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REPORTE PAP

Presentacién 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).

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

hacer, innovar, co-crear o transformar en distintos campos sociales.

El PAP trata de sembrar en los estudiantes una 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 desarroll6 en el transcurso de su labor.



Resumen

El Proyecto de Aplicacién Profesional “Programa Integral de Consultoria de Pymes —
Consultoria para la Competitividad en MiPymes” tuvo como propdsito fortalecer las
capacidades operativas, comerciales y organizacionales de una empresa del sector
manufacturero dedicada al moldeo por inyeccion. Este trabajo dio continuidad a un PAP
previo, avanzando en la implementacion de acciones orientadas a la profesionalizacion

de la gestion y a la mejora del desemperio general de la organizacion.

Durante el periodo Otofio 2025, la intervencion se estructuré en tres Areas Clave de
Desempefio: organizacion de manufactura, estrategia comercial e innovacién, y recursos

humanos.

La metodologia utilizada respondié a la logica de proyectos del PAP, integrando
diagnostico, planeacion, disefio de alternativas, validacion con actores internos,
implementacion y evaluacion. Se emplearon herramientas como analisis de procesos,
entrevistas, investigacion de mercado, revision documental, comparativos sectoriales,

fichas técnicas, modelos Canvas y elaboracion de materiales operativos y comerciales.

Entre los resultados mas relevantes destacan: un sistema de indicadores clave de
desempeno, la estandarizacién del control de almacén, un inventario clasificado de
moldes, una propuesta de valor formalizada, el redisefio del sitio web, la creacion de
perfiles digitales y una parrilla de contenidos, un analisis comparativo de canales de
venta, entrevistas con actores del sector agroindustrial, una guia de ventas con fichas
comerciales y la formalizacién de descripciones de puesto, incentivos y actividades de

integracion.

Estos productos fortalecen la estructura organizacional y contribuyen al desarrollo

competitivo y sostenible de la empresa.



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 construir sus conocimientos para dar respuestas a problematicas
de un contexto especifico y en un tiempo delimitado. Por tanto, la experiencia PAP
supone un proceso en légica de proyecto, asi como de un estilo de trabajo participativo

y reciproco entre los involucrados.

1.1 Entendimiento del ambito y del contexto

Broplast es una empresa dedicada a la fabricacion de envases y componentes plasticos
mediante procesos de moldeo por inyeccion. Este tipo de industria forma parte del sector
de transformacion de plasticos, el cual en México tiene una presencia significativa en
cadenas productivas que abastecen a los sectores automotriz, alimenticio, farmacéutico,
de construccion y de bienes de consumo. El giro de moldeo por inyeccién se caracteriza
por su alta demanda de precision, eficiencia operativa y control de calidad, asi como por
la necesidad de contar con moldes y maquinaria de alto costo que requieren

mantenimiento y supervision técnica constante.

En los ultimos afos, el entorno del sector plastico ha enfrentado transformaciones
estructurales derivadas de varios factores. Por un lado, el crecimiento de politicas y
regulaciones orientadas a la reduccion del uso de plasticos de un solo uso y al fomento
de materiales reciclables o biodegradables ha modificado los patrones de consumo vy
presionado a las empresas a adaptar sus procesos. A nivel nacional, normas y
programas como la Ley General para la Prevencion y Gestion Integral de los Residuos
(LGPGIR) y las legislaciones locales en estados como Jalisco y CDMX han impulsado
una tendencia hacia la sostenibilidad y la economia circular. Esto obliga a las empresas
de inyeccion a repensar sus estrategias de disefio y materiales, adoptando resinas

recicladas o formulaciones mas amigables con el medio ambiente.



A nivel industrial, la competencia con productos importados, principalmente provenientes
de Asia, ha intensificado la presion sobre los margenes de utilidad, mientras que los
costos de resina y energia han mostrado alta volatilidad. Asimismo, el avance tecnolégico
en automatizacion, sensores de monitoreo y software de control de produccién ha
elevado el estandar competitivo, requiriendo una modernizacion constante para

mantener la productividad y trazabilidad en los procesos.

Durante varios afos, Broplast encontr6 en la produccidn de porta placas para
automoviles su principal linea de negocio, lo que le permitié sostener un nivel de ventas
constante y una operacion estable. No obstante, a raiz de la prohibicion del uso de porta
placas en México (debido a que cubrian informacién relevante en las placas vehiculares),
la empresa enfrentd una disminucion significativa en sus ingresos. Esta situacion marcé
un antes y un después en su desarrollo, ya que dejo en evidencia la dependencia de un
solo producto y la necesidad de diversificar para no poner en riesgo su permanencia en

el mercado.

A partir de esta coyuntura, se hizo mas evidente la urgencia de fortalecer su estrategia
comercial, ampliar su portafolio y estructurar con mayor claridad los procesos internos
que le permitan competir en un entorno industrial mas exigente. La empresa se encuentra
ahora en una etapa de transicion, en la que busca recuperar estabilidad y sentar bases

soélidas para su crecimiento.

Entre las problematicas detectadas destacan la falta de formalizacion en la gestion
administrativa, la ausencia de una planeacion estratégica de largo plazo, la necesidad
de consolidar sistemas de control de calidad y la presién por adaptarse a nuevas

demandas relacionadas con la sostenibilidad y la eficiencia productiva.

Si bien Broplast cuenta con experiencia técnica en moldeo por inyecciéon y con un
conocimiento acumulado que respalda su capacidad productiva, su evolucién reciente
muestra que requiere implementar acciones de mejora que le permitan redefinir su

rumbo. Este proceso no solo implica atender los retos actuales, sino también generar



nuevas oportunidades de negocio, modernizar su estructura y asegurar que pueda

mantenerse vigente frente a la competencia y a las condiciones cambiantes del mercado.

1.2 Caracterizacion de la organizacién

Es una empresa mexicana con una trayectoria de mas de tres décadas en la manufactura
de plasticos. Con sede en Zapopan, Jalisco, la compaiia se especializa en la produccion

en masa de articulos plasticos y desarrolla productos propios.

La compaiia opera con 9 colaboradores y un total de 10 maquinas inyectoras, con
capacidades que van desde las 40 hasta las 1,200 toneladas, lo que le permite manejar
proyectos de diferentes niveles de dificultad. La estructura organizativa de la empresa
esta liderada por el director general, quien se apoya en un encargado de produccion.
Este ultimo supervisa a los operadores, quienes trabajan en turnos de mafnana y tarde.

La empresa también cuenta con un chofer/almacenista.

El objetivo central de la empresa es proporcionar soluciones completas en productos de
plastico, garantizando altos estandares de calidad, precision y la plena satisfaccion de
sus clientes. Sus actividades principales abarcan la manufactura, la fabricacion de piezas
y la venta de productos propios. Ademas, esta comprometida con practicas sostenibles,
utilizando materiales reciclados y optimizando sus procesos para minimizar el

desperdicio.

La empresa se destaca en la industria gracias a su experiencia técnica, equipo de alta
gama y un fuerte compromiso con la innovacion. Estas cualidades la han posicionado

como un referente en los servicios de manufactura de plastico a nivel regional.

1.3 ldentificacion de las problematicas

Tras la elaboracién del diagndstico realizado en la empresa previo a nuestra intervencion

como equipo PAP, se identificaron 3 areas claves de desarrollo.



1-

Organizacion de manufactura. Cuya capacidad de desempeio es el disefio,
implementacion y mejora de los procesos operativos para maximizar la
productividad. La cual tiene como objetivo implementar un sistema de gestion con
indicadores clave para garantizar la calidad, productividad y eficiencia de los
procesos.

Estrategia comercial e Innovacion. Su capacidad de desempefio es potenciar las
ventas en linea y desarrollo de productos que atiendan las necesidades del
mercado. Su objetivo: aumentar las ventas en linea al implementar mejoras en la
experiencia del usuario y constituyendo un equipo de innovacion.

Recursos humanos. Esta area tiene como capacidad de desempeno el desarrollo
de estrategias y politicas para contratar, retener y generar talento. Su objetivo es
desarrollar e implementar estrategias integrales que fortalezcan la permanencia,

motivacion y satisfaccion de los colaboradores actuales y futuros.

Las tacticas propuestas en la primer area clave de desempefio fueron las siguientes:

Estandarizacion de manejo de almacén: Actualmente la empresa no cuenta con
un control confiable y estandarizado en sus almacenes. Las entradas y salidas de
materiales no siempre se registran de manera consistente, o que genera
discrepancias en inventarios, pérdidas no identificadas y falta de trazabilidad hacia
los clientes. Esta ausencia de control limita la capacidad de medir la eficiencia
operativa, dificulta la planeacion de produccién y eleva los costos por desperdicio

O errores.

Levantamiento de inventario de moldes: La empresa tiene una gran cantidad
de moldes almacenados sin un control claro sobre su estado, propiedad o
viabilidad de uso. Esto provoca que recursos valiosos permanezcan inactivos y
sin generar valor, ya sea por desconocimiento de su condicion, falta de registro o
ausencia de estrategias para reaprovecharlos. La carencia de un inventario

actualizado y evaluado limita la capacidad de la empresa para optimizar activos



existentes, reactivar lineas de produccién, generar ingresos a través de venta o

recuperar relaciones con antiguos clientes.

Identificacion de indicadores en el proceso de produccién: El proceso de
produccion carece de indicadores claros y medibles que permitan evaluar su
desempenio real. Aunque existen diagramas de flujo tedricos, no se cuenta con
métricas implementadas para monitorear mermas, eficiencia de tiempos o
productividad de manera constante. Esta ausencia de indicadores dificulta la
deteccion de areas criticas, limita la capacidad de mejora continua y genera falta

de control sobre los costos y la calidad en la operacion.

Pasemos ahora con las problematicas de la segunda area clave de desarrollo:

Incremento de presencia digital de la empresa: La empresa carece de una
presencia digital solida y profesional. No cuenta con una pagina web actualizada,
ni con perfiles activos en plataformas clave como Linkedln o WhatsApp Business.
Tampoco existe un plan organizado de contenidos, lo que provoca baja visibilidad
en medios digitales y limita su capacidad de proyectar una imagen confiable y

competitiva ante clientes potenciales.

Reestructuracion del modelo de negocio: La empresa opera principalmente
bajo el esquema de maquila, lo que la hace altamente dependiente de clientes
externos y vulnerable a su pérdida. Actualmente no dispone de un modelo de
negocio actualizado que integre la capacidad instalada, el analisis del entorno y
un catalogo definido de productos propios. Ademas, no existe un manual de
ventas ni fichas de producto que orienten decisiones estratégicas y comerciales.
Esta falta de estructura impide diversificar ingresos, limita la toma de decisiones

informadas y retrasa la transicidon hacia mercados mas rentables.

Diversificacion de canales de venta: La empresa depende de pocos canales de

comercializacién, algunos de ellos poco efectivos o a través de intermediarios, lo



que limita el acceso directo a clientes finales. Actualmente no existe un analisis
formal que identifique cuales canales fisicos o digitales son mas aptos para sus
productos, lo que restringe el alcance a nuevos segmentos y frena el incremento

de ventas.

Definicion de propuesta de valor: La empresa no cuenta con una propuesta de
valor clara y diferenciada frente a sus competidores. El mensaje actual no
comunica de manera efectiva las razones por las cuales un cliente deberia elegir
a la empresa, lo que dificulta su posicionamiento en mercados estratégicos. La
falta de diferenciadores definidos, sustentados en tendencias, entrevistas y
analisis del sector, impide que la empresa destaque frente a competidores y limite
la atraccidn de clientes nuevos.

Identificacion de tacticas comerciales para el sector agroindustrial: Aunque
el sector agroindustrial representa una de las mayores oportunidades de mercado,
la empresa no cuenta con un plan comercial especifico que guie su incursion en
este segmento. No se ha realizado una investigacion formal que conecte los
productos del catalogo con las necesidades particulares del agro, ni se han
definido tacticas comerciales concretas. Esta carencia limita la posibilidad de
ampliar la cartera de clientes y de aprovechar la eficiencia competitiva que la

empresa ya posee en productos agricolas como cajas plasticas.

Para finalizar, se presentan las problematicas de nuestra tercer area clave de desarrollo:

Formalizacion de descripciones de puestos: La empresa carece de
descripciones de puesto claras y actualizadas. Actualmente existen duplicidades
de funciones, vacios en responsabilidades y falta de alineacién entre el
organigrama y las actividades reales de los colaboradores. Esta falta de claridad
genera inconsistencias operativas, dificulta la asignacion de tareas criticas vy

reduce la eficiencia en la gestion del personal.



e Dinamica de integracion de equipo: El equipo de trabajo no cuenta con
actividades estructuradas que fortalezcan la confianza, la colaboracion y la
cohesion entre los colaboradores. Esta ausencia de integracion limita la
comunicacién interna, afecta el ambiente laboral y puede impactar en la

productividad de la empresa.

o Establecer lineamientos y politicas de incentivos: En la empresa no existe un
programa formal de incentivos que motive al personal y alinee los beneficios con
las responsabilidades de cada puesto. La falta de lineamientos claros en materia
de recompensas disminuye la satisfaccion laboral, dificulta la retencion de talento
y afecta el compromiso de los colaboradores hacia los objetivos organizacionales.

e Apoyos de gobierno: La empresa y sus colaboradores desconocen los
programas y apoyos gubernamentales disponibles que podrian beneficiar tanto a
la operacion como al bienestar del personal. Esta falta de informacién provoca
que se desaprovechen recursos externos que podrian mejorar la calidad de vida

de los empleados y fortalecer la estabilidad organizacional.

1.4. Planeacion de alternativas

Durante el periodo Otofio 2025, continuamos con el proceso de implementacién que se
habia pausado en otofio 2024, se definieron tacticas concretas que abordaron las areas
de oportunidad identificadas con el diagndéstico realizado a la empresa. Este apartado
tiene como objetivo documentar las alternativas propuestas para su implementacion,

priorizando aquellas que respondan de forma integral a las necesidades detectadas.

El propdsito de estas propuestas fue ofrecer estrategias practicas que fortalezcan la
gestion interna de la organizacidbn en aspectos clave como la organizacién de
manufactura, estrategia comercial e Innovacién y recursos humanos. Con ello, se buscdo

contribuir al cumplimiento de sus metas de desarrollo y sostenibilidad a largo plazo.

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 diagnéstico:

e Organizacion de manufactura.
o Estrategia comercial e Innovacién.

e Recursos Humanos.

Las propuestas de cada area clave fueron presentadas a la empresa para su validacion,
con la finalidad de asegurar su alineacion con los objetivos y factibilidad de

implementacion en el corto y mediano plazo.

El empresario acepto el plan de trabajo propuesto y elaborado por el equipo de
consultores; Ademas solicito incluir una actividad extra que fue la elaboracién de una
presentacion dirigida a sus colaboradores para comunicarles las actividades a realizar y

el objetivo de nuestra intervencion.

El plan de trabajo desarrollado para esta etapa de implementacién tuvo como propdsito
organizar y dar seguimiento a las acciones planteadas, a partir de las necesidades
especificas identificadas en el diagnodstico de la empresa. Su estructura de basa en las

Areas Clave de Desempefio (ACD) definidas anteriormente.

Plan de Trabajo (aneo T22 Plan de desarrollo 0.2025.xlIsx)
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Imagen 2. Plan de trabajo, sequnda ACD. Elaborado por Equipo PAP CC 02025
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Imagen 3. Plan de trabajo, tercer ACD. Elaborado por Equipo PAP CC 02025

Este plan contempla los objetivos por area, las tacticas disefiadas para alcanzarlos, las
actividades especificas a realizar, asi como los entregables previstos y los beneficios
esperados. Cada tactica cuenta con una meta especifica que permite medir el nivel de

implementacion al término del periodo.

El plan de trabajo incluye tres indicadores clave que permiten evaluar el impacto de la

intervencion:

¢ Producto: Es el resultado tangible generado a partir de las actividades.

e Uso: Se refiere a cdmo la empresa adopta e integra ese producto a su operacion.
o Beneficio: Es el efecto o mejora que el uso genera en la empresa.

e Meta: Se refiere a la fecha en la que se cumplira la actividad y el alcance logrado

en la tactica.

Contar con este plan permitié tener una vision clara y estructurada del proceso de
implementacion, facilitando la asignacion de responsabilidades, la gestién del tiempo y
la evaluacion de avances. En conjunto, el plan sirvi6 como guia para asegurar que las

propuestas de mejora fueran aplicables, medibles y alineadas con los objetivos.

A continuacion, se muestra lo propuesto para cada area clave de desempenio:
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1. ACD: Organizaciéon de manufactura.

Capacidad de desempeio: Disefo, implementacion y mejora de los procesos

operativos para maximizar la productividad.

Objetivo 1: Implementar un sistema de gestion con indicadores clave para garantizar la

calidad, productividad y eficiencia de los procesos.

En este objetivo se plantearon las siguientes tacticas:

Tactica 1: Estandarizacion de manejo de almacén.

Compuesta por las siguientes nueve actividades clave:

Conocer control actual del almacén.

Modificar el registro (solo si es necesario).

Comprobar los registros de entradas y salidas de materiales.

Registrar salidas de PT y cliente destino.

Comparar consumo tedrico vs real y reportar variacion.

Actualizar inventario sobre entradas y salidas.

Informe de inventario.

Capacitar al encargado de la tarea.

Presentacién de avances.

Utilizando los siguientes indicadores de desempefio:

(@)
O
@)

¢

Producto: Formatos de Control de Almacén.
Uso: Controlar entradas y salidas de los distintos almacenes de la empresa.
Beneficio: Reduccion de pérdidas y costos operativos.

Meta: Identificar 2 indicadores para noviembre de 2025.

Tactica 2: Levantamiento de inventario de moldes.
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Compuesta por las siguientes seis actividades clave:

Organizar visita a Plantas de Produccion.

Revisar inventario de moldes actuales. Inventariar todos los moldes en existencia.
Registrar el uso de moldes.

Valuar viabilidad del uso de moldes existentes.

Actualizar matriz de moldes seleccionados.

Presentar valuacion a director.

Utilizando los siguientes indicadores de desempenio:

o Producto: Base de datos de moldes existentes y sus condiciones.
(cumplimiento de tiempos de entrega y numero de ordenes procesadas).

o Uso: Evaluar los moldes existentes para su posible uso y/o venta.

o Beneficio: Tener una perspectiva mas amplia sobre los recursos que ya se
tienen.

¢ Meta: Identificar el 100% de los moldes existentes en planta para noviembre
2025.

Tactica 3: Identificacion de indicadores en el proceso de produccion.

Compuesta por las siguientes seis actividades clave:

Realizar un analisis comparativo del proceso de produccién contra los diagramas
de flujos tedricos existentes.

Proponer 2 indicadores en base al analisis.

Implementar estos indicadores en un formato nuevo o ya existente.

Realizar pruebas piloto con estos indicadores

Ultimas implementaciones y mejoras a estos indicadores.

Presentar resultados.

Utilizando los siguientes indicadores de desempenio:

o Producto: Informe de resultados con indicadores de produccion.
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o Uso: Identificacion de mermas y tiempos de productividad.
o Beneficio: Mayor control en el proceso de produccidn proceso de produccion.
¢ Meta: Entregar un formato donde se puedan visualizar dos principales

indicadores para noviembre del 2025.
En la ACD de “Estrategia comercial e Innovacion” se propusieron y validaron 5 tacticas,
que a continuacion justificaremos su importancia para este proyecto.

2. ACD: Estrategia comercial e Innovacion.

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

atiendan las necesidades del mercado.

Para esta capacidad se trabajo con el siguiente objetivo:

Objetivo 1: Aumentar las ventas en linea al implementar mejoras en la experiencia del

usuario y constituyendo un equipo de innovacion.

En este objetivo se plantearon las siguientes tacticas:

Tactica 1: Incremento de presencia digital de la empresa.

Compuesta por las siguientes cuatro actividades clave:
¢ Redisefio de pagina Web.
e Crear un perfil en LinkedIn.
e Crear cuenta en WhatsApp business.

e Crear estrategia y calendario de contenidos.

Utilizando los siguientes indicadores de desempefio:
o Producto 1: Pagina web actualizada.

o Producto 2: Parilla de contenidos.
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Uso 1: Presentar a la empresa y sus productos de forma profesional en linea.
Uso 2: Establecer un plan organizado de publicaciones que indique con
claridad qué se compartira y en qué momento.

Beneficio: Aumentar visibilidad en medios digitales.

Meta 1: Tener pagina web para octubre 2025.

Meta 2: Tener un perfil linkedin y cuenta de WHB para octubre 2025.

Tactica 2: Restructuracion del modelo de negocio.

Compuesta por las siguientes seis actividades clave:

Revisar el modelo de negocio actual.

En base al inventario analizar la capacidad instalada/productora.

Analizar el entorno (data, qué se vende).

Definir catalogo de productos y manual de ventas.
Elaborar el Bussines Model CANVAS.

Identificar productos potenciales.

Utilizando los siguientes indicadores de desempefio:

O

(@)

O

Producto 1: Business Model Canvas actualizado.

Producto 2: Catalogo de productos.

Producto 3: Manual de ventas.

Producto 4: Ficha de venta de los productos.

Uso 1: Guia para la toma de decisiones estratégicas.

Uso 2: Conocer los productos con potencial para producir y comercializar.
Beneficio 1: Reduccion de la dependencia de la maquila y apertura a nuevos
mercados.

Beneficio 2: Facilitar la toma de decisiones en la produccion y ventas de los

productos viables.

Meta 1: Entregar Bussines Model Canvas actualizado para octubre 2025.

14



¢ Meta 2: Entregar catalogo de productos y manual de ventas para diciembre
2025.
¢ Meta 3: Entregar fichas de 2 productos para diciembre 2025.

Tactica 3: Diversificacion de canales de venta.

Compuesta por las siguientes dos actividades clave:
e Investigar y validar plataformas digitales y puntos fisicos.

e Definir un canal de venta fisico y uno digital.

Utilizando los siguientes indicadores de desempefio:
o Producto: Estudio de canales aptos para la venta fisica y digital de los
productos de la empresa.
o Uso: Facilitar la llegada a diferentes segmentos de clientes.

o Beneficio: Incremento en las ventas y mayor presencia en el mercado.

¢ Meta: Definir 2 nuevos canales de venta, un canal fisico y uno digital para
diciembre 2025.

Tactica 4: Definicion de propuesta de valor.

Compuesta por las siguientes siete actividades clave:
e Analisis de la propuesta actual de la empresa y de la competencia
e Entrevista al duefio de la empresa.
e Entrevista a prospectos potenciales.
e Investigacion de tendencias.
e Mapeo de problemas actuales vs soluciones ofrecidas por la empresa.
e Reformular diferenciadores de la empresa.
e Crear un folleto digital enfocado a la sostenibilidad (PDF) con catalogo,

especificaciones y beneficios.
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Utilizando los siguientes indicadores de desempefio:

O

(@)

O

Producto 1: Propuesta de valor actualizada.

Producto 2: Folleto Digital en PDF.

Uso 1: Mensaje claro que explica por qué elegir a la empresa frente a la
competencia.

Uso 2: Tener una carta de presentacion profesional para enviar a clientes,
prospectos potenciales y distribuidores.

Beneficio 1: Diferenciacion de la empresa.

Beneficio 2: Reforzar con clientes y prospectos toda la oferta, la imagen

sustentable y profesional de la empresa.

Meta 1: Nueva propuesta de valor definida para noviembre 2025.

Meta 2: Entregar el Folleto para diciembre de 2025.

Tactica 5: Identificacion de tacticas comerciales para sector agroindustrial.

Compuesta por la siguiente actividad clave:

e Investigar el sector agroindustrial entorno a productos del catalogo, identificando

su diferenciacion.

Utilizando los siguientes indicadores de desempefio:

(@)

O

O

Producto: Plan comercial para el sector agroindustrial.
Uso: Identificar oportunidades de venta en el sector agroindustrial.

Beneficio: Ampliar la cartera de clientes.

Meta: Plan de venta de 2 productos para empresas agroindustriales para
diciembre 2025.

En la ACD de “Recursos Humanos” se propusieron y validaron 4 tacticas, que a

continuacion justificaremos su importancia para este proyecto.
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3. ACD: Recursos Humanos.

Capacidad de desempeiio: Desarrollo de estrategias y politicas para contratar, retener

y generar talento.

Para esta capacidad se trabajo con el siguiente objetivo:

Objetivo 1: Desarrollar e implementar estrategias integrales que fortalezcan la

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

En este objetivo se planted la siguiente tactica:

Tactica 1: Formalizacion de descripciones de puestos.

Compuesta por las siguientes cinco actividades clave:

Revisar los perfiles actuales de puestos.

Verificacidn con los colaboradores de las activades y responsabilidades del
puesto.

Identificar actividades actuales para ver donde se detectan duplicidad de
funciones o vacios a nivel organigrama / inconsistencia en las funciones.
Identificar actividades criticas de personal operativo actual.

Editar descripciones de puesto que delimiten las responsabilidades de acuerdo

con el organigrama.

