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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

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

reales donde comparten saberes.

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

retos del entorno (Aplicacion Profesional).

El PAP es un proceso acotado en el tiempo en que estudiantes, actores sociales y 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

éste 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 desarrollo en el

transcurso de su labor.



Resumen

Dentro del proyecto PAP "Proyectos Estratégicos para Artesanos en Tequila", durante el
periodo Verano 2026. El presente reporte da continuidad al trabajo realizado en Primavera
2026 con Llamas Honey, empresa familiar dedicada a la produccion de miel orgénica y
derivados apicolas en la comunidad de El Salvador, Tequila, Jalisco, fundada por Herasmo

y Marily.

El proyecto retom6 el diagnodstico previo, centrado en la concentracion de funciones
operativas, comerciales y comunicativas en solo dos personas, y defini6 como objetivo
fortalecer la estructura organizativa de Llamas Honey mediante estrategias de comunicacion,
disefio, empaque, produccioén y planeacion hacia la certificacion orgéanica. El trabajo se
organizd en cuatro lineas interdisciplinarias: narrativa y comunicacion de marca,
oficializacion de empaque y etiquetado, identificacion de requisitos para certificacion

organica, y organizacion de procesos de produccion y almacenamiento.

La metodologia se baso en trabajo de campo, entrevistas con la familia Llamas Honey,
investigacion de tendencias de consumo y benchmarking con marcas de referencia, asi como

procesos colaborativos de disefio y validacion constante con la organizacion.

Entre los principales resultados se encuentran la publicacion de contenido informativo en
redes sociales sustentado en perfiles de buyer persona, el desarrollo del contenido completo
de un libro de marca, la produccion de una etiqueta premium y un starter pack de producto,
una guia de organizacion para el almacén, y la definicion de la ruta de pasos necesarios para
iniciar el proceso de certificacion organica. Estos resultados consolidan herramientas que
fortalecen el posicionamiento comercial y la capacidad de gestion autonoma de Llamas

Honey.

1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicacion Profesional

El PAP es una experiencia de aprendizaje y de contribucion social integrada por estudiantes,

profesores, actores sociales y responsables de las organizaciones, que de manera colaborativa



aplican sus conocimientos y generan alternativas para dar respuesta a problematicas de un
contexto especifico y en un tiempo delimitado. Por tanto, la experiencia PAP supone un
proceso en logica de proyecto, asi como de un estilo de trabajo participativo y reciproco entre

los involucrados.

1.1 Entendimiento del ambito y del contexto

El presente marco tedrico es el resultado de un proceso de sistematizacion del escenario de
Proyectos Estratégicos para Artesanos en Tequila, especificamente adentrandonos al
contexto de la familia de apicultores Llamas, con su emprendimiento Llamas Honey, ubicado
en El Salvador, Tequila, Jalisco. Analizando los conocimientos académicos de primavera
2026 y continuando en verano 2026 profundizaremos en las diferentes dimensiones que
configuran al territorio de Tequila, enfocandonos en tres ejes y conceptos clave que rigen

este contexto sociocultural: las desigualdades socio territoriales de la cabecera de tequila con

la delegacion de El Salvador, la importancia de los paisajes bioculturales y su influencia en

el desarrollo socioambiental de la region y la permacultura como una herramienta clave para

modelos de produccion regenerativa.

Este sustento tedrico funciona como una herramienta que favorece la comprension profunda
del territorio, exponiendo sus realidades tanto socio territoriales como bioculturales,
ayudando a su vez a fomentar la empatia y reflexion antes estos retos. Buscamos que esta
pieza sea clave como una introduccion a lo que vive no solo la familia Llamas sino miles de

habitantes de la region y a partir de esto justificar nuestras intervenciones y acciones de

apoyo.

1. Desigualdades socio territoriales

Las desigualdades socio territoriales refieren a la distribucion asimétrica de recursos,
servicios, oportunidades e infraestructura en el espacio geografico, configurando brechas que
van mas alla de las diferencias entre individuos para arraigarse en las estructuras del territorio
mismo. Las desigualdades socioecondmicas en América Latina presentan un componente
territorial diferente y adicional a las que se manifiestan entre personas u hogares: el lugar

donde se nace y se vive determina en gran medida el acceso a bienes y servicios esenciales.



En México, esta dimension territorial de la desigualdad es especialmente pronunciada entre
zonas urbanas y rurales. Las tendencias desarrollistas tienden a privilegiar los grandes centros
urbanos con infraestructura y mayores oportunidades, mientras las comunidades rurales
reproducen patrones de desigualdad e injusticia. Las brechas se expresan en el acceso
diferenciado a educacioén de calidad, salud, conectividad, servicios basicos y mercados

laborales formales.

En el contexto de Tequila, Jalisco, la desigualdad socio territorial opera en una doble escala.
Por un lado, a nivel regional, se reproduce la tension clésica entre centro urbano y periferia
rural. Por otro, incluso dentro de la cabecera municipal, la dindmica turistica y tequilera
genera una economia dual: un nicleo de modernizacion y consumo de alto valor coexistente

con colonias periféricas sin acceso a servicios basicos continuos.

Diversas investigaciones sobre Pueblos Magicos en México evidencian que, pese a que
localidades como Tequila recibieron inversion publica y privada significativa pasando de 18
mil visitantes en 2003 a mas de 400 mil en 2019, esto no se tradujo en una reduccion efectiva
de los niveles de pobreza, debido a la concentracion de la riqueza en pocas manos y la escasa

diversificacién econOmica.

El concepto de desigualdad socio territorial permite entender por qué la produccion artesanal
de comunidades como El Salvador permanece en condiciones de marginacion a pesar de
operar dentro de un paisaje de alto valor patrimonial. Ayuda también a explicar la migracion
de jovenes hacia centros urbanos, el limitado acceso a servicios de salud y educacion
superior, y la dependencia de los productores locales respecto a intermediarios comerciales

que absorben el mayor valor de la cadena productiva.

En El Salvador, la desigualdad socio territorial se manifiesta de forma concreta: el grado de
escolaridad promedio es de 6.5 afios frente a los 9.2 afios de la cabecera municipal; el acceso
a internet es intermitente o satelital limitado; y para atender una urgencia médica grave, los
habitantes deben recorrer mas de una hora hasta Tequila, donde se concentran los servicios
de salud especializados. Estas condiciones afectan directamente a emprendimientos como
Llamas Honey, cuya gestion operativa, comercializacion y crecimiento estan condicionados

por el aislamiento geografico y la limitada infraestructura del territorio.



Estas desigualdades sociales se nos exponen de manera grupal mediante la exposicion del
Dr. Ignacio Roman. Durante esta exposicion se nos enfatiza el cuestionar a la nocion de
igualdad de oportunidades como una forma de disfrazar desigualdades de condiciones.
Romaén sefiala que la pobreza no viene de deficiencias individuales (educativas, culturales o
de esfuerzo) sino de condiciones estructurales que llevan de pie miles de afos. La falta de
acceso a servicios basicos de salud y de educacidon no son la causa de la pobreza, son

simplemente sintomas de ella.

Dentro del contexto de produccion agraria en Tequila encuentra que poco mas de la mitad de
todas las utilidades de la produccion tequilera se concentra en apenas cinco empresas
internacionales. Esto confirma que las condiciones no son neutras y estdn configuradas por
y para estos grandes grupos con mayor cadena productiva, dejando asi a los pequefios

negocios atrds y en una posicion de dependencia.

Las estadisticas del INEGI nos indican que mas del 95% de las empresas en México son
pequenias empresas con menos de 10 empleados. Estas empresas, nos menciona Roman,
operan en una logica de subsistencia cotidiana y advierte que no se puede esperar de ellas
que escalen a un tamafio mayor, no solo por ser una estadistica inviable, sino porque responde
a una idea de éxito construida. Es por ello que una empresa como Llamas Honey no implica
el buscar competir con las maximas productoras de miel, sino reconocer y fortalecer los
factores de éxito que ya operan en ellos: sustentabilidad, bienestar familiar y la coherencia

entre sus valores y su forma de producir. (INEGI, 2025)

Esta exposicion nos invita a tener una perspectiva en la cual entendamos que no se trata de
replicar modelos de crecimiento empresarial, sino de acompafiar a la familia desde sus
propias condiciones, aspiraciones y posibilidades, entendiendo que solo asi se puede

mantener su auténtica esencia de producto artesanal.

2. Paisajes bioculturales

El concepto de los paisajes bioculturales nos explica que el entorno natural de la Sierra de
Tequila y la cultura de la comunidad de El Salvador no estan separados, sino que han
evolucionado juntos. En este tipo de territorios, la naturaleza, las practicas productivas, los

saberes familiares y la vida comunitaria forman parte de un mismo sistema. Por eso, hablar



de Llamas Honey no es solamente hablar de una marca de miel, sino de un proyecto que nace
de una relacion directa con el paisaje, las flores, los arboles, las abejas y el conocimiento

practico de la familia Llamas.

Las diferentes variedades de miel que produce la familia, como multifloral, mezquite y roble,
existen gracias a las condiciones especificas del territorio. Cada tipo de miel refleja la flora
disponible, la temporada, la altitud, la humedad y los ciclos naturales de la zona. En ese
sentido, la miel no es solo una mercancia; es una expresion del ecosistema. Su color, sabor,
textura y aroma comunican de manera natural las caracteristicas del paisaje donde fue
producida. Esto vuelve a Llamas Honey un ejemplo claro de como un producto local puede

cargar identidad territorial y valor biocultural.

