s com et
o XpU9XWEZIR/? v
ke Abraham Pulido Broplast ... 15/4/2026 lgsh=bzUyYmp6ZHozdme5 5,4
Reaccioné con J, a: "De nada, es un p.
D + (9 Escribe un mensaje 9

- MARR Bronlast

on -~ - N 5w 2y g YA
uscar M G 27/04/2026

Imagen 56. Video pauta publicitaria de la empresa. Elaborado por Iker Alarcon Rodriguez,

Mercadotecnia y direccion comercial

Finalmente, incluimos el andlisis de resultados como parte de la tactica, con la intencion de
poder medir el desempefio del contenido, identificar areas de mejora y tomar decisiones mas

informadas en futuras acciones.

ACD: RECURSOS HUMANOS

Capacidad: Desarrollo de estrategias y politicas para contratar, retener y generar talento.

Objetivo: Desarrollar e implementar estrategias integrales que fortalezcan la permanencia,

motivacion y satisfaccion de los colaboradores actuales y futuros.

Tactica Operativa 8: Concientizacion en el uso de equipo de proteccion personal
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Se buscaba guiar al personal en la identificacion de riesgos de trabajo y en el uso correcto

del equipo de proteccion personal.

Al iniciar la intervencion en la empresa se hizo un recorrido por el 4rea operativa y el area
del almacén, en donde se identifico un uso limitado de equipo de proteccion personal en los
operadores al momento de realizar el proceso de inyeccion de plasticos, ademas durante el
recorrido se pudo ver riesgos potenciales en el area operativa, pudiendo tener un efecto

inmediato y en el futuro en la seguridad del personal de la empresa.

Posteriormente se empezo a realizar sondeos directos al personal y al director general sobre
el uso limitado del equipo de proteccion personal con el fin de comprender la experiencia de
emplear y determinar las causas especificas que evitan que se use de manera adecuada el
equipo de proteccion personal en las operaciones diarias en la empresa y como estas resultan

de no identificar de manera oportuna los riesgos que pueden presentarse en el area de trabajo.

La propuesta de mejora para esta tactica fue realizar una presentacion (ver anexo A7), en
donde se explica al personal de la empresa sobre la identificacion de riesgos en el area de

trabajo y el uso adecuado del equipo de proteccion personal.
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Imagen 57. Evidencia de la presentacion de identificacion de riesgos y uso de equipo de proteccion

personal a personal de la empresa. Elaborado por 1.1. Francisco Alejandro Sanchez Gutiérrez.

Esta presentacion no solo se baso en explicar conceptos o elementos que conforman el equipo
de proteccion personal, sino que también se interactud con los espectadores para compartir
distintos puntos de vista y experiencias de incidentes y accidentes que han tenido en el lugar
de trabajo, complementandolo con apoyos visuales como imégenes y videos que ayudaron a

ejemplificar el tema a tratar.

Durante la realizacion de la presentacion se hicieron distintas versiones de esta con el fin de
enfocar el contenido en situaciones que pasan en el dia a dia en la empresa obteniendo en
cada version una informacion mas clara y completa a la anterior que permita tener un amplio
entendimiento del personal de la empresa en la informacion y en los elementos visuales que
se utilizaron sobre el uso correcto del equipo de proteccidon personal y la identificacion de
riesgos en el area de trabajo, con la intencidén que lo visto en la presentacion lo pueden aplicar

en el dia a dia ya sea en su vida cotidiana o en el lugar de trabajo.

ejeras de seguridad \,'g

Imagen 58. Evidencia de la presentacion de identificacion de riesgos y uso de equipo de proteccion

personal. Tomada por equipo PAP CC P.2026

63



Ademas de la presentacion, se llevo a cabo una dinamica llamada “Safari” (ver anexo A7),
la cual sirvié para que el personal de la empresa pudiera identificar los peligros que suelen

pasar desapercibidos por la rutina.

Dinamica Safari

Esta dindmica consiste en formar equipos de dos personas, cada equipo recorre una zona de
la empresa previamente asignada por el equipo PAP para identificar tres tipos de peligros:

e elinvisible,

e elcomuny

e el potencial,

proponiendo un plan de accion para cada uno.

Imagenes 59. Evidencias de la dinamica de “Safari”. Tomada por equipo PAP CC P.2026

El personal de la empresa se organizd para formar tres equipos para realizar la dindmica de
“Safari”, posteriormente se le asigno a cada equipo un area especifica de la empresa; las areas
utilizadas para esta actividad fueron el area de:

e almacén,

e dreaoperativay
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e areadel taller.

Ademas, a cada equipo se le entrego una hoja de la tarjeta safari, el cual sirvi6 para anotar

los tres tipos de riesgos que identificaron durante la actividad (ver anexo A43).

Tarjeta de Safari Zona de la empresa:
No. | Riesgo encontrado Lugar Accion
1
2
3

Imagen 60. Formato “Tarjeta de Safari”. Elaborado por 1.1. Francisco Alejandro Sianchez

Gutiérrez.
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Imagen 61. Evidencia del llenado de la “Tarjeta de Safari”. Elaborado por 11. Francisco

Alejandro Sanchez Gutiérrez.

Posteriormente se hizo una plenaria en donde cada equipo compartid lo riesgos identificados
en el area asignada y sus respectivas propuestas de plan de accién durante la dindmica de

“Safari” (ver anexo A34).

Imagen 62. “Whiteboard” de plenaria de la dinamica “Safari”. Elaborado por 1. Francisco

Alejandro Sanchez Gutiérrez.

66



Para después realizar de manera practica la identificacion de riesgos en el area de trabajo
reforzando lo visto en la presentacion y creando un mejor ambiente en el que los operadores
proponen que se puede hacer para corregir o solucionar un riesgo identificado, cerrando con
una evaluacidn para corroborar el aprendizaje que se lleva cada uno de los espectadores al

finalizar la presentacion.

Uno de los riesgos “invisibles” que identifico el personal de la empresa fueron cables sin
proteccion que a su vez estdn fuera de su lugar, en este se propone un plan de darle
mantenimiento adecuado al montacargas para arreglar los cables y las luces que estan fuera

de lugar o que no funcionan.

Imagen 63. Evidencia de riesgo “invisible” en el montacargas. Tomada por equipo PAP CC

P.2026
También se pudo observar falta de orden y mal acomodo de los materiales que se encuentran

en los racks dentro del area del almacén como parte de uno de los riesgos “comunes”

identificado por el personal durante la dinamica de “Safari”, en el que se propone tener una
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mejor organizacion de materiales y producto en las tarimas que se encuentran en el area del

almacén.

g7~ — S

Imagen 64. Evidencia de riesgo “comun” en los racks del almacén. Tomada por equipo PAP CC

P.2026

Por parte de los riesgos “potenciales” se identificd que un apagador esta roto detrds de la
maquina 2 dentro del 4rea operativa de la empresa, el personal propuesto un plan de accion
el cual se debe reparar este apagador al ser remplazado por uno nuevo con el fin de tener un

buen funcionamiento de este y evitar que ocurra un accidente en el futuro.
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Imagen 65. Evidencia de riesgo “potencial” detras de la maquina 2 en el area operativa. Tomada

por equipo PAP CC P.2026

Los riesgos previamente identificados fueron comunicados al director de la empresa, quien
decidio implementar los planes de accion propuestos por el personal. Estas medidas permiten
disminuir la probabilidad de accidentes laborales asociados a riesgos “invisibles”, “comunes”
y “potenciales” detectados durante la dindmica de “Safari”, y reflejan una disposicion tanto

de la direccion como del personal hacia el fortalecimiento de la cultura de seguridad.

El enfoque que se manejo en esta tactica fue de interacciones con los espectadores, lo que
generd una gran colaboracion de estos al comentar lo que se estaba presentando y que ellos
lo relacionaran con experiencias que han vivido sobre los riesgos de no usar adecuadamente

el equipo de proteccion personal.

Para después realizar de manera mas practica la identificacion de riesgos en el area de trabajo
reforzando lo visto en la presentacion y creando un mejor ambiente en el que los operadores

proponen que se puede hacer para corregir o solucionar un riesgo identificado, cerrando con
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el formulario para corroborar el aprendizaje que se lleva cada uno de los espectadores al

finalizar la presentacion.

Posteriormente se realizaron preguntas mediante un formulario (ver anexo A24), sobre lo
visto en la presentacion y en la dindmica de “Safari” que fue impartida, obteniendo un alto
grado de satisfaccion en la comprension y concientizacion del personal de la empresa sobre

el uso de equipo de proteccion personal y la identificacion de riesgos en el area de trabajo.

Evaluacién "Uso de equipo de proteccion
personal”

Este formulario tiene como objetivo evaluar la comprensiodn de los temas vistos durante la
presentacion sobre identificacion de riesgos y uso de equipo de proteccién personal
(EPP). Contesta cada pregunta de manera individual y honesta.

Recuerda este ejercicio no es un examen para sancionar, sino una herramienta para
reforzar la sequridad y prevenir accidentes dentro de la empresa.

* Indica gue la pregunta es obligatoria

Imagen 66. Formulario sobre lo visto en la presentacion y en la dinamica de “Safari”. Elaborado

por el consultor Jr. Francisco Alejandro Sanchez Gutiérrez.

Esta actividad fue de gran ayuda para que todo el personal de la empresa identificara riegos
existentes o potenciales que habian pasado desapercibidos por estos, al tener una rutina en el

area laboral.

Una vez obtenidos los resultados de la evaluacion aplicada al personal (ver anexo A41), se
identifico que el 42.87% de los encuestados obtuvo una calificacion del 100%, lo que indica
un alto nivel de comprension de los temas abordados en la presentacion de “Identificacion

de riesgos y uso de equipo de proteccion personal” y en la dindmica de “Safari”.
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Asimismo, se detectdé que la encuestada Luz obtuvo una calificacion de 93.33% en la
evaluacion de “Equipo de proteccion personal”, respondiendo incorrectamente la pregunta 7
(“Eluso de casco depende de:”), lo que senala un area especifica de oportunidad para reforzar

este concepto.

Por otro lado, el 28.58% de los encuestados obtuvo una calificacion de 80%, evidenciando
una comprension general adecuada, aunque con areas de mejora. Uno de ellos respondid
incorrectamente las preguntas 2 (“Usar el montacargas a alta velocidad es un acto seguro”),
4 (“La falta de orden y limpieza puede generar accidentes”) y 7 (“El uso del casco depende

de:”).

El segundo encuestado fall6 en las preguntas 1 (“La rutina puede hacer que dejemos de notar
riesgos en el area de trabajo™), 10 (“El equipo de proteccion personal lo puedes compartir
con un compaiiero de trabajo”) y 15 (“Detectar un riesgo y no proponer una accion correctiva

significa”).

Finalmente, la encuestada Gaby obtuvo una calificacion de 53.33%, presentando errores en
las preguntas 1, 3, 4, 7, 10, 14 y 15, lo que muestra areas importantes de oportunidad en la
comprension de los temas evaluados, por ello se recomienda reforzar los contenidos
relacionados con identificacion de riesgos y el uso adecuado del equipo de proteccion

personal, con el fin de asegurar una comprension adecuada.
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m#

Calificacion individual

Anita - [, 100
vario | 00
Benjamin - [ 00
Loz [, 93 33
claudia | <0
Concepcion I 20
Gaby | 5533

Imagen 67. Grafica de barras de la calificacion individual de “Evaluacion uso de equipo de

proteccion personal”. Elaborado por el consultor Jr. Francisco Alejandro Sanchez Gutiérrez.

De igual manera se identific6 que en las preguntas 5, 6, 8, 9, 11, 12 y 13, el 100% de los
encuestados respondi6 correctamente, lo que indica una comprension sélida en los temas de
estas preguntas. Sin embargo, la pregunta 7 (“El uso del casco depende de:”) present6 una
mayor variabilidad en las respuestas, ya que solo el 57.1% respondio correctamente, mientras
que el 42.9% lo hizo de manera incorrecta, mostrando una oportunidad de mejora en este

tema.

5. Ignorar pequeﬁos actos inseguros puede provocar:
717 respuestas correctas

Nada, si nunca ha pasado un

0 (09
accidente 0:(0%)

Mayor productividad [—0 (0%)

peligrosas

Menos supervision|—0 (0%)

Imagen 68. Evidencia grafica de las respuestas de la “Evaluacion uso de equipo de proteccion

personal”. Capturado por el consultor Jr. Francisco Alejandro Sanchez Gutiérrez.
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7. El uso del casco depende de:
4/7 respuestas correctas

El tiempo que dure la actividad 2 (28.6%)

El estado de &nimo del operador

re: de ri n el
+ La presencia de ;esgose‘ 4 (57.1%)
area

La temperatura del ambiente —0 (0°

0 1 2 3 4

Imagen 69. Evidencia grafica de las respuestas de la “Evaluacion uso de equipo de proteccion

personal”. Capturado por el consultor Jr. Francisco Alejandro Sanchez Gutiérrez.

Los resultados que se obtuvieron muestran que, aunque existe un nivel general adecuado de
comprension en la mayoria del personal, todavia existen areas criticas que requieren atencion
en temas relacionados con el uso del equipo de proteccion personal y la identificacion de
riesgos. Esto puede tener un impacto significativo en la seguridad del personal y de los
visitantes si no se atienden de manera oportuna, por lo que se recomienda dar seguimiento

en el fortalecimiento continuo de la cultura de seguridad dentro de la empresa.