Utilizando los siguientes indicadores de desempenio:

o Producto: Descripcion de los puestos del organigrama actual.
o Uso: Asignar responsabilidades especificas de acuerdo con el puesto.

o Beneficio: Garantizar que las actividades se cumplan correctamente.

¢ Meta: Entregar 6 descripciones de puestos para octubre 2025.

Tactica 2: Dinamica de integracién de equipo.
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Compuesta por las siguientes cinco actividades clave:

e Disenar y planear la dinamica.

e Ejecutar la actividad con todos los colaboradores.

e Realizar un sondeo con los colaboradores.

e FEvaluar resultados.

Utilizando los siguientes indicadores de desempefio:

(@)

O

Producto: Dinamica de integracion.
Uso: Fortalecer la colaboracién y confianza entre los miembros del equipo.

Beneficio: Mejorar el ambiente laboral.

Meta: Realizar una dinamica para octubre 2025.

Tactica 3: Establecer lineamientos y politicas de incentivos.

Compuesta por las siguientes cinco actividades clave:

e Realizar sondeos con los colaboradores.

e Establecer un documento en donde se plasme los lineamientos y politicas

autorizados por el director de la empresa.

Utilizando los siguientes indicadores de desempeiio:

O

O

Producto: Programa de incentivos.
Uso: Sirve como una estrategia integral de motivacién que combina beneficios
con responsabilidades.

Beneficio: Incrementa la satisfaccion y compromiso del personal.

Meta: Definir 3 incentivos para noviembre 2025.

Tactica 4: Apoyos de gobierno.

Compuesta por las siguientes cinco actividades clave:
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¢ Investigar los apoyos del gobierno hacia los colaboradores.

¢ Documentar los apoyos del gobierno.

Utilizando los siguientes indicadores de desempenio:
o Producto: Informe de apoyos de gobierno.
o Uso: Guia de referencia para que la empresa y sus empleados conozcan qué
apoyos existen.
o Beneficio: Fortalecer el bienestar del personal mediante el aprovechamiento

estratégico de los apoyos gubernamentales.

¢ Meta: Entregar un informe de 2 apoyos de gobierno para noviembre 2025.

En total se presentaron y validaron 12 tacticas para implementar en la empresa en este

periodo de otofio 2025.

Cronograma (anexo T5 Cronograma.xIsx)

La programacion de actividades dentro de un proyecto es esencial para asegurar su
correcta ejecucion. Para ello, se utiliz6 un cronograma, el cual permite planificar y
estructurar cada una de las acciones necesarias, asignando responsables vy

estableciendo plazos definidos para su inicio y conclusion.
Se elabordé un diagrama de Gantt en formato Excel, que ofrece una representacion

grafica y dinamica del desarrollo del proyecto, tal cual se ve en la siguiente imagen.

ACD: Organizaciéon de manufactura.
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Imagen 5. Cronograma parte 2.

ACD: Recursos Humanos.

Elaborado por Equipo PAP 02025
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Con base en este cronograma, iniciamos la implementacion del proyecto conforme a los

tiempos establecidos, buscando asegurar el cumplimiento de cada etapa de manera

Imagen 6. Cronograma parte 3. Elaborado por Equipo PAP 02025

ordenada y eficiente.



1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora

En este apartado se explican de manera general las actividades y procesos que se
llevaron a cabo para implementar cada una de las tacticas del proyecto. Aqui se describe
cémo trabajamos cada alternativa: las herramientas y métodos que utilizamos, los pasos
que seguimos para construir los productos entregados y la forma en que organizamos la

informacioén conforme al plan establecido.

También se incluyen las evidencias de la intervencion, como documentos de trabajo,
formatos, diagramas o fotografias que permiten visualizar el proceso y dar contexto al

avance obtenido en cada linea de accion.

A continuacion, se presenta el desarrollo de cada tactica, con una descripcion de las
actividades realizadas y de como se fue construyendo cada producto durante la

intervencion

ACD: Organizacion de manufactura.

Capacidad:

Disefio, 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 1: Identificacion de Indicadores Productivos (KPIs)

Objetivo
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En esta tactica, fue disefar e implementar un sistema de KPIs que permitiera medir la

eficiencia de produccion sin afiadir carga operativa al proceso existente de la empresa.

Etapa 1. Diagnéstico de procesos

Para comenzar, realizamos un diagnéstico detallado de los procesos de la empresa,
desde la recepcion de una orden de compra hasta la produccién final. Esto nos permitié
identificar el punto exacto en el que debiamos intervenir para obtener la informacién

necesaria sin generar nuevos pasos adicionales.

Actividades realizadas:
* Analisis paso a paso del flujo de trabajo actual.
* |dentificacion del punto en el que se genera la informacién en la orden de trabajo a
produccién.
* Determinacion de que todos los datos requeridos para los KPIs provienen de ese

documento ya existente.

Etapa 2. Propuesta de mejora

En el presente proyecto se desarroll6 una herramienta de medicion que integra un
indicador comercial de ventas y tres indicadores clave de productividad (KPIs) orientados

al control operativo.
Los indicadores identificados en la operacion y recopilacion de datos fueron:
1. % de rendimiento sobre materia prima
Mide la eficiencia con la que se aprovecha la materia prima destinada a cada

orden de trabajo. Permite detectar desperdicios, desviaciones y oportunidades

de mejora en el uso del material.
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Mombre de indicador Rendimiendo de MP‘| N"l 1
Dbjetivo del indicador Ev.aluarla eficiencia |:Ielu.5|: de mat&r.i:.a
prima por orden de trabajo a preduccion.
Condiciones del indicador Mo debe ser menor a 95%
£ Dedonde se obtienen los datos? |Ordende trabajo para produccicn
Enfoque Optimizacion de recursos
Clase de indicador [ Evaluacign & control
Clasificacion del indicador [l Estratégico [-] Operacional
Responsable del indicador Auxiliar administrativo
Frecuencia de medicion Registro Diario |l:|:rte Mensual
Datos obtenidos en: %
Forma de calculo Datos requeridos
Rendimiento MP = w = Piezas a producir en orden
MP real de produccidn.
Donde: o ) o Peso por pieza en k.
MP tecrica = Materia pn_ma requerida = Contador inicial de maguina.
ri-?lll1 lrzaolriel-r;adt:rpi.;u pl::?rﬁg?ﬁal usadaen = Contador al finalizar
. produccion.
la orden de produccian.

Resultados
Cantidad en porcentaje con relacién al rendimiento de la materia prima por
orden de produccién, donde un resultado igual a 100% hace referencia aque la
meteria prima fue usada con mucha eficiencia, y un resultado menor a este
100% refiere a menos eficiencia en hacer rendir la materia prima.

Imagen 7. Captura de ficha técnica de indicadores. Elaborada por Consultor jr. Diego

Roel Cervantes Valencia

2. % de cumplimiento del tiempo de produccién
Compara el tiempo real utilizado frente al tiempo tedrico establecido. Su
principal utilidad es identificar retrasos, tiempos muertos y posibles fallas en la

planeacién o en la ejecucién del proceso productivo.
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Nombre de indicador Cumplimiento de tiempos | N"| 3
Objetivo delindicador 1-.-'|g|la3rEl.u?ump:-llmuentu: de lostiemposde
produccién
Condiciones del indicador Por definir.
i Dedonde se obtienen los datos?  |Ordende trabajo para produccion
Enfoque Preductividad en procesos
Clase de indicador (] Evaluacign Control
Clasificacion delindicador ] Estratégico Operacional
Responsable del indicador Auxiliar administrativo
Frecuencia de medicion Registro Diario |C|:rte Mensual
Datos obtenidos en: %
Forma de calculo Datos requeridos
‘Tiempo teorico : :
cumplimiento % :[ - P ) o Piezas a p.r‘u-duc.lr en orden
Tiempo real de produccian.

Donde:
Tiempo teorico = tiempo estipulado de
duracion de la produccian.

Tiempo real = tiempo que realmente
duro la produccion

= Numero de cavidades.

= Ciclo por inyeccion

o Total horas de produccion
del registro manual {propuesta)

Resultados
Un cumplimiento del 100% indica que no hubo retrasos respecto al tiempo planeado.

Imagen 8. Captura de ficha técnica de indicadores. Elaborada por Consultor jr. Diego

Roel Cervantes Valencia

3. % de productividad (Pz/Hr)
Mide la cantidad de piezas producidas por hora en relacion con el estandar
esperado. Permite tener mejor control en el desempefio productivo real vy

determinar si la operacién esta trabajando dentro de los parametros previstos.
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Tipo de indicadar Productvidadpzohr | NP 2

Medir el cumplimiento productivo de La
Dbjetive del indicador T €L CLIMPRTUETTo prouUcve de

iyeccion de pz por hr.
Condiciones delindicador Por definir

iDe donde se obtienen los datos? Orden de trabajo para produccion

Enfoque Productividad en procesos
Clase de indicador [ Evaluacion B contol
Clasificacion del indicador [l Estrategico ] Operacional
Responsable delindicador Auxiliar administrativo
Frecuencia de medicion Registro Diario |EDrtEMen5ual
Datos obtenidos ent ¥

Forma de caleulo Datos requeridos

Productividad pz x hora

_ ( pz reales fabricadas por hora ) 100 oCiclos realas de

produccion.
°Pz estimadas de
produccion por hora.

p= teoricas a producir por hora
Donde:
pz reales= numero de piezas reales
fabricadas por hora.
pz tecricas=numers pre-estimado de piezas a
producirse.

Resultados

Un resultado igual 8 100% hace referencia a que se cumplio con el objetive de pz a
produccir por hora, un resultado menor a este significaria menos produccion de pz
por horas,

Imagen 9. Captura de ficha técnica de indicadores. Elaborada por Consultor jr. Diego Roel

Cervantes Valencia

Indicador comercial de fluctuacion en ventas:

Este te muestra una comparacién de tus ventas mensuales contrastadas con las
ventas mensuales de anteriores afos o del anterior afio. Esto permite evaluar y
analizar las ventas de los meses actuales, para poder saber si se esta vendiendo

mas 0 menos a comparacion de otros afos, para asi efectuar un analisis
estacional.
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Tipo de indicador Comercial | N“‘l 4

.. - Mostrar la comparativa de Las ventas
Objetivo del indicador R
mensuales de un ano contra otro ano.

Condiciones delindicador Que las ventas suban o se mantengan.

iDe donde se obtienen los datos?  |Reporte dewventas facturadas

Enfoque Analisis de ventas
Clase de indicador B Evsluacion [ control
Clasificacion delindicador [H] Estrategico = Operacional
Responsable delindicador Auxiliar ad ministrativo
Frecuencia de medicion Registro Mensual |E|:>rtEAnual
Datos obtenidos en: Graficos y %

Forma de caleulo Datos requeridos

Variacidn en ventas 9 =
(Vtas.mes atio actual —
Vtas. mes oho pasade)/ Vias.mes ano pasadof

Donde:

Vtas.mes ano actual=Ventas netas
facturadas en un mes del afno mas reciente.
Vtas.mes ano pasado=Ventas netas
facturadas en un mes de un ano anterior.

Reporte de wventas.

Ventas netas.

Reporte de ventas de un ano
anterior.

Resultados

En una grafica se muestra la volatilidad gue han tenido las ventas con relacion al
mismo pericdo mensual pers de un ano anterior, scompanado de unos porcentajes
gue indican silas ventas disminuyeron o sumentaron, donde un resultado igual a 0%

significa que las ventas se mantuvieron igual.

Imagen 10. Captura de ficha técnica de indicadores. Elaborada por Consultor jr. Diego

Roel Cervantes Valencia

En conjunto, estos indicadores funcionan como una herramienta integral para el
monitoreo, analisis y control del desempefio, ofreciendo una lectura inmediata y

estandarizada del comportamiento comercial y productivo.

Aqui se muestra una parte del archivo de donde se obtuvieron datos para la obtencién
de los KPIs, parte de lo que se buscé en este proceso, fue también reducir la cantidad
de columnas de la bitdcora entregada por la empresa, ya que no todos los datos
mostrados son de utilidad en este proceso de registro de ordenes de entradas y salidas.
(anexo T26 FORMATO_ORDEN_DE_TRABAJO ACTUALIZADA FINAL v1fn.xlsm)
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A EA\'I;]ADE MATERIA

PRIMA

cicLo EMPACADD

PIGMENTO

CANTIDAD
2

PIGMENTO
x

COMPLEMENTO

PORTAPLACA PR4 GRUPO VEGUSA 5 1 19 PS 0.061 _|BOLSA 50 NEGRO 0.00  |COMPLEMENTO
ASA CUBETA EXPRIMIDORA 7 1 40 PP-12 0.063 |GRANEL 0 SEGUN PEDIDO 0.01 | COMPLEMENTO'
EXPRIMIDOR CUBETA EXPRIMIDORA 7 1 23 PP-12 0.123 |GRAMEL 0 SEGUN PEDIDO 0.01 ‘OOHH.EMENTO
CUBETA EXPRIMIDORA 8 1 38 PP-12 0.480 |GRAMEL 0 GRIS PLATA 0.01 DESMOLDANTE
ASA CUBETA EXPRIMIDORA 7 1 40 PP-12 0.083 |GRANEL 0 SEGUN PEDIDD 0.01 (COMPLEMENTO.
EXPRIMIDOR CUBETA EXPRIMIDORA 7 1 23 PP12 0123 |GRANEL 0 SEGUN PEDIDD 0.01 __|COMPLEMENTO
CUBETA EXPRIMIDORA 8 1 38 PP-12 0450 |GRANEL 0 GRIS PLATA 0.01 DESWMOLDANTE
ASA CUBETA EXPRIMIDORA 7 1 40 PP-12 0.063 |GRAMEL 0 SEGUN PEDIDO 0.01 | COMPLEMENTO
EXPRIMIDOR CUBETA EXPRIMIDORA 7 1 23 PP-12 0.123  |GRAMEL 0 SEGUN PEDIDO 0.01 ‘OOMH.EMENTO
CUBETA EXPRIMIDORA 8 1 38 PP-12 0.480 |GRAMEL 0 GRIS PLATA 0.01 DESMOLDANTE
PORTAPLACA PL4 NEGRO 5 1 20 PS 0.075 |BOLSA 50 NEGRO 0.00  |COMPLEMENTO
COPLE UNION LITERA 3" GRIS 5 1 56 HDPE 0.082_|COSTAL 100 GRIS 0.01 ESPUMANTE

PORTAPLACA PR4 CLEBER GENERICO. 5 1 1877 PS 0.068 |BOLSA 50 NEGRO 0.00 | COMPLEMENTO
PORTAPLACA PR4 FAME GENERICO. 5 1 20 PS 0.059 |BOLSA 50 NEGRO 0.00 | COMPLEMENTO
PORTAPLACA PR4 POTOSINA 5 1 19 PS 0.080 |BOLSA 50 NEGRO 0.00 COMPLEMENTO
PORTAPLACA PL5 NEGRO 5 1 20 PS 0.087 _|BOLSA 50 NEGRO 0.00 _ |COMPLEMENTO
PLATO SOPERO 6 1 22 PP12 0.038 |BOLSA 100 SEGUN PEDIDO 0.00  |COMPLEMENTO
REGATTON INTERIOR 1" ROSA 1 8 22 HDPE 0.003 |COSTAL 5000 ROSA 0.01 | COMPLEMENTO
REGATTON INTERIOR 1" ROSA 1 8 22 HDPE 0.003 |COSTAL 5000 ROSA 0.01 | COMPLEMENTO
PORTAPLACA PR4 AUTOCOM.MX 5 1 20 PS 0.075 |BOLSA 50 NEGRO 0.00 COMPLEMENTO
PATATAPA CAMA 3° GRIS 3 1 30 HDPE 0.042 |coSTAL 250 GRIS 0.01 ESPUMANTE

COPLE UNION LITERA 3" CHOCOLATE 3 1 35 HOPE 0080 |COSTAL 100 CHOCOLATE 0.01 ESPUMANTE

PATATAPA CAMA 3° CHOCOI ATF a 1 3 HNPF 0045 |oosTAl 250, CHOCOI ATF 001 [FRPUMANTE

Imagen 11. Captura de bitacora de entradas de broplast. Elaborada por Broplast.

A continuacidn, se presentan valores de algunos periodos calculados con los indicadores

mencionados

RENDIMIENTO
MP%

91.2%

95.9%

Imagen 12. Captura de informacion de produccion para generar Kpi. Elaborada por

% PRODUCTIVIDAD
(pz/hr)

% CUMPLIMIENTO
DEL TIEMPO DE
PRODUCCION

Consuiltor jr. Diego Roel Cervantes Valencia

Para terminar, se realizé6 solamente un archivo de Excel nuevo, con la finalidad de ir

registrando las ventas totales mensuales para que este genere una grafica la cual

muestre como se estan comportando las ventas en comparacion a un afo pasado.
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Total Neto
Facturado

Total Neto
Facturado

Variacion
en ventas

2024

2025

983,873.29

701,528.00

§18,296.50

533,954.00

§82,354.80

688,460.00

940,540.60

660,321.50

975,610.10

680,076.50

793,889.04

861,926.40

§30,636.50

1,068,862.58

922,202.72

803,573.18

$
$
$
$
$
$
$
$
$

§24,492.20

1,331,980.44

$ 1,221,666.57

872,119.32

%

Semaforo
Se mantuvo

$1,400,000.00
$1,200,000.00
$1,000,000.00
$800,000.00
$500,000.00
$400,000.00

§200,000.00

TENDENCIA EN VENTAS

$ 1,079,864.65

% % % %
& A > LA
$ 1,048,463.94 FEEFTFFFT I SIS
¢ & ¥ a¥ o« &
,’ﬁ? .\ao N

Imagen 13. Captura tabla de registro de ventas. Elaborada por Consultor jr. Diego Roel

Cervantes Valencia

Etapa 3. Validacion y presentacion

Tras la presentacion formal de los indicadores al empresario, se llevd a cabo un proceso
de validaciéon en el cual se revisaron tanto la metodologia como los resultados
generados. El empresario acepté y validé el uso de los indicadores desarrollados,
considerando que la informacioén presentada le es util, funcional y relevante para el

control operativo y la toma de decisiones.

El empresario reconocio que los indicadores permiten comprender con mayor claridad el
comportamiento de las ventas, asi como el desempefo real del area productiva.
Asimismo, destacé que la integracion de estos KPIs al formato existente de la empresa

facilita su implementacion inmediata sin alterar los flujos actuales de trabajo.

El indicador comercial de ventas permite visualizar la fluctuacion de los ingresos mes con
mes, facilitando la identificacion de tendencias, meses criticos, caidas o incrementos
relevantes. Su uso principal es brindar al empresario un panorama inmediato del ritmo
comercial de la empresa y apoyar la toma de decisiones respecto a ventas, planeacion

de produccién y flujos de efectivo.
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Su proposito es dotar a la empresa de una lectura clara, estandarizada y continua del

comportamiento comercial y del desempeno productivo.

TENDENCIA EN VENTAS

- ] o o o \a L) O % % % N
A A Sl E S P L
& NN A P o7 S &
% » (o] n ]
. o Q & o
ov B 2

Imagen 14. Tendencia de ventas. Elaborada por Consultor jr. Diego Roel Cervantes Valencia

Con la validacion de los kpi aceptada por el empresario, los productos quedan
formalmente adoptados por la empresa y disponibles para su uso continuo, cumpliendo

con los objetivos establecidos al inicio del proyecto.

Estandarizacion del control de almacén

Objetivo

Estructurar la operaciéon del almacén para mejorar el orden fisico y asegurar registros

confiables de entradas y salidas de materia prima y producto terminado.
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Etapa 1. Diagnostico (sondeo de operacion)

Para desarrollar la tactica, el equipo de consultoria realizé un sondeo general de la

operaciéon del almacén:

e Reconocimiento del espacio fisico: Se analizé la disposicion del almacén y se

document6 con evidencia fotografica para comparar el estado inicial con los

avances posteriores.

Imagenes 15 y 16 Acomodo del espacio de materia prima en almacén.

Tomada por equipo PAP CC O. 2025
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%

Imagen 17. Acomodo del espacio de producto terminado en almacén.

Tomada por equipo PAP CC O. 2025

o Revision de formatos y registros: Se evaluaron los formatos utilizados para las

entradas y salidas de materia prima y producto terminado, con el fin de validar su

actualizacion, consistencia y utilidad para la gestion diaria.

Hallazgos principales del diagnostico
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1. Orden fisico parcial: Aunque existia un criterio basico de orden, se detectaron

ubicaciones desocupadas o mal aprovechadas, espacios con materiales para

desechar y sectores de rack desordenados.

2. Desviaciones en registros: Los formularios estaban bien disefiados; sin embargo,

el registro no se realizaba de forma constante y correcta. Esto impedia conocer
con precision los flujos de materiales y el inventario actualizado tanto de materia

prima como de producto terminado.

Etapa 2. Propuesta de mejora

A partir del diagndstico, el equipo planted acciones correctivas y de estandarizacion:

2.1. Gestion de registros

- Coordinacion con el encargado de almacén y produccion para establecer la
entrega semanal del formulario de entradas y salidas (materia prima y producto

terminado).

e Aseguramiento de trazabilidad y control mediante el uso consistente de los

formatos existentes. Se presenta evidencia de este seguimiento

Primer registro de materia prima hecho con los formatos previamente realizados:
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Imagen 18. Registro de entradas y salidas de materia prima. Foto tomada por Abraham
Pulido

2.2. Ordenamiento fisico

Elaboracion y ajuste de un mapa del espacio fisico del almacén (T19 Inventario
semanal 2025.xIsx)

Clasificacion por categorias: separacidon entre materia prima y producto
terminado.

Materia Prima: subclasificacion por tipo de material con codificacion por colores y

ordenamiento por frecuencia de uso (materiales de mayor rotacion en niveles
inferiores de rack; menor rotacién en niveles superiores)
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Simbologia de Zonas por Color - Almacén Broplast (5S)

Materia Prima

Resinas / granza. Subcédigos por familia (ver abajo)

Empaque

Caijas, liners, costales, tarimas.

Componentes / Herrajes

Patas, regatones, coples, portaplacas.

Producto Terminado

Almacén de PT y despacho

MRO / Refacciones y equipos

Mantenimiento, herramientas, refacciones

Cuarentena / A liberar / Devoluciones

No usable: separar de stock. Revisién requerida.

Subcddigos para Materia Prima (iman/etiqueta chica por familia)

PP PE / HDPE PS / Estireno PC / Acetal EVA / Elasticos

Imagen 19. Codificacién de materia prima. Elaborado por Abraham Pulido Ortiz

e Producto Terminado: ordenamiento por familias/tipos y codificacion por colores

para facilitar ubicacion y conteo.



Rack 6 Rack7 Rack 8 Rack9
Rack 10

POLIPRO DERODETE |  POLIPRO OIUELA ESTRENO 1 51 om0 Usaoo D cono

Nve3| TARMASPUSTCO | M CONTAMINADO S
CONPAPEL
Supersico POLIPRO POLPRO CUBETA [POLICARBONATO BLANCO Y

N2 pouponaturaL | 1P S0POUPRO | o\ geramuLricoLon) NEGRO ACETAL il

Super saco Estireno super Saco HDPE Super saco HDPE
Nivel 1 | Super saco Hdpe Negro negto NATURAL NATURAL HDPE NATURAL HDPE COLORES FICHA EVAY FIBRA DE CARBOND
Pasillo

PATA 2" CHOCOLATE Y

COPLE 2" NEGRO Y . CUADRADQ 2" REGATON 7/8BLANCOY REGATON 1" NEGRO Y | REGATON 7/8" NEGRO _

N1 ”EG”(’";}’“D RO | pecatonyyyz | PATASCHOCOUTE | o OLATEY COPLERY|  COPLE CURDRADOZ" | REGATON3/4"NEGRo | YBLANCO REGATON RS
COSTALESY JUMBOS
REGATON 11/4"
7 o CUADRADO 1 1/4" REGATON 3/4 NEGRO PATAS 3" NARANJA/ | PATA 3" AMARILLO /
Nivel 2 COPLE 3" GRIS PATA 3" GRIS NEGRO CHOCOLI:TE Y EXTERIOR COPLE 3" NEGRO COPLE3' AMARILLO PORTAPLACAS MOTO REGATON 11/4NEGRO LINER R-49
REGATON 2" NEGRO
CAIAS COLORES AZUL
BANCOPUASTICO |  BANCOSMETALICOS |  PATAS DEBANCO . ASIENTOS PARA BANCOS : NEGRO,
Nivel 3 €105 CAFE i s o PATA3" NEGRO rnmz::nbssms Y P €105 ROJOS Y VARIOS COLORES
Rack 1 RACK2 RACK3 RACK4 RACKS

Imagen 20. Ordenamiento en almacén por familia. Elaborado por Abraham Pulido Ortiz

Etapa 3. Validacion y presentacion

La propuesta de mejora fue presentada a la direccion para su validacion. Una vez

aprobada, se hablé con los encargados de almacén y produccidén, comunicando los

cambios y la nueva metodologia de trabajo.