Ademas, las abejas cumplen un papel fundamental dentro de este paisaje porque no solo
producen miel, sino que también participan en la polinizacion y en el mantenimiento de la
biodiversidad. Desde esta mirada, la apicultura de Llamas Honey no debe entenderse
unicamente como una actividad econdmica, sino como una practica que ayuda a sostener el
equilibrio ambiental de la zona. La familia no trabaja aislada del territorio, sino que depende

de ¢l y al mismo tiempo contribuye a conservarlo.

Este punto es importante porque en la region de Tequila existe una fuerte presion por el
monocultivo del agave y por el turismo masivo. Mientras la industria tequilera concentra
gran parte de la atencién econdmica y cultural, otros proyectos rurales como Llamas Honey
muestran que el paisaje agavero también puede sostener formas distintas de produccion, mas
diversas, familiares y respetuosas con el entorno. La miel, en este caso, permite ampliar la
forma en que entendemos el territorio: Tequila no solo es tequila, también es sierra, bosque,

flores, abejas, trabajo familiar y saberes locales.

Aqui es donde chocamos de frente con la desigualdad estructural, que es la raiz de muchos
de los problemas que buscamos atender con este proyecto. En la universidad estudiamos
coémo el sistema econémico muchas veces premia el monocultivo intensivo del agave y el
turismo de masas, concentrando los beneficios en las zonas mas visibles del Valle de Tequila.
Mientras tanto, comunidades de la zona alta como EIl Salvador quedan mas alejadas del
desarrollo: enfrentan caminos dificiles, cobertura de internet limitada, menor acceso a

servicios y menos oportunidades comerciales.



Esta desigualdad hace que para una MYPE familiar sea muy complicado competir en
igualdad de condiciones. Aunque Llamas Honey cuenta con un producto auténtico y de
calidad, enfrenta retos como la falta de herramientas administrativas, poca visibilidad digital,
dificultades para llegar a nuevos puntos de venta y competencia desleal con mieles
adulteradas o rebajadas. Esto tltimo es especialmente grave porque no solo afecta el precio,
sino también la percepcion del consumidor, quien muchas veces no distingue entre una miel

pura y una miel de menor calidad.

Por eso, metodologicamente nuestro reto es lograr que el crecimiento de Llamas Honey no
destruya esta riqueza biocultural, sino que la convierta en su principal argumento de valor.
El trabajo del PAP no debe limitarse a hacer archivos de Excel, catalogos o publicaciones
bonitas; debe ayudar a que la familia comunique mejor lo que ya tiene: una miel con origen,
una historia familiar, un territorio vivo y una forma de produccién mas honesta. La meta es
disefiar herramientas accesibles que generen autonomia, mejoren su posicionamiento y

demuestren que un negocio local puede ser rentable sin perder su identidad.

3. Permacultura

La permacultura es un modelo de disefio sostenible el cual busca ir en contraatacar los
sistemas de produccion tradicionales, los cuales suelen atribuir a la degradacion del ambiente
y el agotamiento de recursos naturales. Su nombre proviene de la contraccion del término en
inglés permanent agriculture, aunque inicialmente su interés principal era solamente la
agricultura con el paso del tiempo ha adquirido una vision integral abarcando temas como la
economia, la organizacion social y el disefio humano. Sus principales creadores fueron David
Holmgren y Bill Mollison y ellos dan a entender la permacultura como “El disefio consciente
de paisajes que imitan los patrones y las relaciones de la naturaleza, mientras suministran

alimento, fibras y energia abundantes para satisfacer las necesidades locales” (Holmgren, 2013).

Lo que distingue a la permacultura de otros modelos agricolas sostenibles, es justamente este
enfoque integral, no importa Unicamente cada elemento aislado, sino su manera de
relacionarse con los otros elementos. Una abeja, un arbol, una flor, una colmena, una familia
apicultora no pueden verse desde el lente de la permacultura como elementos separados, sino

que cada uno es una parte esencial de una red de relaciones interdependientes. Disefar desde



esta logica nos permite distinguir los patrones naturales del territorio y replicarlos en sistemas

humanos.

Holmgren clasifica la permacultura en tres principios éticos fundamentales: el cuidado de la
tierra, el cuidado de las personas y la distribucion justa de los excedentes. A partir de estos
principios se derivan otros doce principios de disefio para la orientacion a la toma de
decisiones responsables. De los principios mas relevantes para este proyecto en particular se
encuentran: observar e interactuar con el entorno antes de intervenir, usar y valorar los
recursos renovables, producir sin desperdicios e integrar en lugar de segregar los elementos

del sistema (Holmgren, 2013).

En el contexto de la delegacion de Tequila, especificamente en la delegacion de El Salvador,
la permacultura se vuelve una herramienta clave. El Paisaje Agavero, que fue nombrado por
la UNESCO en 2006 como Patrimonio de la Humanidad, ha sido historicamente moldeado
por sus practicas agricolas, sin embargo, la expansion relacionada con la industria del tequila
a orillado a la region a expandir un monocultivo del agave azul, esto ha derivado en diferentes
tensiones ambientales: reduccion de la biodiversidad, no solo de las diferentes especies de
agave, sino diferentes tipos de flora y fauna local; uso intensivo de agroquimicos y el

deterioro del suelo en diferentes partes de la region.

La zona de El Salvador se encuentra en la sierra, aproximadamente a mas de 1,800 metros
sobre el nivel del mar, lo que le da una ventaja ambiental desde la perspectiva de la
permacultura: al conservar una mayor diversidad bioldgica, donde el agave convive con
ecosistemas forestales y una flora y fauna mas variada, por lo que este territorio ya cuenta
con la diversidad de elementos necesaria para construir sistemas productivos mas resilientes

y regenerativos.

La apicultura de Llamas Honey depende directamente de un equilibrio ecologico, es decir, la
salud de sus colmenas se relaciona con la disponibilidad de flora nativa, la ausencia de
agroquimicos, las temporadas del afio, entre otros. Desde esta ldgica el cuidado de las
colmenas y las abejas se relaciona directamente con el cuidado del territorio que las rodea.

Esta interferencia es exactamente lo que la permacultura busca disefar de manera intencional.

Asimismo, la diversidad de productos que ofrece Llamas Honey: miel de mezquite, miel de

roble, propoleo, jalea real, etc. refleja directamente el principio usar y valorar la diversidad
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de la permacultura, ya que esta valoracion y aprovechamiento de distintos ciclos de floracion
del territorio los lleva lejos de la tendencia de monocultivo que existe en el territorio y les

entrega beneficios como la resiliencia a los cambios naturales climaticos.

Por ultimo, més alla de técnicas agricolas, la familia Llamas también cuidan los otros
principios éticos de la permacultura, siendo conscientes de su relacion con el territorio y las
personas. Esto se da a notar con la calidad de su miel, su decision consiente de no utilizar
agroquimicos y su involucramiento con sus hijas y la comunidad de El Salvador, esta ética

posiciona a Llamas honey como un referente local de produccion regenerativa.

En conclusion, el analisis del territorio de Tequila y, especificamente, de la comunidad de El
Salvador, permite comprender que el desarrollo de emprendimientos como Llamas Honey
estd influenciado por factores que van mucho mas all4 de la calidad de sus productos. Las
desigualdades socio territoriales presentes en la region generan condiciones que limitan el
acceso a servicios, infraestructura, conectividad y oportunidades comerciales, afectando
directamente la capacidad de crecimiento de las pequefias empresas familiares. A pesar de
encontrarse dentro de una region reconocida mundialmente por su riqueza cultural y
econdmica, muchas comunidades rurales contintan enfrentando desafios importantes para
alcanzar un desarrollo equitativo.

Por otro lado, el concepto de paisaje biocultural ayuda a reconocer que la actividad apicola
de la familia Llamas no puede separarse del territorio donde se desarrolla. La produccion de
miel depende de la biodiversidad, los ciclos naturales, el conocimiento familiar y las practicas
tradicionales que han sido transmitidas a lo largo del tiempo. Esto convierte a Llamas Honey
en mucho mas que un negocio, ya que representa una forma de conservar la identidad local,
promover el cuidado ambiental y generar valor a partir de los recursos propios de la region.

Asimismo, la permacultura ofrece una vision que demuestra que es posible producir de
manera sustentable sin comprometer los recursos naturales. Los principios de cuidado de la
tierra, cuidado de las personas y distribucion justa de los recursos se reflejan en las practicas
desarrolladas por la familia Llamas, quienes han construido un modelo productivo basado en
el respeto por las abejas, la biodiversidad y la comunidad. Este enfoque les permite
diferenciarse de modelos productivos més intensivos y fortalecer su papel como ejemplo de

produccion regenerativa dentro del Paisaje Agavero.
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Finalmente, este marco tedrico permite concluir que el fortalecimiento de Llamas Honey no
debe centrarse unicamente en incrementar las ventas o expandir la produccion, sino también
en preservar y comunicar el valor social, cultural y ambiental que existe detras de cada uno
de sus productos. El verdadero potencial del proyecto se encuentra en aprovechar su
identidad territorial, fortalecer su organizacion y generar herramientas que les permitan
crecer de manera sostenible. De esta forma, Llamas Honey puede convertirse en un referente
de como una empresa familiar rural puede contribuir al desarrollo econdémico de su

comunidad sin perder su esencia, sus valores y su compromiso con el territorio.