Al concluir la presentacion y la dindmica de “Safari”, el director general se comprometio a
utilizar el equipo de proteccion personal al ingresar a las 4reas operativas y de almacén, en
particular las botas de seguridad, cuyo uso no era previamente obligatorio para su puesto.
Asimismo, asumid el compromiso de proporcionar a su personal el equipo de proteccion

personal necesario para el adecuado desarrollo de las actividades de produccion.

Para finalizar, el impacto que tuvo la presentacion y la dindmica de “Safari” fue que el
personal de la empresa sea mas consciente en el uso del equipo de proteccion personal y los
peligros que existen en el area laboral cuando no se emplea, fortaleciendo la cultura de utilizar

el equipo de seguridad, ademas de identificar riesgos y proponer acciones para solucionar el
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peligro encontrado. El director general nos agradecié por fortalecer estos temas con el
personal de la empresa, compartiendo la idea sobre la importancia que tienen el uso de este

equipo y la resolucion de peligros encontrados en el area productiva de la empresa.

Tactica Operativa 9: Mejora de la comunicacion en el equipo de trabajo

Se realiz6 con la intencidon de reconocer la comunicacion interna del equipo de trabajo, para

mejorar la calidad, la eficiencia en su trabajo y tener un clima laboral agradable y respetuoso.

Antes de empezar con las visitas a la empresa se realizd una lectura y andlisis de los
resultados de los documentos rPAP y las presentaciones de los periodos de intervencion del
PAP pasados donde se menciona en algunos apartados que existen problemas de
comunicacion entre areas, lo que genera retrabajos, pérdida de tiempo y mas cosas que

afectan a la empresa de alguna manera.

Al iniciar la intervencion en la empresa, se realizaron algunas platicas introductorias con el
director general acerca de la situacion actual de la empresa y principalmente del ambiente
laboral, donde se reafirmaron algunas situaciones de conflicto o resistencia por esos
problemas de comunicacion, ademads de que se tuvo una pequeiia platica con las trabajadoras
para conocerlas y tener contexto de su lado sobre estas situaciones de comunicacion, todo
con el fin de poder elaborar un taller donde se trabajen tanto los puntos dados por el director

como por las operadoras.

Ya con el contexto y la informacion obtenida por ambas partes de la empresa, se empezo a
trabajar en la elaboracién de dos presentaciones, una sobre comunicacion y la otra sobre
trabajo en equipo, que se realizaria a manera de taller donde el trabajo se dividié en una parte
tedrica con ejemplos practicos, y en dos dindmicas interactivas con las que buscabamos dejar

mas claro el tema principal del taller.

Primero se llevo a cabo el taller de “Comunicacion y entendimiento” (ver anexo 6), con casi

todo el personal de la empresa, incluyendo al director general, ya que su asistencia era de
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suma importancia porque en el taller se hablé sobre los problemas de la mala comunicacion
tratada de ambos lados, del emisor y del receptor, con lo que el impacto de este taller no solo

se limitaria a los trabajadores, sino también al director.

Imadgenes 70y 71. Evidencias de la presentacion "Comunicacion y entendimiento”. Elaborada por

Lic. Administracion de Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos

Al terminar la parte tedrica de la presentacion se realizaron dos dindmicas, las cuales

reforzarian y ejemplificarian mejor todo lo hablado en la parte explicativa del taller.

La primera dinamica realizada fue "Teléfono descompuesto'. Esta dinamica consiste en
pasar un mensaje, principalmente de manera hablado, aunque para esta dindmica se hizo
también a manera de mimica, en la que sélo la primera persona conoce el mensaje original
que es dado por uno de los organizadores, después tiene que pasar este mensaje al compafiero
de enfrente dandole un toque en el hombro para que este volteé y escuche o vea el mensaje,
para esto todos los integrantes/jugadores forman una fila, todos mirando hacia la personal del

final que sera el ultimo en recibir el mensaje.
Las reglas de esta dindmica fueron que el mensaje solo se puede pasar 1 sola vez y no se

puede preguntar, es lo que se entendio y asi pasar el mensaje a la siguiente persona hasta que

llegue al final y este diga lo que entendid a ver si concuerda con la frase original. Los
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trabajadores participaron de manera activa en esta dinamica, aunque al inicio se mostraron

un poco timidos, poco a poco se fueron soltando y fluyendo mas en la actividad.

Imagen 72. Evidencia de la dinamica de “Teléfono descompuesto”. Elaborada por Lic.

Administracion de Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos

Esta dinamica sirvi6 para que vieran que en ocasiones hay indicaciones claras, pero al no
tener una escucha activa, al pasar el mensaje de persona en persona y no preguntar para
aclarar, ya sea por pena o tiempo, los mensajes suelen distorsionarse y el mensaje original se

pierde y se hace algo diferente a lo que se indico inicialmente.

En un entorno laboral, este tipo de fallas en la comunicacién puede tener consecuencias
importantes, por un lado genera errores operativos, ya que las instrucciones mal
interpretadas pueden derivar en tareas mal ejecutadas, retrabajos, pérdida de tiempo e incluso
costos adicionales para la organizacion, esto afecta directamente la eficiencia y la calidad del

trabajo.

Por otro lado, también impacta en el clima laboral, ya que cuando los mensajes se

distorsionan, pueden surgir malentendidos entre compaferos, frustracion, conflictos
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innecesarios y una percepcion de desorganizacion. Ademads, la falta de claridad o de
confianza para preguntar puede provocar inseguridad en los trabajadores y disminuir la
colaboracion dentro del equipo, lo que debilita la comunicacién interna y afecta el desempefio
general del grupo, lo que muestra la importancia de fomentar una escucha activa, claridad en

los mensajes y apertura para resolver dudas.

Al concluir se realizo otra dinamica llamada "Dibujo a ciegas'. Esta dindmica consiste en
ponerse en parejas, y a uno de los dos se le asignard un dibujo que la otra persona debe
replicar, la instruccion principal aqui es que la persona que ve la imagen que es quien guia a
la otra, no puede ver lo que esta dibujando la otra persona, y la persona que esta dibujando,
solo escucha lo que entienda y lo dibuja sin preguntar. Para esta dindmica se incluyeron
algunas rondas extras, donde hubo modificaciones que permitieron preguntar o que el que
guia vea el dibujo de la otra persona, para poder ser un poco mas claros en nuestras
indicaciones, el proposito de estas rondas extras fue que los trabajadores se fueran dando
cuenta de la importancia que tiene el trabajo en equipo, y la manera en como se comunica

para que salga de la mejor manera posible.

Imadgenes 73 y 74. Evidencias de la dinamica de “Dibujo a ciegas”. Elaborada por Lic.

Administracion de Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos

En las diferentes rondas se fue not6 que no solo la manera de escuchar puede distorsionar el
mensaje, sino que también la manera en como lo comunicamos puede influir en lo que la otra

persona nos entiende. Los participantes del taller pudieron darse cuenta de esto y con cada
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ronda fueron cambiando y mejorando su manera de expresarse, ayudandose de herramientas
cémo:
e el preguntaro

e guiar

a la otra persona, el resultado del dibujo realizado cada vez era mas parecido al original.

Al finalizar con las dindmicas se generd un momento de reflexion grupal en la que todos
compartieron aprendizajes sobre el taller y las dinamicas, donde hicieron notar que conforme
avanzaban las dindmicas y las rondas, se percataron como es que al tener una mejor escucha,
mejor expresion y guia se podian obtener excelentes resultados en la comunicacion. Para
enriquecer la reflexion, la actividad se cerr6 con un kahoot que ayuddé a reafirmar lo

aprendido durante el taller y darles un cierre a las reflexiones y al taller.

Y/

Imagen 75. Evidencia del Kahoot realizado en el taller de Comunicacion y entendimiento.

Elaborado por Lic. Administracion de Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos

El impacto que tuvo la presentacion de “Comunicacion y entendimiento” y las dindmicas de

“Teléfono descompuesto" y "Dibujo a ciegas", fue que los integrantes de la empresa se dieran
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cuenta de que la mayoria de las veces que se tienen dificultades con otras personas o con la
realizacion de sus actividades es por problemas de comunicacion, principalmente porque no
se pone de su parte para escuchar con atencion a la otra persona por alguna barrera, ya sea
emocional, distracciones o suposiciones, y no solo eso, sino que esos problemas también se
dan porque no se es claro con lo que se pide y se quiere, ya que muchas veces se cae en la

suposicion de que la otra persona ya sabe como y no se dan indicaciones detalladas o claras.

Después de este taller los integrantes reforzaron esto y del como su vida y sus relaciones
pueden mejorar, si cada uno de ellos cambia y mejora su manera de comunicarse para que

esta sea efectiva.

En otro momento se llevo a cabo el segundo taller sobre “Trabajo en equipo” (ver anexo 39),
con casi todo el personal de la empresa, incluyendo al director general, ya que su asistencia
era de suma importancia porque en el taller se habl6 sobre los problemas que tiene un mal
trabajo en equipo, asi como los beneficios, este taller fue visto desde ambos lados, desde los
que colaboran con otros, y los que guian a esos colaboradores, con lo que el impacto de este
taller no solo se limito a los trabajadores, sino también al director o personal a cargo de otras

personas o areas.
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Imagenes 76 y 77. Evidencias de la presentacion "Trabajo en equipo”. Elaborada por Lic.

Administracion de Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos

Primero se expuso una parte teérica sobre los efectos negativos y positivos de un trabajo en
equipo, donde también se dio la oportunidad de que participaran los trabajadores contando
experiencias positivas y negativas que han tenido trabajando en equipo o cuando hay falta de
este. Al terminar la parte tedrica de la presentacion se realizaron dos dinamicas, las cuales
servirian para reforzar y ejemplificar mejor todo lo hablado en la parte explicativa del taller

y puedan ver mas notorios sus beneficios ¢ importancia.

La primera dindmica realizada fue "Dibujo en equipo". Esta dindmica consiste en hacer
equipos de 3 o 4 personas, los cuales van a contar con un marcador, una hoja e hilos, y con
este material se usan los hilos para amarrar el marcador y hacer un dibujo o escribir una frase

que se les asigna por el equipo organizador.

Las reglas de esta dinamica son que cada integrante debe estar tocando por lo menos 1 hilo,

y no pueden tocar el marcador para nada después de qué lo hayan amarrado con los hilos.
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Imdgenes 78 y 79. Evidencia de la dinamica de “Dibujo en equipo”. Elaborada por Lic.

Administracion de Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos

Los trabajadores participaron de manera activa en esta dinamica, mostrando desde el inicio
una buena disposicion, aunque hubo un momento en el que a las trabajadoras que les tocod
hacer equipo con el empresario se vieron un poco frustradas ya que mencionaron dificultades
para trabajar con ¢l en esta dindmica porque €l estaba cuestionando mucho lo que ellas hacian

y parecian mas regafios que palabras que motivaran a mejorar o razonar diferente.

En general en ambos equipos, al comenzar se observaron ciertas dificultades para coordinar
los movimientos, ya que cada integrante intentaba dirigir el marcador desde su propia
perspectiva, lo que provocaba trazos desordenados y poca precision en el dibujo o la escritura
de las frases. Sin embargo, conforme avanzaba la actividad, los equipos empezaron a
comunicarse mejor, establecer acuerdos y organizar quién lideraba o como se moverian en
conjunto, lo cual ayuddé a que se notara una mejoria considerable en ambos equipos

mejorando el resultado de sus dibujos.

Esta dindmica permiti6 evidenciar la importancia de la coordinacién, la comunicacion
efectiva y la confianza entre los miembros del equipo, con esta actividad se dieron cuenta de
que sin una estrategia clara y sin escuchar las ideas de los demas, el resultado se vuelve
cadtico, en cambio cuando lograron trabajar de manera colaborativa, el desempefio mejord

notablemente.

En un entorno laboral, esto se traduce en que un equipo que no esté alineado puede generar
errores, retrasos y frustracion, por el contrario, cuando existe organizacion, roles claros y
buena comunicacion, un equipo, se logran mejores resultados, se optimizan tiempos y se

fortalece un ambiente de trabajo mas colaborativo y armonioso.

Al concluir se realizé otra dindmica llamada "Todos dependen de todos". Esta dinamica
consiste en formar equipos de 3 a 4 personas, a los cuales se les asignara un sobre con una

frase dividida en pedazos pequenos, que algunos contienen varias palabras o una sola palabra
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individual, y su trabajo serd comunicarse en equipo, juntar sus ideas y conocimientos, para
con esas palabras poder juntar una oraciéon completa, que tenga sentido y sea igual a la que

tiene anotada el equipo organizador.

Imdgenes 80y 81. Evidencias de la dinamica de “Todos dependen de todos”. Elaborada por Lic.