Etapa 4. Implementacion y seguimiento

Con la propuesta aprobada, se inicié la implementacién y el seguimiento semanal para:

Verificar el cumplimiento en el registro de entradas y salidas.

35



e Supervisar la ejecucion de los cambios fisicos en el almacén conforme al mapa y

a la clasificacion definida.

Resultados y conclusiones
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Imagenes 21y 22. Primeros registros completados de materia prima y producto
terminado correctamente. Tomados por Abraham Pulido Ortiz
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Imagenes de 23 a 26. Reportes del mes de noviembre, 2025. Tomadas por Abraham Pulido
Ortiz

Tras haber completado el seguimiento de los registros, hay multiples observaciones

sobre los resultados y la progresion mostrados semana con semana.

Observaciones:

- Los registros realizados fueron completados semana tras semana
exitosamente, en comparacion al trabajo que se hacia antes de que se
empezara con la implementacion de la tactica propuesta.

- Se logré formar el habito de hacer el registro debido de las entradas y
salidas de almacén, lo que ha llevado a un mayor orden en la parte
operativa de la empresa.

- Se observaron también oportunidades de mejora para poder tener la
informacion actualizada al momento, ya que al hacer los registros
manualmente y después pasarlos a un registro en Excel, la informacion
sobre inventarios de materia prima y producto terminado tarda una semana

en poder estar actualizada y coordinada con la parte administrativa.

Inventario de moldes
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Objetivo

Aqui se busca contar con visibilidad completa y actualizada del inventario de moldes para
tomar decisiones agiles: usar, reactivar o vender, y asi priorizar productos y optimizar el

espacio que se tiene en la empresa.

Etapa 1. Levantamiento y depuracion de informacion

o Solicitud de registros previos del inventario de moldes disponibles en la empresa.

o Lecturay contraste del inventario contra el documento de productos vendidos.

Hallazgos

o Existia desalineacién: los moldes registrados no coincidian al 100% con el listado
de productos comercializados.

e Se contacté al director para completar y aclarar la informacion. Con ello, se recabd
el total de moldes y se logré coordinar la base con el histérico de productos

vendidos.
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CANASTA 4 CAVIDADES TAPA GARRAFON R-49MM

CUNA LONCHERA MOLDE FIP TOP 25ML
TAPA GARRAFON 6 CAV TAPA GARRAFON R-58MM CAJA LONCERA MOLDE FIP TOP 50ML
TAPA GARRAFON 6 CAV TAPA GARRAFON FALDON TAPA LONCHERA TAPA CHUPON
FILTO AGUA Y SANEAMIENTO TAPA GARRAFON PRESION DOSIFICADOR AGUA Y SANEAMIENTO CHICO
CANASATA 1 CAVIDAD RIZADOR ESPIRAL CARGOLET CHICA
PORTAMOLDE MOVIL TAPA R-96 CARGOLET CHICA
TAPA R-70, 8 CAVIDADES PEINE HACHA REGATTON 3/4" EXTERIOR ANILLO DULCERO 12 CAV
TAPON LECHERO LJAPIE

REGATTON 3/4" INTERIOR
REGATTON 3" INTERIOR
REGATTON 1 1/4" INTERIOR

LARGUERO PARA ELECTRONICA
PEINE COLITA MAX FORTE

TARJETERO (ABS)
SEPARADORA (ABS)
ASIENTO BANCO METALICO

VASIJA PARA TINTE (CIO)
DEDO DE ENSAYO

AGITADOR COPLE LITERA 3" DIADEMA
TAPA LITERA 3" TAPA ATOMIZADOR
d
CHOCHA COMODO
PEINE DE COLITA CHAROLA
PEINE WAHLL RINON 1 CAVIDAD
PEINE FLATTOPER ORINAL TAPA
ESTUCHE COLORIMETRIA
TAPON INVIOLABLE 32MM
PEINE ALEX

BROCHA 3EN 1
PIECITO
PEINE ARANA 3 EN 1
PEINE AFRO
PEINE NUMERADO
PEINE RIZADO

Imagen 27. Primer registro encontrado de los moldes. Elaborado por Abraham Pulido Ortiz

Normalizacién aplicada

e Homologacion de nombres de molde/producto.

Creacion/confirmacion de un identificador unico de molde (anexo T17 RACK
MOLDES .xIsx).
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Imagen 28. Categorizacion y registro completo de los moldes. Elaborado por Abraham Pulido

Etapa 2. Clasificacion operativa de moldes

Ortiz

Con la base depurada, se establecio la siguiente clasificacién (con criterios de inclusién

y exclusion):

1. Moldes en uso

o Criterio: han sido operados en los ultimos 3 meses y estan técnicamente

listos.
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Producto Tipo de Uso Imagen de Producto
ASIENTO BANCO METALICO uso
CAJA LONCHERA uso
COPLE CUADRADO 2" uso
COPLE LITERA 3" uso
CUA’A LONCHERA uso
DIADEMA Uso
DOSIFICADOR uso
Exprimidora uso
Haza para cubeta exprimidora uso
MOLDE FLIP TOP S0 ML uUso
MOLDE FLIP-TOP 25 ML uso
PATA 2 1/2 1 CAV uso
PORTA PLACA PR3 uso
PORTAMOLDE MOVIL uso
PORTAPLACA PR-4 uso
PORTAPLACA PARA MOTO CHICO uso
PORTAPLACA PARA MOTO GRANDE USO
PORTAPLACA PL-11 uso
PORTAPLACA PR-9 uso
REGATON INT 1 1/2" uso
REGATTOM 1 1/4" INTERIOR uso
REGATTON 2 PULG CUADRADO uso
REGATTON 3" INTERIOR uso
REGATTOM 3/4" EXTERIOR uso
REGATTON 3/4" INTERIOR uso
REGATTOM EXT. 7/8 uso
REGATTOM INT. 1™ uso
RIZADOR ESPIRAL uso
SEPARADORA. (ABS) uso
TAPA CHUPON uso
TAPA DE GARRAFON ROSACA 49 MM  USO
TAPA DE GARRAFOM ROSACA 58 MM USO
TAPA ENVASE 1111/4 4 CAV.* uso
TAPA GARRAFOM 6 CAV. uso
TAPA GARRAFON b CAV. uso
TAPA LITERA 3" uso
TAPA LONCHERA uso
TAPA R-110 uso
TAPA R-70 4CAV. uso
TAPA R-70 8 CAV. uso
TAPA R-89 uso
TAPA R-96 2 CAV uso
TAPA SALERO ROSCA*™ uso
TARJETERO (ABS) uso
TAZA Uso
Total a5 o

Imagen 29. Elaborado por Abraham Pulido Ortiz

2. Moldes a venta (sin uso).
o Criterio: no forman parte del plan de produccion y su venta no afecta el
portafolio activo.
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3. Moldes de maquila (no propios)

o

Producto Tipo de Uso Imagen de Producto [l

Caja jacona Sin uso
Caja lima con escote Sin uso
Caja lima sin escote Sin uso
Caja zamora Sin uso
Canasta 1cav. Sin uso
Canasta 4cav. Sin uso
Canastilla lechera Sin uso
Cono lampara Canada Sin uso
Enfisa Sin uso
Envase filtro aceite Sin uso
Molde banco Sin uso
Molde cuerpo cesto negro Sin uso
Portarollo filtro aceite Sin uso
Tapa filtro aceite Sin uso
Tapa vaso 250ml 4cav. Sin uso
Tapay balancin Sin uso
Tapon lechero Sin uso
Vaso 250ml 2 cav. Sin uso

Total

18 0

Imagen 30. Elaborado por Abraham Pulido Ortiz

Criterio: propiedad de terceros; requieren acuerdo/documentacion para su

uso.

Producto Tipo de Uso Rl Imagen de Producto [

AGUA Y SANEAMIENTO CHICO Maquila
ANILLO DULCERO 12 CAV Magquila
BOTON HEMBRA Magquila
BOTON MACHO NUEVO Magquila
BOTON MACHO VIEJO Magquila
CONO COSTRUCCION Magquila
FICHA Magquila
FILTRO AGUA Y SANEAMIENTO Magquila
PLATO 3 TOSTADAS Magquila
PLATO TAQUERO Magquila
PLATO TAZON Magquila
TAPA CARGOLET CHICA Magquila
TAPA CARGOLET GRANDE Magquila
TAPA CARGOLET MINI Magquila
VASO Magquila
Total 15

Imagen 31. Elaborado por Abraham Pulido Ortiz
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4. Moldes de belleza

o Criterio: destinados a la linea de productos de belleza (segmento/categoria

ren
especifica).
AGITADOR Belleza
ATOMIZADOR ENVASE Belleza
BROCHA Belleza
BROCHA Belleza
BROCHA 3EN 1 Belleza
CIO MANICURE Belleza
DEDO ENSAYO Belleza
ESTUCHE COLORIMETRIA Belleza
LIGA PARA BIGUDI Belleza
LA PIE Belleza
PALILLO Belleza
PEINE AFRO Belleza
PEINE ALEX Belleza
PEINE ARAA'A 3 EN 1 Belleza
PEINE COLITA MAX FORTE Belleza
PEINE DE COLITA Belleza
PEINE FLATTOPER Belleza
PEINE HACHA Belleza
PEINE NUMERADO Belleza
PEINE RIZADO Belleza
PEINE TRANSPARENCIAS Belleza
PEINE WAHLL Belleza
PERNO MARIPOSA Belleza
PIECITO Belleza
PORTACASQUILLO Belleza
TAPA APLICADOR Belleza
TAPA ATOMIZADOR Belleza
TAPA R70 1 CAV Belleza
TAPON 32 MM INVIOLABLE Belleza
VASIJA PARATINTE (CIO) Belleza
Total 30 o

Imagen 32. Elaborado por Abraham Pulido Ortiz

5. Moldes de nuevo uso

o Criterio: técnicamente recuperables (mantenimiento/ajuste menor) para

reactivar referencias.

TAPA DE GARRAFON FALDON
Total 1 0
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Imagen 33. Elaborado por Abraham Pulido Ortiz

A continuacion, se presenta una tabla con el concentrado de la informaciéon de los

moldes.

uso 45 41%
Belleza 30 28%
Sinuso 18 17%
Maquila 15 14%
Total 109

Imagen 34. Categoria de los moldes y su respectiva representacion porcentual de los moldes

totales. Elaborado por Abraham Pulido Ortiz

Etapa 3. Analisis de la informacion obtenida.
Una vez completado el registro de los moldes, de haberse categorizado por tipo de uso

y contabilizado, obtuvimos la informacion necesaria que nos ayuda a tener un panorama

amplio sobre lo que se puede realizar con cada uno de los moldes.
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Moldes en Broplast Moldes Propios

Uso @ Belleza Sin uso Maguila .
Uso @ Sinuso

@ Convertir

; Convertir
Magquila 1%
14%

Sin uso
40%

Uso
41%
Sin uso
16%

Uso
60%

Belleza
28%

Imdgenes 35y 36

Se realizaron dos graficas que nos diera la informacién porcentual de los moldes para

saber cuales son los tipos de moldes que mayor espacio tienen en la empresa.

La grafica de la izquierda nos da una idea clara de cdmo se estan utilizando los recursos
actualmente, donde el 41% de los moldes actualmente estan en uso activo, dando la
mayor representacion porcentual de todos los moldes de la empresa. 28% de los moldes
son de belleza, donde actualmente ninguno se esta usando, y 17% de los moldes que
estan sin uso, donde se quisiera ver la opcién de ponerlos en venta. Por ultimo, solo el
14% de los moldes son de maquila, y 1% de los moldes se quieren convertir a un molde

que sea capaz de producir otro producto.

Y la gréfica de la derecha nos da el porcentaje de los moldes propios de la empresa que
se estan usando contra los que no se estan usando, es decir, del 100% de los moldes

propios, 40% estan sin un uso activo y el 60% se estan utilizando.
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ACD: Estrategia comercial e innovacion.

Capacidad:
Potencializacion de ventas digitales y desarrollo de productos que atiendan las

necesidades del mercado.

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

constituyendo un equipo de innovacion.

Tactica: Definicion de la propuesta de valor

El desarrollo de esta tactica tuvo como objetivo definir una propuesta de valor clara,
diferenciadora y alineada al entorno actual de la industria del plastico, a fin de fortalecer
el posicionamiento estratégico de empresa y guiar su proxima etapa de crecimiento

empresarial.

Para lograrlo, se disefid un proceso integral de analisis e interpretacién, que combind
investigacion documental, entrevistas cualitativas y un ejercicio de alineacion estratégica

con las capacidades y aspiraciones de la empresa.

Etapa de investigacion y recopilacién de informacién

La primera fase consistié en una investigacién de contexto enfocada en comprender la
situacion actual del mercado del plastico y las industrias vinculadas a los productos
fabricados por la empresa.

El propdsito era detectar tendencias, problematicas y oportunidades relevantes que
sirvieran de base para la creacion de una propuesta de valor sustentada en informacion

real y actualizada.
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Para ello se utilizé la plataforma Euromonitor International, una reconocida firma de
investigacion de mercado e inteligencia de negocios global que proporciona analisis
sobre industrias, consumidores y economias a nivel mundial, asi como datos
estratégicos, informes y prondsticos, mediante la cual se obtuvieron reportes (anexo T27

Investigacion propuesta de valor.docx) sobre:

¢ Industria del plastico (visién general)
e Agroindustria
e Carnicos y lacteos

e Industria doméstica y mobiliario

El analisis incluy6 indicadores de crecimiento, tendencias de sostenibilidad, innovaciones
productivas, uso del plastico en cada sector, y proyecciones de mercado. (anexo T28

Analisis de la Investigacion.docx)

A partir de esta informacién, se logré construir una vision panoramica del entorno

competitivo, detectando patrones comunes entre los sectores analizados.

2. Entrevistas cualitativas

Una vez concluida la fase documental, se llevé a cabo una entrevista semiestructurada
con el dueio de la empresa, con el objetivo de conocer su perspectiva sobre los factores
que diferencian a la empresa dentro del mercado y la manera en que percibe su

propuesta de valor actual (aun no formalizada).

El cuestionario (anexo T12 Entrevista a Benjamin.docx) fue disefiado cuidadosamente

para obtener informacion estratégica sobre:

e Las fortalezas de la empresa.
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e Las necesidades o problemas que resuelven mejor que los competidores.
e Los atributos del servicio que mas valoran los clientes.
e Las capacidades operativas y logisticas mas relevantes.

e La percepcion interna del propésito y la identidad empresarial.

Paralelamente, se aprovecharon los resultados obtenidos por el equipo consultor en
entrevistas a representantes de las industrias agricola, carnica y lactea, con el fin de

complementar la informacion documental con testimonios reales del sector productivo.

Esto permitié validar y contextualizar los hallazgos, entendiendo como operan, qué
necesidades enfrentan y cémo el tipo de soluciones que ofrece puede integrarse en su

cadena de valor.

3. Sintesis e interpretacion de hallazgos

Esta fase representd el punto mas analitico y estratégico del proceso.
Una vez reunida toda la informacion, se procedié a realizar un ejercicio de sintesis,
interpretacion y alineacion, en el que se clasificaron los hallazgos bajo tres dimensiones

principales:

1. Oportunidades del mercado:
e Sectores con mayor proyeccion de crecimiento y mayor uso de

soluciones plasticas.
e Espacios para incorporar practicas sostenibles como ventaja
competitiva.

¢ Nuevas areas de diversificacion para ampliar la cartera de clientes.

2. Amenazas o retos externos:
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e Regulaciones ambientales mas estrictas.
e Transicidon hacia materiales sostenibles.

¢ Incremento de la competencia en segmentos tradicionales.

Alineacién con capacidades internas:

Aqui se identificaron las fortalezas reales de la empresa, como su infraestructura,
flexibilidad productiva, tiempos de respuesta cortos y compromiso ambiental y se

contrastaron con las necesidades del mercado.

Este cruce permitié visualizar en qué areas la empresa ya posee una ventaja competitiva

natural y qué capacidades debe seguir fortaleciendo para adaptarse al nuevo entorno.

Durante este proceso se realizaron diversas sesiones de analisis en equipo, donde se
revisaron los resultados, se discutieron las posibles interpretaciones y se sintetizaron los

puntos estratégicos que servirian como base para la formulacion de la propuesta final.

Esta fase fue crucial para transformar la informacion en conocimiento aplicable y orientar

la propuesta hacia lo que realmente diferencia a la empresa.

4. Integracion de los resultados y desarrollo de la propuesta final

Con la informacién analizada y las oportunidades identificadas, se elaboré la propuesta
de valor de la empresa, que resume los atributos esenciales que definen su identidad y
su aporte tanto a las empresas clientes como al entorno en el que opera, la cual

presentamos a continuacion:
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“Fabricamos soluciones plasticas y metalicas sostenibles con la rapidez y
compromiso que impulsan el crecimiento de las empresas y mejoran la vida de las

personas.”

Este enunciado refleja la esencia del modelo actual de la empresa, basado en la agilidad,
cercania y responsabilidad ambiental y al mismo tiempo se adapta al nuevo enfoque
estratégico que busca combinar la atencion B2B con la expansidén hacia productos

propios y el consumidor final.

Para complementar esta formulacion, se desarroll6 un documento explicativo en el que
se presenta el fundamento conceptual, la conexion con las capacidades internas de la
empresa y las oportunidades detectadas durante la investigacién. (T24 Propuesta de

valor.docx)

Dicho documento fue presentado y analizado junto con el empresario, quien reconocio
que la propuesta resume de manera precisa el valor que la empresa ha construido a lo

largo de los afios y que servira como base para futuras decisiones estratégicas.

5. Resultados e impacto del trabajo

El proceso permiti6 obtener una serie de resultados concretos que benefician

directamente a la empresa:

o Claridad estratégica: la empresa cuenta ahora con una propuesta T24 Propuesta
de valor.docx) formalizada y respaldada por investigacion, lo que facilita la

comunicacion y la toma de decisiones comerciales.
e Vision informada del entorno: la investigacion aporté informacién clave sobre el

mercado, permitiendo reconocer oportunidades de diversificacién y tendencias

emergentes.
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¢ Alineacién interna: el proceso ayuddé a conectar la visién del empresario con las

capacidades reales de la empresa, fortaleciendo su identidad organizacional.

o Base para la redefinicion del modelo de negocio: la propuesta servira como
punto de partida para el disefio del nuevo modelo orientado a productos propios y

mayor presencia de marca.

Imagen 37. Presentacion de resultados de investigacion y propuesta de valor. Elaborada por
Jorge Moreno, Mercadotecnia y direccién comercial

Tactica: Incrementar la presencia digital

Esta tactica tuvo como objetivo integrar a la empresa en medios digitales para aumentar
su visibilidad, incrementar la captacion de prospectos, mostrar sus atributos vy

diferenciadores, y fortalecer su posicionamiento ante clientes actuales y futuros.

Redisefo de pagina web

La primera actividad realizada fue el redisefio de la pagina web. Hace algunos afios la
empresa habia creado su propio sitio, sin embargo, no se utilizaba con fines comerciales

y Unicamente mostraba informacion general sobre sus servicios (algunos de ellos ya
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desactualizados). Ademas, no comunicaba ninguno de los atributos estratégicos de la

empresa.

Por ello, el redisefio se diseid cuidadosamente para reflejar los diferenciadores
identificados en la investigacidon previa, reorganizar la estructura del sitio y facilitar la
navegacion de los clientes, al mismo tiempo que se genera un puente directo de

comunicacion entre ellos y la empresa.

El primer paso fue realizar un analisis comparativo de paginas web de empresas
competidoras dentro del mismo sector. El objetivo fue identificar qué comunican, cémo
lo hacen, su organizacién, su propuesta de valor, el tipo de lenguaje que emplean y el

uso que le dan a sus sitios. Se analizaron un total de 9 paginas web.

Los hallazgos mostraron que la mayoria comunica exactamente lo mismo o de manera
muy similar: un enfoque 100% técnico en el producto y sus caracteristicas principalmente
calidad, durabilidad y resistencia, asi como la excelencia en procesos de produccion.

Esto genera sitios informativos, pero poco diferenciados.

Estos resultados permitieron definir una estrategia distinta: la nueva pagina no se
enfocaria Unicamente en caracteristicas técnicas, sino en el valor agregado

integral de la empresa.
Las modificaciones principales fueron:

e Agregar la propuesta de valor en la pagina principal, para comunicar de forma
inmediata qué hace distinta a la empresa dentro del mercado.

¢ Incluir una seccién dedicada a sostenibilidad, para explicar por qué es una
empresa comprometida con el medio ambiente y detallar las practicas
sustentables que implementa. Esto responde a la tendencia de la industria hacia
una produccién mas responsable.

e Crear una seccion sobre la experiencia de la empresa, destacando su
participacion en los sectores agroindustrial, carnico, lacteo, mobiliario y hogar y

belleza, lo cual genera credibilidad y respalda su trayectoria como referente local.
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¢ Integrar un catalogo digital con los productos seleccionados en el Manual de
Ventas (anexo T37 Machote guia de ventas para productos.docx), acompanado

de un botdn de contacto directo por WhatsApp para agilizar el proceso comercial.

Este redisefio permitira a la empresa proyectar solidez, comunicar mejor sus ventajas
competitivas, facilitar la captacion de clientes y mejorar la experiencia de quienes buscan

informacion sobre sus productos.

Como te ayudamos a
crecer

Sectores con los que colaboramos

SECTOR AGRICOLA MOBILIARIO Y HOGAR BELLEZA Y CUIDADO
PERSONAL

Producimos acc:
y envases pldsticos

Cuidamos al
medio ambiente

Agroindustria

Energia solar

CAJAJACONA CAJALIMA

Generamos hasta 85% de nuestra energia con
paneles solares, redu

nuestra huella de carbono y aj

CAJAZAMORA CAJALECHERA

Reciclaje de agua

sistemos de reutilizacién de agua

productivos, garantizando

Imagenes de 38 a 41. Rediserio de pagina web. Elaborada por Jorge Moreno, Mercadotecnia y
direccién comercial
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Creacion de perfil en LinkedIn

Como se menciond previamente, LinkedIn es la red social por excelencia para empresas
y profesionales. Por ello, era fundamental que la empresa contara con presencia activa
en esta plataforma para incrementar su visibilidad, fortalecer su posicionamiento, captar

clientes potenciales y mantenerse presente en el radar de futuros prospectos.

El perfil incluye una descripcién clara de la empresa, sus servicios, su experiencia y sus
principales atributos. También integra la propuesta de valor dentro de su informacion
principal para comunicar, desde el primer contacto, qué representa la empresa y qué

puede ofrecerle al mercado.
Ademas, LinkedIn permitira:

e Publicar contenido relevante que respalde su expertise.
e Mostrar avances, proyectos o novedades de la empresa.
e Construir reputacion y autoridad dentro del sector.

¢ Facilitar el contacto profesional con posibles clientes o aliados.

Fabricamos soluciones plasticas sostenibles con la rapidez y compromiso que impulsan el crecimiento de
las empresas

Fabricacion de productos de plastico - Zapopan, Jalisco - 32 seguidores - 2-10 empleados
'd - ™\

9 v/ Siguiendo ) @

Inicio Acerca de Publicaciones Empleos Personas
Resumen

Somos una empresa mexicana con mas de 30 afios de experiencia en la fabricacién y maquila de piezas
plasticas por inyeccion

Diseflamos y producimos soluciones plasticas a medida que impulsan el crecimiento de empresas

mexicanas. Nuestra flexibilidad productiva, atencion persconalizada y entrega agil nos permiten responder
con calidad y eficiencia a las necesidades del sector industrial y del consumidor final.
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Imagen 42. Perfil de linkedin de la empresa. Elaborado por Jorge Moreno

Mercadotecnia y direccion comercial

Parrilla de contenidos

Se elaboré un calendario mensual de contenidos (anexo T38 Parrilla de contenidos.xlsx)
con 3 publicaciones por semana. La parrilla incluye planificacién de temas, redaccion de
copys, seleccion/disefio de imagenes y estructura de publicaciones. Este documento
funcionara como guia para la planificacion de futuros meses y como referencia clara
sobre el tipo de contenido que la empresa debera mantener, tanto en tematicas como en

tono e identidad visual.

Para asegurar una comunicacion integral y dinamica, se definieron los siguientes tipos

de contenido:

e Institucional: Posicionar a la empresa como sélida, profesional y confiable.

e Educativo / Técnico: Mostrar conocimiento del sector y aportar valor a la
audiencia.

e Casos / Proyectos / Procesos: Exhibir experiencia real y resultados tangibles.

e Equipo humano: Humanizar la marca y destacar el talento detras de los
procesos.

e Sostenibilidad / Responsabilidad: Reforzar el compromiso ambiental y las

buenas practicas de la empresa.
Esta variedad permitira:

Ofrecer contenido diverso y relevante, evitando que la comunicacion se vuelva
repetitiva y manteniendo el interés de la audiencia mediante diferentes enfoques de

informacion.

1. Comunicar adecuadamente todas las areas de valor de la empresa,

permitiendo que los prospectos entiendan no solo el producto, sino las
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capacidades, procesos y profesionalismo de la empresa. En un contexto B2B, esto

es clave para generar confianza y facilitar decisiones de compra.