1.2 Caracterizacion de la organizacion

JUEVES 28 DE MAYO 2026 EDICION ESPECIAL

LLAMAS HONEY

EL PERIGDICO INFORMATIVO

TERRITORIO

PAIZAJES BIO-CULTURALES Y ESTRUCTURAS
DE DESIGUALDAD ECONGMICA

El territorio donde se desarrolla Llamas Honey, ubicado en la
regi6n Valles de Jalisco, se caracteriza por un paisaje rural con
especies vegetales como mezquite, roble, salvia y diversa
vegetacion multifloral, las cuales son fundamentales para la
alimentacién de las abejas y la produccidn de distintos tipos de
miel. En cuanto a la fauna, destaca la presencia de abejas
meliferas, cuya labor de polinizacion contribuye al equilibrio de
los ecosistemas y al mantenimiento de la biodiversidad local.
Asimismo, las condiciones climaticas y las temporadas de
floracién influyen directamente en los ciclos productivos de la
actividad apicola, determinando la cantidad y caracteristicas de
la miel obtenida. Cultural y socialmente, este territorio se
encuentra estrechamente ligado a actividades agricolas y
productivas tradicionales que forman parte de la identidad de la
regién.

El territorio de Tequila, Amatitdn y El Salvador, Jalisco,
representa un paisaje bio-cultural donde la naturaleza, la
apicultura y las tradiciones familiares se conectan mediante la
produccién artesanal de miel ligada a la flora local y al
conocimiento transmitido entre generaciones. Sin embargo, este
entorno también refleja desigualdades socioecondmicas, ya que
los pequefios productores rurales enfrentan dificultades de
comercializacién, acceso limitado a mercados y competencia
desleal frente a productos adulterados y empresas con mayores
recursos.

ANTECEDENTES

VERANO 2025 ;COMO INICIO EL PROYECTO
EN ESE PERIODO?

Durante Verano 2025, el proyecto resolvié la dependencia técnica
de los productores, debido a los softwares complejos que no
sabian usar. Por otro lado, la desorganizacidn fisica y saturacion
de roles en la bodega; asi como la falta de estandarizacin en su
hidromiel artesanal. Como avances y entregables clave, el equipo
multidisciplinario migrd las etiquetas a formatos PDF listos para

‘W

impresidn local, construyé exhibidores y mesas hexagonales
plegables para mejorar las ventas en bazares, formalizé una
receta técnica con control de fermentacion, y validd la viabilidad
estructural para la futura Casa de la Miel mediante planos de
rampay un estudio de suelo.

0TONO 2025 ;:QUE PROCESOS SE
CONSOLIDARON 0 QUE PROBLEMAS
SURGIERON?

Durante Otofio 2025, el proyecto logrd fortalecer a la empresa
familiar Llamas Honey mediante la produccion y entrega de 90
kits navidefios institucionales para el ITESO, cuyo empaque de
madera funciona también como tabla para quesos.
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JUEVES 28 DE MAYO 2026

EDICION ESPECIAL

INTEGRANTES Y
TRAYECTORIA

Uatnas Honey e un emprendinient familar conformado por
Marly Herasmo, quieneshan desarmolado un poyect ba
enla picituray a produccin de miely sus derivados.
Elnegocio onsituye un proyectode ida que buscan conslidar
a largo plazo. Acualmente han comenzado a imlucrar 3 s
s, Nondra y 0, enlas actvidades apicols,conaitencidn

AREAS DE
OPORTUNIDAD

Entre as princpaes dreas de oporunidad ideniicadas para
Uamas Honey se encuentra la necesidad de foraecer Ia
comerdlizacidn local de sus producos,  promoviendo
estrategas que permian distrbui y vender la miel en las
comunidades cercanas a su_produccidn, como Tequla y
localidades vecnas. Asimismo, resuta importante mejorar Ia
vauabiidad y comunicacién con el consumidor medante

al proect.

ALTERNATIVAS A LA
RECAUDACION DE
FONDOS

Ademds de la producdén y comercalzacién de miel y sus
derhados, a famia tamivén orece senicis de paliniacin.
Para ello, trasladan sus colmenas a campos agricoas y florales
donde s befas conrbuyen a proceso e eproduccio deas
plantas, aciidad por la ual son contrtados por empresas
extenas st labr epresenta una fuente omplementaria de
ingrescsy destac la importanc de as abes o 5ol en a
produccin apica, sino también en el mantenimieno de os
sistemas agricoas,

elorigen dela
miel, quiénes la producen y dénde puede adquiise, por
ejemplo, 3 tavis de cidigos QR u otas heramientas
informatias. Finaimente, sé identifcs como una problemdtica
relevante Ia aduleraci6n de la mil por parte de algunos
intermediarios que la mezcan con agua u tros productos para
redud costos, stuacidn que afeca la calidad del produco y
puede perudiar I imagen y reputacdn de a marca ante los
consumidors,

Figura 1.2.1”Periddico Llamas honey pagina 1” elaborado por estudiantes del PAP 1N02

LLAMAS HONEY

EL PERIODICO INFORMATIVO

Como parte de este kit e desarolaron dos productos nuevs:

una salsa macha con miel y unhdomiel que fue desarrolladoy

bautizado con el nombre comercialde "L Piqueta”.

€ equiponosolo eabordosproductos,sno que ised odasu

identidad visual, logrando e etiquetado de s de 450 rascosy
s, ademis de la reacén de un iptco informativ para

elempaque.

PRIMAVERA 2026 (EN QUE ESTADO SE
RECIBE EL PROYECTO ANTES DE ESTE
VERANO?

Durante Pinavera 202, e proyecto Lamas Honey se enfocs en
foralecer la organizacié, comunicacén y comercalzacn del
emprendiniento mediante vistas de ampo, dagndstcos y
desarrollo de herramientas como auditora de marc, téogo de
productos y materaes visals. También se. identfcaron
problemstias relacionadas con comercalizacid, iventaros y
posconamiento de marc

Acamente, e poyecto presenta avances en identidad isual y
esrategias comercles, aunque contindan pendientes temas
<omo expasién de mercado, otaleciniento digtal y mejora e
proceso nterns,

Figura 1.2.2”Periddico Llamas honey pagina 2 y 3” elaborado por estudiantes del PAP 1N02
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ESTADO ACTUAL ENTREVISTAS DE
COPRODUCCION

¢QUE OPINARON LOS ARTESANOS RESPECTO
AL TRABAJO REALIZADO?

PENDIENTES EXPUESTOS

El equipo de Llamas de Primavera 2026 comento lo siguiente en
su RPAP "Se identificé que algunos procesos permanecen
pendientes para futuras etapas del PAP, especialmente aquellos VERANO 2025
relacionados con la implementacidn constante de estrategias
digitales, el desarrollo final del catélogo formal, la produccién
de materiales fotograficos y el disefio de empaques para nuevas
lineas de producto. En este sentido, el trabajo realizado

durante Primavera 2026 funciona como una base estratégica
que podrd ser retomada y fortalecida por las siguientes
generaciones del proyecto”. A su vez en el apartado de notas se
coment6 sobre el aumento de precios para cubrir gastos de
produccion y logistica, el agregar al catalogo productos como la
salsa matcha, jabones, mieles y actualizar los precios. Hubo una
nota remarcando el parecido del folleto al de miel de oro y 0TONO 2025
como querfan hacer més énfasis sobre quién estaba detras del
proyecto de Llamas, destacar los productos estrella, informacion
de abejas, etc. querian agregarle mas conexion y
contextualizacion al cliente.

Herasmo y Marily expresaron satisfaccién y entusiasmo por
el trabajo realizado junto al equipo del ITESO. Validaron
positivamente herramientas como los exhibidores
modulares y el redisefio de etiquetas, destacando su
funcionalidad, estética y utilidad para mejorar la
organizacién y profesionalizacion de su emprendimiento.
Ademds, mostraron una actitud abierta y colaborativa,
agradeciendo el trabajo realizado y participando
activamente en el proceso.

Durante este periodo, los artesanos no solo se sintieron
satisfechos con los entregables fisicos (como el kit
navidefio), sino que valoraron el proyecto como un refuerzo
asu identidad familiar, sintiéndose socios activos y no meros
beneficiarios externos de la intervencion, ademds de
mostrar interés en innovaciones digitales (IA) para fortalecer
su comunicacién y emprendimiento.

PRIMAVERA 2026

En esta dltima fase de trabajo, validaron positivamente
herramientas como el brandboard, catélogo y sistema de
gestion de ventas, reconociendo su utilidad para organizar y
fortalecer el negocio. También estuvieron de acuerdo con
ajustes estratégicos, como el cambio de precios, y mostraron
satisfaccion con las soluciones propuestas por ser practicas y
adaptadas a sus necesidades. Ademds, expresaron
agradecimiento, compromiso y disposicion para seguir
construyendo su proyecto de vida junto al equipo del ITESO.

Figura 1.2.3 ”Periddico Llamas Honey pagina 4” elaborado por estudiantes del PAP 1N02

Llamas Honey es un emprendimiento familiar de apicultura fundado hace casi una década
por Herasmo y Marily, ubicado en la comunidad de El Salvador, Jalisco, a mas de 1,800
metros sobre el nivel del mar, en el municipio de Tequila. Naci6 como una iniciativa de
autoempleo a partir de la experiencia que Herasmo adquirié trabajando en una empresa
apicola en Estados Unidos, y se ha consolidado como un proyecto de vida que combina
conocimiento técnico, tradicion territorial y compromiso ambiental.

El funcionamiento de Llamas Honey se puede entender a partir de varias areas que, aunque

no estan separadas formalmente como en una empresa grande, si existen en la practica diaria

14



del negocio. La primera es el area productiva, donde se concentra todo el trabajo relacionado
con las colmenas, el cuidado de las abejas, la alimentacion en temporadas necesarias, el
control sanitario y la cosecha de miel. Esta parte depende principalmente de Herasmo, quien
conoce los tiempos de floracion, las necesidades de las colmenas y las condiciones del
territorio.