Administracion de Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos

En esta actividad los trabajadores participaron activamente en cada uno de los momentos,
mostrando interés por resolver el reto de unir la frase apoydndose con su equipo y lograrlo
en el menor tiempo posible. Al inicio, algunos equipos intentaron ordenar las palabras de
manera individual, lo que generd confusion, sin embargo, conforme avanzaba la actividad,
comenzaron a comunicarse mas entre ellos, compartir ideas y escuchar las propuestas de sus

compatfieros, lo que facilito la construccion correcta de la frase.
Uno de los equipos leia la frase en voz alta conforme la iban armando para encontrarle un

sentido y analizaban la informacion que les quedaba para ver donde acomodarla, mientras

que en el otro equipo seccionaron los papeles y hacia frases cortas que fueran teniendo
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sentido para asi conocer mas rapido el contexto de lo que queria decir la frase para asi solo

hacer pequefios cambios y acercarse mas rapido a la frase correcta.

Esta dinamica permitié evidenciar que cada integrante posee una parte de la informacion o
una perspectiva que por si sola, no es suficiente o por lo menos muy efectiva o rapida para
alcanzar el objetivo. Fue necesario integrar las aportaciones de todos para lograr un resultado
coherente, donde se resalta la importancia de la comunicacién, la escucha activa y la

colaboracion para resolver problemas en equipo.

En un contexto laboral, esto refleja que cuando no existe una adecuada comunicacion o
disposicion para trabajar en conjunto, se pueden generar errores, duplicar esfuerzos y generar
retrasos en los procesos. Por el contrario, cuando los integrantes comparten informacion, se
apoyan mutuamente y trabajan hacia un mismo objetivo, se incrementa la eficiencia y la
confianza en los demds y en uno mismo, lo que ayuda a reducir errores y a fortalecer el

ambiente laboral, haciéndolo mas colaborativo y efectivo.

Al finalizar con las dindmicas se generd un momento de reflexion grupal en la que todos
compartieron aprendizajes sobre el taller y las dindmicas, donde hicieron notar que conforme
avanzaban las dinamicas y las rondas, se percataron como es que, al tener mas colaboracion,
y aplicar los conocimientos del primer taller sobre comunicacion y entendimiento, pueden
ayudarse a realizar un trabajo que para una persona seria muy complicado, o simplemente
mas tardado de entender y hacer. Ademas de que pudieron detectar ciertas dreas que necesitan
trabajar para mejorar el ambiente laboral y su colaboracion entre todas las areas y personas

que conforman la empresa.

El taller se cerré con un kahoot que ayud6 a reafirmar lo aprendido durante el taller y darle
un cierre a la actividad y a los talleres, ya que esta encuesta serviria para corroborar que algo
se les quedo después de estos y puedan tener mas conocimiento de esas herramientas que les

ayudaran a mejorar el ambiente laboral y su trabajo.
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Imagen 82. Evidencia del Kahoot realizado en el taller de “Trabajo en equipo”. Elaborado por Lic.

Administracion de Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos

El impacto que tuvo el taller de “Trabajo en equipo”, junto con las dindmicas de “Dibujo en
equipo”y “Todos dependen de todos”, asi como la actividad final realizada mediante Kahoot,
fue que los integrantes de la empresa lograran identificar de manera mas clara la importancia
de la colaboracion y la comunicacién dentro de sus actividades diarias. A través de las
dindmicas, pudieron experimentar como la falta de coordinacidn, organizacioén y escucha
entre los miembros del equipo puede generar confusion, errores y resultados poco efectivos.
Ademas, comprendieron que muchas veces se asume que todos tienen la misma informacion
o vision, cuando en realidad cada persona aporta una parte distinta que debe integrarse para

alcanzar un objetivo comun.

El Kahoot funcion6 como una herramienta de refuerzo, permitiendo evaluar de manera
dindmica y participativa los conceptos vistos durante el taller. Este generé un ambiente mas
relajado y competitivo, lo que ayud6 a que los participantes se involucraran ain mas y

consolidaran su aprendizaje.
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Después de este taller, los integrantes reforzaron la idea de que el trabajo en equipo no solo
depende de dividir tareas, sino de comunicarse de manera efectiva, confiar en los demas y
alinear esfuerzos hacia un mismo objetivo. Esto les permitio reflexionar sobre como mejorar

su desempefio laboral y fortalecer sus relaciones dentro y fuera del entorno de trabajo.

Para llevar un control de que personas participaron y tuvieron la oportunidad de trabajar en
estos talleres junto a sus compafieros de trabajo y aprender los aspectos positivos que traen
estos dos temas en su labor diaria, se elaboraron y utilizaron unas listas de asistencia para

cada uno de los talleres (ver anexos 25 y 26).

@
BROHL:;/ o

TEMA: Trabajo en equipo
EXPOSITOR: Kristian Emmanuel Ramos Diaz

FECHA: Jueves 3 de abril 2026

e juntas) LUGAR: Oficina directiva Broplast (sala de juntas)

LISTA DE ASISTENGIA:

N

—woweRe

o Qonzelez  Gamer

FIRMA

T8 E—
- Claud
| os k.

LISTA DE ASISTENCIA:
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5. | Luz ElenaJuarez Reyes
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6. | AnaRaquelJuarez Ledezma

ANA
JUAREZ

8. | Ana Gabriela Juarez Reyes

GABRIELA
JUAREZ

Imagen 83 y 84. Evidencia de la asistencia del personal en los talleres. Elaborado por Lic.

Administracion de Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos

Una vez terminados ambos talleres, se elabor6 una exposicion de los resultados (ver anexo
40), que se presento al empresario para mostrar como fue el avance de los trabajadores a lo
largo de los talleres, haciendo notar la diferencia entre como estaban antes de participar en
estos, como progresaron y se notaron los cambios al finalizar estas intervenciones con el
personal de la empresa, ademads esta presentacion sirvid para validar que el objetivo de los

talleres se cumplio.
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RESULTADOS OBSERVADOS EN COMUNICACION

Problemas detectados
* Falta de escucha activa entre los colaboradores
* Distorsion de la informacion al transmitirse entre personas

Conclusiones  ;; wwce S

« Suposicion de que los demds entienden sin explicar claramente

« Poca apertura para preguntar o aclarar dudas

« Barreras emocionales y distracciones al momento de
comunicarse

« Indicaciones poco claras o incompletas

Oportunidades positivas detectadas

a « Mejora progresiva en la forma de comunicarse durante las
dindmicas
« Mayor disposicién para escuchar y entender a los demds
PN « Uso de preguntas para aclarar informacion

Mejor capacidad para dar instrucciones claras
Conciencia del impacto de la comunicacién en el frabajo
diario

« Participacion activa y apertura al aprendizaje

Imagenes 85 y 86. Evidencia de la presentacion de resultados de los talleres. Elaborado por Lic.

Administracion de Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos

Los talleres realizados permitieron que los trabajadores de la empresa no solo identificaran
problematicas existentes en su forma de comunicarse y colaborar, sino que también lograran

comprender de manera practica como afectan directamente su desempefio diario.

A través de las dinamicas, el equipo experimentd situaciones reales en las que la falta de
claridad, escucha y coordinacién generaban errores, lo que facilité que tomaran conciencia

sobre la importancia de mejorar estos aspectos en su entorno laboral.

Uno de los principales beneficios fue el desarrollo de una mayor apertura para comunicarse,
expresar ideas y escuchar a los demas, asi como la confianza para hacer preguntas y aclarar
dudas sin temor, lo que permitié que comenzaran a construir una interaccion mas efectiva,

reduciendo la tendencia a asumir informacion o trabajar de manera aislada.

Se fortaleci6 la comprension de que el trabajo en equipo implica mas que dividir actividades,
ya que requiere organizacion, acuerdos y una comunicacion constante entre los integrantes,
cosa que los trabajadores lograron reconocer, que cuando existe colaboracion y alineacion,
los resultados mejoran considerablemente y el proceso se vuelve mas eficiente y relajado

para cada integrante.

En conjunto, ambos talleres dejaron como valor principal una base de herramientas practicas
que el equipo puede seguir aplicando en su dia a dia, como la escucha activa, la claridad en

la comunicacion, la retroalimentacion y la colaboracion. Si estas practicas se mantienen y
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refuerzan, la empresa tiene la oportunidad de mejorar no solo su eficiencia operativa, sino

también su ambiente laboral y la relacion entre sus integrantes.

Téactica Operativa 10: Apoyo en la contratacion para personal de nuevo ingreso

El objetivo fue contar con el personal adecuado y completo para no descuidar ningun area y

poder cumplir con las actividades que se necesita realizar en tiempo y forma.

Al iniciar con la intervencion en la empresa y tener las primeras visitas se habld con el
director general sobre lo que hacia y queria lograr en este periodo, y algo que se mencion6
fue que queria incrementar personal en el area administrativa y aumentar sus ventas, con
apoyo de nuevo personal para que se encarguen de esta parte y ¢l pudiera enfocar su tiempo

en otras actividades més estratégicas.

La propuesta fue contratar a dos personas nuevas, uno como “Auxiliar administrativo” que
se encargaria de apoyar en la gestion administrativa, financiera y operativa de la empresa,
asegurando un control eficiente de inventarios, facturacion y el analisis de informacion clave

para la toma de decisiones.

La otra persona que se contrataria seria el “Agente de ventas”, su proposito seria generar y
cerrar oportunidades comerciales para la empresa, mediante la atencion efectiva de leads
digitales y la prospeccion activa de nuevos clientes, asegurando las metas de ventas y la

rentabilidad de la empresa.

Para empezar, se hizo una reestructuracion de los perfiles de puesto (ver anexos 30 y 31),
que se tenian del periodo pasado, donde se definieron las actividades que realizaria cada
puesto, asi como el perfil que se necesita para cumplir con lo establecido en cada uno de

ellos, con el fin de tener claridad de las personas que se necesitan contratar para cada area.
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Para seguir con la continuidad de la formalizacion de la empresa, se emplearon los formatos
que se manejaron en los periodos anteriores del PAP, para la elaboracion de los perfiles,

como se muestra a continuacion.

DESCRIPTIVO DE PUESTO
T Emision T Viganga

! o | Emisidn | | Pagina |
TDENTIFICACION DEL PUESTO [ I [ 2de7 |
NOMBRE DEL PUESTO Auxiliar i
DEPARTAMENTO Administracién +  Manejo bisico de redes sociales con enfogque comercial.
‘CONSECUTIVO INTERNO « Control de papeleria y archivo
| ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL + Capacidad de andlisis y planeacidn.
m + Organizacion y atencion al detalle.
+ Habilidad numérica intermedia-avanzada.
+ Proactividad.
[ st | [t | HABILIDADES )
+ Trabajo en equipo.
Agente Chafer/ Lider de Encargado de + Actitud de servicio.
Comercial Almacenista Turno Inyectoras . D i puntualidad y comp
v Hi idad y confidencialidad.
operadares A Operadares & + Excel.
PROPGSITO/OBJETIVO DEL PUESTO ¢ CONTPAGf (deseable).
.
o — HERRAMIENTAS Google Drive. _
Apoyar en la gestién administrativa, financiera y operativa de la empresa, asegurando un control « Plataformas de facturacion electrénica.
eficiente de inventarios, facturacidn y andlisis de informacién clave para la toma de decisiones. + Redes sociales (Meta Business Suite, Instagram, Facebook,
PARA EL PUESTO ete.).
« Experiencia en control y conciliacién de inventarios. ACTIVIDADES/RESPONSABILIDADES
- Expanenis i factracion lcuiric A chntn  factancia
EXPERIENCIA LABORAL -
+  Experiencia en manejo de bases de datos en Excel. * Captura de reportes y documentos
» Experiencia en apoyo administrativo y elaboracién de » Compras simples y seguimiento de pedidos
. rc?::iécmca o licenciatura en Administracion, + Controlde papeleria  archivo contable
FORMACIGN ACADEMICA Comabldod o . ’ * Seguimiento de cobranza
= Espariol nativo » Control de entradas y salidas de materia prima y producto terminado.
IDIGMAS ¢ Inglés bisico »  Registro y conciliacién de inventarios.
< Facturacin slectdnica. * Elaboracién y seguimiento de facturacidn electrdnica.
= Control de inventarios. + Apoyo en control de costos.
CONOCIMIENTOS «  Andlisis financiero bsico y control de costos. « Actualizacién de bases de datos.
+  Excel basico-intermedio (férmulas, tablas, filtros). : . "
« CONTPAG) (deseable], . Elam.)ra_clén de reportes administrativos.
+ Seguimiento semanal a tablero de redes sociales.

D
Elregistra

Imagen 87. Perfil del auxiliar administrativo.

Elaborado por Lic. Administracion de Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos
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DESCRIPTIVO DE PUESTO

Emision [ Vigencia | Pagina

[ I de

| ]
| DESCRIPTIVO DE PUESTO |
Toon 1 Revisidl | Emisién | Vigencia | Pagina |
1 00 [ 1 [ 1de ]
'
IDENTIFICACION DEL PUESTO
NOMBRE DEL PUESTO Ejecutivo Comercial
DEPARTAMENTO Administracién
CONSECUTIVO INTERNO

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Pusiliar Chafer/ Lider de Encargado de
Administrativa Almacenista Turno. Inyectaras

Operadores A Operadores B

CONOCIMIENTOS

Proceso general de ventas.

Elaboracién de cotizaciones.

Seguimiento comercial.

Conceptos basicos de procesos industriales (deseable
inyeccion de plistico).

Manejo de bases de datos.

Atencién a clientes B2B.

PROPOSITO/OBJETIVO DEL PUESTO

Generar y cerrar oportunidades comerciales para la empresa, mediante la atencién efectiva de leads
digitales y la prospeccion activa de nuevos clientes, asegurando el cumplimiento de metas de venta y

Facilidad de palabra.