En conjunto, esta parrilla establece una base sdlida para la comunicacion digital de la

empresa y asegura consistencia a lo largo del tiempo.

Semana Fecha Hora Enfoque Tema Objetivo Formato Copy Contenido visual
Listort lla “Més de 15 afios fabricando soluciones plésticas que impulsan la
v Dar a conocer a la hacia un modelo més
Lunes 9:30 AM Institucional trayectoria de Foto A Foto de la empresa
empresa sostenible, eficiente y cercano ntes.” #Broplast

Broplast

Mostrar conocimiento entre
Seleccién de Foto de plastico

Miercoles 11:00 AM Educativo / Tecnico técnico y criterio en la Foto

materiales plésticos En Broplast evaluamas cada tipo de pléstico segln su resistencia, (polietileno)

fabricacién de productos. durabilided y aplicacion industrial

© “EI 85% de la energla que usamos proviene del sol. Apostar por

Energia solar en Comunicar practicas energias limpias no solo ret biental, también hace mas
Viernes 3:15PM Sostenibilidad 8 P Fott glas limp  tamb Panel
Broplast sustentables Iar #EconomiaCircular
c ]
Martes 10:45 AM Equipo humano | “OMCCE 1EAURO | izar la marca Foto Foto del equipo

de produccién

Casos / Proyectos / | Soluciones para el | Mostrar experiencia en el N
¥ P P Foto resistentes y reutilizables. Soluciones pensadas para cuidar los Foto de las cajas

Jueves 3:15PM o ot ol N
rocesos sector agricola sector
8! productos... y al planeta.” ria #CajasPla #Broplast
En Broplast creemos que la mejora continua es la base del crecimiento.
Compromiso con la ; "
Lunes 12:30 PM Institucional Cultura de mejora Foto Cada proceso, cada pieza y cada decisién se disefian para ofrecer Foto procesos

resultados confiables y sostenibles que impulsen Is industris mexicana.

Imagen 43. Parilla de contenidos mensual. Elaborado por Jorge Moreno Mercadotecnia y

direccion comercial

Guia de creacién de contenido para LinkedIn

Como entregable adicional a la propuesta inicial, se elaboré una guia detallada para la
persona que quedara a cargo de la gestién de redes sociales una vez concluido el
acompanamiento del equipo PAP. Este documento (anexo T36 Guia de creacién de
contenido para LinkedIn.docx) tiene como propdsito asegurar que la comunicacion de la
empresa mantenga coherencia, profesionalismo y continuidad estratégica en el largo

plazo.

La guia funciona como un manual operativo, disefiandose para que cualquier persona
con o sin experiencia en marketing digital pueda comprender como debe administrarse
la cuenta rode LinkedIn de la empresa y qué criterios seguir para generar contenido

efectivo.

La estructura y el contenido de la guia abordan los siguientes puntos:
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1. ¢ Qué es una parrilla de contenidos y para qué sirve?

Se explica de manera clara qué es una parrilla de contenidos, cual es su propdsito y
como debe utilizarse para organizar la comunicacion mensual. Se detalla su funcién
como herramienta central de planificacion, optimizacion del tiempo y consistencia en la

presencia digital.

2. Tipos de contenido que debe manejar la empresa

Se desarrolla un apartado especifico para cada tipo de publicacion recomendado,

explicando:

e el objetivo de cada categoria,
e qué se debe comunicar,
e ejemplos concretos de como puede abordarse,

o formatos sugeridos (imagen, texto, carrusel, foto de proyecto, etc.).

Estos tipos de contenido incluyen: institucional, educativo/técnico, procesos o proyectos,
equipo humano, y sostenibilidad. Ademas, se explica como mantener un equilibrio entre
ellos para que el perfil no sea repetitivo y comunique todas las areas de valor de la

empresa.

3. Frecuencia y programacion de publicaciones

La guia establece una recomendacion clara de frecuencia y la logica detras de esta
decision, con el fin de mantener actividad y relevancia sin saturar a la audiencia.
También incluye los horarios 6ptimos para publicar segun el comportamiento general en

LinkedIn, y como ajustar esta programacion con base en métricas de interaccion.

4. Tono de comunicacion
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Se detallan los lineamientos del tono que debe manejar la empresa en su comunicacion

digital:

e profesional pero cercano,
e claroy directo,
e sin tecnicismos innecesarios,

e enfocado en mostrar experiencia, capacidad y valor real para el cliente.

Este apartado explica por qué es importante mantener una identidad verbal consistente

y como aplicar estos lineamientos en diferentes tipos de publicaciones.

5. Lineamientos visuales basicos

Aunque no se trata de un manual de identidad gréfica, la guia incluye indicaciones

simples sobre:

e Uso de paleta de colores,

e Estilo de imagenes,

e Coherencia en tipografias,

e Recomendaciones para mantener una estética profesional y ordenada en el
feed.

. Recomendaciones generales de gestion

La guia incorpora un conjunto de buenas practicas que orientan la administracion del

perfil, tales como:

e Como redactar captions efectivos,

e Como optimizar el uso de hashtags,
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e Cuando interactuar con comentarios y mensajes,

e La importancia de responder con rapidez,

e Como analizar métricas basicas para mejorar la estrategia mes a mes.

e También se explican errores comunes que deben evitarse para mantener una

comunicacion adecuada en un contexto B2B.

7. Plantillas y ejemplos

Finalmente, incluye ejemplos de publicaciones ya elaboradas y plantillas listas para ser
reutilizadas, de modo que la persona encargada pueda replicar el estilo sin alejarse de
los objetivos de comunicacidn. Estas plantillas sirven para agilizar la creacién de

contenido y asegurar uniformidad editorial.

En conjunto, esta guia (Ver anexo T36 Guia de creacion de contenido para
LinkedIn.docx) asegura que la empresa pueda mantener una presencia sélida,
estratégica y profesional en LinkedIn, incluso sin la supervision directa del equipo que

realizé el proyecto.

“Detrés de cada pieza que fabricamos
hay personas comprometidas con la
calidad, la precisiony la mejora
constante”

Humanizar lamarcay
Equipo humano destacar al talento detras
de los logros.

. “Cada litro cuenta. En Broplast
L Reforzar el compromiso .
Sostenibilidad / reciclamos el agua usada en nuestros

. ambiental y las buenas . L
Responsabilidad P X procesos para reducir desperdiciosy
practicas empresariales. - \
optimizar recurso

Frecuencia y programacion

Publicaciones semanales: 3

Dias sugeridos: Lunes, miércoles y viernes.

Horario ideal:

Duracién de la planeacion: se recomienda elaborar la parrilla de contenido de
forma mensual, y revisarla semanalmente para ajustes.

* Alternancia: se debe variar entre los tipos de contenido para mantener diversidad
(no repetir el mismo tipo mas de dos veces seguidas).

Horarios recomendados para publicar
Segun un estudio realizado por HubSpot, los mejores horarios para publicar en LinkedIn son:

Entre 9:00 a.m.y 12:00 p.m.

Entre 12:00 p.m. y 3:00 p.m.

Entre 3:00 p.m.y 6:00 p.m.

Los mejores dias para publicar son: lunes, miércoles y martes, en ese orden.
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Imagen 44 Guia de creacién de contenido para LinkedIn. Elaborada por Jorge Moreno,

Mercadotecnia y direcciéon comercial

Optimizacion del perfil de WhatsApp Business

Aunque la empresa ya contaba con un perfil de WhatsApp Business, este llevaba afios
sin utilizarse. La mayoria del contacto con clientes se realizaba directamente a través del
numero personal del duefio y su correo, lo cual generaba poca profesionalizacion y

dificultaba la gestion comercial.

Por ello, se optimizo el perfil para convertirlo en un canal practico, organizado y alineado

con la identidad de la empresa.
Las mejoras incluyeron:

e Agregar un catalogo de productos, basado en los seleccionados en la Guia de
Ventas, con descripciones claras sobre su uso y caracteristicas técnicas. Esto
permite que cualquier cliente pueda consultar la oferta de la empresa de manera
inmediata y solicitar informacion sin intermediarios.

e Configurar mensajes predeterminados, facilitando la rapidez de respuesta y

asegurando una atencion consistente.

Integrar estos mensajes al flujo de la pagina web, de modo que las personas que

contacten desde el catalogo digital reciban respuesta automatica, clara y profesional.

Con estas mejoras, WhatsApp Business se convierte en un canal formal, funcional y

alineado con el proceso comercial de la empresa.
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< Administrador de catalogos ([>)

< Promocionar M Compartir enlace

@ Anadir un articulo nuevo

°'7] ARadir una coleccién nueva

N Cesto de basura
y Cesto ligero vy funcional fabricad...

| l Banco de plastico
! Banco resistente y estable, ideal...

Imagen 45. Perfil de WhatsApp Business. Elaborado por Jorge Moreno, Mercadotecnia y

direccion comercial

Tactica Operativa: Identificacion de estrategias comerciales para sector

agroindustrial.

Se realizaron entrevistas con cuatro tipos de productores: berries, carnicos/embutidos,
botanas empacadas y lacteos, con el propdsito de identificar las oportunidades mas
viables para Broplast dentro del sector agroindustrial. Estas conversaciones permitieron
comprender como utilizan actualmente las cajas de plastico, cuales son sus necesidades
operativas, los principales problemas que enfrentan, los criterios que influyen en su
decision de compra, entre otros aspectos. El analisis se enfocé en evaluar qué tanto se
alinean las necesidades de los productores con los moldes que la empresa ya posee, el

tamafo de mercado y la demanda que cada sector tiene de las cajas.

A partir de esta informacién, se elaboré una comparacion clara entre los cuatro sectores
para determinar en cual existe mayor potencial comercial. Los hallazgos muestran
diferencias importantes entre industrias en cuanto a volumen de uso, durabilidad, costos,

regulaciones, sustentabilidad, tamano y frecuencia de reemplazo de cajas. Esto permite
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tomar decisiones estratégicas fundamentadas sobre qué mercados priorizar y cdmo

posicionar las soluciones que la empra ofrece de manera mas efectiva.

Analisis y clasificacion de las entrevistas al sector agroindustrial. (Ver
anexo T28 Analisis de la Investigacion.docx)

Imagen 46. Participantes en la presentacion de avances. Foto tomada por equipo PAP CC
otorio 2025
RESUMEN / RESULTADOS

Analisis comparativo de las 4 entrevistas (berries, carnicos, empacados, lacteos).
Evaluando el potencial de entrada de la empresa en cada industria, tomando en cuenta:
Requerimientos técnicos, tamano de mercado, frecuencia de uso, nivel de rotacion,

barreras de entrada, afinidad con los moldes que ya posee la empresa (berries y lacteos).

CARNICOS EMPAQUETA

Criterio  BERRIES  phutidos)

DOS LACTEOS
(Totopos)
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Reutilizables, Reutilizables . Reutilizables
Uso . Reutilizables .
ventiladas, para transporte (rejas),
actual de : para
. usadas en interno y . transporte para
cajas : almacenaje NN
. e campo y almacenamient | . distribucion
plasticas interno.
transporte. 0. externa.
Frecuenc Media (rotacion Media-baja
ia/ intermitente Media (uso (uso interno; Muy alta (uso
Volumen grandes interno en distribucion diario masivo,
de uso volumenes en | planta). final en 50k unidades).
temporada). carton).
Durabilid Alta, . Alta, aunque Alta, pero
exposicion Alta, por peso . problema actual
ad Su manejo es
solary del producto. de roturay
esperada suave.
humedad. desgaste.
Requerim o Liviana, facil de
. Ventilacion, .
ientos . Limpieza, T lavar,
. ergonomia, : ; Superficie lisa, .
técnicos ; resistencia, . compatible con
. . apilables, . cerrada, ligera. .
principal | rigidez. bandas, lisa,
ligereza. . .
es identificable.
No comodas Acumulacion de . Dificil lavado,
<. . . Acumulacion roturas,
Principal | para suciedad, cajas : L
de residuos, contaminacion,
es recolectores, segundo uso, . .
. e cajas poco pérdida de
dolores cajas pesadas, | dificil : :
) L lisas. cajas, mucho
roturas. manipulacion.
peso.
:;alor e Medio-alto (por | Bajo-medio Bajo Medio-alto
sustenta certificaciones | (solo si el (certificaciones | (certificaciones
bilidad exportacion). cliente lo pide). |). y normas ISO).
Higiene,
Criterios . durabilidad, Resistencia, IS0 2.2.000’
Durabilidad, S durabilidad,
de costo tamano, cierre
peso, costo. . lavado, peso,
compra competitivo con | completo. e
. certificacion.
cajas 2do uso.
Temporada Volumenes
O Alto costo
definida, moderados, Menor .
Barreras : : inicial, grandes
competidores cajas segundo | volumen, uso .
de . . volumenes,
fuertes, uso mas de cajas de ; .
entrada . ) manejo logistico
dependencia baratas y carton. compleio
de clientes. MisSMo USO. PIejo.
Sk A\t . . .| Bajo/medio - Muy alto-
del exportaciones, | Medio- industria
productores grandes
mercado | cadenas procesadora
\ . locales plantas,
(potencia | grandes y nacional. . _
. medianos. consumo diario,
1) nacionales.

63



multiples

formatos.
Moldes Ya se tiene el
actuales | Ya se tiene un | Se requiere Se requiere molde y
disponibl | molde. molde nuevo. molde nuevo. | conocimiento
es técnico.
Posibilid | Alta, se puede . . Muy alta,
. Media, por el Baja, proceso
ad de ampliar a otros . o consumo
- : uso de cajas limitado en .
escalabili | cultivos masivo y
o usadas. planta. .
dad similares. continuo.
Rentabili | Media-Alta Media (volumen | Media-baja Alta (volumen
) alto + compra
dad (volumen + moderado + (bajo
: . . . constante).
esperada | precio medio). | precio bajo). volumen).

Imagen 47. Resumen y resultados de entrevistas y analisis del sector agroindustrial. Elaborada

por Yaretzi Pilar Ramirez Gonzalez Lic. Desarrollo Inmobiliario Sustentable.

Imagen 48. Visita a planta de produccion para entrevistas. Foto tomada por equipo PAP otofio

2025
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Esta es la evidencia de la visita realizada para la entrevista en la empresa productora y
empacadora de totopos y tostadas. La experiencia fue muy enriquecedora, ya que
pudimos conocer a detalle el proceso productivo de una planta de mediana escala. La
principal aportacion al proyecto fue observar de primera mano el uso y la funcién que le
dan a las cajas, ademas de recopilar otros datos relevantes para nuestro analisis.

* Industria con mayor potencial general:

LACTEOS (ver anexo T15 Héctor-Industria Lacteos.docx)

Imagen 49. Explicacion de la entrevista en sector lacteo. Foto tomada por equipo PAP CC
otofio 2025

Esta imagen corresponde al momento en que un colaborador de una importante empresa
lechera en México nos explicd a detalle sus procesos, problematicas y necesidades
relacionadas con la caja lechera y el sector lacteo. Su participacion aportd informacion
muy valiosa para continuar con el proyecto y nos permitié incluso considerar a esta

industria como un sector con potencial para la empresa del PAP.

Ventajas:
¢ Mercado enorme y constante (50,000 cajas diarias, rotacion diaria).

e Laempresa ya posee el molde base (solo requeriria redisefio, no molde nuevo).
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o Dolores claros y solucionables con mejoras de ingenieria (peso, limpieza, durabilidad).
e Alta rotacion y reposicion constante, genera flujo de ventas sostenido.

o Posible “modelo circular” (lavado, reacondicionamiento, trazabilidad).

Riesgos:
e Inversidn inicial alta si se busca atender a multiples plantas.
e Exigencias sanitarias fuertes (ISO, trazabilidad).
e Mayor potencial de rentabilidad y escalabilidad, con bajo costo de entrada por ya tener el
molde.
La empresa debe fortalecer esta linea con innovacién (aditivos anti-UV, redisefio mas liso

y lavable, incluir un rastreador o QR).

* Segundo mejor:

BERRIES (ver anexo T3 Carlos Lomeli-Industria agricola y las cajas plasticas.docx)

Ventajas:
-La empresa ya tiene el molde.
-Sector en crecimiento exportador, con alta demanda de envases resistentes y
ventilados.
-Potencial en mercado nacional por las limitantes que tiene enfocarse en un
mercado exportador.

-Alta rotacion por temporada.
Riesgos:
-Competencia consolidada.
-Venta mas concentrada en temporada (demanda ciclica).

* Tercer lugar:

CARNICOS (ver anexo T1 Alan Valencia-Industria Carnicos.docx)
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Ventajas:
-Necesidad de higiene y durabilidad.

-Cajas especializadas (no mucha competencia).

Riesgos:
-Requeriria nuevo molde y certificaciones sanitarias (grado alimenticio).

-Volumenes no tan grandes.

* Cuarto Lugar:

Productos deshidratados (Totopos / Tostadas) (ver anexo T13 Fernanda-Industria

empacados (totofast).docx)

Ventajas:
-Requieren superficies lisas y cajas duraderas.

-Facil adaptacion técnica.

Riesgos:
-Bajo volumen (uso interno).
-No retornan cajas (prefieren carton).
-Inversion en molde dificil de recuperar.
-No recomendable comprar o rentar molde para este sector en el corto plazo. El

tamano del mercado no justifica el costo del molde.
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Imagen 50. Seccioén de trabajo del PAP CC. Tomada por PAP CC 0.2025

Guia de Ventas (Ver anexo T37 Machote guia de ventas para

productos.docx)

Imagen 51. Presentacién de avances y entrega de documentos “guia de ventas” 0.2025
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La Guia Simple de Ventas de 4 pasos, se disefid a partir de la informacion obtenida en
entrevistas directas con productores, empacadoras, distribuidores y actores clave del
sector agroindustrial, particularmente enfocada en las ramas de berries y lacteos, ya que
estos sectores se identificaron con mayor potencial comercial para la empresa. Su
propdsito es ofrecer un proceso claro, practico y replicable que permita al area comercial
entender rapidamente las necesidades del mercado y ofrecer soluciones con los

productos adecuados.

Cada paso esta orientado a facilitar la conversacion con el prospecto, conectar con sus
problemas reales y convertir la oferta de la empresa en una solucion valiosa para las

empresas.

1.Prospeccion:

En esta etapa se identifica a los clientes potenciales del sector agroindustrial y se recopila
informacion basica sobre sus procesos y retos. Las entrevistas revelaron que los
productores y distribuidores de berries y lacteos enfrentan problemas como cajas que se
rompen, dificultades con la compatibilidad en tarimas o deterioro por exposicion al sol.
En la prospeccidon estos hallazgos ayudan al vendedor a saber qué observar, qué
preguntar y como establecer un primer contacto efectivo utilizando herramientas
comerciales como la pagina web, las fichas técnicas, el brochure o el catalogo. Es el
paso donde se detectan las necesidades reales que después se traduciran en soluciones

concretas.

2. Presentacion de la propuesta de valor:
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En esta etapa la informacion obtenida en la prospeccion se traduce en una oferta clara 'y
personalizada. El vendedor le repite al prospecto los problemas que se encontraron con
las mismas palabras del prospecto, mostrando que realmente lo escuchd, para después
presentar la solucion especifica que la empresa ofrece. En berries, esto incluye destacar
la ventilacion estratégica, la durabilidad y la compatibilidad con tarimas; en lacteos, la
resistencia al peso constante, la facilidad de sanitizacion y el desempefio en ambientes

humedos o calientes.

Presentar el valor de esta forma permite que el cliente entienda no solo qué producto se

le ofrece, sino por qué es la mejor alternativa para su proceso productivo y logistico.

3.Negociacion:

Esta etapa ayuda al vendedor a gestionar dudas, objeciones y solicitudes de ajuste sin
perder el foco en el valor que ofrecen los productos de la empresa. Las entrevistas
revelaron objeciones comunes como el precio, la incertidumbre sobre la compatibilidad
o la preferencia por un proveedor previo. La guia proporciona estrategias para enfrentar
estas objeciones de manera efectiva, siempre regresando al beneficio clave: la

durabilidad, la reduccion de mermas y la disminucion del costo total por reposicion.

Ademas, establece los puntos que si se pueden negociar (volumen, color, tiempos de

entrega, personalizacion), lo que permite avanzar hacia un acuerdo claro y profesional.

4. Cierre:

El cierre integra todo lo trabajado y formaliza la venta. La guia establece un checklist que
asegura que todas las dudas del cliente se hayan resuelto, que conozca el precio final,

los beneficios clave y las condiciones.

Se sugiere ofrecer un pedido minimo accesible para facilitar la decisién, adjuntar

cotizacion y fichas de venta, asi como usar frases directas para confirmar el pedido y de
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preferencia firmar un contrato formal del pedido donde se establezca lo acordado durante
las etapas. Finalmente, se destaca la importancia del seguimiento postventa, donde la
confianza y la continuidad son clave para asegurar compras recurrentes y relaciones

comerciales estables.

Esta guia convierte la informacion del mercado agroindustrial en un proceso ordenado y
aplicable, facilitando que cualquier vendedor pueda ofrecer productos de manera
profesional, centrada en el cliente y adaptada a las necesidades particulares de

productores y distribuidores de berries y lacteos.

Se elabord una ficha de ventas para aplicarse inmediatamente con los productores de
berries y lacteos. A su vez un machote practico y replicable, para elaborar las respectivas
guias de otros productos que se requieran en el futuro. (ver anexo T35 FICHAS DE
VENTAS- BROPLAST .pdf)

Machote guia de ventas para productos (ver anexo T37 Machote guia de

ventas para productos.docx)
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MACHOTE GUIA DE VENTAS PARA PRODUCTOS

Etapa 1 — Prospeccion
# [ldentificar tipo de cliente deal:
* Problemas tiplcos detectados: B
#« Canales de contecto usados: WhatsApp f corres / lamada / cita presencial.

Etapa 2 — Presentacion de oferta o propuesta de valor.

Prablema del eliente:
Solucion del produsta:
Resiultados o benaficios:
Matarigles para presentar:

* Catdlogo: pagina _

#« Brochure

» Pdgina web: seccidn

# Fichatécnica: 57 Mo
Etapa 3 — Negociacion
Objeciones detectadas:

.

.
Respuestas:

.

L

« Volumen

* Tiempos

« Logistica

* Personallzacién

« Preclo
Etapa 4 — Ciarre [check list)

Resolvlé dudas
Confirmd compatibilidad
Prezentd oterta final
Entregué catdlogofficha
Confirrmé pedido minimo

Envié cotizacidn

S T T S S

Realice seguimiento en 24 h
Clame sugerida: "y Cudntas unidades canfimamas para ests samana®”

Imagen 52. Machote guia de ventas para productos elaborado por Yaretzi Ramirez, Lic.

Desarrollo Inmobiliario Sustentable. 02025.

Este machote funciona como una guia practica para que cualquier persona, siguiendo
cada una de sus etapas, pueda llevar a cabo y cerrar una venta de manera ordenada y
efectiva. Su estructura es adaptable, lo que permite utilizarlo con cualquier producto de
la empresa simplemente completando la informacion correspondiente. De esta forma,
estandariza la forma de vender, facilita el trabajo del equipo comercial y asegura que no

se pase por alto ningun paso clave para lograr una venta exitosa.
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Brochure Digital (ver anexo T30 Brochure BROPLAST.pdf)

FOLLETO DIGITAL

BROCHURE

SOLUCIONES PLASTICAS ¥ METALICAS

COMm.Imx

https:/) .broplast.com.mx/

Imagen 53. Portada brochure elaborado por Yaretzi Ramirez, Lic. Desarrollo Inmobiliario
Sustentable. 02025

e ;Quées?

Un brochure es un folleto informativo que usan las empresas para presentar sus

productos, servicios o proyectos. Puede ser fisico (impreso) o digital (PDF).

e ¢ Para qué sirve?

Sirve para explicar y promocionar algo de forma breve y visual. Su objetivo es que el

lector entienda rapido qué ofrece la empresa y por qué le conviene.

73



e ;Como lo utilizan las empresas?

- Presentarse ante clientes potenciales.

- Mostrar productos o servicios con informacién clave.

- Dar una impresion profesional en reuniones, eventos o por correo.

- Cerrar ventas, porque ayuda a que el cliente tenga toda la informaciéon en un solo
documento.

- Acompanar presentaciones o entregarlo como material de apoyo.

e ;Por qué se implement6?

Se implemento un brochure en la empresa porque necesitamos una herramienta clara y
profesional que transmita confianza y muestre a la empresa como un referente clave en
el sector con amplia experiencia, sus procesos, su especialidad y que explique las cajas
de plastico y sus beneficios para el sector agroindustrial. El brochure permite que los
clientes entiendan rapido qué ofrecemos, para qué sirve cada tipo de caja y por qué
somos una buena opcion. Ademas, ayuda a que los vendedores tengan un material para
presentar la informacion, lo cual mejora la comunicacion y facilita las ventas.