La produccién de miel no se da de la misma manera todo el afio, ya que depende mucho de
las temporadas, del clima y de la disponibilidad de flores en la zona. Entre sus principales
productos se encuentran la miel multifloral, la miel de mezquite y la miel de roble. Cada una
tiene caracteristicas distintas porque viene de diferentes floraciones y momentos del afio.
Esto hace que el producto no sea algo genérico, sino que tenga una relacion directa con el

territorio de El Salvador y con el ecosistema que rodea a las abejas.

Ademas de la miel, Llamas Honey ha desarrollado otros productos derivados como jabones
de miel, propodleo, jalea real, polen, balsamos, velas, salsa macha con miel e hidromiel. Esto
muestra que la familia ha buscado diversificar su oferta y aprovechar de distintas maneras
los recursos que surgen de la apicultura. Sin embargo, también representa un reto, porque
tener muchos productos y presentaciones puede volver mas dificil la organizacion interna, el

control de inventario y la comunicacion clara hacia los clientes.

Otra area importante es la transformacion y acondicionamiento de los productos. En la
primera visita de contextualizacion pudimos conocer parte de la casa y la bodega donde la
familia trabaja, guarda y organiza sus productos. Estos espacios son importantes porque
muestran que Llamas Honey sigue funcionando desde una logica familiar y artesanal, pero
con una intencion clara de seguir creciendo. La produccion no estd desconectada de la vida
cotidiana de la familia, sino que forma parte de su casa, de su rutina y de su manera de

sostener el proyecto.

En cuanto a la comercializacion, Llamas Honey vende a través de clientes directos, puntos
de venta locales y también mediante intermediarios. Uno de los retos mas importantes que se
identifican es que una parte del valor del producto se pierde cuando la miel se vende a terceros

que después la revenden a un precio mas alto. Esto demuestra que el problema principal no
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estd en la calidad del producto, sino en como lograr que la marca llegue de manera mas

directa a consumidores que si valoren una miel natural, artesanal y con origen claro.

También se identifico que existe una necesidad fuerte de mejorar la comunicacion hacia los
clientes. Muchas personas no conocen la diferencia entre una miel natural y una miel
convencional o adulterada, por lo que suelen comparar Unicamente por precio. En este
sentido, Llamas Honey necesita explicar mejor qué hace diferente a su producto: el cuidado
de las abejas, la pureza de la miel, el trabajo familiar, el territorio donde se produce y la

relacidon con la biodiversidad de El Salvador.

La organizacién tiene una identidad muy fuerte porque no nace solamente como negocio,
sino como una forma de vida para la familia Llamas. Herasmo y Marily han construido el
proyecto desde el trabajo diario, la experiencia practica y el compromiso con las abejas. Al
mismo tiempo, el emprendimiento refleja los retos que viven muchas pequenas empresas
familiares rurales: poca estructura administrativa, falta de tiempo, dificultad para delegar,

baja visibilidad digital y dependencia de canales de venta limitados.

Por eso, caracterizar a Llamas Honey implica entenderlo como un emprendimiento familiar,
rural, artesanal y ambientalmente conectado con su territorio. Su principal valor no esta
unicamente en vender miel, sino en producir un alimento con historia, origen y sentido. A
partir de esto, el trabajo del PAP debe enfocarse en fortalecer su organizacion, ordenar su
oferta de productos y mejorar la forma en que comunica su valor, sin perder la esencia

familiar que hace diferente al proyecto.

1.3 Identificacion de la(s) problematica(s)
La identificacion del problema de Llamas Honey para el periodo de verano 2026 se realizo

tomando como base los trabajos diagndsticos desarrollados en periodos anteriores y se
profundizé a partir de una visita a El Salvador junto con Marily y Herasmo. Este

acercamiento nos permitio adentrarnos de una manera mas personal en el contexto de Llamas
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Honey, comprender mejor la realidad de la empresa y detectar problematicas mas actuales

que no habian sido intervenidas en los periodos anteriores.

A partir de este ejercicio de observacion, escucha y andlisis colaborativo, se construy6 un
nuevo arbol de problemas con un enfoque orientado hacia la dimensién comercial de la
empresa. Durante este proceso, el equipo identificé que Llamas Honey cuenta con un
producto de alta calidad, con un origen claro, produccion artesanal y libre de agroquimicos;
sin embargo, estos atributos diferenciales practicamente no se comunican al consumidor.
Asimismo, se observd que la familia comercializa parte de su produccion a través de
intermediarios, como Miel Oro, quienes posteriormente revenden la miel a un precio mas
alto, apropiandose de una parte importante del valor generado dentro de la cadena. Como
consecuencia, la empresa no logra conectar de manera directa con los consumidores que
estarian dispuestos a reconocer y pagar el verdadero valor de sus productos.

Con base en estos hallazgos, se definié como problema central que Llamas Honey, como
empresa familiar, presenta una desalineacion entre el valor diferencial de sus productos
artesanales y organicos y la forma en que estos se comercializan, generando un desgaste

operativo sostenido que limita su capacidad de consolidarse en mercados rentables.
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ARBOL DE PROBLEMA
Llamas honey

Mercados rencables Imagen de marca consEcuEnciAs
esaprovechados o

sinciteo.

Elstoryalingde

Figura 1.3.1 “arbol de problemas"
https://canva.link/10f4vxtOtvexf51

1.4. Planeacion de alternativa(s), objetivo(s) particular(es) y formalizacion de
acuerdos de colaboracion

A partir del arbol de problemas construido de manera colaborativa y de la visita realizada a
El Salvador, el equipo PAP se reuni6 para analizar los hallazgos obtenidos y definir el
enfoque de intervencion para el periodo de verano 2026. Este proceso permitio identificar
que, aunque Llamas Honey cuenta con un producto artesanal y organico de alto valor, existen
diversas areas de oportunidad que impiden que ese valor se refleje en su posicionamiento
comercial y en su capacidad para acceder a mercados mas rentables. Entre ellas destacan una
comunicacion de marca poco diferenciada, la limitada caracterizacion de su mercado
objetivo, la ausencia de estandarizacion en algunos productos y procesos, asi como una
operacion altamente centralizada en Marily y Herasmo.

Con base en este diagnostico, el equipo estructur6 un plan de trabajo cuyo objetivo general
es que la estrategia de Llamas Honey responda al valor diferencial de sus productos
artesanales y orgénicos, fortaleciendo su operacion y posicionamiento en mercados rentables.
Para contribuir al cumplimiento de este objetivo, las actividades del periodo se organizaron

en distintos ejes de intervencion alineados con los objetivos especificos del plan de trabajo.

18


https://canva.link/10f4vxt0tvexf51

El primero se orienta al fortalecimiento de la identidad y comunicacion de la marca, mediante
el desarrollo de la narrativa de origen, la creacion de un calendario de contenido para redes
sociales, el disefio de highlights informativos y la elaboracion de materiales como el folleto
y el librito informativo, con el propdsito de comunicar de manera clara el valor artesanal y
orgéanico de la miel y generar una conexidén mas cercana con el consumidor.

Un segundo eje esta dirigido al conocimiento del mercado y del consumidor, a través de la
construccion del buyer persona, la realizacion de entrevistas a clientes potenciales y el
andlisis de sus habitos y motivaciones de compra. Esta informacion servird como base para
orientar las decisiones relacionadas con la comunicacion, el disefio de los materiales y la
propuesta comercial de la marca.

Finalmente, el plan contempla acciones enfocadas en el fortalecimiento de la estrategia
comercial y operativa, entre ellas la definicion de los empaques con mayor valor estratégico,
el disefio de nuevas propuestas de etiquetado y presentacion del producto, la investigacion
de los requisitos para certificaciones orgénicas y la implementacion de herramientas que
permitan mejorar el control de la produccion, el inventario y la organizacion interna de la
empresa. Estas acciones buscan que Llamas Honey fortalezca su operacion y cuente con
mejores condiciones para consolidarse en mercados que reconozcan el valor de sus
productos.

De esta manera, las actividades planteadas durante el periodo de verano 2026 responden
directamente al problema identificado en el arbol de problemas y mantienen coherencia con
el objetivo general y los objetivos especificos definidos en el plan de trabajo, articulando
acciones tanto de comunicacion y comercializacion como de fortalecimiento organizacional

y operativo.
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Problemética: "Llamas Honey, como empresa familiar, presenta una desalineacién con el valor diferencial de sus productos artesanales y orgénicos, generando un desgaste operativo sostenido que limita su capacidad de consolidarse en mercados rentables.”

OBJETIVO ESPECIFICO

Objetivo: "La estrategia de Llamas Honey

spond

PRODUCTO(S)

RECURSOS

valor diferencial de sus productos artesanales y orgénicos, fortaleciendo su operacién y posicionamiento en mercados rentabl

VALIDACION TIEMPO | SEGUIMIENTO/EVALUACION

Desarrollar la narrativa de
marca de Liamas Honey en
torno a su origen y
proceso artesanal, para
fortalecer la conexién
emocional y la
diferenciacion frente al
consumidor objetivo.

Oficializar el empaque:
Disefio final de empaque y
etiquetado de Llamas
Honey conforma al nuevo
cliente meta.

Identificar los requisitos
normative

osy
certificaciones organicas |

para consolidar la

Analizar la distribucion de
actividades dentro de
Liamas Honey para
identificar oportunidades
de delegacién y
crecimiento.

Figura 1.4.1 “Plan de trabajo Verano 2026 elaborado por alumnos del PAP 1NO02.

Crear 3 highlights informativos.
(uno por miel: multifioral, roble
y mezquite) en el perfil de
Instagram de Llamas Honey.

Construir a la persona meta,
para la venta del producto.