Excelente redaccién.
Organizacién y disciplina.
Proactividad.

Capacidad de negociacién.
Seguimiento puntual.
Responsabilidad y puntualidad.

rentabilidad.
REQUISITOS PARA EL PUESTO

« 1a3 afios en ventas.

« Deseable experiencia en ventas B2B.

. fencia en i6n y de
EXPERIENCIA LABORAL cotizaciones.

+ Deseable experiencia en sector industrial o manufactura.

«  Experlencia en prospeccién activa y trabajo de campo.

 Carrera técnica o licenciatura en areas econémico-
FORMACIGN ACADEMICA administrativas o afin.

«  Espafiol nativo
DIOMAS. « Inglés: Intermedio (lectura y comunicacién basica

deseable).

HABILIDADES ”
Autogestion.
Gusto por la prospeccidn y trabajo en campo,
Enfoque a resultados.
Puntualidad
Responsabilidad
Trabajo en equipo.
Comunicacién efectiva
Excel (nivel intermedio)
Correo electrénico profesional
HERRAMIENTAS Redes sociales {gestion de mensajes y seguimiento).
CRM (deseable o capacidad de aprenderio).
Uso bdsico de herramientas digitales y administrativas.
ACTI

« Atencién y seguimiento a leads provenientes de redes sociales y canales digitales.

«  Elaboracién y envio de cotizaciones.

* Seguimiento hasta el cierre de venta.

«+  Prospeccion activa de nuevos clientes (visitas a empresasy desarrollo de cartera).

«+ Coordinacién con produccién para tiempos de entrega.

«  Actualizacién y gestion de base de datos en Excel.

« Participacién en exposiciones y eventos industriales.

+ Di para viajar

Imagen 88. Perfil del agente de ventas. Elaborado por la Lic. en Desarrollo Inmobiliario

Sustentable Fabiana Gonzalez Gonzalez

Después se validaron estos perfiles con el director general y se llegd a un acuerdo de que el

equipo PAP se encargaria de filtrar los curriculos de las personas que envien su solicitud de

empleo, para que en conjunto con el director solo se hagan entrevistas con los mejores

candidatos de cada uno de los puestos.

Se elabor6 una matriz (ver anexo 28) con la que se evaluardn y calificaran los conocimientos

y aptitudes previas en base a los curriculos y pequefias entrevistas previas y con ello dar con

los mejores candidatos. La matriz ya estd formulada por lo que, con llenar cada aspecto de

calificacidon, automaticamente se obtendra una calificacion para cada candidato.

89



AUXILIAR ADMINISTRATIVO

Criterio Descripcién Peso (%) | Calificacién (1-5) | Resultado

Conocimiento Excel Manejo de férmulas, tablas, control de datos 15% ]
Conocimiento Contpaqi Registro contable y facturacién 10% 0
Control de inventarios Entradas y salidas de MP y producto terminado 12% 0
Capacidad numérica Analisis y control de informacién financiera 15% 0
Planeacidn y organizacion Orden administrativo y seguimiento 15% 0
Manejo de herramientas administrativagDrive, ERP, facturacién electrénica 10% 0
Comunicacién y actitud Trabajo en equipo y responsabilidad 15% 0
Experiencia previa Experiencia en puesto similar 8% 0

100% 1]

Imagen 89. Matriz de evaluacion del auxiliar administrativo. Elaborado por Lic. Administracion de

Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos

AGENTE DE VENTAS
Criterio Descripcién Peso (%) | Calificacién (1-5) | Resultado
Prospeccion Capacidad para generar nuevos clientes 20% 0
Negociacién Cierre d.e’ventas, manejo de objeciones y 20% 0
presuacion.
Conocimiento mercado Industria, competencia y clientes 15% 0
. Claridad y transparecia con el drea de
Comunicacidn interna L, 15% 0
produccion
Orientacidn a resultados Cumplimiento de metas 10% 0
Planeacion comercial Seguimiento y uso de CRM 10% 0
Movilidad y disponibilidad |Visitas y trabajo en campo 5% 0
Experiencia previa Ventas B2B o industriales 5% 0
100% 0

Imagen 90. Matriz de evaluacion del agente de ventas. Elaborado por Lic. Administracion de

Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos

Después se elaboraron unas tablas donde se concentrarian los nombres de todos los
candidatos y la puntuaciéon que obtuvo cada uno en la matriz de evaluacidn, y esta tabla
cuenta con una féormula que nos ayudara a ranquear a los candidatos para asi solo proceder
con las entrevistas a los mejores candidatos que obtuvieron un nivel alto en su previa

evaluacion.
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AUXILIAR ADMINISTRATIVO
Nombre Candidato| Puesto |Resultado Final | Semaforo| Ranking
Aux Admin BAIO #N/D
Aux Admin BAIO #N/D
Aux Admin BAJO #N/D
Aux Admin BAIO #N/D
Aux Admin BAJIO #N/D
Aux Admin BAIO #N/D
Aux Admin BAJIO #N/D
Aux Admin BAIO #N/D
Aux Admin BAIO #N/D
AGENTE DE VENTAS
Nombre Candidato| Puesto |Resultado Final | Semaforo| Ranking
Ventas BAIO #N/D
Ventas BAJIO #N/D
Ventas BAIO #N/D
Ventas BAJIO #N/D
Ventas BAIO #N/D
Ventas BAIO #N/D
Ventas BAJO #N/D
Ventas BAIO #N/D
Ventas BAJIO #N/D

Imagen 91. Concentrado de la evaluacion de los candidatos para cada puesto. Elaborado por Lic.

Administracion de Empresas y Emprendimiento. Kristian Ramos

Para la contratacion se elaboraron unos folletos de contratacion (ver anexos 20 y 21) que se
difundieron mediante redes sociales y promocion cerca de la empresa, para las vacantes de
ambos puestos, con los que se esperaba que llegaran candidatos que cumplan con la mayoria
de los requisitos de los puestos y asi pasar a la primera etapa de filtrado y después pasar a la

segunda etapa de entrevistas.

Una vez realizada la convocatoria se dio un tiempo de 2-4 semanas para evaluar la cantidad
de curriculos recibidos y por motivos ajenos al equipo, no se logr6 obtener ningin candidato
para los puestos solicitados, por lo que esta tactica no se pudo completar y se quedé en etapa

de producto.
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Sin embargo, ya se dejo toda la base para que en el momento que se quiera contratar, se
puedan filtrar los candidatos y asi poder contratar a una persona que realmente le genere un
beneficio a la empresa, haciendo esta contratacion basada en datos reales y considerando las
habilidades del solicitante, y no solo contratar a la primera persona que llegue o irse mas por

la parte emocional.

Tactica Operativa 11: Armado de equipo de ventas

Para disefiar e implementar una estructura eficiente del equipo de ventas mediante la
identificacion y definicion del perfil idoneo de los vendedores, su validacion con el
empresario, el desarrollo de un plan de pagos y bonificaciones competitivo, asi como su

tabulacion y aprobacion, se propuso esta tactica.

Asimismo, se plante6 apoyar en el proceso de contratacion del personal comercial, elaborar
materiales de capacitacion y llevar a cabo la formacion del equipo, con el fin de consolidar
un area de ventas alineada a los objetivos de la empresa y orientada a maximizar los

resultados comerciales.

Para definir la tactica de estructuracion del equipo de ventas, se llevé a cabo un andlisis de la
informacion generada por equipos de trabajo anteriores. A partir de esta revision, se identifico
que del afo antepasado al afio pasado existi6 una disminucion significativa en las ventas. En
un inicio, esta situacion se atribuia a factores especificos relacionados con la baja rotacion de
ciertos productos; sin embargo, al profundizar en el analisis, se detectd que la disminucion

era generalizada, afectando tanto las ventas como la produccion.

Derivado de este diagnostico, se concluyd que uno de los principales factores era la ausencia
de un equipo de ventas encargado de la prospeccion, seguimiento y cierre de clientes. Por
ello, se consider6 fundamental implementar esta tactica, enfocada en integrar un equipo que
se responsabilice de identificar oportunidades de negocio, establecer contacto con clientes
potenciales y concretar ventas de manera efectiva, contribuyendo asi a la reactivacion

comercial de la empresa.
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Durante la presentacion de la propuesta, el empresario mostrd una respuesta altamente
positiva, destacando su interés en la implementacién de un equipo de ventas, al considerarlo
un elemento clave para el crecimiento de la empresa. La tactica fue bien recibida y valorada

como una aportacion estratégica relevante.

ESTAMOS CONTRATANDO
EJECUTIVO(A) COMERCIAL

REQUISITOS

* Experiencia minima de 2 afios en ventas (preferente B2B
o sector industrial)
Manejo intermedio de Excel

Inglés intermedio (deseable)
Persona organizada, proactiva y con disciplina para
seguimiento.

OFRECEMOS

Sueldo base.

Esquema de comisiones por
venta (a definir)
Oportunidad de crecimiento
dentro de la empresa
Ambiente dindmico y de

aprendizaje continuo

Envia tu CV

Imagen 92. Folleto de contratacion del agente de ventas (ejecutivo(a) comercial). Elaborado por

Lic. Desarrollo Inmobiliario Sustentable, Fabiana Gonzdlez

Para reforzar la viabilidad de la contrataciéon del personal comercial, se desarrollo un
tabulador del plan de pagos y bonificaciones (ver anexo 42), el cual representd un reto

importante debido a la cantidad de variables involucradas.

Como parte central de este esquema, se disefid un modelo de comisiones basado unicamente
en las utilidades generadas por la empresa, asegurando que el pago a los vendedores esté
directamente vinculado al desempefio real del negocio y no inicamente al volumen de ventas.
Esto permite mantener la rentabilidad de la empresa, al mismo tiempo que incentiva a los

vendedores a priorizar operaciones mas eficientes y rentables.
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Tipo de Venta 7Margen Utilidad Min 7Margen Utilidad Max 7Comisi6n %
Magquila 10% 20% 5%
[Maquila 21% 30% 7%
[Maquila 31% 100% 10%
Producto Terminado 15% 25% 8%
Producto Terminado 26% 40% 12%
Producto Terminado 41% 100% 15%

Imagen 93. Tabulador de pago de comisiones a vendedor. Elaborado por Lic. Desarrollo

Inmobiliario Sustentable, Fabiana Gonzadlez

Adicionalmente, se establecieron las condicionantes del puesto (ver anexo 13), incluyendo

criterios claros de desempefio, responsabilidades, esquemas de seguimiento y lineamientos

para la obtencion de comisiones y bonos. Esto con el objetivo de generar claridad en las

expectativas del rol, facilitar la evaluacion del desempenio y asegurar la alineacion del equipo

comercial con los objetivos estratégicos de la empresa.

Condiciones generales de puesto de ventas

Beneficios

Responsabilidades

ind

* Sueldo base mensual entre
$10,000y $15,000 (segin
experiencia)

* Esquema de comisiones por
ventas cerradas

* Apoyo de gasolina / vales de
gasolina

* Oportunidad de crecimiento
dentro de la empresa

* Ambiente dinamicoy
aprendizaje constante

* Desarrollo en el sector

ustrial (aprendizaje

técnico)

Atencion y seguimiento inmediato a
leads de redes sociales y canales
digitales

Elaboracion y envio de cotizaciones

Seguimiento puntual hasta cierre de
venta

Prospeccidn activa (visitas a
empresas y generacion de cartera)
Coordinacion con produccion para
tiempos de entrega

Gestion y actualizacion de base de
datos en Excel

Participacion en eventos,
exposiciones y disponibilidad para
viajar

Cumplimiento de metas de ventas y
seguimiento comercial

Imagen 94. Condicionantes de puesto ejecutivo de ventas. Elaborado por Lic. Desarrollo

Inmobiliario Sustentable, Fabiana Gonzalez
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No obstante, la implementacion de esta tactica se encuentra actualmente en una fase de
analisis, ya que implica un costo adicional para la empresa, lo que requiere una evaluacioén

cuidadosa de su viabilidad y retorno de inversion.

Sin embargo, el desarrollo de esta tactica sienta las bases para una futura profesionalizacion
del area comercial y representa un paso clave hacia la consolidacion de un modelo de ventas

mas estructurado y sostenible.

1.6. Valoracion de productos, resultados e impactos

En este apartado se describen los productos entregados como resultado de las actividades
desarrolladas a partir de las tacticas planteadas y se identifica el alcance logrado. El método
de evaluacion estd definido por tres indicadores de desempefio: producto, uso y beneficio;

con los cuales se va a determinar el nivel de cumplimiento respecto a la meta establecida.
1. ACD: Organizacion de manufactura
Capacidad empresarial:
— Diseflo, implementacién y mejora de los procesos operativos para maximizar la

productividad.

Objetivo: Implementar un sistema de gestion con indicadores clave para garantizar la

calidad, productividad y eficiencia de los procesos.

Tactica 1: Control de productividad.

e Producto: Formato modificado de entradas y salidas del almacén
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e Uso: Medir el rendimiento de la materia prima durante el proceso de inyeccion de
plastico.

e Beneficio: Identificar perdidas o excesos de material enviado a produccion
permitiendo tener un mejor control en el proceso.

e Meta: Implementar dos indicadores para marzo 2026

En esta tactica se logrd llegar hasta beneficio porque se pudo identificar las perdidas o
excesos de material enviado a produccion mediante los dos indicadores propuestos para el

proyecto.