También sirve para compartirlo facilmente por correo o WhatsApp con posibles clientes

y dar una mejor imagen de la empresa.

e Elementos principales del brochure.
El brochure que realicé para la empresa incluye varios elementos clave que sirven para

presentar la empresa de forma profesional y completa. Estos son los principales:

1. Informacioén Institucional: Incluye una seccion de Sobre nosotros donde se
explica quién es la empresa, su experiencia en la industria y su enfoque en
soluciones plasticas y metalicas. Esto ayuda a que el lector entienda el contexto y

la trayectoria de la empresa.
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Mision, vision y propuesta de valor: Se presentan los principios que guian a la
empresa, ademas de una propuesta de valor clara que explica qué hace diferente

a la empresa y qué beneficios ofrece a sus clientes.

Informacion del equipo: Incluye una seccion sobre el equipo, donde se comunica
la filosofia interna, el enfoque en la inclusién, la capacitacién y el compromiso

social. Esto genera confianza y muestra que la empresa tiene un enfoque humano.

Contexto de la industria: Se describe la participacion de la empresa en distintos
sectores como el agricola, belleza y hogar; asi como el area geografica en donde
se enfoca que es la Zona Occidente de México. Esto permite que el lector

identifique la variedad de aplicaciones y el alcance del negocio.

Sostenibilidad: El brochure muestra las acciones sostenibles de la empresa como
energia solar, reciclaje de agua, uso de plastico reciclado y movilidad limpia. Esto
ayuda a comunicar su responsabilidad ambiental, un punto muy valorado por

clientes y aliados.

Catalogo de productos principales: Se presentan las lineas de productos

divididas en categorias:

1-Cajas del sector agricola (lechera, lima, jacona, zamora).

2-Articulos para el hogar (banco, cubeta exprimidora, cesto de basura).

Cada producto incluye descripcion, capacidad, peso y caracteristicas relevantes, lo que

facilita el proceso de venta y la comparacion entre opciones. Solo se incluyen estas dos

categorias porque es lo que se quiere potenciar comercialmente por los beneficios que

tiene para la empresa en distintas areas.
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7. Datos de contacto: Se muestra la informacion necesaria para que un cliente
pueda comunicarse: teléfono, correo, direccion y paginas web. Esto hace que el

brochure sea funcional para cerrar ventas o iniciar conversaciones comerciales.

Cada dato de contacto esta linkeado a su respectivo sitio, es decir: en la version
digital al darle click en la direccion, los direcciona automaticamente a google maps,
al dar click en el numero de teléfono, los lleva directamente a Whatsapp y asi con
cada elemento de contacto. Facilitando la comunicacion y conectividad entre

cliente/prospecto con la empresa.

La creacion del brochure permitié organizar y comunicar de forma clara la informacion
esencial de la empresa, mejorando la presentacion comercial de la empresa y facilitando
que los clientes entiendan quiénes son, qué hacen y qué productos ofrecen. El material
resulté tan util que, durante la presentacion del avance, el dueiio solicité inmediatamente
el brochure para utilizarlo en una reunion con un cliente ese mismo dia. Esto demuestra
no solo que le gusto el resultado, sino que lo considera viable y practico para su uso
diario, lo cual confirma que el documento se diseid de manera adecuada a las

necesidades reales de la empresa y al estilo directo con el que trabaja el dueiio.

Ficha de Venta (ver anexo T35 FICHAS DE VENTAS- BROPLAST.pdf)
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srorinst  CAJALECHERA —> o

1 Canastilla apilable fabricada en polietiieno de alta
densidad (70% reciclado y 30% virgen), disefiada para el -ﬁ Descripcidn
transporte y almacenamiento de productos lacteos y
bebidas. Con una durabilidad de 15 a 18 ciclos de uso

Cajas de plastico
Sector agricola

FICHAS DE VENTA

Imagen

-Capacidad: 20 kg

Capacidad

a1k + colores
-Apilable: 5 estibas

Imagen 54. Portada ficha de ventas y ficha de caja lechera elaborado por Yaretzi Ramirez, Lic.
Desarrollo Inmobiliario Sustentable. 02025

e ¢Quées?

Es un documento muy breve y especifico que describe un producto de forma clara y
directa. Su objetivo es que un cliente o vendedor pueda entender rapido las

caracteristicas principales del producto sin leer informacién extensa.

o ¢Para qué sirve?
o Comunicar caracteristicas clave (capacidad, peso, materiales, usos).
o Facilitar el trabajo del vendedor, porque tiene toda la informacién técnica a la
mano.
o Ayudar al cliente a comparar productos y decidir qué opcion le conviene.
o Presentar el producto de forma profesional en reuniones, cotizaciones o
WhatsApp.

Es una herramienta esencial para ventas y atencion a clientes.

e ¢;Como lo utilizan las empresas?

Las empresas usan fichas de venta para:
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o Estandarizar la informacion que comunica todo el equipo comercial.

o Acompaniar cotizaciones con datos técnicos claros.

o Incluirlas en catalogos o enviarlas a distribuidores.

o Evitar errores en la comunicacion de medidas, materiales o capacidades.

o Tener informacion rapida y accesible en visitas a clientes.

e ¢Por qué se implementé?
Se implementaron las fichas de venta en la empresa porque se necesita una herramienta
rapida, clara y estandarizada para comunicar la informacion de cada producto. El area
comercial no contaba con herramientas comerciales para vender sus productos de forma

profesional, clara y estructurada.

Las fichas de venta permiten que el equipo comercial tenga la misma informacion, facil
de consultar y lista para enviar por WhatsApp, correo o en una reunion. Ademas, ayudan
al cliente a comparar productos y tomar decisiones mas rapido, lo que mejora el proceso

de venta y da una imagen mas profesional de la empresa.

Con estas fichas, la empresa puede ordenar su catalogo, fortalecer su proceso comercial

y asegurar una comunicacion mas clara con clientes del sector agroindustrial y del hogar.

e Elementos principales de la ficha de venta:

1. Categoria del producto

Cada ficha esta organizada por la linea de producto, como:
e Cajas de plastico, sector agricola
e Articulos para el hogar

Esto ayuda a identificar de inmediato el tipo de producto.

2. Nombre del producto:
Cada ficha inicia con el nombre del producto: Caja Lechera, Caja Lima, Caja Jacona, etc.

Esto permite ubicar facilmente cada modelo dentro del catalogo.
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3. Descripcién breve del producto:
e Material del que esta hecho
e Uso principal
e Tipo de resistencia o durabilidad

e Vida util estimada

4. Caracteristicas técnicas:
e Capacidad (kg)
e Peso (gokg)
e Apilamiento (estibas)
e Composicion del material (Polietileno/polipropileno virgen o reciclado)
e Colores disponibles
Estos datos son esenciales para los compradores del sector agricola o logistico y

comunica la calidad y sostenibilidad.

5. Imagen del producto: Clara y profesional para apreciar de forma visual sus

caracteristicas fisicas.

-

@

¥ BROPLAS] CAJA LECHERA —> -

Canastilla apilable fabricada en polietieno de alta

densidad (70% reciclado y 30% virgen), disefiada para el é Descripcién
transporte y almocenamiento de productos lacteos y

bebidas. Con una durabilidad de 15 a 18 ciclos de uso.

Cajas de plastico
Sector agricola

FICHAS DE VENTA Imagen

-Capacidad: 20 kg
-Peso: 1.4

Capacidad
+ colores

-Apilable: 5 estibas
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Imagen 55. Seccion de trabajo del PAP CC. Portada ficha de venta y ejemplo de ficha de venta
elaborado por Yaretzi Ramirez. Otofio 2025

La implementacion de las fichas de venta permitié organizar la informacién de cada
producto de la empresa, facilitando que el equipo de ventas tenga datos claros, precisos
y listos para compartir con clientes. Este material resolvio la necesidad que se tenia de
comunicar caracteristicas de forma profesional. Durante la presentacion del documento,
el duefio mostrd un interés inmediato en utilizar las fichas en sus proximas cotizaciones
y conversaciones comerciales, lo cual demuestra que las considera utiles para su
operaciéon diaria. Esto confirma que el disefio de las fichas esta alineado con sus
necesidades reales y con su estilo practico de trabajo. Se elaboraron un total de 7 fichas

de venta de productos diferentes.

Inicialmente, la empresa contaba unicamente con tres fichas de venta, las cuales
presentaban areas de oportunidad en su disefo y contenido. A partir de ello, se realizd
una actualizacién completa de esas tres fichas y, ademas, se desarrollaron cuatro
nuevas, logrando un total de siete fichas de venta: cuatro enfocadas en productos
agricolas y cuatro destinadas a productos del hogar. Todas las fichas elaboradas
corresponden a los productos que la empresa busca potenciar en su estrategia de

comercializacion.
Finalmente, se entregd también una plantilla editable para que el equipo de la empresa

pueda generar fichas de cualquier producto en el futuro, asegurando uniformidad,

claridad y continuidad en la presentacion comercial de la oferta.
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Ahora

BANCO DE PLASTICO = tonwe
-ﬁ Descripcidn

—) Imagen

Capacidad de carga: 95 kg
Dimensiones: 32 x 32 x 45.5 cm
Peso promedio: 350 grs,

o —>

Imagen 56. Ficha de venta antes y después. Elaborada por Yaretzi Pilar Ramirez Gonzalez Lic.

Desarrollo Inmobiliario Sustentable. Otofo 2025

Tactica: Restructuracion del modelo de negocio

El objetivo principal de esta tactica es fortalecer la competitividad de la empresa Broplast
mediante la restructuracion de su modelo de negocio, buscando reducir la dependencia
del esquema de maquila e impulsar el desarrollo de lineas de productos propias con

enfoque sustentable.

1. Diagnéstico inicial y analisis de inventario.

La primera etapa del proyecto consistié en desarrollar un diagnodstico exhaustivo del
estado actual de los moldes con los que cuenta la empresa. Este paso fue fundamental
para comprender la capacidad operativa real, identificar oportunidades de mejora y

definir posibles lineas de diversificacién dentro del Plan de Desarrollo.

El proceso inicié con un levantamiento completo del inventario, en el cual se revisaron
uno por uno los moldes almacenados en la planta. El objetivo era determinar su

clasificacion segun cuatro criterios principales:

e Moldes actualmente en uso en procesos productivos.
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e Moldes propiedad del duefio de la empresa.
¢ Moldes pertenecientes a clientes externos.

¢ Moldes obsoletos, en desuso o con potencial de venta o reciclaje.

Para llevar a cabo esta tarea, se trabajé de manera coordinada con el propietario, quien
proporciond su reporte histérico de inventario, un documento que resulté esencial para
iniciar la depuracién. Aunque dicho reporte requeria actualizacién, sirvié como base para
contrastar existencias, validar informacion y detectar discrepancias entre el inventario

fisico y el administrativo.

Ademas, se contd con la colaboracion de un compafero del equipo, quien propuso
implementar una tactica de clasificacion estructurada como primer paso para delimitar
con mayor precision la capacidad instalada. Esta propuesta permitié establecer criterios
claros de organizacion, facilitando la segmentacién de los moldes y aportando orden en
un proceso que inicialmente presentaba alto nivel de dispersion en la informacion. La
organizacion y clasificaciéon del inventario no solo ayud6 a identificar qué moldes
continuan siendo funcionales, sino también a detectar aquellos que podrian reactivarse,
adaptarse o incluso venderse como parte de una estrategia de optimizacion de recursos.
Asimismo, la actualizacion del inventario permitié visualizar con mayor claridad qué
lineas de produccion se encuentran activas, cuales podrian retomarse y cuales

representan una oportunidad para el desarrollo de nuevos productos.

En términos generales, esta etapa de diagndstico permitié obtener una radiografia
precisa del estado del activo mas relevante para la empresa —sus moldes— y genero el
punto de partida para la toma de decisiones estratégicas en fases posteriores del

proyecto.
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Imagen 57. Equipos de inyeccion en una de las naves de la empresa. Tomada por equipo PAP
CC otofio 2025

Imagen 58. Parte del equipo de intervenciéon PAP en el area de almacén de la empresa.
Tomada por equipo PAP CC otofio 2025

2. Entrevista al propietario y analisis del modelo de negocio actual

Posteriormente, se realizé una entrevista estructurada con el propietario, con el fin de
comprender el modelo de negocio actual, su dinamica operativa y la vision del
empresario. De esta entrevista se obtuvo informacién clave sobre las fortalezas de

Broplast, entre ellas su capacidad de respuesta rapida, la calidad de sus productos y el
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mantenimiento preventivo de moldes, ademas de su enfoque actual hacia la maquilay la

venta a intermediarios.

Para complementar el analisis y contar con informaciéon cuantitativa, se solicitaron
reportes de ventas por cliente y por producto correspondientes al afio 2024 y lo que va
de 2025, asi como sus costos principales. Estos documentos fueron fundamentales para
evaluar el comportamiento comercial de la empresa, identificar a los principales clientes,
los productos con mayor rotacién. Con base en esta informacion y en las visitas de
observacion a la planta, fue posible elaborar el Business Model Canvas del modelo actual
(ver anexo T32 Bussiness model canvas actual BROPLAST.pdf) @iidentificando los
principales componentes: socios, actividades clave, propuesta de valor, segmentos de
clientes, canales de distribucion, estructura de costos y fuentes de ingreso, el cual se

presenta a continuacion.

BUSSINES MODEL CANVAS ACTUAL

(@z==> Socios Clave o Actividades Clave ) Propuesta de Valor ~) Relacién con Clientes Segmento de Clientes
g &Quién te puede ayudar? s 2Qué haras para cumplir la {521 Qué haces diferente de la A quién ayudaras?

<C6mo interactiias con tu cliente?
¥, propuesta de valor? competencia?

: " * Venta directa a intermediarios
* Proveedores de resinas * Produccion de articulos de * Respuesta rapida y cortos ¥ comercializadoras, no al * Comercializadoras /
pldsticas y materias primas. pléstico (cubetas, tiempos de entrega consumidor final. mayoristas de productos
« Fabricantes de moldes exprimidores, regatones, « Productos de buena calidad y + Seguimiento a opinionesy plésticos.

« Empresas de transporte y bancos, fichas de loterfa, etc.). durabilidad, al precio del necesidades de clientes. * Intermediarios que distribuyen
= Maquila para intermediarios.

« Mantenimiento preventivo y
correctivo de moldes.

mercado. * Confianza basada en a diferentes mercados.
+ Honestidad y ética en el trato y cumplimiento de tiempos y « Negocios propios que buscan

logistica
® Comercializadoras /

intermediarios (principales tiempos de entrega. calidad. maquila de productos
canales de venta). * Flexibilidad para maquila
segn necesidad del cliente.

% Recursos Clave fay, Canales
<20 Qué recursos necesitas para ~all} ucomoliegasalos clientes?
- la Propuesta de valor?

* Relaciones de largo plazo. plésticos con rapidez y calidad.

= Venta directa a través de
M ; P contacto con intermediarios
* Maguinaria de inyeccion de plastico N
« Resina plastica como materia prima (no hay e-commerce ni retai)
« Paneles solares (energia sustentable * Referencias, recomendaciones
y ahorro en costos). y boca a boca.
« Personal especializado en « Venta de productos en
produccién. mercado libre (muy poco).
* Experiencia y know-how en maquila.

* Variedad de moldes

)= Estructura de Costos @ Fuente de Ingresos
&

£Cuénto te costara? ) Cuantosingresos tendrés?

+ Venta de productos ph
- Servicios de maquila.
o Seruicios de mantenimiento de moldes (preventivo y correct

Imagen 59. Lienzo CANVAS actual de la empresa. Elaborado por Mariana Valenzuela Lafarga.

Licenciatura en Ingenieria Financiera.

3. Propuesta del nuevo modelo de negocio
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Con base en la informacion recopilada durante todo el proceso incluyendo el inventario
de moldes, la entrevista con el propietario, los reportes de ventas y compras, las visitas
a la planta, la investigacion de mercado y el desarrollo del catalogo de productos se
elaboro la propuesta del nuevo modelo de negocio de Broplast, la cual busca orientar a

la empresa hacia una operacion mas estratégica, rentable y sustentable.

Este nuevo modelo se estructura en el Business Model Canvas propuesto (ver anexo
T31 Business Model canvas propuesto.pdf), que consolida las conclusiones del
diagnostico y la investigacion, y redefine la estrategia de la empresa en torno a tres ejes

fundamentales:

1. Especializacion en cajas agroindustriales, posicionando a Broplast como un
proveedor lider en soluciones plasticas sostenibles y resistentes para el sector
agricola.

2. Diversificacion de lineas y canales de venta, incorporando plataformas
digitales (sitio web, e-commerce y marketplaces) y fortaleciendo la presencia en
puntos fisicos especializados (distribuidores agricolas, tiendas de hogar y
belleza).

3. Integracion de practicas sustentables, mediante el uso de resinas recicladas,

energia solar y procesos alineados con la economia circular.

El Business Model Canvas propuesto resume estos elementos estratégicos, definiendo
de manera clara los segmentos de clientes, propuesta de valor, canales, recursos,
actividades, socios clave, estructura de costos y fuentes de ingreso. Esta herramienta
constituye la base de la nueva etapa de crecimiento y reposicionamiento de Broplast,
encaminando a la empresa hacia un modelo mas sdlido, competitivo y menos

dependiente de la maquila.
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Socios Clave
ZQuién te puede ayudar?

* Proveedores de resinas

plasticas y materias primas.

* Fabricantes de moldes
* Empresas de transporte y

logistica.

* Empresas agricolas,

cooperativas y asociaciones de
productores (clientes
estratégicos).

* Comercializadoras /

distribuidoras.

* Plataformas de e-commerce.

BUSSINES MODEL CANVAS PROPUESTO

Actividades Clave
¢Qué harés para cumplir la
)=, propuesta de valor?

2

* Disefio, desarrollo y fabricacion
de cajas agroindustriales
(principal linea).

* Produccion de articulos
complementarios para hogar y
belleza profesional.

« Implementacién de procesos
sustentables.

+ Mantenimiento preventivo y
correctivo de moldes.

Recursos Clave
&3 (Qué recursos necesitas para

la Propuesta de valor?

* Variedad de moldes especializados.
« Maquinaria de inyeccién de plastico.
* Resina plastica como materia prima.
« Paneles solares (energia sustentable

y ahorro en costos).

« Personal especializado en

produccion.

« Canales digitales y materiales

w Propuesta de Valor
[ ¢Qué haces diferente de la

competencia?

 Fabricamos soluciones
plasticas y metélicas
sostenibles con la rapidez y
compromiso que impulsan el
crecimiento de las empresas y
mejoran la vida de las
personas.
Energia limpia y procesos
sustentables, con enfoque en
economia circular.
Especializacion en cajas
agroindustriales resistentes,
ventiladas y apilables,
adaptadas a las necesidades
del campo mexicano.

Relacién con Clientes
£C6mo interactdas con tu cliente?

* Atencion personalizada a

productores agricolas.

* Seguimiento a opiniones y

necesidades de clientes.

* Confianza basada en

cumplimiento de tiempos y
calidad.

* Relaciones de largo plazo.

r Canales
dL}  ¢Como llegas a los clientes?

* Pagina web con catalogo,

cotizacion directa y contacto
comercial

* E-commerce y matketplace.
* Redes sociales con enfoque

comercial.

 Distribuidoras/ Tiendas de

articulos plasticos para el

Segmento de Clientes
¢Aquién ayudarss?

* Productores agricolas.

* Empresasy asociaciones
agroindustriales.

* Comercializadoras o tiendas
especializadas de productos
agricolas, para el hogar o
belleza.

* Consumidores finales a través

de canales digitales.

comerciales (catalogo, sitio web,

redes). hogar o belleza.

~ Estructura de Costos “y Fuente de Ingresos
é‘} e — % +Cusntos ingresos tendras?
« Compra de materia prima (resinas).
+ Compra de moldes y maquinaria.
« Mano de obra.
« Transporte y distribucién.
+ Gastos administrativos.

« Venta de cajas agroindustriales (linea principal).
« Venta delinea Hogar y belleza (en canales digitales y tiendas especializadas).
« Servicios de maquila,

« Servicios de mantenimiento de moldes (preventivo y correctivo).

Imagen 60. Lienzo CANVAS propuesto para la empresa. Elaborado por Mariana Valenzuela

Lafarga. Licenciatura en Ingenieria Financiera.

4. Investigacion y deteccion de oportunidades en el sector agroindustrial

Una vez comprendida la situacion interna, se llevo a cabo una investigacién de mercado
enfocada en el sector agroindustrial, en conjunto con el equipo de consultoria. Se obtuvo
informacion relevante sobre la creciente demanda de soluciones plasticas reutilizables y

sostenibles en la industria agricola.

Ademas, se aplicaron entrevistas a productores agricolas para identificar necesidades
reales en campo, relacionadas con la durabilidad, necesidad de ventilacion, ergonomia
e higiene de las cajas utilizadas para la recoleccion. Este analisis evidencié una
oportunidad estratégica para que Broplast se especialice en la fabricacion de cajas

agroindustriales, aprovechando su infraestructura y capacidad técnica.

5. Desarrollo del catalogo de productos Broplast 2025
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Con base en los resultados de la investigacidn y la informacion recopilada, se elaboro el
Catalogo de Productos Broplast 2025 (ver anexo T34 Catalogo_Broplast V1.docx), el

cual agrupa la oferta actual y potencial de la empresa en tres lineas estratégicas:

e Linea Agroindustrial: enfocada en cajas y canastas resistentes, apilables y
ventiladas para el sector agricola.

e Linea Hogar y Comercial: articulos plasticos duraderos y personalizables para
uso doméstico o institucional.

e Linea Belleza Profesional: accesorios y envases plasticos para el sector

cosmeético y de cuidado personal.

El catalogo permitié ordenar la produccion existente, definir la identidad de cada linea y

fundamentar la nueva estrategia de posicionamiento comercial de la empresa.

esistentes. apilables ¥ ventiladas para recoleccidén. transporte ¥ almacenamiento

Descripcion 7 Medidas
Caracte

S0 A0 x = o

Caja Lima sin escote Go = 40 = 8 cm

Capacidad: 15 kg - Peso:
©OO g - Apilable: hasta 12
estibas.

Imagen 61. Catélogo de productos de la linea agroindustrial. Elaborado por Mariana Valenzuela

Lafarga. Licenciatura en Ingenieria Financiera.
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Caja Zamora 60x40x 22 cm
Caja plastica apilable

disefiada parala
recoleccion y transporte de
manzana o uva de mesa.
Fabricada en polietileno
virgen de alta densidad,
ofrece alta resistencia y
durabilidad, con una vida

util superior a 3 afios.

Capacidad: 25 kg - Peso:
1.53 kg - Apilable: 8 estibas.

Caja Jacona 48.4 x 35.7x 14.7 cm
Caja plastica apilable ideal

para la recoleccion y
transporte de uva y otros
cultivos. Fabricada en
polietileno virgen de alta
densidad, con una vida util

de mas de 3 afios.

Capacidad: 20 kg - Peso:
880 g - Apilable: 6 estibas.

Caja Ensenada 60x40x 20 cm
Caja plastica apilable

elaborada en polipropileno
100% reciclado, ideal para
la recoleccion y transporte
agricola en procesos de un
solo uso, como la cosecha

de berries.

Capacidad: 15 kg - Peso:
900 g - Apilable: 6 estibas

Imagen 62. Catalogo de productos de la linea agroindustrial. Elaborado por Mariana Valenzuela

Lafarga. Licenciatura en Ingenieria Financiera

Ver catalogo completo aqui.

5.2 Elaboracién del Catalogo Comercial Broplast 2025

Ademas del catalogo interno desarrollado para la organizacion y clasificacion estratégica
de las lineas de producto, se elaboro el Catalogo Comercial Broplast 2025 (ver anexo
T33 Catalogo clientes.pdf), destinado especificamente a clientes, distribuidores vy
prospectos del sector agroindustrial, hogar y limpieza. Este material tiene como objetivo
comunicar de forma profesional, clara y visual la oferta de productos disponibles,

destacando sus caracteristicas técnicas, aplicaciones y beneficios competitivos.

A diferencia del catalogo interno —enfocado en ordenar la produccion, definir lineas
estratégicas y guiar decisiones operativas— el catalogo comercial se disefo bajo criterios

de marketing, comunicacion visual y experiencia del cliente. Su finalidad es facilitar
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el proceso de compra, fortalecer la confianza del cliente y posicionar la marca Broplast

como un proveedor confiable y especializado.

El documento se estructurd siguiendo los lineamientos de identidad corporativa de la
empresa, incorporando un estilo visual moderno, minimalista y coherente con la imagen
institucional. Asimismo, se integré informacion clave para la toma de decisiones

comerciales, como:

e Fotografias de alta calidad de cada producto.

e Especificaciones técnicas (capacidad, peso, medidas, materiales y apilamiento).
e Aplicaciones por sector.

e Variantes de color y disponibilidad.

e Precios publicos (sujetos a cambio).

e Datos de contacto y canales de atencion.

Entre los productos incluidos se encuentran cajas agroindustriales (Jacona, Lima,
Ensenada, Zamora), canastillas especializadas y articulos plasticos para el hogar, tales
como bancos, cestos de basura y cubetas exprimidoras. La informacién se estandarizé
para mantener un formato uniforme que permitiera comparar productos y resaltar sus
atributos diferenciales, como resistencia, durabilidad, materiales reciclados vy

compatibilidad con procesos logisticos del sector agricola.