Disefiar el folleto informativo
(formato, diagramacion,
ilustraciones o iconografia).

Diseiar una eiqueta para un
frasco en vidrio que
comunique el valor artesanal y
organico del producto para
canales premium, sin
modificar los empaques
actuales de venta.

Disefiar un starter pack con los
tres sabores de Llamas Honey
(muliforal, roble y mezquite)
en envases pequefios, que
permita a consumidores
potenciales probar el producto
antes de adquirir el formato de
1kg.

Definir evaluacién de
requisitos para certificacion
rganica.

Tener un cuarto que permita el
productos,

Investigar caracteristicas,
propiedades y diferenciadores de
cada miel con Marily y Erasmo

Disefiar las portadas y contenido
visual de los 3 highlights

Publicar y organizar los
highlights en el perfil de
Instagram

Investigar y documentar la
historia de origen, trayectoria
familiar y proceso artesanal de
Liamas Honev con Marilv v
Disefiar el calendario de
contenido (temas, formatos y
fechas) para Instagram y
Facebook a oartir de la narrativa

Entrevistar a personas que
consideramos como clientes

Documento de brief de contenido
por miel

Disefios de highlights listos para
publicar

Highlights activos y visibles en el
perfil

Documento narrativo base
(storytelling de marca)

Calendario de contenido

Entrevista con Marily y
Herasmo, informacién de
periodos pasados,
investiaacién orooia

Canvallliustrador y
fotografias del producto

Instagram de Liamas
Honey

Entrevista con Marilyy
Erasmo, informacion del
drive

Documento narrativo base,

herramientas de
planeacion

Guia de entrevista,

Revision y validacion de

informacién con Marilyy |23 de junio

Herasmo

b R

e e
30 de junio

Revisién con el equipo y validat

Que la informacién sea precisa
y refleie la voz real de la
marca

Coherencia visual con la
identidad de marca

Revision de alcance e
interacciones en los primeros
dias

Que la narrativa sea fiel a la
historia real de la marca

Que el calendario sea viable
de ejecutar y mantener por
Marily

Que las entrevistas cubran

Documento con hallazgos de ) L[S ‘
e B contactos de clientes Revision con el equipo |25 de junio  distintos perfiles de cliente
b potenciales potencial

opiniones y segmentar el piblico

Construir el perfil de buyer - Revision con el equipo y Que el perfil sea especifico y

persona (habitos, motivaciones, |Ficha de buyer persona Hallazgos de entrevistas, |, -5z ci6n con Marilyy |30 de junio |aplicable a decisiones de
herramientas de disefio = sione

dénde compra, qué valora) Herasmo disefio y comunicacién

Socializar el buyer persona con

el equipo para alinear highiights, | Presentacién o documenta sintesis | ..\, o b ver persona | Validacién con el equipo |2 de julio i:i,':::ﬁl&?.ti‘:ﬂf: al

etiqueta, ibrito y starter pack a | del buyer persona e e

ese perfil

Evaluar si es mejor en folleto, i ) Revision con el equipoy o

librito, or que te mande auna | Decisién final Infermacién de e N vaigacién con Mariy y 20dejunio |2 12 decsicn sea estiacy

e arlyy Herasmo | /2105 que aporte a nuestro objetivo

Definir contenido: propiedades i

de la miel, cristalizacion positiva, |, - 5 Informacién de entrevista con Revisién con Marily y. . |Quela informacion sea clara,

° Gui6n de contenido del folleto 25 de junio  veraz y conecte con el
origen artesanal, datos de cada Marilyy Herasmo  Herasmo cenecte o

o consumidor objetivo
Disefiar el folleto informativo Revision con el equipo y Coherencia visual con
(formato, diagramacion, Prototipo digital Softwares de disefloy |12 ci6n con Marllyy |7 dejullo [identidad de marcay

2 brandbook td :
ilustraciones o iconografia) Herasmo legibilidad del contenido
Protatipo ial Version final Impresa Coizacitn de imprenta y | Aprobacion de Mearily g yo | Viabilidad de impresion y costo

softwares de disefio | Herasmo accesible
Realizar nuevas entrevistas para
profundizar en aspectos I Que el contenido sea
personales, anécdotas Entrevista grabada con Herasmo | Grabadora de voz ews'H:r‘:’s’:v\u ‘anly Y 25 de junio | consistente con el del folleto y
familiares, retos superados, el resto de materiales
visidn de fiturn
Ampliar la investigacion sobre o ; ;

" y Compilacion de fuentes verificadas Revision con el equipo y . .
apicultura en México S otos Go vestigation por Internet, lectura de. Valdacion con Marlyy 7 e julio | Confimar aue la nformacion
enriquecer los capitulos con informes sea relevante y actualizada

capitulo. Herasmo
datos frescos.
Borrador final Borrador final del libro completo  Microsoft Word :Z:::‘”:“ deMarilyy g yojulio [Viabilidad para impresion

Investigacion de tendencias en el
mercado artesanal premium

Moodboard

gestion de inventario y la
delimitacion de espacios de
trabajo en el hogar.

Softwares de disefio

Revision con el equipo 25 de junio

Alineacién con el perfl de
buyer personay
posicionamiento deseado

Que comunique diferenciacién

Diserio de efiqueta de kgde |p ) octa incial de etiqueta Softwares de disefio Validacion con Marilyy 7 4q 16 |real y sea viable para
vidrio Herasmo rmaly s
impresién
g Viabilidad de produccion y
Prototipo final AR Ty TR s IRy (EEENENTY  omse | speriopmd
softwares de disefio Herasmo c
emprendimiento
starter pack en el envase més. Que el formato sea coherente
pequefio, una de cada sabor en  Moodboard Softwares de disefio Revision con el equipo |25 de junio  con el resto de la linea
un paquete premium
E:/Ea"s:: P : "\T::;:ﬁ::l :: Validacién con Maril @UEIIL AU
pequefic P Propuesta inicial de etiquetas y caja Softwares de disefio YY  7dejulic realysea viable para
sabor) y de Ia caja 0 empaque Herasmo realy s
impresién
aue los aaruoa
’ ; A Cotizaci6n de imprentay  Aprobacion de Marily y . Viabilidad de produccién y
Ajuste y prototipo final Archivo de impresién y ficha técnica | (5 =2 0 © (1P RE— 9dejulo | e
Jesbusisqusiosios . - Validacién en: Certimex,  Revision con el equipo y Que el plan sea realista en
certificacion organica en Plan de accién para iniciar el ! - . 2
ey e e o or anica  Maya Cert, OCIA Meéxico, ~ validacion con Mariyy 30 de junio  costos y tiempos para el
B P caccnorek Bioagricert México Herasmo emprendimiento
México v Bioaaricert México
Levantamiento de informacion R ’
sobre los procesos actuales de | Diagndstico del proceso actual de | Registros de produccion y - EMDEIC EHED D
; cluales ! °s0 act Revision con Herasmo |2 semanas  fielmente el proceso real de.
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1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora

PARRAFO INTRODUCTORIO
A partir del arbol de problemas y de la visita realizada a El Salvador, el equipo PAP definié

el enfoque de intervencion para el periodo de verano 2026. El diagndstico evidencié que la
principal problematica de Llamas Honey es la desalineacion entre el valor diferencial de sus
productos y la forma en que estos se comunican, comercializan y gestionan, lo que limita su
acceso a mercados mas rentables.

Con base en ello, se establecié como objetivo general fortalecer la estrategia de Llamas
Honey para que responda al valor diferencial de sus productos artesanales y organicos,
fortaleciendo su operacion y posicionamiento en mercados rentables. Para lograrlo, el plan
de trabajo plantea objetivos especificos enfocados en fortalecer la narrativa de marca,
conocer al consumidor, mejorar la comunicacion comercial y optimizar procesos estratégicos

de la empresa.

Objetivo general: La estrategia de Llamas Honey responde al valor diferencial de sus
productos artesanales y organicos, fortaleciendo su operacion y posicionamiento en

mercados rentables.

Objetivo especifico 1: Desarrollar la narrativa de marca de Llamas Honey en torno a su
origen y proceso artesanal, para fortalecer la conexion emocional y la diferenciacion frente

al consumidor objetivo.

Meta 1.1: Crear 3 highlights informativos (uno por miel: multifloral, roble y mezquite) en el

perfil de Instagram de Llamas Honey.

Actividad 1: Para el disefio de esta actividad se realizd primero una sesion de fotos
en El Salvador el dia 25 de junio del 2026. Previo a esta sesion se realizé un moodboard de
referencia para la direccion visual de la sesion: fotos organicas y calidas que capturaran tanto
el proceso apicola como la dimension familiar y humana detras de la marca. Muchas de ellas

de los procesos apicolas, productos y momentos familiares.
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Figura 1.5.1 “Moodboard para sesion fotografica”

La sesion se realiz6 con una camara Canon Rebel TS5 y tuvo un caracter espontianeo y
documental. Se realizaron diferentes fotografias a Herasmo en sus tareas habituales con las
colmenas, acompanado de sus dos hijas con sus trajes de apicultor, momentos de Marily

resaltando su embarazo y fotos de todos juntos como  familia.

Actividad 2: Para la creacion de los highlights se realizaron textos breves para cada
tipo de miel que facilitan la comprension de las caracteristicas de cada una de ellas y sus

diferencias entre ellas.
e Portada general: “; Ya conoces que hace diferente a cada una de nuestras mieles?”

e Miel de mezquite: “La mas delicada de las tres”
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“Suave, ligera y mantequillosa.”

“Es la menos dulce de nuestras mieles. Su sabor no opaca, acompana. Perfecta

para quienes prefieren algo sutil.”