Cumplimiento del objetivo: 100%

Llegamos a la meta con un cumplimiento del 100% al modificar el formato orden de
produccion y medir el rendimiento de materia prima del proceso de produccion mediante dos

indicadores implementados en el proyecto.

Tactica 2: Seiializacion y delimitacion de areas de seguridad en el almacén y area de

produccion.

e Producto: Sefalizacion y delimitacion de areas de seguridad en area de produccion
y almacén.

e Uso: Asegurarse que el personal y visitantes transiten por areas seguras.

e Beneficio: Evitar accidentes laborales al transitar en areas de riesgo.

e Meta: Instalar sefializaciones y delimitacion de area en el almacén, ademas del

identificar el flujo de fluidos en el area operativa para abril de 2026.

En esta tactica se logro llegar hasta beneficio porque con las implementaciones propuestas
en el proyecto contribuyen a reducir el riesgo de accidentes laborales al transitar por areas de

riesgo dentro de la empresa.

Cumplimiento del objetivo: 80%
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Llegamos a la meta con un cumplimiento del 80% ya que aun falta por instalar las

sefalizaciones y la delimitacion de marcaje de pisos en el area operativa de la empresa.

Tactica 3: Programacion de mantenimiento preventivo.

e Producto: Programa de mantenimiento preventivo de maquinas inyectoras.

e Uso: Realizar el mantenimiento preventivo de maquinas inyectoras de la planta, en
tiempos especificos.

e Beneficio: Garantizar que las maquinas funcionen correctamente.

e Meta: Entregar un programa de mantenimiento para marzo 2026.

En esta tictica se logro llegar a beneficio, ya que se completd el plan de
mantenimiento establecido y obtener un panorama general mas claro del cuidado de

las maquinas de inyeccion.

Cumplimiento del objetivo:

2. ACD: Estrategia comercial e Innovacion

Capacidad empresarial:
— Potenciar las ventas en linea y desarrollo de productos que atiendan las necesidades

del mercado.

Objetivo: Aumentar las ventas en linea al implementar mejoras en la experiencia del usuario
y constituyendo un equipo de innovacion.
Tactica 4: Actualizacion del catialogo comercial.

Producto: Catadlogo comercial actualizado

97



Uso: Material de apoyo para las ventas

Beneficio: Brindar mayor claridad a los clientes sobre los productos y servicios de la
empresa, fortaleciendo la presentacion comercial y aumentando su competitividad en el

mercado.

Meta: Actualizar el brochure con 15 nuevos productos potenciales para finales de marzo de

2026.

En esta tactica se alcanzé un 190% de avance respecto a la meta planteada; sin embargo, el
resultado obtenido superd significativamente lo esperado, ya que se logrd la integracion de

30 productos nuevos dentro del catdlogo, duplicando el objetivo inicial.

Ademas, la tactica trascendié su etapa de desarrollo al generar un beneficio real para la
empresa, al ser utilizada directamente por el empresario como material de apoyo en una cita
de negocios. Esto permitié6 comunicar de manera mas clara, estructurada y profesional la
oferta de productos, evidenciando su utilidad préctica y su impacto en el fortalecimiento del

proceso comercial.

Tactica S: Definicion de margen de utilidad por producto.

e Producto: Excel con los margenes de utilidad por linea de producto.

e Uso: Definir las ganancias que se tiene por linea de producto.

e Beneficio: Conocer que porcentaje de bono se le puede ofrecer al equipo de ventas,
y conocer cudles son las lineas de produccion mas rentables.

e Meta: Entregar un Excel con los margenes de utilidad por lineas para marzo 2026.

En esta tactica se logrd llegar hasta beneficio, porque con las implementaciones propuestas
en el proyecto se pudo tener un formato replicable que sirvid para calcular los costos reales
y asi poder ajustar los costos o precios necesarios, ademas de que contribuye a la tactica de
armado de equipo de venta ya que con esto se puede obtener una utilidad real y con eso

obtener el monto que se le puede pagar al vendedor.
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Cumplimiento del objetivo: 100%

Llegamos a la meta con un cumplimiento del 100% al modificar el formato de gastos de la
empresa, para obtener esos costos que no se estaban considerando, para posteriormente hacer
el calculo en otro documento entregado de costeo basado en actividades. Ademas de un extra

que fue el manual de uso y llenado del mismo documento de costeo.

Tactica 6: Estrategia de Publicidad.

e Producto: Presupuesto publicitario para nicho elegido y plantilla de la estrategia de
campaiias publicitarias.

e Uso: Establecer control de gastos en campafias de publicidad y obtener informacion
util sobre los clientes potenciales.

e Beneficio: Control sobre los gastos publicitarios y generacion de un plan de
publicidad para tener un mayor alcance digital.

e Meta: Entregar el presupuesto de publicidad para marzo 2026 y entregar una

campafia publicitaria para marzo 2026.

En esta tactica se logrd llegar hasta beneficio, ya que desde la primera prueba que se realizo,
se pudieron obtener clientes potenciales reales, asi como se aumento6 la visibilidad de su

pagina web y sus conversaciones iniciadas.

Cumplimiento del objetivo: 100%
Tactica 7: Generacion de contenido en redes sociales.

e Producto: Plataformas de marketing digital (redes, web y contenido)..

e Uso: Promocionar a la empresa y sus productos en medios digitales..

¢ Beneficio: Mayor visibilidad, imagen y atraccion de clientes.

e Meta: Seguimiento a los 3 KPI'S asignados de vistas a la red, seguidores y me gusta

de las personas. Para el mes de abril 2026.

En esta tactica se lleg6 a beneficio con un cumplimiento del 100%
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3. ACD: Recursos Humanos

Capacidad empresarial:
— Desarrollo de estrategias y politicas para contratar, retener y generar talento.
Objetivo: Desarrollar e implementar estrategias integrales que fortalezcan la permanencia,

motivacion y satisfaccion de los colaboradores actuales y futuros.

Tactica 8: Concientizacion en el uso de equipo de proteccion personal.

e Producto: Presentacién para concientizacién en el uso de equipo de proteccion
personal.

e Uso: Guiar al personal en la identificacion de riesgos de trabajo y en el uso correcto
del equipo de proteccion personal.

e Beneficio: Prevencion de riesgos de accidentes laborales.

e Meta: Que el 100 % del personal obtenga una calificacién de al menos 90 puntos en

la evaluacion para marzo del 2026.

En esta tactica se logré llegar hasta beneficio porque con la presentacion y la dinamica de
identificacion de riesgos permiten que el personal incremente su capacidad para reconocer y

prevenir accidentes laborales.

Cumplimiento del objetivo: 80%

Llegamos a la meta con un cumplimiento del 80% ya que no se pudo llevar a cabo la dinamica
de compromiso en el uso correcto de equipo de proteccion personal, comunicacion y trabajo

en equipo con el personal de la empresa.

Tactica 9: Mejora de la comunicacion en el equipo de trabajo.
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e Productos:
o Dinamica sobre la comunicacion.
o Encuesta/kahoot.
o Dinamica de trabajo en equipo.

o Presentacion de los resultados obtenidos.

o Que el personal identifique los problemas que se tienen en la comunicacion.
o Evaluar aprendizajes y mejoras de la comunicacion laboral.
o Reafirmar la importancia de una comunicacion clara y efectiva dentro del
equipo de trabajo.
o Comparar los cambios de comunicacién entre los trabajadores antes y después
de los talleres.
e Beneficios:
o Detectar areas de oportunidad en la comunicacion interna y posibles mejoras
en la relacion laboral entre los trabajadores.
o Conocer la mejora que generd el taller en la relacion entre los trabajadores
o Reforzar los aprendizajes del taller y fortalecer la comunicacion, relacion,
trabajo en equipo y confianza entre los trabajadores.
o Identificar el impacto de los talleres en la comunicacion, el clima laboral y la
relacion entre los trabajadores.
e Metas:
o Entregar el plan de las 2 dindmicas a realizar con los trabajadores para febrero
2026.
o Encuesta contestada por el 100% de los trabajadores en marzo 2026.

o Realizar dindmica de cierre para marzo de 2026.

En esta tactica se logro llegar hasta beneficio porque con las presentaciones y las dindmicas
de comunicacion y de trabajo en equipo, se logré que el personal pudiera mejorar su relacion
con los demas y consigo mismo, acto que impacta directamente en la productividad ya que

ahora se busca mas el apoyo y ensefianza y no el trabajo individual.

Cumplimiento del objetivo: 100%
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Llegamos a la meta con un cumplimiento del 100% ya que se pudieron llevar a cabo ambas
dindmicas de comunicacion y trabajo en equipo con el personal de la empresa, asi como
presentar con el empresario los resultados obtenidos y hacerle notar la importancia de seguir

trabajando en estos &mbitos para que sigan mejorando.

Tactica 10: Apoyo en la contratacion para personal de nuevo ingreso.

Productos:
o Restructuracion de 2 perfiles
o Contratacion de 2 puestos para la empresa
e Usos:
o Facilitar la bisqueda del personal deseado
o Contar con el equipo completo para cumplir las actividades a realizar.
e Beneficios:
o Contratar a una persona con las cualidades deseadas.

o Fortalecer el area de ventas y administracion.

Metas:
o Entregar 2 perfiles de puesto para febrero 2026.

o Apoyar en la contratacion de dos personas para los puestos vacantes en marzo

2026.

En esta tactica se logré llegar hasta uso, ya que se lograron tener todos los perfiles, folletos,
y documentos necesarios para el filtrado como lo son las matrices de evaluacion, y se mostrd
como utilizarlas, lo que ayudara en el momento que el empresario decida contratar personal

para estas areas.

Cumplimiento del objetivo: 33.33%

Llegamos a la meta con un cumplimiento del 33.33% ya que no se pudo llevar a cabo la
contratacion, sélo se pudo hacer la convocatoria, pero no se obtuvo ninguna solicitud para

los puestos.
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Tactica 11: Armado de equipo de ventas.

Producto: Estructura base del equipo de ventas, incluyendo perfil del puesto, folleto de

contratacion, plan de pagos y tabulador de comisiones.
Uso: Base para la contratacion, gestion y remuneracion del equipo comercial.

Beneficio: Establecer un sistema estructurado para la atraccion y gestion de talento
comercial, alineando los incentivos de los vendedores con la rentabilidad de la empresa y

sentando las bases para la reactivacion de las ventas.

Meta: Disefiar e implementar la estructura inicial del equipo de ventas, incluyendo perfil,

esquema de compensacion y contratacion de al menos un vendedor para finales del periodo.

En esta tactica se alcanzo6 un 57.14% de avance. Si bien se logré el disefio de elementos clave
como el perfil del puesto, el folleto de contratacion, el esquema de comisiones basado en
utilidades y la estructura general del plan de pagos, no fue posible completar la fase de
implementacion debido a la falta de respuesta en el proceso de reclutamiento, ya que no se

recibieron solicitudes de empleo a pesar de la publicacion del material de contratacion.

No obstante, se dejaron desarrollados insumos estratégicos relevantes como la tabla de
bonificacion al vendedor y las condicionantes del puesto, lo cual representa un avance
significativo para futuras etapas de implementacion. Estos elementos permiten que la
empresa cuente con una base solida para retomar el proceso de contratacion en un momento

mas favorable, reduciendo tiempos de ejecucion y facilitando la toma de decisiones.
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1.8. Anexos generales

Al. Acuerdo de comunicacion

A2. Matriz de riesgo

A3. Acta constitutiva

A4. Plan de desarrollo P.2026

A5. Presentacidn inicial Broplast P.2026

AG6. Presentacién - Comunicacién y entendimiento

A7. Presentacion - Uso de equipo de proteccion personal

A8. Presentacion de avances. Marzo 2026

A9. Cronograma P2026

A10. Analisis y Costeo CBA (Broplast) con Manual de uso FINAL
A11l. Lista de Asistencia - Uso de equipo de proteccion personal
A12. Brochure Broplast primavera 2026

A13. Condiciones de puesto Ventas

Al4. Costos sefializaciones

A15. Broplast Estrategia Campana

A16. Formato de lista asistencia

A17. Croquis CAD - Broplast

A18. Estado de cuenta enero 2026. Analisis GIF

A19. Fichas de ventas

A20. Folleto de contratacion Aux admin

A21. Folleto de contratacion Ventas

A22. Formato orden de trabajo modificado

A23. Formatos mant pdf

A24. Formulario - Uso de equipo de proteccién personal

A25. Lista de asistencia Taller Comunicacion y entendimiento
A26. Lista de asistencia Taller trabajo en equipo

A27. Material Taller Comunicacion y Entendimiento
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e A28. Matriz de evaluacién y formato entrevista Broplast FINAL

e A29. Nuevo catdlogo de regattones

e A30. Perfil puesto auxiliar administrativo

e A31. Perfil puesto ventas (version 2)

e A32.Plan de mantenimiento en Broplast

e A33. Plan de mantenimiento excel

e A34. Plenaria dindmica safari (Whiteboard)

e A35. Presentacidon campana publicitaria

e A36. Presentacidon campanfia publicitaria y redes

e A37.Presentacidn de cierre P2026

e A38. Presentacidon dinamica compromiso

e A39. Presentacion trabajo en equipo

e A40. Resultados de los talleres de comunicaciéon y trabajo en equipo
e A41. Resultados formularios — Uso de equipo de proteccién personal
e A42.Tabulador de pago de comisiones a vendedor

e A43.Tarjeta de Safari

2. 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 problemaéticas en las que se intervino.