El catalogo comercial se convirti6 en una herramienta fundamental para el equipo de
ventas, ya que permite presentar la oferta de Broplast de manera profesional tanto en
negociaciones presenciales como en procesos de cotizacion digital. Adicionalmente, su
presentacion ordenada y visual mejora la percepcion de marca, apoya el cierre de ventas
y facilita la expansién hacia nuevos mercados y clientes institucionales. La elaboracién
de este material forma parte de la estrategia de fortalecimiento comercial planteada para
la empresa, ya que promueve una comunicacion mas efectiva con el cliente y refuerza la
imagen de Broplast como una empresa confiable, moderna y comprometida con la

calidad de sus soluciones plasticas y metalicas.
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-
BROPLAST

Catalogo

SOLUCIONES PLASTICAS Y METALICAS

33 3628 9323

info@broplast.com.mx

www.broplast.com.mx

Imagen 63. Portada de catalogo comercial de productos. Elaborado por Mariana Valenzuela
Lafarga. Licenciatura en Ingenieria Financiera

Ver catalogo comercial completo aqui.

Conclusion

A lo largo del desarrollo del proyecto, se logré avanzar de un diagndstico inicial a una
propuesta integral de reestructuracion del modelo de negocio de Broplast, basada en
informacion técnica, comercial y estratégica. El proceso permitio comprender a fondo la
operacién actual de la empresa, identificar sus principales fortalezas —como la

capacidad productiva, la calidad y la rapidez en los tiempos de entrega—, asi como las
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areas de oportunidad relacionadas con la dependencia del modelo de maquila y la falta

de canales de venta diversificados.

El trabajo colaborativo con el propietario, y el equipo de apoyo de intervencidn, facilité un
analisis completo de los moldes, de las ventas y del entorno de mercado, lo que derivd
en decisiones informadas sobre la orientacion futura del negocio. A partir de esta
informacion, se desarrolld el Catalogo de Productos Broplast 2025 (ver anexo T34
Catalogo_Broplast_V1.docx), que organiza la oferta en tres lineas estratégicas —
agroindustrial, hogar y belleza profesional— y que sirvié como base para definir la nueva

propuesta de valor y la estrategia comercial.

Finalmente, se concret6 el nuevo Business Model Canvas propuesto (ver anexo T31
Business Model canvas propuesto.pdf), el cual representa la vision renovada de la
empresa: una Broplast mas competitiva, sustentable y con identidad propia. Este modelo
no solo plantea una especializacion en cajas agroindustriales, sino también una
diversificacién de productos y canales, integrando practicas sostenibles y estrategias

digitales que fortalecen su presencia en el mercado.

Con estos avances, Broplast cuenta ahora con una hoja de ruta clara para su crecimiento
y reposicionamiento, estableciendo las bases para futuras etapas del proyecto,

enfocadas en la implementacion comercial y operativa del nuevo modelo de negocio.

Tactica: Diversificacion de canales de venta

Investigacién y Validacion de Nuevos Canales de Venta

Como parte del Plan de Desarrollo Otofio 2025 y en cumplimiento de la Tactica
Operativa: Diversificacion de canales de venta, se llevd a cabo una investigacion
exhaustiva para identificar, analizar y validar posibles canales fisicos y digitales que
permitan a Broplast reducir su dependencia de la maquila y expandir su presencia

comercial en nuevos mercados.
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El proceso inicio con la seleccidn de cinco canales estratégicos —tres fisicos (Prichos,
Home Depot y Waldo’s) y dos digitales (Amazon y Walmart Marketplace)— elegidos por
su relevancia en categorias afines a los productos de Broplast como hogar, organizacion,
limpieza y uso profesional. La investigacion se desarrollé6 mediante revision documental,
analisis de requisitos de proveedor, evaluacion de procesos de alta en cada plataforma,
estudio de perfiles de consumidor y analisis comparativo de ventajas, desventajas,

costos, margenes y riesgos.

1. Lo que se investigé y como se hizo

e Revision de cada canal de venta: Se analizaron portales oficiales, guias para
proveedores, requisitos operativos, estandares de empaque, certificaciones
necesarias, procesos de registro y condiciones logisticas.

e Evaluacién de compatibilidad entre los productos actuales de Broplast y los
segmentos de mercado de cada canal.

e |dentificacion de SKUs piloto con mayor viabilidad segun tipo de producto, ticket
promedio y rotacion esperada.

e Andlisis de riesgos y barreras de entrada, incluyendo margenes, competencia,
volumenes minimos de compra y sensibilidad al precio.

e Comparacion de comisiones y costos logisticos en canales digitales.

e Deteccidon de oportunidades estratégicas como ampliacion de visibilidad,

escalabilidad, profesionalizacion y posicionamiento.

2. Descubrimientos principales

Canales fisicos

e Prichos (Walmart/Bodega Aurrera)

Se identific6 como un canal de alto volumen y bajo precio, ideal para productos
pequefios, econdmicos y de impulso. Ofrece enorme alcance, pero exige

margenes muy bajos, logistica estricta, empaques retail y GTIN. Es conveniente
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para etapas posteriores, una vez que Broplast pueda sostener grandes volumenes

de produccién.

Home Depot

Es un canal orientado a producto funcional y profesional, con ticket mas alto y
mejor percepciéon de calidad. Requiere auditorias SER, documentacién mas
robusta y capacidad logistica comprobable. Representa un canal de
posicionamiento premium y menor competencia directa. Aunque mas

demandante, ofrece mejores margenes y un segmento mas especializado.

Waldo’s

Resulté el canal mas alineado al portafolio actual de Broplast. Tiene alta rotacion,
precios accesibles y una orientacion clara a productos de hogar y limpieza,
convirtiendose en la opcion mas equilibrada entre accesibilidad, volumen y
visibilidad. Su principal reto es la sensibilidad al precio, pero se compensa con

facilidad de entrada y compatibilidad con productos ya existentes.

Canales digitales

Amazon México

Se identificé como el canal digital mas conveniente para iniciar, gracias a su
alcance inmediato, facilidad de alta, herramientas avanzadas y su fuerte demanda
en productos de hogar. El modelo FBA permite escalar y mejorar conversion,
aunque requiere inversion en publicidad y empaques de envio robustos. Es

perfecto para validar multipacks y nuevos SKUs.

Walmart Marketplace
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Presenta menor competencia que Amazon y mayor confianza del comprador, lo
que aumenta la conversion. Es mas estricto en métricas, pero ofrece potencial
para, en un futuro, conectar el marketplace con tiendas fisicas. Requiere buen

control de inventarios y tiempos de despacho.
3. Hallazgos estratégicos clave

o Broplast puede implementar una estrategia multicanal que combine canales de
volumen (Waldo’s, Amazon) con canales de posicionamiento (Home Depot).
e El empaque retail y el registro de codigos GS1 son requisitos transversales para
avanzar en cualquier canal.
e Existe una oportunidad clara para introducir multipacks y presentaciones
optimizadas en el canal digital para mejorar margenes.
e La diversificacion permitira a Broplast:
o Incrementar rotacion
o Reducir dependencia de maquila
o Elevar posicionamiento de marca

o Escalar ventas en categorias de hogar, limpieza y uso profesional
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Imagen 64. Explicacién a duefio sobre investigacion canales de venta. Tomada por Yaretzi
Ramirez.

4. Conclusion de la investigacion

La investigacién realizada permiti6 obtener una vision integral y comparativa del
ecosistema de canales de venta disponibles para Broplast, identificando con claridad las
oportunidades, retos y requerimientos especificos de cada opcion, asi como su
alineacion con las capacidades actuales de la empresa y con sus objetivos de
crecimiento hacia 2025. El analisis detallado de los canales fisicos (Prichos, Home Depot
y Waldo’s) y digitales (Amazon y Walmart Marketplace) demuestra que Broplast tiene
una ventana estratégica solida para diversificar su portafolio comercial y acceder a
segmentos mas amplios y rentables del mercado, siempre que se implemente una

estrategia ordenada, gradual y técnicamente respaldada.

En el ambito fisico, Waldo’s destaca como el punto de entrada mas conveniente debido
a su alta compatibilidad con los productos actuales, su rotacion acelerada y su proceso
de incorporacion mas flexible. Este canal permite generar un flujo de ventas constante,
validar volumenes y ajustar empaques retail sin enfrentar barreras tan estrictas como las
presentes en cadenas de mayor exigencia. En cuanto a los canales digitales, Amazon
emerge como la plataforma mas competitiva para iniciar debido a su alcance inmediato,
su flexibilidad para incorporar productos sin negociaciones y su ecosistema altamente
optimizado para categorias de hogar y organizacion. Su modelo FBA facilita la entrada
de Broplast a un mercado nacional, reduce la carga logistica y permite escalar

rapidamente.

En conjunto, los hallazgos de la investigacion indican que Broplast puede y debe adoptar
una estrategia multicanal escalonada, iniciando por canales accesibles y de alta rotacion
(Waldo’'s y Amazon), para luego avanzar hacia canales de mayor exigencia y
posicionamiento (Home Depot y Walmart Marketplace). Esta combinacion permite
equilibrar volumen, margenes, visibilidad y prestigio, construyendo una presencia

comercial solida y sostenible en el mediano plazo.
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Finalmente, la diversificacion de canales representa no solo una oportunidad de
expansion comercial, sino también un paso clave para la maduracién empresarial de
Broplast. Implementar procesos de empaque retail, cédigos GS1, logistica estructurada,
control de inventarios y capacidad de respuesta ante los diferentes estandares exigidos
por cada canal permitira a la empresa profesionalizarse, fortalecer su marca y acceder a
mercados mas competitivos. En este sentido, la investigacion confirma que Broplast esta
en posicién de aprovechar estas oportunidades y avanzar hacia un modelo operativo

mas competente, diversificado y orientado al crecimiento sostenible.

DIVERSIFICACION DE CANALES DE
VENTA BROPLAST 2025

Investigacion de canales de venta

Elaborado por Mariana Valenzuela Lafarga
PAP Consultoria para la Competitividad — Otofio 2025

Introduccién

Broplast busca expandir y diversificar sus canales de venta fisicos y digitales para
incrementar su alcance comercial y disminuir la dependencia de la maquila. Esta
investigacion analiza varios posibles canales fisicos : Prichos (Walmart/Bodega Aurrera), The
Home Depot México y Waldos; asf como dos digitales: Amazon y Marketplace de Walmart.
Cada uno representa oportunidades distintas segin el tipo de producto, segmento y
requisitos de entrada.

El objetivo es determinar qué canales son estratégicamente viables para Broplast,
entendiendo a fondo qué implica vender ahi, cuales son los requisitos, qué pros y contras
presentan y qué tan alineados estdn con las lineas de producto actuales (hogar, belleza
profesional y agroindustrial).

Contenido

Introduccién

Analisis por Canal de venta fisico.

Prichos (Walmart/Bodega Aurrera)

Home Depot México

Waldos

Analisis por Canal de venta digital

© A W NN R

Amazon,

Walmart Marketplace 10

Conclusién General 13
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Imagen 65. Portada de investigacion de canales de venta. Elaborado por Mariana Valenzuela
Lafarga. Licenciatura en Ingenieria Financiera

ACD RECURSOS HUMANOS

Capacidad de desempeiio: Desarrollo de estrategias y politicas para contratar, retener

y generar talento.

Objetivo: Desarrollar e implementar estrategias integrales que fortalezcan Ila
permanencia, motivacion y satisfaccion de los colaboradores actuales y futuros.

Tactica 1: Descripcion de puestos.

Objetivo: Definir de manera clara las funciones, responsabilidades y relaciones
jerarquicas de cada puesto dentro de la organizacion, con el fin de mejorar la eficiencia
operativa, la comunicacién interna y la asignacion adecuada de tareas segun las

competencias de cada colaborador.

Etapa 1 Diagnéstico:

Se implementd una tactica de sondeo y validacion con el fin de analizar la estructura
organizacional actual de la empresa. Inicialmente, se revisaron los documentos
elaborados por los consultores Jr. del PAP anterior, los cuales consistian en fichas de
puesto (que incluian descripcidn y perfil) y una propuesta de organigrama (actual y
futuro). Esta documentacion sirvié como punto de partida, aunque se identificaron areas

de mejora en su contenido.

Posteriormente, se sostuvo una reunion clave con el director de la empresa para validar
y definir con precision las responsabilidades y funciones inherentes a cada puesto. Este
proceso de validacion permitié identificar duplicidad de funciones entre diferentes roles
y, a su vez, la existencia de espacios vacios 0 necesidades no cubiertas dentro de la
estructura. Un hallazgo critico fue la necesidad de crear y cubrir el puesto de Auxiliar

Administrativo para llenar una de estas vacantes esenciales.
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Etapa 2 Propuesta de mejora:

Comenzando con un reordenamiento de los organigramas de la empresa, en donde se
trabajo con el actual y con uno a futuro. Se tomaron en cuenta las necesidades del

director general.

Una vez realizados los cambios a nivel de organigrama (ver anexo T14 Tactica
Organigrama.pptx) se comenz6 con las descripciones de puesto actualizadas, estas
funcionaran para que cada colaborador y el director conozcan lo que se debe realizar
con el fin de evitar que los colaboradores comenten que hacen cosas que no estaban

dentro de sus actividades acordadas.

. &, )
.Orgamgrama actual u BROPLAST
Jesuita de Guadalajara

Suadal:
Encargado de
produccion

Operadores

—_—

CENTRO UNIVERSIDAD EMPRESA PAP

Chofer/
Almacenista

R — ‘ Economia solidaria y trabajo digno

Imagen 66. Organigrama de Broplast, tal como estan los puestos en este momento. Elaborado
por Emiliano Cancino Romero, Lic. En administracion de empresas y emprendimiento.
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Imagen 67. Propuesta de organigrama para Broplast de acuerdo con necesidades detectadas.
Elaborado por Emiliano Cancino Romero, Lic. en administracién de empresas y
emprendimiento

La elaboracion de las descripciones de puesto se fundamenté como se mencioné
anteriormente en una triangulacién de informacion critica para asegurar la pertinencia
y la funcionalidad del entregable. Los tres insumos clave para este proceso fueron: la
perspectiva de la Direccion, las opiniones del personal colaborador y el analisis del

PAP previo.

Inicialmente, se procedid a una revision critica y exhaustiva del trabajo del PAP
anterior. Se identific6 que, aunque el material era extenso, su alcance no estaba
completamente aterrizado a la necesidad operativa actual de la empresa. Dicho analisis

genero una serie de cambios y ajustes sustanciales en la estructura del documento.

Finalmente, estos cambios fueron validados y rectificados mediante el circuito de
retroalimentaciéon proveniente de la Direccién y del personal en piso. Este proceso
aseguré que las descripciones de puesto resultantes fueran precisas, funcionales y

consensuadas con la realidad operativa actual de la empresa.

Sumandole al trabajo la actualizacién de la ficha de puesto del auxiliar administrativo en

donde se modificd tanto el perfil como la descripcion dandole al director una nueva
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herramienta para la contratacion del mejor personal calificado segun esta nueva ficha

realizada.

IDENTIFICACION DEL PUESTO

DEL Chofer/almacenista

DEPARTANENTO
JEFE INWEDIATO

& .

[
Agente

o _
|

Chofer/

Almacenista Operadores

CENTRO UNIVERSIDAD EMPRESA
Y1 Y] PAP Economia salidaria y trabajo digao

PROPGOSITO/OBIETIVO DEL PUESTO

Asegurar la correcta logistica de materiales y productos de la empresa, esto incluye la carga y descarga
de mercancla, el transporte eficiente a clientes y proveedores, y el abastecimiento de las Iineas de
produccién. Ademds, es encargado de mantener el orden del almacén y realizar inventarios.
CTIVIDADES/RESPONSABILIDADES

* Mantener el almacén li anizado.

® Llevar controles precisos de inventario.

* Informar oportunamente sobre la necesidad de reabastecimiento.

* Abastecer a produc con los insumos necesar|

BROPLAST S.A. DE C.V.
DESCRIPTIVO DE PUESTO

Caédigo Revision ‘ Emisidn Vigencia ‘ Péagina

00 2de2
Realizar Ia carga y descarga de vehiculos.

Mantener limpios los vehiculos de reparto.

Realizar entregas de productos a clientes.

Asegurar el cumplimiento de los tiempos de entrega.

Imagen 68. Ficha de descripcién de puesto. Elaborado por Emiliano Cancino Romero, Lic. en

administraciéon de empresas y emprendimiento

Como este ejemplo se entregaron 6 en total (Ver anexos T11 DESC JEFE DE
PROD.docx, T10 DES Operadores Generales.docx, T9 DES DIRECTOR
GENERAL.docx, T8 DES CHOFER ALM.docx, T7 DES AUX ADMIN.docx, T6 DES
AGENTE COM.docx)
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La ficha de puesto (compuesta por el perfil y la descripcion) se desarrollé en respuesta
directa a la necesidad de la Direccion de estandarizar y optimizar el proceso de

seleccion para el nuevo personal administrativo.

Dicho documento fue solicitado por el director con el propésito de establecer

parametros claros y cualitativos para la atraccion y contratacion de talento.

La documentacién sirvio como una herramienta estratégica de reclutamiento, ya que,
segun lo confirmado por la direccion, proporcioné la claridad necesaria para delimitar las
funciones y competencias requeridas, resultando en la contrataciéon exitosa y

formalizada del personal idoneo para el puesto.

ACION DEL PUESTO

EXPERIENCIA LABORAL

FORMACION ACADEMICA

IDIOMAS

Imagen 69. Ficha de descripcién de puesto. Elaborado por Emiliano Cancino Romero, Lic. en

administracion de empresas y emprendimiento

Este documento fue el que se le entregd al director para la contratacién del nuevo

colaborador.

Etapa 3 Validacion:
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Esta etapa culmin6é con la validacién formal de la documentacion de puestos. Se
entregd al director un paquete de seis descripciones de puesto actualizadas, las

cuales detallan las actividades y responsabilidades de los siguientes roles:

director general,

¢ jefe de produccion,

e operadores,

e chofer / almacenista,
e agente comercial y

e auxiliar administrativo.

Esta entrega marco la finalizacion del proceso de revisidn y ajuste, asegurando que la
estructura documentada refleje las necesidades operacionales y estratégicas de la

empresa.

Todos estos resultados se entregaron en la presentacion de avances en donde el

director dio el visto bueno.
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Imagen 70. Reunién para presentar el primer avance de las tacticas comprometidas. Tomada
por PAP CC 0.2025

El impacto de esta tactica fue dual.

Como se menciond anteriormente, el actualizar las descripciones de puesto modificando
el perfil de puesto le ayudo al director a encontrar a la mejor persona para el puesto,
logrando asi exitosamente la contratacidn de la persona para el puesto de auxiliar

administrativo.

Asi mismo a partir de los sondeos, los colaboradores revelaron que en ocasiones sentian
incertidumbre sobre sus responsabilidades exactas. La creacion y validacion de estos
documentos (las descripciones de puesto) resuelve esta situacion, pues ahora todos los
empleados conocen de manera precisa las tareas y expectativas asociadas a cada rol
dentro de la empresa, lo cual, por supuesto, esta sujeto a las directrices del director. El
propdsito central fue, por tanto, clarificar la estructura y las funciones para optimizar

tanto la contratacién como el desempeio interno.
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Tactica 2. Dinamica de integracion.

Objetivo: Fomentar la integracién, comunicacion y confianza entre los participantes,

fortaleciendo las relaciones interpersonales.

Etapa 1 Diagnéstico:

Se inicio6 con la revision de la documentacion del plan de accion previo (PAP). El analisis
de los resultados de la encuesta de clima laboral preexistente revel6 un desempefio
deficiente de la empresa en el rubro de integracién y cohesion interna. Ante estos
hallazgos, se realizaron sondeos directos con los colaboradores de diversas areas. El
objetivo de estos sondeos fue comprender la experiencia individual de los empleados y
determinar las causas especificas que dificultan la conexion y la integracion efectiva con

el resto de sus equipos de trabajo.

Esta metodologia, que combina la evidencia cuantitativa (encuesta) con la informacion
cualitativa (sondeos), fue esencial para obtener una perspectiva integral del problema,
permitiendo identificar las barreras interpersonales y organizacionales subyacentes que

deben abordarse.

Etapa 2 Propuesta de mejora:

La propuesta de mejora se centré en la implementacién de una dinamica de integracion
personal (Ver anexo T40 PRACTICA DINAMICA DE INTEGRACION).

Se disefid una dinamica ladica y no fisica con el objetivo primordial de generar un

impacto positivo directo en la moral y la cohesién del personal colaborador.

La mecanica de la actividad se nutrié de informacién recopilada a lo largo de un ciclo.
Los datos personales de cada participante fueron recabados de manera organica
semana tras semana, mediante un didlogo continuo con el colaborador, lo que

permitié que los temas emergieran de forma natural durante la interaccion.
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Posteriormente, la dinamica consistia en que esta informacion era leida en voz alta y el

resto del equipo debia identificar a qué companero correspondia cada dato.

El valor central de la sesion no radicé unicamente en la interaccion del juego, sino en

la secuencia estratégica que estructuré y precedio dicho ejercicio.

CONOCE EL

PROYECTO

E )

-

Imagen 71. Presentacion de enfoque del proyecto para el personal. Elaborada por PAP CC
0.2025

Etapa 3 Validacion:

Se confirmd con el resultado altamente satisfactorio de la dinamica implementada, segun
la percepcion de todos los participantes de la empresa. la sesion se llevdo a cabo

combinando la dinamica de integracion con una induccion formal.

Este enfoque dual resulté fundamental, ya que los colaboradores manifestaron sentirse

plenamente informados e involucrados en las acciones estratégicas que estaba
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desarrollando el equipo del PAP, los resultados cualitativos de la dinamica se obtuvieron
directamente de los comentarios del director y de los colaboradores que agradecieron
efusivamente la iniciativa del equipo PAP por establecer este "escalén" o avance

significativo para fomentar la integracion y la cohesion grupal dentro de la organizacion.

Nos gustaria recalcar lo que menciono una colaboradora que fue “hay muchas cosas que

no conocia del resto del equipo me sorprende y a la vez me dan ganas de hablar de eso.”

Imagen 72. Evidencia de la Presentacion de enfoque del proyecto para el personal. Tomada
por personal PAP CC 0.2025
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Imagen 73. Evidencia de la Presentacion de enfoque del proyecto para el personal. Tomada
por personal PAP CC 0.2025

Imagen 74. Dinamica de integraciéon. Tomada por personal PAP CC 0.2025
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El impacto de la dinamica, combinada con la induccién, logré que los colaboradores se
sintieran mas conectados, motivados e informados sobre lo que sucede en la empresa.
El resultado fue validado por el agradecimiento general del personal y el director, quienes
confirmaron que la intervencién fue un paso clave para fomentar la cohesion y resolver
los problemas de integracion identificados en el diagndstico. Eran respuestas como
“gracias por hacernos darnos cuenta de que hay cosas que no conocemos del otro” o “si

quiero ser un mejor lider debo conocer a mi equipo” entre otros comentarios positivos.
Tactica 3. Politica de incentivos

Objetivo: Articular una estrategia de incentivos que sincronice los beneficios para el
colaborador con una metodologia clara y medible de cumplimiento de metas
preestablecidas, asegurando la transparencia y la conexion directa entre el esfuerzo y la
recompensa.

Etapa 1 diagnostico:

Se inicié mediante un analisis de desemperfio y encuestas de satisfaccién que revelaron

una notable falta de motivacién y un bajo compromiso.

Se confirmd que la empresa carecia de una politica de incentivos formal que vinculara
directamente el esfuerzo individual y los resultados de productividad con una
recompensa tangible. Los colaboradores reportaron percibir su trabajo como rutinario y
sin un reconocimiento claro por los logros extraordinarios, o que se tradujo en una alta

tasa de rotacion en los puestos con metas mas exigentes.

Hay que resaltar que es un incentivo

Etapa 2 propuesta de mejora:
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Se centrd en la creacion de una politica de incentivos estratégicamente entrelazados,

disefiada para fomentar la productividad, la disciplina y el compromiso a largo plazo.

Se establecieron tres incentivos principales, cada uno vinculado a politicas de
desempeno especificas con métricas claras (formatos de control de productividad y

limpieza mensual).

1. Vale de despensa mensual: Su obtencion se liga al cumplimiento simultaneo del
90% de productividad, el 95% de limpieza en el puesto de trabajo y el 100% de
asistencia en el mes.

2. Apoyo de utiles escolares: Este incentivo de mayor valor requiere que el
colaborador haya mantenido activo el Vale de Despensa durante el 90% del ciclo
escolar.

3. Pase de experiencia mensual: Con los mismos criterios de cumplimiento que el
Vale de Despensa, los colaboradores elegibles califican a un sorteo interno cuyo

ganador obtiene una experiencia totalmente pagada.