“;Por qué hace bien? Rica en polen natural. Una de las fuentes de proteina mas
puras que existe. Especialmente amable con quienes cuidan su consumo de

azucar.”
Miel de Roble: “La mas especial”
“Oscura, densa y amaderada.”

“Sabor profundo con resinas naturales de los arboles. Diferente a cualquier miel

que hayas probado.”

“¢Por qué hace bien? Rica en propdleo. El antibidtico natural de las abejas.
Estimula y fortalece el sistema inmunoldgico gracias a su accion antiviral y

antibacteriana.”
Miel Multifloral: “El equilibrio perfecto.”
“Dulce, aromatica y versatil.”

“Retine el néctar de todas las flores de la region en una sola miel. La mas completa

de las tres.”

“;Por qué hace bien? Contiene néctar, polen y propoleo de multiples flores. Una

cucharadita en ayunas te da energia para todo el dia.”
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JYa conoces que hace
diferente a cada una
de nuestras mieles?

Figura 1.5.2 “Highlights 17

‘Mielde
Mezquite

”
il
La més delicada de lés tres g

Figura 1.5.3 “Highlights 2”
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Suave, ligera y mantequillosa.

I
iy

Es la menos dulce de nuestras
mieles.

Su sabor no opaca, acompaia.
Perfecta para quienes prefieren
algo sutil.

Figura 1.5.4 “Highlights 3”

¢Por qué hace bien?

Rica en polen natural.

una de las fuentes de
proteina mas puras que
- existe.

Especialmente amable con
quienes cuidan su consumo
de azicar.
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Figura 1.5.5 “Highlights 4”

Miel de
Roble
LR

La mas especial.

Figura 1.5.6 “Highlights 5~
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Sabor profundo con resinas
naturales de los arboles.

Diferente a cualquier miel que
hayas probado.

Figura 1.5.7 “Highlights 6

¢Por qué hace bien?

Rica en propdleo.

El antibiético natural de las
abejas.

Estimula y fortalece el
sistema inmunolégico gracias
a su accion antiviral y
antibacteriana.
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Figura 1.5.8 “Highlights 7~

Miel
Multifloral

L Ry s
< P

Figura 1.5.9 “Highlights 8~
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Dulce, aromatica y versatil.

Retine el néctar de todas las flores
de la regién en una sola miel.
La mas completa de las tres.

Figura 1.5.10 “Highlights 9”

¢Por qué hace bien?

MULTIFLORAL

¥

CONT. 320 g~

Contiene néctar, polen y
propdleo de multiples flores.

Una cucharadita en ayunas
te da energia para todo el
dia.
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Figura 1.5.11 “Highlights 10”

Actividad 2. Diseifiar las portadas y contenido visual de los 3 highlights. Se disefid

una imagen para cada highlight y se destind el tipo de contenido que va encada uno de ellos.
Actividad 3. Publicar y organizar los highlights en el perfil de instagram.
Meta 1.3: Construir a la persona meta para la venta del producto.

Actividad 1. Entrevistar a personas que consideramos como clientes potenciales para
saber sus opiniones y segmentar el piblico. Se realiz6 una entrevista a 6 personas que
cumplen con el perfil del buyer persona de Llamas honey, con el objetivo de entender qué
es lo que los clientes buscan al comprar y consumir miel organica y productos relacionados.
Por medio de esta entrevista se encontraron highlights que nos ayudaran a entender y

desarrollar mejor el buyer persona y la estrategia para Llamas honey.

Actividad 2. Construir el buyer persona. Con base a los resultados de la entrevista,

se desarroll6 2 perfiles de buyer persona, uno con objetivo b2b y otro b2c.

Actividad 3. Socializar el buyer persona con el equipo para alinear highlights, etiqueta,
librito y starter pack a ese perfil. Se comparti6 el buyer persona con el equipo para validar y

que las demas actividades y metas esten alineadas a estos dos perfiles.

Meta: estrategia comercial en activaciones de marca con starter pack. La idea detras de
esta propuesta es sencilla: antes de intentar vender, hay que lograr que la gente pruebe. Y la
mejor forma de que alguien pruebe algo que no conoce es que llegue a su casa sin que tenga

que tomar ninguna decision. Por eso el modelo es el regalo, no la venta.

El starter pack es un frasco pequefio de 100 a 150 gramos, una tarjeta con la historia de la
familia en tres lineas y un QR que lleva directo al WhatsApp del negocio. Sin folleto, sin
catalogo, sin explicacion larga. La l6gica es que el frasco entre a la casa, la persona lo pruebe
en su contexto normal — en el desayuno, en el t¢é, en su rutina— y cuando le guste, ya sabe

cdmo encontrarnos. Ese es el ciclo completo.

30



El lugar donde se entrega el frasco importa tanto como el frasco mismo. No es lo mismo
recibir una muestra en la calle que recibirla al salir de tu clase de yoga, o que tu nutridloga te
la recomiende como parte de la consulta. El contexto le da significado al producto antes de
que la persona lo abra. Por eso la propuesta no es salir a repartir frascos en cualquier lado,
sino elegir tres o cuatro puntos de entrega donde el perfil de la persona ya est4 alineado con

lo que Llamas Honey representa: algo natural, local y de confianza.

Los estudios de yoga y pilates en Zapopan y Providencia son el primer canal porque la
persona que sale de esa clase ya esta en modo de autocuidado. La instructora entrega el frasco
al final de la sesion como cortesia de la semana y la asociacion que se genera es inmediata.
Los consultorios de nutridlogos funcionan de forma similar pero con un peso adicional:
cuando una profesional de la salud te recomienda algo, la decision de probarlo ya esta
tomada. Se les deja un kit de 10 a 15 frascos al mes para que los distribuyan a criterio propio.
Y las cafeterias de especialidad tienen una dindmica distinta: el barista entrega el frasco junto
con el café un sabado por la mafiana, funciona como sorpresa y el cliente lo asocia con una

experiencia agradable antes de siquiera abrirlo.

Lo que convierte la prueba en compra es la tarjeta. Tiene que decir una sola cosa de forma
muy directa: si te gustd, escribenos, hacemos envios a toda la ZMG. El QR lleva al
WhatsApp, no a una pagina web, no a un formulario. Cero friccion. Quien quiere comprar,

compra en dos minutos.

La meta no es entregar el mayor nimero de frascos posible. Es entregar los frascos correctos
a las personas correctas. Si en una activacion se entregan 40 frascos y el 20% contacta a la
marca después, son 8§ clientes nuevos con nombre, nimero de teléfono y una primera
experiencia positiva con el producto. Si esos 8 recompran, aunque sea una vez, el costo de

toda la activacion ya se pagd y empieza a haber margen.

El punto de arranque maés inteligente son los nutriélogos y los estudios de yoga, porque son
los unicos canales donde el frasco llega con la validacion de alguien en quien el consumidor
ya confia. Eso acorta significativamente el tiempo entre la primera prueba y la primera
compra real, que es exactamente lo que necesita una marca que estd llegando a un mercado

nucvo.
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Meta 1.4: Disefiar el folleto informativo (formato, diagramacién, ilustraciones o
iconografia).

Actividad 1. Elaboracién del primer boceto del folleto: Como primera propuesta
se desarroll6 un folleto informativo con el propdsito de comunicar la esencia de Llamas
Honey y brindar al consumidor informacion relevante sobre la marca. Para ello, se retomo la
informacion obtenida en entrevistas previas con Herasmo Llamas y se organizd en una
estructura que presentara la historia de la empresa, el proceso artesanal de produccion, los
distintos tipos de miel, sus beneficios y los principales elementos que distinguen a la marca.
Asimismo, se trabajo en la diagramacion, la seleccion de ilustraciones e iconografia y la
distribucion del contenido para lograr un material visualmente atractivo, claro y de facil
lectura.

Actividad 2. Presentacion de la propuesta y retroalimentacion: Una vez concluido
el primer disefio, el folleto fue presentado a Marily para recibir retroalimentacion y validar
que respondiera a las necesidades de comunicacion de la empresa. Durante la revision se
identifico que la informacion recopilada era mucho mas amplia de lo que permitia un folleto,
por lo que se decidi6 replantear el proyecto y desarrollar un material editorial con un mayor
alcance. Esta decision marcé el inicio de la siguiente etapa del proyecto, enfocada en la
construcciéon de un libro que permitiera transmitir con mayor profundidad la historia,

identidad y esencia de Llamas Honey.
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¢Por qué elegir
Llamas Honey?

Sin adulteraciones

. Floracién real

La miel cambla con las estaciones. No
existo una formula industra: oxiste o
mezquite de febrero, el robe de mayo y
las lvias do agosto

. Control total del proceso
Erasmo consiruye sus propias coimenas,

Intermedarios en a produccién.

. La cristalizacién es buena

Situ miel cristaiza, es ssfial de que 85
pura. La miel indusirialno cristaiza
poraue 1o es miel real

. Calidad sobre cantidad
il cosecha fue poca, vendemos poca.
Nunca compramos mielbarata para
rellenar existencias.

Figura 1.5.12 “Folleto Llamas honey” elaborado por Victoria Quintero

De un rancho
en Jalisco
al mundo de las abejas

Erasmo (famas Candelas crecid entre vacas,
‘agave y campo. Trabajo la tierra, conocié el
‘ganado, lego a tener una pequefia fabrica
artesanal de tequila. Las abejas las veia de

Produccién familiar - Zacal

LLAMAS

De la coimena dirdctamentehasta

tu mesa

s - Jalisco
Mezquite - Roble - Mutifioral

Solo miel madura

astidor so extras inicamento cuando la
aboja ya solld i, S esta tiorna, so
espera. No hay atajos

Extraccion sin dafio
% usa una extractora centrifuga. E panal no

lejos pero

50 extra la miel

Alos 19 afios
Se fue a Estados Uridos sin saber nada de
apicultura. Empozé en huertos de almendras,
y un afio después su to lo abrié la puerta a un
trabajo distinto: as abejas.