2.1 Sensibilizacion ante las realidades

Abraham Pulido Ortiz, Licenciado en Ingenieria mecanica

Cuando entré por primera vez a Broplast, lo hice con la ventaja de ya conocer el contexto.
Pero esa familiaridad, lejos de hacerme mas sensible, al principio me hizo asumir cosas que
no debia asumir. Con el paso de las semanas, fui entendiendo que cada visita a la empresa
era una oportunidad de ver més all4 de los procesos y los formatos: habia personas detras de
cada area, con dindmicas propias, con presiones que no siempre son visibles desde afuera, y

con una realidad laboral muy diferente a la que yo vivo dia a dia.
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Eso me fue posicionando de manera distinta frente al proyecto. Dejé de verlo como un
ejercicio académico y empecé a entenderlo como una responsabilidad real. Cada tactica que
desarroll¢, desde el plan de mantenimiento hasta la campaiia publicitaria, tenia un impacto
directo en personas concretas: en los operarios de produccion, en el duefio de la empresa, y

en el equipo con el que trabajé semana a semana.

Hubo momentos que me movieron profundamente. La pérdida de un amigo a mitad del
semestre me obligd a detenerme y a preguntarme coOmo estaba tratando a las personas que
tenia cerca, dentro y fuera del proyecto. Esa experiencia me record6 que el trabajo siempre
lo hacemos con personas, no solo para cumplir objetivos, y que la manera en que nos

relacionamos con ellas importa tanto como los resultados que entregamos.

Si soy honesto, creo que gran parte de como me fui involucrando con este proyecto responde
mas a mis creencias que a un razonamiento puramente profesional. Creo en el valor del
trabajo bien hecho, en la honestidad, en asumir las consecuencias de las propias acciones, y
en que las relaciones que uno construye son lo més importante. Eso guié muchas de mis

decisiones a lo largo del semestre, mas que cualquier marco tedrico.

Como futuro ingeniero, este PAP me dejé una pregunta que no quiero dejar de hacerme:
Jpara quién estoy trabajando realmente y qué impacto tiene mi trabajo en su vida? Y creo
que el trabajo, como cualquier disciplina, puede quedarse en lo técnico o puede trascender
hacia algo con verdadero valor social. Este semestre me convencié de que quiero hacer las
cosas desde ese segundo lugar, con consciencia del contexto en el que trabajo y con genuina

responsabilidad hacia las personas que se ven afectadas por lo que hago.

Iker Alarcon Rodriguez, Licenciado en Mercadotecnia y Direccion comercial

Al integrarme a este proyecto, mi perspectiva inicial estaba muy enfocada en la parte creativa
y estratégica de la mercadotecnia: generar ideas, pensar en campaiias y encontrar formas de
comunicar mejor el valor de la empresa. Sin embargo, conforme fueron avanzando las

semanas, entendi que mi participacion iba mucho mas alld de disefar contenido para redes
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sociales o proponer estrategias digitales. Empecé a observar la realidad de las personas que
forman parte del negocio, sus retos diarios, la manera en la que enfrentan la competencia y
las limitaciones que muchas veces existen para crecer dentro del mercado actual.

Esta experiencia me permitié posicionarme desde una perspectiva mucho mas humana y
consciente. Entendi que detrds de cada marca existen personas que han construido su
proyecto con esfuerzo, sacrificio y muchas expectativas. Eso cambid por completo la manera
en la que desarrollé mis propuestas, porque ya no pensaba Unicamente en “qué se ve
atractivo” o “qué puede generar alcance”, sino en como una estrategia bien disefiada puede
realmente ayudar a mejorar la visibilidad, las ventas y la conexion con sus clientes.

Durante el proyecto, involucrarme directamente con las necesidades reales de la empresa
despert6 en mi sentimientos de compromiso, responsabilidad e incluso admiracion. Ver de
cerca los desafios que enfrentan los emprendedores y los equipos de trabajo me hizo valorar
mucho més la importancia de una comunicacion efectiva y de construir una identidad de
marca auténtica. También me hizo reflexionar sobre el impacto que puede tener mi trabajo
en otras personas, especialmente cuando las decisiones que tomo pueden influir en el

crecimiento de un negocio.

Si analizo mi manera de actuar durante este proceso, considero que estuvo guiada tanto por
mis valores personales como por mi formacion profesional. Por un lado, mis creencias sobre
la disciplina, la creatividad y el compromiso me impulsaron a dar siempre ideas de valor y
buscar soluciones diferentes. Por otro lado, mi preparacion en mercadotecnia me ayudo6 a
tomar decisiones mads estratégicas, pensando siempre en objetivos claros y resultados

medibles.

Como futuro profesionista en el drea de mercadotecnia, esta experiencia me dejo una vision
mucho mds amplia sobre el papel que tenemos actualmente. Hoy entiendo que no solo se
trata de vender productos o generar contenido para redes sociales, sino de construir
conexiones reales entre las marcas y las personas, aportando valor social, identidad y
crecimiento sostenible. Eticamente, comprendi que comunicar también implica una gran
responsabilidad, porque la manera en la que representamos una marca puede impactar

directamente en la percepcion, confianza y desarrollo de quienes estan detras de ella.
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Esto me reafirmé que quiero ejercer mi profesion con creatividad, estrategia y, sobre todo,

con conciencia del impacto que puedo generar en la sociedad.

Francisco Alejandro Sanchez Gutiérrez, Licenciado en Ingenieria Industrial.

Durante la realizacion de este proyecto, mi percepcion del ambito profesional cambid
completamente, especialmente al enfrentarme directamente con las condiciones reales en
como opera una empresa manufacturera; es decir, sus procesos productivos, sus estrategias
de venta, los productos que produce y las condiciones fisicas y sociales en las que opera el

personal.

En cada visita a la empresa pude notar que muchos trabajadores normalizan condiciones de
riesgo debido a la rutina o a la necesidad de cumplir con sus responsabilidades laborales, lo
que representa un reto importante al momento de implementar cambios, ya que no basta con
proponer mejoras, sino que es necesario generar conciencia en las actividades que realizan

dia con dia.

Si bien la mayoria de las personas que laboran en la empresa mostraron una gran apertura
cuando se realizaban dindmicas para su propio beneficio dentro del area operativa, esto me
ayudoé a darme cuenta de que la manera en como llevé a cabo estas actividades permiti6 una
buena comunicacion entre todas las partes involucradas, y gracias a esto pueden generarse

cambios positivos en la empresa.

También hubo momentos en los que pude notar cierta resistencia al cambio, especialmente
al momento de registrar el producto terminado en el formato que se habia modificado para
este proyecto, en donde surgi6 una ligera frustracion al ver que el personal no adoptaba estos

cambios facilmente y cuestionaba por qué se debian realizar.

Esta situacién me ayudo6 a comprender mejor lo que piensa el personal de la empresa, y hasta

cierto punto es entendible su postura al cuestionar por qué cambiar algo que, desde su
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perspectiva, ha funcionado bien. Sin embargo, al explicarles el beneficio que estos cambios
pueden traer tanto para ellos como para la empresa, es posible que comiencen a notar

resultados positivos.

Por otro lado, también pude darme cuenta de que cada empresa tiene un contexto y
situaciones distintas, por lo que los problemas que enfrentan deben resolverse de manera
diferente. Al inicio del proyecto, asumia varias problematicas dentro de la empresa y propuse
implementaciones para abordarlas; sin embargo, al involucrarme mdés en el entorno,
comprendi que las propuestas iniciales no eran lo que la empresa necesitaba en ese momento,
por lo que tuve que reestructurarlas y orientarlas hacia soluciones que realmente aportaran

valor a su crecimiento.

Estas experiencias no solo fortalecieron las habilidades que he desarrollado a lo largo de mi
carrera, sino que también me obligd a cuestionar mi forma de intervenir en contextos reales
y la manera en que abordo los problemas que enfrenta una empresa, reconociendo que cada

decision que tomo tiene un impacto significativo en los cambios que se buscan implementar.

Kristian Emmanuel Ramos Diaz, Licenciado en Administracion de empresas y

emprendimiento

A lo largo del desarrollo de este periodo del PAP, mi forma de posicionarme frente a la
realidad de la organizacion fue cambiando conforme iba teniendo mayor contacto con las
personas y su entorno de trabajo. En un inicio, mi perspectiva estaba mas enfocada en
observar la empresa desde un punto de vista externo, centrado en procesos y posibles
mejoras, sin embargo, conforme avancé en el proyecto, comencé a comprender que la
realidad que viven los colaboradores es mucho mas compleja y esté influenciada por distintos
factores como lo son sus contextos personales y su relacion laboral con sus companeros y

empleadores.
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En el plano fisico, me encontré con un ambiente de trabajo dinamico y exigente, donde el
cumplimiento de tiempos y producciones es una prioridad constante, lo que influye
directamente en la forma en que las personas se comunican y toman decisiones, ya que
muchas veces actian bajo presion, lo que me llevé a cuestionar la manera en que, visto desde
fuera, se pueden notar ciertos errores, conductas o situaciones, que quiza para los integrantes
de la empresa no son notables o existentes, por lo que se pueden ver desde este punto de vista
sin considerar el contexto en el que ocurren y asi evitar prejuicios o posicionarse del lado de

una parte sin considerar la situacion desde ambas partes.

En el plano social, pude observar que aunque existe interaccion entre los colaboradores, no
siempre hay una comunicacion clara o efectiva, cosa que a partir de mi intervencion con los
talleres, pude identificar que muchas problematicas surgen de la forma en que se transmite y
se interpreta la informacion, y esto me permitié entender que no se trata Unicamente de
“hablar”, sino de lograr que el mensaje sea comprendido de la misma manera por todos, y si
no lo es, que se pierda ese miedo de preguntar o dar retroalimentacion a la hora de

comunicarse con el otro.

Mi acercamiento con las personas fue clave para desarrollar esta sensibilidad, ya que al
interactuar con ellos, escuchar sus experiencias y observar su participacion, fui dejando de
ver la situacion inicamente desde una perspectiva analitica y comencé a involucrarme de una
manera mas humana. Esto me hizo ver la situacion también desde la empatia, pero también
de responsabilidad, al reconocer que mis acciones dentro del proyecto podian influir en su

forma de percibir el trabajo y de relacionarse entre ellos.

En cuanto a mi forma de actuar, considero que estuvo influenciada tanto por mis creencias
como por un proceso de razonamiento que logré tener de manera interna y en colaboracion
con mi equipo. Por un lado, valores como el respeto, la empatia y la intencidén de generar un
impacto positivo guiaron mi comportamiento, y por otro, el analisis de las situaciones me
permitié tomar decisiones mas objetivas y evitar juicios apresurados. Considero que
mantener el equilibrio entre estas maneras de ver las cosas, fue importante para poder

adaptarme al contexto sin perder de vista el proposito del proyecto.
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Desde una perspectiva ética, uno de los aspectos mas relevantes fue el manejo de la
informacion interna de la empresa, especialmente aquella relacionada con datos operativos y
financieros, ya que tener acceso a este tipo de informacion implicé asumir un compromiso
de confidencialidad, entendiendo que su uso debe ser responsable y limitado al contexto del
proyecto. Esto me hizo reflexionar sobre la importancia de actuar con integridad y de generar
confianza, no solo a través de las acciones visibles, sino también en la forma en que se utiliza

y comunica la informacion.

Finalmente, esta experiencia me llevo a reflexionar sobre el ejercicio de mi profesion frente
a realidades como la que vivi en el PAP, pude comprender que el rol profesional no se limita
a proponer soluciones técnicas, sino que implica una responsabilidad social y ética hacia las
personas que forman parte de la organizacion. Ademas de que, intervenir en este tipo de
contextos no solo requiere conocimiento, sino también sensibilidad para entender las
dindmicas humanas y buscar un equilibrio entre la mejora organizacional y el bienestar de

los colaboradores.

2. 2 Aprendizajes logrados

Abraham Pulido Ortiz, Licenciado en Ingenieria mecanica

Aprendizajes profesionales

Este semestre fue una oportunidad para consolidar y ampliar lo que ya venia construyendo
desde el periodo de otofio 2025. Si bien llegué con cierta experiencia sobre la estructura y la
dindmica del proyecto, eso no significd que dejara de aprender cosas nuevas, y creo que €so

en si mismo ya es un aprendizaje valioso.

Una de las diferencias mas importantes respecto al semestre anterior fue que me desarrollé
en una nueva area dentro de la empresa. En otofio me enfoqué principalmente en la parte de

produccion y en la formalizacion de registros, actividades con las que ya tenia algo de

111



familiaridad. Este semestre, en cambio, me integré también al area de mercadotecnia,
apoyando a la empresa en su posicionamiento digital. Esta parte se complementd muy bien
con mi experiencia fuera del ITESO, ya que, aunque estudio Ingenieria Mecanica, llevo afios
trabajando en mercadotecnia dentro de mi propio negocio y colaborando en estrategias de
campaiias publicitarias para distintas empresas. Poder traducir esa experiencia y aplicarla de
manera formal en un proyecto de consultoria fue algo que genuinamente disfruté y que me

dej6 mucho aprendizaje.