Esta conexion secuencial busca motivar la consistencia, el trabajo en equipo y la
disciplina a lo largo del tiempo, ofreciendo recompensas que promueven la desconexiéon

mental y la realizacion de actividades nuevas para el bienestar integral.

Los criterios para la obtencion de estos eran mediante a estos formatos:
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FORMATO DE PRODUCTIVIDAD BROPLAST

Fecha

Supervisor

Encargado

Producto

Cantidad

Ud. Defecto

Ud. Aceptadas

% Calidad

éCumple?

18-nov-25

Eleazar

Ana

Platos

5000

501

4499

89.98

19-nov-25

Eleazar

Clau

Placas

7500

20

7480

99.73

20-nov-25

Eleazar

Luz

Fichas

1000

9

991

99.10

Si

21-nov-25

Eleazar

Gaby

Caja

300

120

180

60.00

22-nov-25

Luz

Ana

Peine

250

38

212

84.80

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Cierre

Validado

D.Totales

D.Aceptados

D.Rechazados

Total %

éCumple?

30-nov-25

AA

30

28

2

93%

Si

Imagen 75. Formato de medicion de productividad. Elaborado por Emiliano Cancino Romero,

Lic. en administracion de empresas y emprendimiento

FORMATO DE LIMPIEZA BROPLAST

Fecha Supervisor Encargado Area Observaciones Area limpia
Eleazar Ana W.C Espejo con salpicaduras
Eleazar Clau Comedor Sin observaciones
18-nowv-25 —~ —~
Eleazar Luz Cochera Sin observaciones
Eleazar Gaby Oficina Papeles desordenados
Luz Francisco W.C Cesto sigue con basura
Luz Eleazar Comedor Sin observaciones Si
19-now-25 - - -
Luz Gaby Cochera Sin observaciones Si
Luz Ana Oficina Sin observaciones Si
Ana Concha wW.C Sin observaciones Si
Ana Luz Comedor Sin observaciones Si
20-nov-25 " < 2
Ana Eleazar Cochera Sin observaciones Si
Ana Francisco Oficina Sin observaciones Si
Clau Gaby W.C Sin observaciones Si
Clau Ana Comedor Siemprelo deja brillante Si
21-nov-25 P Ja - !
Clau Luz Cochera Sin observaciones Si
Clau Eleazar Oficina Sin observaciones Si
Gaby Luz W.C Sin observaciones Si
22 -nov-25 Gaby Francisco Comedor Sin observaciones Si
Gaby Ana Cochera Sin observaciones Si
Gaby Eleazar Oficina Sin observaciones Si
Francisco Ana wW.C Sin observaciones Si
Francisco Clau Comedor Sin observaciones Si
23-nowv-25 —~ —~ —~ =
Francisco Concha Cochera Sin observaciones Si
Francisco Luz Oficina Sin observaciones Si

Imagen 76. Formato de medicién de limpieza parte 1. Elaborado por Emiliano Cancino Romero,

Lic. en administracién de empresas y emprendimiento
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FORMATO DE LIMPIEZA BROPLAST
MES Colaborador | Diasevaluado | Diasaceptados Observaciones Cumple 95%
Eleazar 30 29 Sin observaciones 97
Noviembre Gaby 30 28 No le gusta hacer el w.c
Ana 30 23 No sabe barrer
Concha 30 27 Ledaflojera
Gaby 31 30 Sin observaciones
L Ana 31 30 Sin observaciones
Diciembre -
Luz 31 29 Falto un dia
Eleazar 31 27 Limpio con un trapo sucio
Ana 30 29 Sin observaciones
Clau 30 28 No saco labasura
Enero - -
Concha 30 29 Sin observaciones 97
Luz 30 29 Sin observaciones 97

Imagen 77. Formato de medicién de limpieza parte 2. Elaborado por Emiliano Cancino Romero,

Lic. en administracién de empresas y emprendimiento

Etapa 3 validacion:

La presentacion de la Politica de Incentivos concluyé con una validaciéon directiva
altamente satisfactoria. La respuesta del director fue contundente y sumamente
positiva, destacando que el sistema propuesto constituye un mecanismo efectivo para

motivar la excelencia operativa dentro de Broplast.

En particular, el director valoro el disefio de la politica, la cual requiere que los beneficios
sean alcanzados mediante el cumplimiento simultaneo de métricas especificas
(productividad, limpieza y asistencia). De igual forma, resaltd la interconexién
estratégica entre los diferentes niveles de incentivos, la cual fomenta la disciplina y el

compromiso sostenido a largo plazo.

El factor clave para la aprobacion de la tactica fue la solucion metodologica. Si bien el
reto no residia en la implementacion conceptual de los incentivos, el verdadero desafio
fue la creacion de formatos de validacion amigables y transparentes que aseguraron

la medicion objetiva y la obtencion clara de los indicadores.

Tactica 4. Apoyos de gobierno.
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Objetivo: Canalizar estratégicamente programas externos de indole gubernamental

para incrementar el bienestar, la estabilidad y la calidad de vida del personal.

Etapa 1 diagnéstico:

Se identific6 que el segmento demografico prioritario estd compuesto por
colaboradoras que fungen como madres y jefas de hogar, quienes enfrentan desafios
econdmicos significativos. Este grupo destina una parte sustancial de sus ingresos a

gastos esenciales como el transporte y la alimentacion familiar.

La ausencia de un apoyo directo en estas areas constituia un factor de estrés
econdmico que, si bien es externo a la operacion, generaba un impacto indirecto en la
concentracion y la permanencia del personal. Por lo tanto, el objetivo primordial fue
disefar una solucion efectiva que permitiera incrementar la capacidad adquisitiva de

este segmento sin alterar la estructura salarial vigente.

Etapa 2 propuesta de mejora:

La propuesta de mejora se concreté mediante la identificacion y articulacion
estratégica de dos programas de apoyo gubernamental, focalizados en la poblacion de
mujeres madres y jefas de hogar. Lo principal de esta tactica es que las colaboradoras

sepan acceder a estos beneficios los cuales son:

El primer apoyo se centré en el subsidio al transporte publico, especificamente a través
del programa Yo Jalisco', lo que permite a las colaboradoras acceder a viajes gratuitos

0 con una tarifa subsidiada del 50%.

El segundo apoyo, denominado 'Apoyo para la Calidad Alimentaria para Madres
Solteras jefas de hogar', proporciona un respaldo econdmico mensual de
aproximadamente $1,200 MXN, dirigido a la adquisicién de alimentos. (ver anexo T29
APOYOS DEL GOBIERNO.docx).
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La integracidon de estos dos beneficios busca mitigar dos de las cargas financieras
mas significativas de las colaboradoras, logrando un aumento directo en su ingreso
disponible, lo cual contribuye a su estabilidad y fomenta un mayor compromiso con la

organizacion.

Etapa 3 validacion:

La propuesta fue validada tras la presentacion formal al director, quien manifestd su
aprobacioén a la gestion de estos recursos. El director valoré especialmente que la
empresa tomara la iniciativa de conectar a su personal con programas sociales
externos como "Yo Jalisco" y el apoyo alimentario. Este respaldo se centrdé en la
importancia de facilitar las herramientas para que el grupo de mujeres madres y jefas
de hogar pudiera acceder a un beneficio econémico tangible y aliviar las presiones del
costo de vida. La validacion confirmé el compromiso de la direccion con el bienestar

socioecondmico de las colaboradoras.

Tactica 5. Red de apoyos.

Esta fue una tactica extra no contemplada en el plan de trabajo original

Etapa de diagnéstico:

Deteccidén de necesidades de vinculacion externa Se identifico que los colaboradores
carecian de referencias confiables para resolver problemas personales o no tenian el

acceso a servicios de calidad lo que generaba estrés y distracciones. El diagndstico
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reveld una oportunidad para que Broplast actuara como facilitador: no habia un puente

entre las necesidades del personal y proveedores de servicios confiables y accesibles.

Etapa de propuesta de mejora:

Entrega de cartera de recomendaciones y contactos La propuesta se materializé en
un documento de recomendaciones estratégicas. Esta herramienta consistié en una

investigacion y seleccion de profesionales externos cualificados.

Red de Apoyos: Estrategia de Bienestary Compromiso
1. . Qué es la Red de Apoyos?

"La Red de Apoyos es una iniciativa estratégica que establece un puente facilitador
entre las necesidades personales no cubiertas de nuestros colaboradores y una
cartera seleccionada de proveedores de servicios profesionales externos (ej. salud,
educativo). El trabajo consistié en curar esta cartera, asegurando la calidad de los
contactos, y en generar R daciones Estratégi las cuales actiian como la
herramienta base para que la Direccion gestione futuras alianzas de beneficios."

2. ;Para qué le sirve a la empresa?

"La implementacidn de esta Red sirve como un mecanismo de blindaje operacional y
una inversién en el Salario Emocional del equipo. Al ayudar a nuestros colaboradores
a resolver problemas externos de manera eficiente y confiable, lo que logra la empresa
es:

+ Mitigar el Ausentismo: Reduciendo el tiempo que el personal dedica a buscary
gestionar problemas personales durante el horario laboral.

* Aumentar la Concentracion y Productividad: Un colaborador con sus asuntos
personales en orden es un colaborador enfocado y eficiente.

+ Fortalecer la Lealtad y el Compromiso: Demostramos que la empresa se
preocupa por la calidad de vida de su personal mas alla de la linea de
produccion, lo que resulta en una menor rotacién y un mejor clima laboral."

3. Beneficios para los Colaboradores

"Los colaboradores reciben un valor claro e inmediato de esta iniciativa, lo cual se
traduce en un apoyo tangible y emocional:

+ Accesibilidad y Confianza: Se elimina la incertidumbre de encontrar
profesionales confiables. Ahora tienen acceso a un directorio de expertos
previamente filtrados y recomendados por la empresa.

+ Economiade Tiempo y Recursos: Se reduce el costo y el tiempo invertido en la
bisqueda de servicios esenciales, al contar con contactos directos para futuras
negociaciones de tarifas preferenciales.

+ Sentido de Pertenencia: El colaborador siente un apoyo genuino de la
organizacion, elevando su bienestar integral y motivédndolo a reflejar esa lealtad
en su desempefio diario."
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Imagen 78. Documento de red de apoyos. Elaborado por Emiliano Cancino Romero, Lic. en

administraciéon de empresas y emprendimiento

No se entregd una alianza cerrada, sino la base operativa para lograrla: datos de
contacto verificados y perfiles recomendados, disefiados para que la Direccion pueda,
en una etapa posterior, negociar beneficios especificos. Sirvi6 como un 'mapa de ruta'

para facilitar la accesibilidad a estos servicios. (ver anexo T41 Red de apoyos.docx)

Etapa 3 de validacion:

La tactica fue validada cualitativamente a través de la recepcion positiva y la aprobacion
general de la propuesta. Los comentarios recibidos confirmaron que el documento
entregado es una herramienta de alto valor percibido, logrando que la organizacién
reconozca el esfuerzo por mejorar el bienestar integral. Esta aceptacién validé que la
iniciativa cubre una necesidad real, fortaleciendo la confianza en la empresa y dejando

el terreno listo para las futuras negociaciones.

1.6. Valoracién de productos, resultados e impactos

En este apartado se describe los resultados de los productos entregados como resultado
de las actividades desarrolladas, a partir de las tacticas planteadas, se identifica el
alcance logrado. El método de evaluacién esta definido por tres indicadores de
desempeno: producto, uso y beneficio; con los cuales se va a determinar el nivel de

cumplimiento sobre la meta definida.

1. ACD: Organizacion de manufactura

Capacidad empresarial:
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— Disefio, implementacion y mejora de los procesos operativos para maximizar la

productividad.

Objetivo 1: Implementar un sistema de gestion con indicadores clave para garantizar la

calidad, productividad y eficiencia de los procesos.

Tactica: Estandarizacion de manejo de almacén.

o Producto: Formatos de Control de Almacén
o Uso: Controlar entradas y salidas de los distintos almacenes de la empresa.
o Beneficio: Reduccién de pérdidas y costos operativos.

o Meta: Identificar 2 indicadores para noviembre del 2025

En esta tactica se logré llegar hasta uso porque todavia falta mas orden dentro del

almacén y ver que la empresa realmente adopte la tactica.

Cumplimiento del objetivo: 90%

Llegamos a la meta con un cumplimiento del 90% ya que no todos los espacios del
almacén estaban ordenados, y aun hace falta terminar de optimizar el registro de las

entradas y salidas.

Tactica: Levantamiento de inventario de moldes.

Compuesta por las siguientes seis actividades clave:
e Organizar visita a Plantas de Produccion.
e Revisar inventario de moldes actuales. Inventariar todos los moldes en existencia.
e Registrar el uso de moldes.
e Valuar viabilidad del uso de moldes existentes.

e Actualizar matriz de moldes seleccionados.
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e Presentar valuacion a director.

En esta tactica se llegé a beneficio, ya que se logré dar una mayor claridad al duefo de
la empresa sobre los moldes que se tienen actualmente y como es que puede utilizar sus

recursos.

Cumplimiento del objetivo: 100%

Llegamos a la meta con un cumplimiento del 100% ya que se entregaron todos los

documentos propuestos en la tactica.

Tactica: Identificacion de indicadores clave en su proceso de produccion.

o Producto:
= 3 indicadores clave de productividad integrados en un formato ya
existente de la empresa.
= 1 ficha técnica por indicador y un formato genérico de ficha técnica
para futuros indicadores.
o Uso: Control sobre el cumplimiento de horas, mermas y la productividad en
produccion.
o Beneficio: Controlar y maximizar la eficiencia al producir.

o Meta: Identificar 3 indicadores para noviembre del 2025.

Cumplimiento del objetivo:

Llegamos a la meta con un cumplimiento del 125% ya que se cumplié la meta de

identificacion de 3 indicadores (kpis) y un indicador comercial.
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2. ACD: Estrategia comercial e innovacion

Capacidad empresarial:

— Potencializacién de ventas digitales y desarrollo de productos que atiendan las

necesidades del mercado.

Tactica: Incrementar presencia digital de la empresa

o Producto:

Pagina web actualizada
Parilla de contenidos

Redes sociales (Whatsapp bussiness y linkedin)

o Uso:
» Presentar a la empresa y sus productos de manera profesional en
linea
= Establecer un plan de publicaciones que indique qué se compartira
y en qué momento
= Comunicar informacion clave y mantener contacto directo con
clientes
o Beneficio:
= Aumentar visibilidad en medios digitales
= Facilitan la comunicacion profesional y generan mas oportunidades
de negocio
o Meta:

Tener pagina web para noviembre 2025
Tener parrilla de contenidos programados para noviembre 2025
Tener perfil de WAB y Linkedin para noviembre 2025

Cumplimiento del objetivo:
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Las 3 metas se cumplieron al 100%, ya que durante el periodo establecido se logro:
e El desarrollo y la entrega de la pagina web, dentro del periodo establecido para
noviembre de 2025.
e Lacreacion y habilitacién del perfil de WhatsApp Business y del perfil de LinkedIn,
cumpliendo con los lineamientos definidos y dentro del plazo acordado.

e Programar el 100% de los contenidos de la parrilla en tiempo y forma.

Tactica: Definicion de propuesta de valor

Producto:

o

= Propuesta de valor actualizada
= Folleto Digital
o Uso:
= Mensaje claro que explica por qué elegir a Broplast frente a la
competencia
= Carta de presentacion profesional para enviar a clientes, prospectos
potenciales y distribuidores
o Benéeficio:
= Diferenciacién de la empresa
= Reforzar con clientes y prospectos toda la oferta, la imagen

sostenible y profesional de la empresa.

= Nueva propuesta de valor definida para octubre 2025

= Entregar el folleto para noviembre de 2025

Cumplimiento del objetivo:

Ambas metas se cumplieron al 100%, ya que durante el periodo establecido se logré:
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e La propuesta de valor quedd completamente definida dentro del periodo
establecido para octubre de 2025.
e El folleto correspondiente se desarrollé y entregd en tiempo, antes del cierre de

noviembre de 2025.

Tactica: Restructuracion del modelo de negocio

o Producto:
= Business Model Canvas actualizado.
= (Catalogo de productos.
» Ficha de Venta de productos.
o Uso:
= Guia para la toma de decisiones estratégicas.
o Beneficio:
= Reduccién de la dependencia de la maquila y apertura a nuevos
mercados.
o Meta:
= Entregar Business Model Canvas actualizado para octubre 2025.
= Entregar catalogo de productos para diciembre 2025.

= Entregar 2 fichas de venta de productos para diciembre 2025.

Cumplimiento del objetivo:

La primera meta se cumpli6é al 100%, mientras que la segunda se cumplié al 200% vy la
tercera se cumplié al 350%, ya que durante el periodo establecido se logroé:
e El Business Model Canvas quedd completamente definido y entregado dentro del
periodo establecido para octubre de 2025.
e Se desarrollaron dos catalogos uno para manejo interno y un catadlogo comercial,
ademas se desarrollo y entregd en tiempo antes del cierre de diciembre 2025.
e Elaboracién de 7 fichas de venta y entregd en tiempo antes del cierre de diciembre
2025.
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Tactica: Diversificacion de canales de venta

o Producto:
» Estudio de canales aptos para la venta fisica y digital de los
productos de Broplast.
o Uso:
= Facilitar la llegada a diferentes segmentos de clientes.
o Beneficio:
= Incremento en las ventas y mayor presencia en el mercado.
o Meta:
= Definir dos nuevos canales de venta, un canal fisico y uno digital

para diciembre 2025.

Cumplimiento del objetivo:

La meta se cumplié al 100% ya que durante el periodo establecido se logré entregar la
investigacion y proponer dos nuevos canales de venta, un canal fisico y uno digital para

los productos de la empresa.

Tactica 5: Identificacion de tacticas comerciales para sector agroindustrial.

o Producto:
= Plan comercial para el sector agroindustrial.
o Uso:
= |dentificar oportunidades de venta en el sector agroindustrial.
o Beneficio:
= Ampliar la cartera de clientes.
o Meta:
» Plan de venta para 2 empresas agroindustriales para diciembre
2025.
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Cumplimiento del objetivo:
La meta se cumplié en un 100% ya que durante el periodo establecido se logroé:
e Una guia de ventas simple de 4 pasos completo sobre dos productos, dirigidos a
dos sectores diferentes: Lacteo y agricola (berries) y un machote modificable para
cualquier producto, se entregé en noviembre de 2025, previo a la fecha estipulada.

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 Ila

permanencia, motivacion y satisfaccion de los colaboradores actuales y futuros.
Tactica 1: Descripcion de puestos.
o Producto: Descripcion de los puestos del organigrama.
o Uso: Asignar responsabilidades especificas de acuerdo con el puesto.
o Beneficio: Dar a conocer las actividades y garantizar que se cumplan
correctamente.
o Meta: Entregar 6 descripciones de puestos para octubre del 2025.

Cumplimiento del objetivo:

Llegamos a la meta con un cumplimiento del 100% ya que entregaron las 6 descripciones

de puestos de trabajo para la fecha acordada.

Tactica 2: Dinamica de integracion.
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o Producto: Dinamica de integracion.
o Uso: Fortalecer la colaboracion y confianza entre los miembros del equipo
o Beneficio: Mejorar el ambiente laboral.

o Meta: Realizar una dinamica para mediados de octubre del 2025.

Cumplimiento del objetivo: se consiguio la meta establecida realizando la dinamica en

tiempo y forma.

Tactica 3: Politica de incentivos.

o Producto: Plan de incentivos.

o Uso: Sirve como una estrategia integral de motivacion que combina
beneficios con responsabilidades.

o Beneficio: incrementar la satisfaccion y compromiso del personal.

o Meta: definir 3 incentivos para noviembre del 2025.

Cumplimiento del objetivo: se alcanz6 la meta con el 100% de efectividad ya que se

consiguieron acordar los incentivos acordados y la manera de obtenerlos.

Tactica 4: Apoyos de gobierno.

o Producto: Informe de apoyos de gobierno.

o Uso: Guia de referencia para que la empresa y sus empleados conozcan
gue apoyos existen y la manera de acceder a ellos.

o Beneficio: Fortalecer el bienestar del personal mediante el
aprovechamiento estratégico de los apoyos gubernamentales.

o Meta: Entregar un informe de 2 apoyos de gobierno para noviembre del
2025.
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Cumplimiento del objetivo: Se cumplié con el 100% de efectividad esta meta ya que

se entreg6 al director el documento detallando el par de apoyos.

Tactica 5: Red de apoyos. (Tactica extra)

o Producto: Un informe detallado de los profesionistas recomendados.

o Uso: Herramienta estratégica que la direccion puede utilizar para negociar
y formalizar convenios.

o Beneficio: Formalizar un camino claro para ofrecer un apoyo integral.

o Meta: Entregar el documento en noviembre del 2025.

Cumplimiento del objetivo: Esta tactica alcanzo el 100% de porcentaje ya que el

documento para proceder a las negociaciones fue entregado en la fecha acordada.
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2. Reflexion critica y ética de la experiencia
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El RPAP tiene también como propésito documentar la reflexién sobre los aprendizajes
en sus multiples dimensiones, las implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto
para compartir una comprensiéon critica y amplia de las problematicas en las que se

intervino.

2.1 Sensibilizacion ante las realidades

Jorge Moreno Ceballos

Mercadotecnia y direccién comercial

En este apartado fue duro ver la realidad de los trabajos relacionados a la industria y la
produccion, y es que las condiciones de trabajo de estas personas son muy precarias y

tienen condiciones de vida bastante dificiles.

Tuvimos la oportunidad de convivir con las trabajadoras y fue valioso que se abrieran
con nosotros a contarnos su situacion, lo que me hizo sentir lastima e impotencia por ver
que es demasiado el esfuerzo que tienen que hacer y sin embargo su salario esta muy
por debajo de lo que merecen. Se enfocan mas en sobrevivir en el dia a dia que en vivir
realmente. Una realidad cruda que lamentablemente viven millones de personas en el
pais, y el tener la oportunidad de verlo de cerca me permitié generar empatia y mayor

concientizacion sobre la situacion

También pude darme cuenta de la posicién privilegiada en la que me encuentro, que,
aunque siempre lo he sabido, el tener la oportunidad de entrevistar a una chica tan solo
un afo menor que yo y contrastar mi estilo de vida, mis oportunidades y mi proyeccion a
futuro hizo que causara mas impacto en mi

Por esto mismo, fue dificil tomar una postura imparcial en la empresa. Y es que, asi como
las colaboradoras nos expresaron sus inconformidades y su sentir, también lo hizo el
duefio. Nos compartié de igual manera las inquietudes que tenia, dificultades que
atraviesa tanto en el manejo de la empresa como en su relacion con los colaboradores,

y en general un poco de su historia y lo que eventualmente lo llevo hasta donde se
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encuentra hoy. La razén por la que menciono que fue un reto mostrarme imparcial, es
porque inconscientemente me ponia de un lado o del otro, y por esta ambivalencia fue
dificil llegar a propuestas o conclusiones en un inicio. Pero al final, me llevo como
aprendizaje que en estos entornos es sumamente importante escuchar ambas versiones,
pues de cierta manera ambas tienen parte de verdad y de razon, pero otras que no estan
alineadas a la realidad. Asi que el mediar imparcialmente y buscar el bien comun, donde
todos tengan lo necesario y merecido es lo mejor en estos casos, aunque es dificil de

lograr.

Yaretzi Pilar Ramirez Gonzalez

Desarrollo Inmobiliario Sustentable

Durante este proyecto fui tomando conciencia de realidades que normalmente no se ven
desde la teoria. Al involucrarme directamente con la empresa, entendi que detras de
cada proceso, area de oportunidad y decisidbn empresarial hay personas con historias,
ritmos de trabajo y preocupaciones que influyen en todo. Conocer de cerca a los
colaboradores y escuchar lo que mis companeros me compartian de lo que las personas
les comentaban, desperté en mi empatia y un sentido de responsabilidad, porque entendi
que mis entregables no eran solo tareas, sino herramientas que podian impactar

realmente no solo en la empresa sino en sus colaboradores.

El proyecto me reforz6 que la consultoria no se trata solo de diagnosticar, sino de
comprender profundamente a la empresa, las personas y trabajar con responsabilidad.
También me hizo ver que incluso acciones pequefias como una entrevista, una ficha de
venta o un folleto pueden generar un aporte comercial y social significativo cuando se

realizan con intencion y ética.

Emiliano Cancino Romero

Administracion de empresas y emprendimiento.
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Al iniciar este proyecto, mi vision se limitaba a un objetivo corporativo: ayudar a la
empresa a mejorar sus indicadores. Sin embargo, en la interaccion directa con los
colaboradores, esa meta se transformd. Me di cuenta de la diversidad de vidas que se
llevan en nuestro pais y lo poderoso que es el simple acto de escuchar a la gente; fue

una revelacion, algo verdaderamente impresionante.