5 afios en el campo
Aprendit todo: como hacer reinas, cémo
extraor miol, cémo roconocer enfermedados,
c6mo alimentar Ias colonias, como moverias
segn la temporad. Lo aprencit trabajando,
0 en un salon.

Regresé a México —
Con el conocimiento guardado y el dinero
‘ahorrado, comprd 7 cajones. No se fue directo.
alas abejas: también meti6 ganado y agave,
por i algo fallaba. E1 ganado no funcion. Las
abejas .

La férmula real

y el bastidor regresa a la colmena.
Ciclo continuo
abeas limpian y vuelven a llenar la
estructura. Es el mismo panal, temporada tras
temporada.

Q Sin mezclas
el va directo del extractoral envase. No

Se mezcia, no se adulters, no se diluye con
jarabes de maiz o glucosa.

9 Maquinaria propia
Fasmo consiruye sus cajones, bastidores y

alimentadores. Eso reduce costos y garantiza
que todo esté hecho a la medida de sus
abejas.

olinizacion agricol

Las abejas de Liamas Honey no solo producen
miel. Una parte de las colmenas se renta para
polinizacion en cultivos de frambuesa y naranja,
entre otros. Las abeas fertizan los campos y
los campos les dan mas for. Es parte del

cajones. Sin préstamos grandes, sin atajos.
Afio ras aito, colmena tras colmena.

Hoy
800 colmenas. 10 afos de trabao en campo,
Una empresa familar dondo Erasmo
‘construye sus propias colmenas, cuida las.
abejas y controla cada paso del proceso.

Empresa familar - Produccién propia - Sin

Las colmenas se mueven segin la floracien.
Zacatecas en febrero, Jalsco on mayo, 105
montes on agosto.

Liamas Honey - Miel artesanal mexicana

‘Sustituye o azicar. Aporta sabor y enduiza d
forma natura sin o3 icos de glucosa del
azicar efinade.

Bl cocina

Usala an aderezos, marinadas, panes y
postos. Va con quoso, chils, ospocias y
s,

edios caseros
Gon lmén y jengibre para a tos. Con canela
para i digeston. Con clrcuma como
antinfiamator.

[~ e

Una cucharada on agua natural o do frutas.
Enduiza diferent, con un sabor mis profunc,

Cuidado personal
Mascarilas para fa ie, acondicionador natural
para ol cabell. La cera de abefa tamién se
usa en cosméticos.

la slompro on t cocina. Una vez que
cambias ol azdcar por miel real, no hay vuola
aris.

La miel o caduca. Guérdaa a tomperatura
ambient,

Iefos d la humedad  a uz diects.

Tres mieles,
tres sabores

W Mezquite - Febrero - Abrl
La primera cosecha dol afo. Color ambar
claro, sabor suave y ligeramento flral. Viene
o las zonas aridas do Zacatecas, donde el
mezquite florece antes que todo. Es a miel
més esperaday la que més sale

Miel oscura, sabor intenso y robusto. Sale de
s bosques serranos cuando termina la
cosecha del mezquite. Tiene un carécter
distinto, més mineral, més profundo. Pera
quien quiere algo diferente.

La més variable y la més honesta. Depende.
delas lluvias, de qué florece y de dénde
estén las colmenas. Cada temporada sabe
diforente. Eso o es un defecto, os la prucba.
de que nadie a controla més que fa
naturaleza,

£ Tu miel cristaliz?
Es una buena sefial. La miel pura cristaliza,
do forma natural. Ponia en bafio maria tioio
y vuelve a ser liquida. La miel que nunca.

No somos una fébrica.
Somos una familia que aprendié el
oficio, invirid cada cosecha en la
siguients y decidi6 que Ia calidad no se
negocia.

intermediarios

Figura 1.5.13 “Folleto Llamas honey parte 2” elaborado por Victoria Quintero




Meta 1.5: Escribir un libro que cuente mas sobre su historia, territorio e identidad.
Actividad 1. Elaboracion del guion y realizacion de nuevas entrevistas: Como
parte de la nueva direccion del proyecto, se disefid un guion de entrevista dirigido a Herasmo
Llamas con el objetivo de profundizar en aspectos que no habian sido documentados
anteriormente. Las preguntas se enfocaron en conocer con mayor detalle su historia personal,
los inicios de la empresa, las motivaciones que dieron origen al proyecto, anécdotas
familiares, los principales retos enfrentados durante su trayectoria, los aprendizajes
adquiridos, la evolucion del negocio y la vision que tiene para el futuro de Llamas Honey.
Posteriormente, se realizaron las entrevistas y se organizo la informacion obtenida para

utilizarla como base del contenido del libro.

Actividad 2. Recopilacion de material visual y documental: De manera paralela,
se recopild material fotografico de las colmenas, los apiarios, los procesos de produccion, los
diferentes productos y la familia Llamas. También se organizaron documentos, registros e
informacion obtenida durante las entrevistas con el proposito de complementar la narrativa
del libro y fortalecer su contenido visual. Todo este material permitira que la publicacion

refleje de manera cercana la identidad, el trabajo artesanal y la historia de la empresa.

Actividad 3. Investigacién complementaria sobre apicultura en México: Con el
proposito de enriquecer el contenido del libro, se amplid la investigacion sobre la apicultura
en México y se consultaron diversas fuentes para complementar la experiencia compartida
por Herasmo Llamas. La investigacion abordd temas como la importancia ambiental y
econoémica de la apicultura, el papel de las abejas en los ecosistemas, las temporadas de
floracion y cosecha, las caracteristicas de los distintos tipos de miel, los principales desafios
del sector y otros datos relevantes que permitieron contextualizar la historia de Llamas Honey

dentro del panorama apicola nacional.

Actividad 4. Definicion del concepto editorial y desarrollo del libro: En un primer
momento se plante6 desarrollar un Brand Book, concebido como un libro de marca con un
enfoque visual y de lectura ligera. La intencion era crear un material atractivo que presentara

la informacién mas esencial sobre Llamas Honey, incluyendo la historia de la empresa, el
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origen de la familia apicultora, los distintos tipos de miel, sus principales beneficios, el
proceso artesanal de produccion y aquellos elementos que diferencian a la marca. Para ello,
se busco mantener un equilibrio entre fotografias, ilustraciones y textos breves, de manera

que el lector pudiera conocer la esencia de la empresa de forma rapida y visual.

Sin embargo, conforme avanzaron las entrevistas, la investigacion y la recopilacion
de informacioén, se identificd que la historia de Llamas Honey tenia un potencial mucho
mayor del que inicialmente se habia contemplado. La riqueza de las experiencias compartidas
por Herasmo Llamas, el conocimiento acumulado durante afios de trabajo en la apicultura, la
historia familiar y el valor del territorio hicieron evidente que el proyecto podia trascender
un libro de marca. Por esta razon, ademas del Brand Book, se decidié desarrollar un segundo
libro titulado Llamas Honey: Cosechando suefios, con un enfoque documental y de mayor
profundidad, cuyo propoésito es preservar la historia de la empresa, registrar su evolucion,
documentar el proceso de produccion, explicar la importancia de la apicultura y dejar un

legado que refleje la identidad y trayectoria de Llamas Honey.

A partir de esta decision se comenzd la estructuracion de ambos materiales
editoriales, definiendo los capitulos, organizando la informacion obtenida en las entrevistas
y distribuyendo el contenido para construir una narrativa clara, coherente y respaldada por

material visual.

Actividad 5. Elaboracion del borrador final. Finalmente, se integré el borrador
completo de ambos libros, consolidando la informacion obtenida durante las entrevistas, la
investigacion documental y el material visual recopilado a lo largo del proyecto. Se trabajo
en la redaccion, organizacion y revision de los capitulos tanto del Brand Book como de
Llamas Honey: Cosechando suefios, construyendo una primera version integral de ambas
publicaciones. Mientras que el Brand Book esta orientado a comunicar de forma visual y
accesible la esencia de la marca, Llamas Honey: Cosechando suefios busca preservar la
memoria de la empresa familiar y documentar con mayor profundidad su historia, territorio,
identidad y aportacion a la apicultura mexicana. Ambos materiales quedaron preparados

como base para las siguientes etapas de correccion de estilo, disefio editorial y maquetacion.
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Objetivo especifico 2: Oficializar el empaque: Disefo final de empaque y etiquetado de

Llamas Honey conforme a los requisitos de comercializacion y normatividad vigente.

Meta 2.1: Disefiar una etiqueta para el frasco de 320 gramos hexagonal en vidrio que

comunique el valor artesanal y orgénico del producto para canales premium, sin modificar

los empaques actuales de venta.

Actividad 1: Para esta meta realizamos una investigacion de las tendencias de

consumo globales mediante WGSN, autoridad global lider en el prondstico de tendencias de

consumo, disefio y estilo de vida. Dentro de esta investigacion sacamos varios puntos clave:

Prioridades de valor de Gen X y Boomers:

Estas generaciones buscan ir mas alld de los precios bajos hacia marcas con un valor
mas profundo, que fortalezcan sus relaciones y apoyen a su bienestar. Mas de 9 de
cada 10 consumidores globales priorizan el "valor por su dinero" al momento de
comprar. Ademas, que el 68% de los consumidores globales considera a las marcas
pequefias como una alternativa hacia las grandes marcas. (Hudson, 2025)

Una estrategia es capitalizar en la treat yourself culture, ya que mas del 50% de los
consumidores globales estdn comprando productos de marcas pequeias.
Convirtiendo a este tipo de marcas en el terreno ideal para lineas de nicho que
correspondan a “pequefios lujos”.