También fue otra oportunidad para reforzar el trabajo en equipo. Cada persona con la que
uno trabaja trae consigo una manera diferente de ver las cosas y de hacer su trabajo, y eso
siempre representa un reto, pero también una oportunidad de crecimiento. Afortunadamente,
el equipo con el que trabajé este semestre siempre tuvo la disposicion de colaborar y apoyarse

entre todos, lo que hizo que los resultados fueran posibles.

Por ultimo, este semestre me permitié profundizar en la estandarizacion de procesos dentro
de una empresa de manufactura, dando continuidad a lo que habia comenzado el semestre
anterior. Entender la importancia de tener procesos bien definidos y documentados me ayudé
a comprender que, sin esos estandares, la estructura organizacional de una empresa puede
verse seriamente comprometida. Es algo que parece simple, pero que tiene un impacto

enorme en la operacion del dia a dia.

Aprendizajes sociales y éticos

A lo largo del semestre, las reflexiones que fui registrando semana a semana en mis bitadcoras
me dejaron aprendizajes que van mucho mas all4 de lo técnico. En conjunto, creo que este
semestre me ensefio algo fundamental: que actuar bien no es algo que se decide una sola vez,
sino que es una eleccidon constante que se renueva en cada decision, en cada conversacion, y

en cada compromiso que uno hace con los demas.
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Una de las reflexiones que mas me marcé fue la importancia de cumplir con la palabra dada,
tanto con uno mismo como con el equipo. A lo largo del proyecto me di cuenta de que ser
una persona de palabra es, en el fondo, una forma de respeto hacia los demas, y que cuando
alguien no cumple con sus compromisos, el impacto no solo es personal, sino que afecta a
todo el equipo. Esto lo vivi de cerca en distintos momentos del semestre, y me reafirmé que
la integridad no es un valor abstracto, sino algo que se construye o se pierde en las acciones

concretas de cada dia.

Otra cosa que aprendi fue el valor de la honestidad. Ser honesto con uno mismo me ha
ayudado a tener una visiéon mas real de lo que estoy haciendo bien y de lo que necesito
mejorar, sin construir historias que justifiquen lo que no funciona. Y ser honesto con los
demas, aunque no siempre sea facil ni lo que la otra persona quiere escuchar, es lo que

realmente permite crecer y mejorar en equipo.

También me quedé con la importancia de ser una persona consecuente, es decir, alguien que
asume las responsabilidades que se derivan de sus propias acciones. Cuando uno se equivoca,
la respuesta correcta no es ignorarlo o minimizarlo, sino reconocerlo, hacer introspeccion y
usarlo como punto de partida para mejorar. Creo que esa disposicion a asumir las
consecuencias es lo que distingue a alguien que realmente quiere crecer de alguien que solo

busca quedar bien.

Por otro lado, este semestre me dejé momentos que me pusieron en perspectiva de una
manera mucho mas profunda. La pérdida de un amigo me recordo6 que la vida puede cambiar
en cualquier momento, y que eso nos obliga a ser més conscientes de como tratamos a las
personas que tenemos cerca, tanto dentro como fuera del trabajo. Al final, las relaciones que
uno construye son lo que permanece, y eso me hizo pensar en la responsabilidad que tenemos
de tratar a los demas con respeto, con genuina preocupacion y con presencia real. También
vivimos una situacion de incertidumbre en la ciudad durante una de las semanas del proyecto,
que me recordd que no podemos dar las cosas por sentadas, y que hay que valorar lo que

tenemos antes de que desaparezca.

Finalmente, tomar decisiones con intencioén y no solo por inercia es algo que busqué practicar

a lo largo del semestre. Muchas veces los errores no vienen de la mala intencién, sino de
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actuar en automatico, sin detenerse a pensar en el impacto de lo que se hace. Esta semana a
semana me propuse estar mas presente en cada decision, escuchar con genuino interés a las

personas que me rodean y responder con responsabilidad, no solo con rapidez.

Aprendizajes personales

De este semestre me llevo principalmente dos cosas: la gente que conoci, y el cierre de una

etapa muy importante de mi vida.

Tengo la conviccidon de que de donde mas se puede aprender es de las personas que uno se
cruza en el camino, y este semestre no fue la excepcion. Si bien ya conocia a Blanca y a la
empresa en la que estdbamos trabajando, la dindmica del equipo y los nuevos integrantes
hicieron de este proyecto una experiencia completamente diferente. Salgo muy satisfecho por
la oportunidad que tuve de conocer personas distintas, con historias distintas y maneras
distintas de ver la vida, y creo que todos, sin excepcion, tienen algo positivo que se puede

aprender de ellos.

Quiero ir de manera personal con esto, porque de eso se trata este aprendizaje. De Francisco
me llevo que la perseverancia y la constancia, junto con una gran actitud de aprendizaje,
valen mucho mas que el talento puro, y que esa combinacion, tarde o temprano, lleva a
grandes resultados. De Kristian me quedo con la atencién al detalle que le pone a todo lo que
hace, y con esa capacidad que tiene para tomar algo complejo y comunicarlo de una manera
que todos puedan entender. De Fabiana admiro las ganas de buscar la excelencia, de no
conformarse con solo cumplir, sino de hacer las cosas lo mejor posible y encontrar en ese
proceso algo que realmente te llene. De Iker me quedo con que los cambios nunca llegan
tarde, sobre todo cuando son cambios para bien, y con la importancia de estar abierto a
aprender y de tener la humildad de reconocer cuando uno estd haciendo las cosas mal. Y de
Blanca quiero agradecer la paciencia que tuvo conmigo, y sobre todo su honestidad para decir
las cosas como son. Hoy en dia son pocas las personas que se atreven a decirte lo que
realmente piensan, y e€so, aunque no siempre sea lo que uno quiere escuchar, lo veo como un

regalo.
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En general, fue una experiencia que me dejé mucho. Conocer mas de cerca al duefio de la
empresa, entender su historia y sus motivaciones, me ayuda a empatizar mejor y a construir
conexiones mas genuinas a lo largo de la vida. Este PAP marca el cierre de una etapa
importante, tanto en el proyecto como en mi paso por el ITESO, y sin duda fue una muy

buena manera de cerrarla.

Iker Alarcon Rodriguez, Licenciado en Mercadotecnia y Direccion Comercial
Aprendizajes profesionales

Durante este semestre, mi participacion dentro del proyecto me permitié fortalecer
competencias directamente relacionadas con mi formacidon en mercadotecnia y direccion
comercial, especialmente en areas como estrategia de marca, comunicacion digital y
posicionamiento en redes sociales. Desde el inicio entendi que mi rol dentro del proyecto no
consistia inicamente en proponer contenido o ideas creativas, sino en analizar la situacion
real de la empresa, entender su mercado y encontrar oportunidades para mejorar la manera

en la que conecta con sus clientes.

Uno de los retos mas importantes que enfrenté fue transformar ideas creativas en estrategias
con objetivos claros y con posibilidades reales de generar resultados. En varios momentos
tuve que salir de mi zona de confort para presentar propuestas, justificar decisiones y
defender ideas frente al equipo, lo cual me ayudd a desarrollar una vision mucho mas
estratégica y profesional. Me di cuenta de que la mercadotecnia no solo se trata de
creatividad, sino también de andlisis, planeacion y capacidad para tomar decisiones con

fundamento.

También tuve la oportunidad de trabajar directamente en temas relacionados con la presencia
digital de la empresa, analizando su comunicacion, su identidad de marca y la manera en la
que proyectaba valor hacia su audiencia. Esto me permiti6é aplicar conocimientos vistos
durante la carrera en un contexto real, y al mismo tiempo desarrollar habilidades para detectar

areas de oportunidad y convertirlas en propuestas concretas.
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Otro aprendizaje importante fue el trabajo en equipo. Colaborar con personas de diferentes
perfiles me ensené a comunicar mis ideas de manera mas clara, escuchar otras perspectivas
y construir soluciones en conjunto. Entendi que los mejores resultados no siempre vienen de
una sola idea, sino de la capacidad de integrar diferentes puntos de vista para alcanzar un

objetivo comun.
Aprendizajes sociales y éticos

A lo largo de este semestre, uno de los aprendizajes mas importantes fue entender que detras
de cada empresa existen personas con historias, esfuerzos y objetivos que muchas veces no
se alcanzan a ver desde afuera. Tener contacto mas cercano con la organizacion me ayudo a
desarrollar una vision mucho més humana del impacto que puede tener mi trabajo como

futuro profesionista.

Uno de los temas que mas me hizo reflexionar fue la responsabilidad que existe al comunicar
una marca. Desde la mercadotecnia, cada mensaje, cada estrategia y cada decision influye en
la percepcion que las personas tienen sobre una empresa. Esto me hizo entender que
comunicar no solo implica vender, sino también actuar con honestidad, coherencia y ética,

construyendo confianza a largo plazo.

También aprendi el valor del compromiso y la disciplina. Durante el semestre entendi que
cuando una persona no cumple con sus responsabilidades, el impacto no solo recae en ella,
sino también en todo el equipo. Esto me reafirmo la importancia de cumplir con mi palabra,

responder con acciones y mantener una actitud profesional incluso en momentos de presion.

Otro aprendizaje importante fue la empatia. Trabajar con personas que tienen experiencias,
ideas y realidades diferentes me ayudd a escuchar con maés atencion, comprender otras
perspectivas y valorar la importancia de construir relaciones genuinas dentro del ambito

profesional.

Aprendizajes personales
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En lo personal, este semestre representd una etapa de mucho crecimiento y reflexion. Mas
alla del aprendizaje académico, este proyecto me permitié conocer mejor mis capacidades,

mis fortalezas y también areas en las que todavia puedo seguir mejorando.

Uno de los principales aprendizajes fue confiar mas en mi mismo y en las ideas que puedo
aportar. Hubo momentos donde senti presion al tener que proponer estrategias, participar
activamente o asumir responsabilidades importantes dentro del proyecto, pero responder a
esos retos me hizo darme cuenta de que tengo la capacidad de aportar valor y generar impacto

cuando trabajo con preparacion y seguridad.

También aprendi la importancia de rodearme de personas que sumen a mi crecimiento. A lo
largo del proyecto convivi con compaferos y profesionales de quienes pude aprender
distintas maneras de trabajar, liderar y enfrentar los retos. Cada interaccion me dejé una

ensefianza, ya sea sobre disciplina, creatividad, liderazgo o actitud frente a la vida.

Finalmente, esta experiencia me ayudd a reafirmar el tipo de profesionista y persona que
quiero ser en el futuro: alguien que combine estrategia, creatividad y vision de negocio, pero
que también entienda el valor de las relaciones humanas, la autenticidad y el impacto que
puede generar en los demds. Sin duda, este proyecto me dejé aprendizajes que llevaré

conmigo tanto en mi vida profesional como personal.

Francisco Alejandro Sanchez Gutiérrez, Licenciado en Ingenieria Industrial.

Durante la realizacion de este proyecto apliqué conocimientos propios de la carrera de
Ingenieria Industrial, como el analisis de procesos productivos, la identificacion de areas de
riesgo y la deteccion de oportunidades de mejora dentro de la empresa. Asimismo, fortaleci
mi capacidad de analisis al evaluar las condiciones actuales del proceso y proponer

soluciones.

Ademas, desarrollé habilidades de resolucion de problemas al enfrentar situaciones reales

dentro del entorno laboral, lo que me permitié plantear alternativas basadas en las
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necesidades detectadas. También reforcé mis habilidades de comunicacion al interactuar con
el personal de la empresa, escuchando sus inquietudes y considerando sus propuestas, lo cual

facilit6 la obtencion de informacion para el desarrollo de mejoras en la empresa.

Por otro lado, durante el PAP se presentaron retos que exigieron un mayor nivel de
compromiso y adaptacion, con el apoyo de la consultora Sr. y el trabajo en equipo, fue posible
superar estos obstaculos y avanzar en la implementacion de las propuestas planteadas. Este
proceso me permitioé reconocer mi progreso a lo largo del semestre y desarrollar habilidades

tanto técnicas como profesionales.
Aprendizajes profesionales

En ambito profesional aprendi que siendo consultor Jr. tengo que ir a la raiz del problema y
y no limitarse a lo observable en el momento ya que, si no se investiga mas alla del problema
al momento de implementar una propuesta, esta no servira de nada por malas practicas en la

empresa que no se detectaron a simple vista.

Asimismo, comprendi la importancia de mantener una comunicacién constante con el
empresario, con el fin de alinear las propuestas a sus expectativas y necesidades, si existe
alguna observacion, poder modificarlo y adaptarlo a las necesidades que requiera siempre y
cuando las dos partes estemos de acuerdo en lo que se va a hacer, por lo que es importante

estar abiertos a que va a haber cambios o modificaciones en el proyecto.