Trabajar de cerca con personas de diferentes contextos sociales a los que acostumbro
fue una experiencia que me tocé profundamente. Desperté en mi el deseo genuino de
facilitar la vida de las personas o, al menos, de mejorar una pequena parte de su realidad.
Mi involucramiento fue tal que, en mi ultima visita el recibimiento fue conmovedor:
abrazos, comentarios sobre que me habian extrafiado y la confianza de contarme
anécdotas sencillas de su fin de semana. Esto me hizo sentir completamente humano y
despertd en mi una mezcla de sentimientos intensos: alegria, nostalgia y una gran

emocion. Habia logrado mi objetivo mas profundo: marcar algo positivo en ellos.

Siento que, aunque desde chico nos ensefian a valorar los pequenos detalles, es en
proyectos como este donde esa leccion cobra vida real. Aqui es donde uno se detiene,
valora y agradece lo que tiene, dimensiona lo que realmente puede aportar y ve la vida
que existe fuera de la burbuja social. Mi manera de actuar se convirtio en una mezcla de
corazén y cabeza: tomé mis creencias sobre la justicia y la dignidad, las puse a prueba
con la razén y las adapté a las necesidades de la organizacion. Esto no solo modific
mis creencias, sino que cimentd una nueva vision profesional sobre la gestidn del capital

humano.

Abraham Pulido Ortiz,

Licenciado en Ingenieria Mecanica
Haber trabajado en esta empresa me hace concientizar de manera mas profunda la

realidad que viven muchas empresas de México, sus condiciones laborales y la posicion

en la que se encuentran los empleados de dichas empresas
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Resaltando primero que nada que no todos venimos del mismo contexto, que no todos
tenemos las mismas oportunidades ni las mismas costumbres, y que es algo que se tiene
que respetar sin importar las diferencias que puedan existir. Y es por eso por lo que ver
la realidad de esta empresa, me recuerda mucho la importancia de ser siempre
empaticos, y de no juzgar sin antes conocer el contexto de las cosas, y aun

conociéndolas, ver siempre la manera en la que uno puede apoyar al préjimo.

Mariana Valenzuela Lafarga

Licenciatura en Ingenieria Financiera

A lo largo del desarrollo del PAP, especialmente durante la reestructuracion del modelo
de negocio, la elaboracion del catalogo de productos y la investigacion de los nuevos
canales de venta, fui tomando conciencia de diversas realidades que viven las pequefias
y medianas empresas. Aunque desde fuera un negocio puede parecer estable o incluso
“simple”, al involucrarme mas profundamente me di cuenta de la cantidad de desafios
estructurales, operativos y econdmicos que influyen en su sostenibilidad. Esta
experiencia me permitié conectar con la realidad de personas que trabajan diariamente
intentando sacar adelante un proyecto mientras enfrentan limitaciones de tiempo,

recursos, procesos y conocimientos técnicos.

En este proceso, aprendi que muchas decisiones empresariales no se toman desde el
ideal o desde la teoria, sino desde la necesidad inmediata, la urgencia operativa y las
condiciones del contexto social y econdémico. Esa comprension desperté en mi una
mayor sensibilidad hacia el rol que puedo desempenar como futura profesional en
ingenieria financiera, ya que mis analisis, mis recomendaciones y hasta mis herramientas
metodoldgicas tienen un impacto directo en personas, familias y comunidades que

dependen de que estas empresas funcionen.

Al interactuar con el duefio y el equipo, pude observar como la falta de informacién
organizada, la ausencia de canales de venta diversificados y la necesidad de ordenar la

oferta de productos no solo generaban dificultades internas, sino también oportunidades
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desaprovechadas. Ser testigo de estas problematicas gener6 una mezcla de
responsabilidad y compromiso. Por un lado, senti la presién positiva de aportar
soluciones reales y no solo tedricas; por otro, senti una empatia genuina hacia quienes

llevan afios sosteniendo la operacion con las herramientas que tienen a su alcance.

Hubo momentos en los que me pregunté si mis decisiones y propuestas venian mas
desde mis creencias personales o desde un razonamiento técnico fundamentado.
Reflexionar esto me ayudd a encontrar un equilibrio: reconocer mis propios sesgos, pero
al mismo tiempo validar que mis recomendaciones tenian un sustento analitico y
respondian a necesidades reales de la empresa. Este ejercicio fue fundamental para
desarrollar un criterio ético mas maduro, donde no solo importa si una solucion “parece
correcta”, sino si realmente permite que las personas involucradas mejoren sus

procesos, reduzcan sus cargas y encuentren caminos sostenibles para crecer.

El trabajo con el catalogo de productos también me sensibilizé sobre la importancia de
la comunicacion visual, la transparencia y el acceso a informacion clara para clientes y
colaboradores. Muchas veces como consumidores no dimensionamos el esfuerzo que
implica ordenar, clasificar y presentar productos de manera profesional. Hacerlo me
permitié valorar mas profundamente la labor que realizan las empresas y el impacto que

tiene una administracion sélida en su estabilidad.

Finalmente, la investigacion de los canales de venta me hizo reflexionar sobre las
brechas de acceso que existen entre empresas grandes y pequefias. Cadenas como
Walmart, Home Depot o Amazon funcionan bajo reglas estrictas y complejas que, en
muchos casos, excluyen automaticamente a negocios que no cuentan con los recursos
para cumplir con todo. Esta realidad me llevé a cuestionar las dinamicas comerciales del
pais y a tomar conciencia del papel ético que tenemos quienes estudiamos finanzas y
negocios: nuestro trabajo puede ayudar a que mas empresas locales accedan a

mercados mas justos, eficientes y competitivos.

En conjunto, esta experiencia me permitié comprender que la ingenieria financiera no es
solo numeros, sino una profesion profundamente humana. Detras de cada

recomendacion estratégica hay personas que toman riesgos, familias que dependen de
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la empresa y comunidades que pueden beneficiarse de un negocio que crece de manera
responsable. Esta sensibilidad me acompafara en mi futuro profesional y me recuerda
que mi labor no debe limitarse a optimizar procesos, sino también a contribuir al bienestar

social y al desarrollo econdmico desde una ética consciente y empatica.

Diego Roel Cervantes Valencia

Licenciatura en Finanzas

Participar en este proyecto me permitié ver una realidad que rara vez se aprecia desde
los salones de clase o desde la teoria financiera. Uno suele trabajar con numeros,
indicadores, balances y proyecciones, pero al estar dentro de una empresa y convivir
directamente con su gente, entendi que detras de cada dato hay una persona, una

historia y un contexto social que influye en todo.

Convivir con las trabajadoras me confronté con una verdad dura: muchas de ellas viven
en condiciones muy complejas, con salarios que no reflejan su esfuerzo y con una rutina
marcada mas por la necesidad de sobrevivir que por una verdadera calidad de vida.
Escuchar sus historias y ver su realidad de cerca desperté en mi una empatia profunda
y me hizo cuestionar qué tan conscientes somos, como futuros profesionistas, del

impacto que pueden tener nuestras decisiones en la vida de otras personas.

Pero también escuché al duefo, con sus propios retos, preocupaciones y limitaciones.
Entender su lado me mostré que en las PYMES no todo es blanco o negro: hay tensiones,
hay esfuerzos por mantener viva la empresa y hay decisiones que se toman desde la
urgencia mas que desde el ideal. Reconocer ambas perspectivas fue un desafio
personal, porque inconscientemente me inclinaba de un lado u otro. Aprendi que
mantener una postura imparcial no significa ser indiferente, sino tener la capacidad de

integrar ambas realidades para buscar soluciones justas y funcionales.
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Este proyecto me enseid que la consultoria —y especialmente la consultoria
financiera— es profundamente humana. Mis analisis, mis recomendaciones y los
modelos que propongo no son unicamente ejercicios técnicos; tienen un impacto directo
en personas que dependen de que la empresa funcione mejor. Eso me hizo mas

consciente y responsable de mi papel.

También pude dimensionar mi propia posicion privilegiada. Entrevistar a una persona
practicamente de mi edad, pero con oportunidades tan distintas, fue un momento muy
fuerte que me obligo a reflexionar sobre mis circunstancias y sobre el valor de aprovechar

lo que tengo para generar un impacto positivo.

Hoy, mas que nunca, entiendo que trabajar en finanzas no consiste solo en optimizar
recursos, indicadores o estructuras. También implica sensibilidad social, ética, empatia

y un entendimiento profundo del entorno humano en el que operan las empresas.

2.2 Aprendizajes logrados

Diego Roel Cervantes Valencia

Licenciatura en finanzas

Durante este semestre de consultoria en el PAP, mi intervencion se centr6 en
desarrollar e implementar indicadores clave de desempefio (KPIs) que no solo
beneficiaran a la empresa, sino que también tuvieran un impacto positivo en el
personal. A lo largo de este proceso, me di cuenta de la realidad de muchos

trabajadores mexicanos y de la importancia de reconocer el valor de su labor.
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Quiero agradecer de manera especial a mis consultores y a mi equipo por todas las
veces que me brindaron retroalimentacion, incluso cuando parecié un regano. Gracias
a esa critica constructiva constante, pude corregir errores, ganar confianza y reconocer
el valor de mi propio esfuerzo. Antes no siempre veia reflejado lo mucho que trabajaba,
y fue su apoyo el que me ayudoé a entender que, mas alla de si la empresa implementa

0 no mis propuestas, debo sentirme orgulloso por el aporte que he realizado.

Aprendizajes éticos:

Aprendi que la ética profesional no solo implica ser honesto con los datos, sino también
ser consciente de la responsabilidad social que tenemos al mejorar condiciones de

trabajo.

Aprendizajes sociales y culturales:

Comprendi lo valioso que es el reconocimiento y como eso influye en la moral de un
equipo. También me di cuenta de la realidad social de muchas personas y aprendi a

integrarme a una cultura de trabajo con empatia y respeto.

Aprendizajes personales:
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Finalmente, aprendi a autorreconocerme, a valorar mis logros y a sentirme orgulloso de
mi trabajo, sabiendo que el verdadero éxito esta en el esfuerzo y en el impacto que uno

genera, mas alla de los resultados inmediatos.

Jorge Moreno Ceballos

Mercadotecnia y direccion comercial

Aprendizajes profesionales

Pude conocer como funciona la industria y los procesos de produccion, asi como la
manera distinta en que se llevan las ventas, comunicacion, relaciones profesionales y

contacto con los clientes

En cuanto a la estructuracion y planeacién del proyecto, aprendi a tener una vision mas
profunda del caso y a ser consciente de que hay muchas variables a tomar en cuenta
segun el contexto. Aspectos como identificar que necesito saber o preparar antes,
durante y después de cierta intervencion, asi como pensar en el impacto que tendra con
el tiempo esta intervencion en distintas areas de la empresa, para entonces validar que
tan valiosa o pertinente resulta. También a relacionar mi trabajo con el de mis
companeros y comprender que es lo que depende de mi, de ellos y de la empresa, y asi

gestionar mejor nuestro tiempo y recursos

Otro aspecto que reforcé constantemente fue mi habilidad para exponer, pero, sobre
todo, de validar mis ideas, pues en esta situacion no se trata solamente de presentar

cierta informacion, sino de venderla y lograr la aprobacion el empresario
La investigacién de mercados fue otra habilidad profesional que puse en practica y logré

pulir durante este periodo, pues una de mis intervenciones en la empresa estaba ligada

a ello. Saber buscar informacion, seleccionarla, interpretarla, sintetizarla y relacionarla al
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contexto de la empresa para generar insights y propuestas fueron las capacidades que

desarrolle en esta area.
Me di cuenta también de la complejidad que implica el manejo de informacién en las
empresas y que el duefo puede tener percepciones muy diferentes a la realidad, asi que

me alegra que con la intervencién del equipo PAP logramos aclarar la situacién real.

Aprendizajes éticos

En esta intervencién me quede con un muy buen ejemplo de como el empresario maneja
la ética en su empresa. Nos mostré honestidad y transparencia con sus clientes en
cuanto a sus tiempos de entrega, calidad de sus productos y el siempre ofrecer
expectativas realistas, aspecto en el que hizo mucho hincapié y rescato bastante. Esto
es una muestra de que la honestidad es un pilar basico para el éxito de una empresa y

la creacion de relaciones profesionales solidas

A nivel mucho mas general, gracias a la investigacion que se realiz6 para la propuesta
de valor, fue muy agradable como la industria estd tomando cada vez mas conciencia de
los retos ambientales que estamos enfrentando y que estdan asumiendo la
responsabilidad de modificar sus practicas para lograr un cambio y proteger al medio
ambiente. Al menos en el alcance que tuvo mi investigacion, pude ver que la industria

esta evolucionando y cambiando su enfoque hacia la sustentabilidad

Aprendizajes personales

Este es el segundo proyecto PAP en el que participo, y con ello reafirmo la pasion que
desperté por la consultoria y que este es el camino que quiero seguir profesionalmente,
por lo que me siento muy agradecido con el PAP y con mis consultores por haber vuelto

esto una experiencia agradable y despertar este interés en mi
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La organizacion y administracion personal fueron 2 areas que descubri que tengo que
reforzar. Tuve algunos descuidos durante este periodo, de cosas muy sencillas
realmente, pero que dejaba pasar por enfocarme en otras actividades. Me di cuenta de
que en ocasiones confio algunos pendientes a la memoria, por lo que terminaba
olvidando algunos de ellos eventualmente, asi que como aprendizaje para futuros
proyectos y mi gestién general de actividades, tratare de llevar un control un poco mas
riguroso de todos mis pendientes y responsabilidades, asi como de fechas de entregas

y eventos importantes

Yaretzi Pilar Ramirez Gonzalez

Desarrollo Inmobiliario Sustentable

Aprendizajes Profesionales

En el ambito profesional, aprendi a analizar informacion de manera mas critica y a
clasificar datos de entrevistas para convertirlos en conclusiones utiles para la empresa.
El contacto directo con productores del sector agroindustrial me permitié entender sus
procesos, su lenguaje y sus necesidades reales. Esto fue clave para poder disefar
herramientas como el plan de ventas, el brochure, las fichas de venta y todas las entregas
estratégicas que elaboré. También aprendi a presentar la informacion mas relevante de
forma clara, objetiva y enfocada en la toma de decisiones, algo que valoré6 mucho la
empresa. En general, siento que mi pensamiento profesional se volvié mas analitico,

ordenado y orientado a resultados.

Aprendizajes sociales

En el ambito social, este proyecto me ayudd a sensibilizarme ante diferentes realidades

laborales y empresariales. Conocer a productores, colaboradores, encargados de
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produccion, empresarios del sector me permitié comprender las distintas formas en que
cada persona enfrenta sus retos y opera en su dia a dia. Las dinamicas con otros equipos
de consultores Jr. en las recuperaciones educativas también me dieron una vision mas
amplia; compartir experiencias y aportar ideas a otras empresas fue muy valioso para
entender que cada organizacion tiene necesidades distintas y que la consultoria requiere
flexibilidad, escucha activa y empatia. Ademas, como equipo fortalecimos nuestra
comunicacién, nuestra capacidad de colaborar y de retroalimentarnos con honestidad y
respeto. Todo esto me ayudd a mejorar mi forma de colaborar con diferentes personas,

de comprender al otro y de trabajar en conjunto.

Aprendizajes personales

En el ambito personal, este periodo me impulsé a crecer desde adentro. Aprendi a
organizar mejor mi tiempo, a mantenerme constante y a confiar mas en mis capacidades
para enfrentar tareas que inicialmente me parecian complejas. Cada entrevista, cada
visita a la empresa y cada revisidon de avances me hizo mas consciente de mis fortalezas,
pero también de las areas que debo seguir trabajando. Me di cuenta de que mi forma de
actuar esta muy ligada a mis valores: la responsabilidad, la ética y el compromiso siempre
estuvieron presentes en cada paso. También desarrollé mayor sensibilidad para
entender el impacto social que puede tener mi trabajo y la forma en que mis decisiones
y propuestas pueden mejorar —aunque sea un poco— la realidad de otras personas.

En conjunto, este proyecto no solo me permitié aportar soluciones concretas a Broplast,
sino también descubrir capacidades que no sabia que tenia, reforzar mi sentido ético y
desarrollar una vision mas humana y estratégica de mi profesion. Me siento satisfecho

con lo que logré y agradecido con lo que aprendi.

Emiliano Cancino Romero

Administracion de empresas y emprendimiento.

Aprendizajes profesionales.
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La experiencia en el proyecto me permitié entender que la gestion de Recursos Humanos
es una funcién altamente estratégica, no solo administrativa. Aprendi a disefiar sistemas
de motivacion por desempeno que realmente funcionan: la clave fue interconectar reglas
claras para asegurar que la inversidén de la empresa sea rentable y justa. Comprendi que
la organizacion solo debe pagar un incentivo cuando se ha generado un retorno de valor
completo. Ademas, desarrollé una habilidad crucial para el futuro: la gestién de recursos
externos. Pude identificar y articular apoyos gubernamentales y redes profesionales que
benefician al personal, demostrando que podemos mejorar la calidad de vida de los
colaboradores sin aumentar los costos fijos de la ndmina. Finalmente, el trabajo en
estandarizacién y formatos de medicion me ensend que la transparencia y la objetividad
son la base para prevenir conflictos, asegurando que cada regla tenga una forma clara y

facil de ser verificada.

Aprendizajes éticos.

El contacto directo con la realidad del personal me ensefié que mi trabajo no se trata solo
de reglas o numeros, sino de personas reales con vidas complejas y grandes desafios.
Esto despert6 en mi una obligacién ética clara: no basta con hacer bien mi trabajo

técnico, tengo que asegurar que ese trabajo sea justo y que realmente sirva para ayudar.

Mi perspectiva se amplié al darme cuenta de que el estrés que sufren las personas es
algo que no podemos ignorar. Senti una gran responsabilidad de buscar soluciones que
promovieran su dignidad y tranquilidad. Y fue precisamente ahi donde encontré mi rol:
ser el puente que pudo generar el cambio y trabajar para mejorar la vida de las personas,
dando un beneficio real tanto a ellos como a la empresa al mismo tiempo. El haber
ganado la confianza del equipo, al punto de compartirme detalles de su vida, me
demostré que el respeto y la discrecion sobre su informacién personal son un valor
sagrado en nuestra profesion. En esencia, aprendi que la ética en mi trabajo consiste en

gestionar seres humanos, no solo recursos.

Aprendizajes personales.
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Mi mayor crecimiento en este proyecto fue sentirme verdaderamente humano. Al inicio,
vivia en una burbuja, pero al convivir con el equipo, entendi la vida real y el esfuerzo
gigante que hacen dia a dia. Fue un golpe de humildad que me ensefd a valorar cada

detalle y a dejar de dar por sentado lo que tengo.

Esta experiencia me obligd a dimensionar la profundidad de la vida que existe fuera de
lo acostumbrado. Comprendi que detras de un indicador de ausentismo o de un problema
de rendimiento, hay una historia que afecta a toda una familia. Esta perspectiva
transformd mi visién: me ensefié que la gestidon de personas es, ante todo, una gestion

de realidades complejas.

Esto me transformé: entendi que lo que te enseinan en la teoria tiene que pasar por el
filtro de la vida real. Mi desarrollo no fue técnico, sino de conciencia: ahora sé que la

mejor gestion nace de la empatia y el respeto por la historia de cada persona.

Abraham Pulido Ortiz

Licenciado en Ingenieria Mecanica

Aprendizajes Profesionales

En este proyecto, tuve aprendizajes muy grandes sobre lo que es el mundo empresarial,
y que, a pesar de ser una empresa con pocos empleados, te das cuenta de como
funcionan ciertos mercados y de la situacion que viven miles de empresarios dia con dia

en México.

Aprendi de esta empresa que hay sectores con demasiada competencia, y que a veces
tener un buen producto no basta para poderte diferenciar de tus competidores, si no que
tienes que saber vender tu propuesta de valor y el porqué le convienes al cliente.

Ademas, reconocer que las situaciones financieras pueden cambiar drasticamente por
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situaciones externas, y el no tener una buena estructura en tu administracion general,

puede generar que estos problemas se vean agudizados.

Por la parte del trabajo profesional, he aprendido que trabajar en equipo requiere de
mucha comunicacién, de mucha apertura para escuchar diferentes opiniones y diferentes
maneras de trabajar, pero sobre todo mucha humildad para saber que siempre hay
espacio para seguir mejorando, y que entre mas apertura tengas para seguir
aprendiendo, mas puertas te abres para estar mejor preparado y tener mas herramientas

en un futuro.

Aprendizajes éticos

De este trabajo me llevo mas que nada el saber trabajar de manera honesta y honrada.
El cumplir con tu palabra, el respeto y actuar de acuerdo a lo que dicen tus valores éticos

es algo fundamental si quieres llevar a una empresa a crecer realmente.

Aprendizajes personales

Hay muchos aprendizajes que rescatar de un trabajo como este, y quiero empezar por
decir que esto a sido una apertura muy grande a un entorno del que me quiero seguir

rodeando.

Llegué a este proyecto sin expectativas, sin gente conocida, pero con ganas enormes de
aprender y empaparme de nueva informacién. En un principio, sabia que tendria que
adaptarme a un nuevo estilo de trabajo, ya que tenia mucho sin estar con un equipo de
trabajo profesional, en un terreno del cual no tenia mucho conocimiento. Y asi fue, poco
a poco empecé a conocer a cada uno de los integrantes del equipo, con el cual no tuve
ningun problema para poder entenderme, ya que sabia que la parte social seria el menor
de mis problemas. Con el tiempo fui reforzando la idea de tener gran apertura para
escuchar diferentes opiniones, diferentes puntos de vista, maneras de trabajar, y criticas

constructivas, donde sabia que todas estas cosas me ayudarian a mejorar
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constantemente si tenia la humildad para escuchar y saber que ni soy perfecto, que todos
tenemos nuestras areas de oportunidad, y que cualquier comentario que hicieran acerca

de mi trabajo es con la intencidn de mejorar y hacer el mejor trabajo posible.

Finalmente, me quedo con una gran experiencia de este proyecto, donde mas que nada
me siento agradecido y afortunado por estar en la posicion que estoy de poder estar
estudiando en una universidad que considero muy buena, de estar rodeado de gente que
siempre me apoya, y de tener la oportunidad de cultivarme dia con dia en todos los

sentidos.

Mariana Valenzuela Lafarga

Licenciatura en Ingenieria Financiera

Durante mi participacion en el Proyecto de Aplicacion Profesional (PAP) Consultoria para
la Competitividad, pude desarrollar competencias disciplinares, sociales y universitarias
que fortalecieron tanto mi formacion académica como mi crecimiento personal. Este
periodo representd un espacio de aprendizaje auténtico, donde tuve la oportunidad de
enfrentar retos reales dentro de una empresa y confirmar que cuento con la capacidad

para responder de manera profesional, analitica y estratégica.

En el ambito disciplinar, profundicé en herramientas de analisis empresarial,
especialmente en el estudio de modelos de negocio, evaluacion de mercados y
desarrollo de estrategias comerciales. Elaboré un analisis integral de canales de venta
fisicos y digitales, lo cual implicé investigar requisitos de entrada, margenes, procesos
logisticos y compatibilidad de productos segun cada segmento. También disené un
catalogo comercial estructurado y participé en la propuesta de reestructuracion del
modelo de negocio de la empresa. Estos procesos me exigieron interpretar informacion
técnica, tomar decisiones fundamentadas y comunicar resultados de forma clara y

profesional.
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A nivel social, el proyecto me permitid fortalecer habilidades de comunicacion,
colaboracion y adaptabilidad. Trabajé de la mano con el propietario de la empresa, con
mis compaferos del equipo y con consultores del PAP para interpretar necesidades,
validar informacion y proponer soluciones pertinentes. Aprendi a escuchar, preguntar con
intencion, negociar ideas y presentar conclusiones de manera asertiva, cuidando siempre
la claridad y el respeto. La interaccién con clientes potenciales y actores del sector
agricola también me ensefd a adaptar mi lenguaje segun el publico, a comprender sus
realidades operativas y a valorar la importancia de la empatia en el desarrollo de

proyectos de consultoria.

En lo profesional, el aprendizaje mas significativo fue entender cobmo se construyen
decisiones estratégicas dentro de una empresa y como se integra la informacién
financiera, comercial y operativa para generar propuestas solidas. Aprendi a analizar un
modelo de negocio de forma integral y a visualizar oportunidades de crecimiento que la
empresa puede seguir aprovechando mas alla del PAP. Elaborar recomendaciones para
Broplast como su especializacion en cajas agroindustriales y la diversificacién de canales

me hizo consciente de la responsabilidad que implica asesorar a un negocio real.

Finalmente, en el plano personal, este proyecto me ayud6 a confiar mas en mis
habilidades. Al ver cdmo mis analisis y recomendaciones se integraban en decisiones
reales de la empresa, confirmé que soy capaz de desempefiarme con profesionalismo,
aportar ideas valiosas y enfrentar problemas complejos. También fortaleci mi capacidad
para trabajar bajo presion y encontrar soluciones creativas incluso cuando el tiempo es

limitado.

En conjunto, este PAP representd una experiencia completa de aprendizaje, que me
permitié crecer como estudiante, futura profesional y persona. Estoy convencida de que
todo lo aprendido durante este periodo sera fundamental para mi desarrollo académico

y para mi desempefio en futuros proyectos empresariales.
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