Por ultimo, aprendi que no hay que demeritar cualquier cosa que haga en una empresa siendo
consultor Jr., aunque sea una implementacion muy pequefia, habra un cambio significativo
en como opera la empresa, este cambio puede que no se vea al instante, pero tendra un gran

impacto en el futuro.
Aprendizajes sociales y éticos

En el ambito social y ético, comprendi la importancia de cumplir con los tiempos
establecidos, ya que el retraso en mis actividades puede afectar el trabajo de otros integrantes

del equipo y el avance general del proyecto, también aprendi que tengo que ser mas
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consciente del impacto social que hare con el personal de la empresa y como esto puede

repercutir de una manera positiva tanto para ellos como para el empresario.

Asimismo, aprendi que debo ser claro con los cambios propuestos en la empresa ya que, si
hay alguna actividad que este realizando de distinta manera, poder hacer los cambios

necesarios para poder solucionar el problema y que no se siga realizando de mala manera.

También aprendi que debo ser mas consciente en que es lo que necesita la empresa ya que
los cambios que se realicen se veran reflejados tanto en la empresa como en el personal, en
como realizan sus actividades en el dia a dia, y estos deben ser planeados para que en verdad

sean beneficios para ellos.

Aprendizajes personales

En el ambito personal aprendi que debo ser mas claro en las ideas que quiero transmitir ya
que al no ser claro con esto dejo un gran espacio a malinterpretaciones o suposiciones que
las personas tienen sobre mis ideas, ademas aprendi que es importante colaborar en equipo y

ayudar a mis compaieros en las actividades que requieran de mi ayuda.

También aprendi que es importante pedir ayuda ya que si tienes problemas con actividades
que no tienes tanta experiencia o simplemente por el tiempo no alcanzas acabarlas, es bueno
pedir ayuda a alguna persona que conoce del tema y te pueda ayudar a complementar o

resolver tus dudas.

Por ultimo, aprendi que es importante escuchar las recomendaciones que hacen otras
personas sobre tus trabajos o actividades que realizas en un proyecto ya que ellos tienen una
perspectiva diferente a la tuya en la que puede te ayudé a complementar el contenido de las

actividades que estas realizando

Kristian Emmanuel Ramos Diaz, Licenciado en Administracion de empresas y

emprendimiento
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A lo largo de mi participacion en el PAP, mi proceso de aprendizaje fue constante y se dio
en diferentes niveles, ya que mas alld de adquirir conocimientos técnicos, esta experiencia
me permitid desarrollar habilidades practicas, fortalecer mi capacidad de adaptacion y
reflexionar sobre mi papel como futuro profesionista. Cada actividad realizada, desde el
analisis de la situacién de la empresa y los costos, hasta la implementacion de talleres,
representd un reto que me impulso a salir de mi zona de confort y a poner en practica tanto
mis conocimientos como mis habilidades interpersonales, asi como el abrirme a la posibilidad
de aprender y colaborar con los demds, compartiendo nuestros conocimientos y logrando

cosas nuevas en conjunto.

Aprendizajes profesionales

En el ambito profesional, aprendi a desarrollar mi capacidad de analizar una organizacion de
manera integral, y ahora no solo se tratd de identificar problemas, sino de comprender sus
causas y su relacion con diferentes areas de la empresa. Esto me permitié desarrollar un
pensamiento mas estratégico, enfocado en proponer soluciones que realmente respondan a

las necesidades detectadas y brinden un beneficio a largo plazo.

Ademas, fortaleci mis habilidades en el disefio € implementacion de propuestas, un ejemplo
claro fue la creacion de talleres enfocados en la comunicacion y el trabajo en equipo, ya que
este proceso implico desde la planeacion de contenidos hasta la ejecucion frente a un grupo,
lo cual representd un reto importante para mi. A lo largo de este periodo, tuve que adaptarme
a la respuesta de los participantes, a gestionar los tiempos de cada dinamica y a mantener su
atencion, lo que me permitio desarrollar mayor seguridad y confianza en mi capacidad para

hablar en publico y facilitar actividades.
Otro aprendizaje relevante fue que el uso de herramientas como los indicadores y dindmicas

sirven bastante para obtener informacion y evaluar resultados, para asi poder planear mejores

estrategias que realmente generen un cambio positivo en el desempefio de las personas y de
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una empresa, esto me ayudo a entender la importancia de respaldar las propuestas con datos

reales, lo cual es fundamental en un andlisis profesional.

Aprendizajes sociales y éticos

En el ambito ético y social, uno de mis aprendizajes mas relevantes fue comprender la
responsabilidad que implica trabajar con informacion sensible dentro de una organizacion,
particularmente la que utilicé para el analisis de costos. Durante el desarrollo del proyecto,
se tuvo acceso a informacion financiera que refleja directamente la operacion y la toma de
decisiones de la empresa, esto implicé asumir un compromiso claro de confidencialidad de
mi parte y de todo el equipo, ya que entiendo que dichos datos no solo representan nimeros,
sino informacidn estratégica que puede afectar la competitividad y estabilidad del negocio y

de los trabajadores.

A partir de esta experiencia, tom¢é mas conciencia de la importancia que tiene manejar la
informacion con un criterio profesional, evitando su difusién, uso inadecuado o
interpretacion fuera de contexto. Esto también lo pude notar en la forma en que presenté los
resultados, procurando siempre comunicar los hallazgos de una manera general para no
generar confusion en el empresario, ademas de que, para una parte de mi analisis tuve que
recurrir al apoyo de una maestra externa al PAP, asi que al momento de acudir a ella tuve
que mostrar lo que encontré y necesitaba me ayudara sin exponer cifras sensibles ni detalles

que pudieran comprometer a la empresa.

Ademas, este proceso me llevo a reflexionar sobre la ética profesional, reconociendo que el
acceso a informacion privilegiada requiere actuar con integridad, discrecion y respeto, ya que
no se trata unicamente de cumplir con una norma implicita, sino de construir confianza con

la organizacion y las personas involucradas.

En el plano social, este aprendizaje lo pude complementar con la comprension de que las
decisiones basadas en estos datos impactan directamente en las personas, ya sea en la

asignacion de recursos, mejoras en procesos o cambios operativos o comerciales. Por eso
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reafirmo que el andlisis financiero no debe verse unicamente desde una perspectiva técnica,
sino también desde una vision ética y humana, donde el uso responsable de la informacion

contribuya a generar beneficios sostenibles para la organizacion y sus colaboradores.

También respecto a la parte de los talleres, pude desarrollar una mayor sensibilidad hacia el
ver las condiciones y realidades en las que viven otras personas, lo que implicd que
cuestionara mis propias percepciones y evitar juicios, adoptando una postura mas abierta y
empatica, con lo que pude entender que cada colaborador tiene un contexto distinto, lo cual

influye en su desempeiio y en la forma en que se relaciona con los demas.

Desde una perspectiva ética, reflexioné sobre la responsabilidad que implica proponer
cambios dentro de una organizacidon, porque no so6lo se trata unicamente de mejorar o
proponer indicadores, sino de considerar como estas acciones afectan a las personas y a la
empresa. Este aprendizaje me ayudo a reforzar la idea de que en lo profesional se debe estar
orientado no solo a la eficiencia, sino también al bienestar y desarrollo de los colaboradores,

los empresarios y de la empresa misma.

Aprendizajes personales

En el ambito personal, este proceso representd un cambio importante en la forma en la que
enfrento los retos y entiendo el impacto de mi trabajo. A lo largo del PAP, me di cuenta de
que muchas veces los resultados no son inmediatos ni visibles en el corto plazo, pero eso no
significa que el trabajo realizado no tenga valor, porque hubo momentos en los que fue
necesario construir bases, estructurar ideas y dejar herramientas listas para que puedan ser
utilizadas posteriormente, lo cual me permitié desarrollar paciencia y una vision mas

estratégica sobre los procesos.

También enfrenté situaciones que me sacaron de mi zona de confort, especialmente al
interactuar directamente con otras personas a manera de taller y tratar de generar un impacto
en su forma de trabajar y relacionarse. Desde el inicio me senti seguro, pero conforme

avanzaban las actividades, fui ganando ain mas confianza en mi capacidad para
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comunicarme, guiar y generar espacios de participacion. Me di cuenta de que, mas alla del
contenido, la forma en la que te acercas a las personas influye mucho en su disposicion y en

los resultados que se pueden lograr.

Por otro lado, hubo momentos que requirieron un enfoque mas analitico, donde tuve que
organizar informacion, entender procesos y tomar decisiones basadas en datos. Esto fue un
buen reto para aplicar mis conocimientos, ya que implico ser mas estructurado y cuidadoso
de lo que comunmente soy y hago en la forma de interpretar, analizar y presentar la
informacién obtenida. A partir de esto pude desarrollar una mayor atencion al detalle,
entendiendo que pequenas variaciones pueden tener un impacto relevante en los resultados o

maneras de trabajar o replicar formatos de analisis.

Algo que marcé mi experiencia fue darme cuenta de que cada actividad tenia un componente
humano detras, no se trataba solo de cumplir con una tarea, sino de entender como mis
acciones podian influir en otras personas, en su forma de trabajar y en el ambiente en el que
se desenvuelven, lo que me llevd a cuestionarme constantemente si lo que estaba haciendo

realmente aportaba valor y si estaba considerando a los demds en mis decisiones.

Finalmente, este proceso me permitid reconocer que soy capaz de adaptarme a diferentes
situaciones, aprender sobre la marcha y enfrentar retos que en un inicio parecian complejos.
Mas alla de los conocimientos adquiridos, me llevo una mayor seguridad en mi mismo, asi
como una comprension mas profunda de que el crecimiento personal se da cuando uno se
enfrenta a experiencias reales, reflexiona sobre ellas, tiene apoyo de un equipo o maestros y

esta dispuesto a mejorar constantemente.

Fabiana Gonzalez Gonzalez

Aprendizajes personales:

Este proyecto representd un proceso de aprendizaje muy importante para mi, no solamente

en el ambito académico, sino también en mi crecimiento personal. A lo largo de estas
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semanas me enfrenté a situaciones que me hicieron salir de mi zona de confort, aprender a
trabajar bajo presion y adaptarme a escenarios que muchas veces cambiaban constantemente.
Me di cuenta de que la organizacion del tiempo y la disciplina son fundamentales para poder
cumplir con todas las responsabilidades y objetivos planteados, especialmente cuando se
trabaja directamente con una empresa real y con personas que dependen de ciertos avances

o resultados.

También aprendi a ser mas paciente conmigo misma cuando las cosas no salian exactamente
como esperaba. Hubo actividades que tomaron mas tiempo del planeado, propuestas que
necesitaban mas andlisis 0 momentos en los que no fue posible avanzar por depender de otras
personas dentro de la empresa. Sin embargo, entendi que estos procesos también forman

parte del aprendizaje profesional y personal.

Aprendizajes profesionales:

Profesionalmente, este proyecto me permitié conocer mas de cerca el funcionamiento interno
de una empresa y comprender que detrds de cada actividad existen procesos que requieren
organizacion, comunicacion y toma de decisiones. Participar en reuniones de seguimiento,
actualizar el catdlogo comercial y trabajar en propuestas como el tabulador y plan de pagos

me ayudo a desarrollar una vision mas analitica y estratégica.

Uno de los mayores retos fue trabajar en el esquema de pagos, ya que comprendi que este
tipo de decisiones involucran muchas variables y pueden impactar directamente en el
desempefio del equipo de trabajo. Aunque fue un proceso complicado, considero que fue una
de las actividades que mas aportdé a mi aprendizaje profesional, porque me obligd a

investigar, comparar opciones y pensar en soluciones viables para la empresa.

También entendi la importancia de validar propuestas con las personas responsables antes de
implementarlas y de mantener una comunicacion clara dentro de los proyectos para poder

avanzar de manera mas efectiva.

Conclusion ética y social:
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En el aspecto ético y social, este proyecto me ayudoé a reflexionar sobre la importancia de la
comunicacion y el liderazgo dentro de una empresa. Durante las dindmicas realizadas con el
equipo pude observar como la manera en que un lider se dirige a sus trabajadores puede
influir directamente en el ambiente laboral, la confianza y la motivacion de las personas.
Escuchar las opiniones del equipo me hizo comprender que es importante generar espacios

donde las personas puedan sentirse escuchadas y trabajar con mayor comodidad.

Ademas, aprendi que actuar €ticamente también implica reconocer las areas de mejora
propias, ser honesta con los avances realizados y mantener responsabilidad en las tareas
asignadas. Este proyecto me permitio entender que las empresas no solamente buscan
resultados, sino que también tienen un impacto humano y social en las personas que forman
parte de ellas, por lo que es importante fomentar ambientes mas respetuosos, colaborativos y

empaticos.

2.3 Congruencia con perfil de egreso

__AREA  CARRERA ~ COMPETENCIA
Humanidades | Desarrollo Inmobiliario Dominar herramientas de negocios
Sustentable para desarrollar proyectos
inmobiliarios que, con vision
sustentable, mejoren la calidad de
vida de las personas.

Negocios Administracion de Empresas | Liderar tu propio negocio o intégrate
y Emprendimiento a organizaciones locales, nacionales y
transnacionales para impulsar un
crecimiento que ponga al centro a las
personas.

Mercadotecnia y direccion Crear marcas que sean socialmente
comercial responsables y disefa estrategias de
difusion innovadoras

Ingenieria Industrial Optimizar procesos industriales de
Ingenierias forma sustentable

Ingenieria Mecéanica Innovar en los procesos mecéanicos
para darles un enfoque social y
sustentable
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