Estas generaciones a la vez estan invirtiendo cada vez mas en medidas preventivas
que preserven su movilidad, sostengan su energia y apoyen su claridad mental. Mas
del 60% busca invertir en productos que o servicios que apoyen un envejecimiento
saludable y la longevidad. (Hudson, 2025)

Prioridades de valor Gen Z:

Valoran sobre todo el valor, la confianza, la conveniencia y durabilidad de los
productos, se cuestionan ";esto vale un lugar en mi vida?" Esto significa que estas
compras tienen mas carga emocional.

Las marcas deben buscar romper con las barreras emocionales y logisticas para
ayudar a la generacion Z a sentirse en control financiero y ayudarle a encontrar

un significado mas profundo a sus compras. Al responder a sus expectativas las

36



marcas pueden obtener facilmente lealtad duradera y relevancia en un
panorama de consumo exigente. (Lim, 2025)
e Estrategia de consumo: Consumo pasivo
Dentro de una era de inestabilidad de precios, el consumo pasivo se convierte
en una estrategia clave para obtener confianza con el consumidor.
En lugar de buscar un alcance masivo, enfocarse en integral la marca dentro de
nichos sociales ya existentes. Al hacer esto las marcas pueden ganar relevancia
a través de la participacion organica.
Otra estrategia es ofrecer a los consumidores un precio consistente, alejandose
de descuentos constantes para poder asi establecer un modelo de precios
predecible que permita presupuestar con confianza.
Finalmente, se recomienda que las pequefias marcas posicionen sus productos
principales a precios accesibles para construir una base soélida y ganar
participaciéon de mercado. Construyendo un punto de distincion sobre la
competenciay facilitando construir una red de clientes desde el inicio. (Napoli &
WGSN Insight, 2025)
Ademas de la investigacion de tendencias globales, se realizé una investigacion de campo.
Para esta investigacion de campo se visitaron dos tiendas, una de ellas fue Cotidiano y dentro
de su mercado ofrecian una gran cantidad de mieles todas de la marca Sociedad De Abejas,
iba con la finalidad principal de ver qué disefios de empaque me encontraba, pero una vez
ahi me di cuenta de varios factores interesantes, estas mieles de Sociedad De Abejas venden
una sola presentacion de 500 gr en $188 pesos mexicanos, considerando que en Llamas
Honey venden 1kg de multifloral o mezquite en $180 pesos mexicanos, encontramos aqui
una gran area de oportunidad para igualar esta presentacion con este precio ya que existe
evidencia de que este mercado estd dispuesto a pagar el doble por una miel organica y de
calidad.
Dentro de area de envasado se notd que todos eran de vidrio y que eran ligeramente mas
grandes del gramaje del producto, por lo que, aunque fueran solo 500 gr se percibia como
mas producto gracias al tamaio del envase.
Dentro del etiquetado de 1a miel de mezquite tiene un pequefio texto informativo “Miel mono

floral de las huertas de naranjo de Veracruz. Tiene un aroma floral intenso debido al néctar
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que producen los Azahares y un sabor citrico afrutado” acompafiado de otro que dice “Miel
cruda de colmenas felices y sustentables” destaco este tipo de mensajes porque facilmente
provocan que el consumidor entienda de una manera rapida qué tipo de producto esta
comprando y las razones de su valor agregado. Justo este tipo de mensajes son los que
podemos sumar en la linea de productos de Llamas Honey. En cada etiqueta existen tres
aspectos diferenciales descritos en la parte frontal principal del empaque, estos son:
Floracion, Sabor y Textura. Tomando el mismo ejemplo de la miel de mezquite esta indica
en su empaque Floracion: temporal de estiaje, Sabor: dulzor sutil, aromas suaves y Textura:
granulacion gruesa. Al tener estos elementos tan visibles es facil para el consumidor
comparar entre diferentes mieles sin tener que probarlas primero. Sumando al area de
etiquetado, la marca Sociedad De Abejas cumplia con las normativas de etiquetado
mexicano, teniendo tabla nutrimental e ingredientes.

En El Salvador ya existe un mercado recurrente dentro de su misma poblacion, por lo tanto,
nuestra esta investigacion es parte de una estrategia alterna que busca nuevos mercados fuera
de El Salvador, es decir, mantendremos su mercado y sus canales de comercializacion
actuales, con la diferencia de que sumaremos un nuevo mercado y abriremos la posibilidad

de expandir sus canales de comercializacion.

Actividad 2: Para la comunicacion efectiva de las propiedades de cada miel en el
empaque se realizaron unos parrafos breves para cada una de las etiquetas
e Miel de Mezquite: Suave, delicada y mantequillosa. Es la menos dulce de nuestras
mieles, su sabor ligero no opaca, acompafia. Rica en polen natural, una de las fuentes
de proteina mas puras que existe.
e Miel Multifloral: El equilibrio perfecto. Reune el néctar, el polen y el propdleo de
todas las flores de la region en una sola miel. Dulce, aromatica y versatil.
e Miel de Roble: La mas oscura, la mas escasa, la mas especial. Su sabor es amaderado
y profundo, con resinas naturales de los arboles que le dan ese color intenso y
propiedades unicas. Rica en propdleo, un antibidtico natural que cuida tu digestion
desde adentro. Cuando la encuentras, no la dejes ir.
Y una serie de textos que iran en todos los empaques con el objetivo de informar sobre las

propiedades de la miel y los procesos de Llamas Honey: “La cristalizacion es un proceso
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natural de las mieles puras. Cambia su textura, nunca su calidad.” “Producida artesanalmente

en El Salvador, Tequila, Jalisco. 100% natural y orgénica, de la colmena a tu mesa”

Meta 2.2: Disefiar un starter pack con los tres sabores de Llamas Honey (multifloral, roble y
mezquite) en envases pequefios, que permita a consumidores potenciales probar el producto
antes de adquirir el formato de 1 kg.

Actividad 1: Para esta retomamos la investigacion de tendencias globales de
consumo realizadas en para la meta anterior, sobretodo se enfatiz6 en los insights de la
tendencia de la treat yourself culture y el posicionamiento de marcas pequefias como
alternativas de nicho accesibles. A partir de esta investigacion y a la vez tomando en cuenta
las necesidades directas expresadas por Marily se tomo la idea de realizar un starter pack con
los productos estrella de Llamas Honey, este kit responde directamente a la estrategia de
construir una base de clientes desde un punto de entrada accesible, permitiendo al
consumidor conocer el producto antes de comprometerse a un tamafio mdas grande.
Con base a estos hallazgos se realizd una exploracion de formas para el starter pack y
diferentes graficos de inspiracion para el disefio final de cada uno de los empaques. Esta
exploracion contempld distintas aproximaciones: desde formatos horizontales, cajas con
ventanas, hasta sistemas de charola. También se realizd6 n moodboard de referencia que
orienta la direccion visual de las etiquetas de los frascos, considerando ideas como utilizar
un color por tipo de producto, hacer impresiones a relieve, entre otros elementos para mejorar

la visibilizacion de Llamas Honey
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Figura 1.5.15 “Mood board de exploracion de formas Starter Pack”

Actividad 2: Con base en la investigacion de tendencias y los hallazgos de campo, se
desarroll6 el disefio de etiquetas para el frasco hexagonal de 320 gramos. Para la elaboracion
de este disefio se tomo en cuenta los elementos clave de la marca de Llamas Honey como su
tipografia y logotipo, conservando asi su esencia de marca que ya tienen consolidada. Los
cambios realizados fueron los colores y las ilustraciones, ya que para el disefio de esta
etiqueta se realizo un sistema grafico propio: para la miel de mezquite se acompana con
ilustraciones del arbol de mezquite, como sus frutos, hojas y elementos caracteristicos, para
la miel de roble sucede el mismo caso, se acompafia de ilustraciones del arbol, hojas, frutos
y elementos caracteristicos y la miel multi floral reune distintas flores de la region. Ademas
de las ilustraciones individuales basadas en las caracteristicas de cada una, comparten

elementos comunes de abejas y panales que refuerzan la identidad apicola de la marca.
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Otro detalle importante que también fue expresado por marily era que la etiqueta dejara lucir
a la miel y sus caracteristicas visuales, por ello la etiqueta no cubre el perimetro completo
del frasco, dejando espacio visible tanto arriba como abajo para que el color natural de la
miel forme parte del disefio. La impresion sera con vinil con relieve en las ilustraciones como

en el texto.

ELEMENTOS GRAFICOS

Miel de Mezquite Miel de Roble Miel Multifloral

COLORES AGREGADOS

Figura 1.5.16 “Elementos graficos agregados parte 1: colores e ilustraciones"
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Suave, delicada y mantequillosa. Es la
menos dulce de nuestras mieles, su
sabor ligero no opaca, acompana. Rica
en polen natural, una de las fuentes de 4
proteina mas puras que existe.

La cristalizacién es un proceso natural de
las mieles puras. Cambia su fextura, nunca %

su calidad. %

n propdleo, un
antibiético natural que

El equilibrio perfecto. Retne el néctar, el
polen y el propdleo de todas las flores
de la regién en una sola miel.

Dulce, aromdtica y versatil.

Figura 1.5.18 “Diseio de etiquetas"
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Figura 1.5.19 “mockup etiqueta miel multifloral”
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Figura 1.5.21 “mockup etiqueta miel de roble”

Actividad 3: A partir del mismo sistema de ilustraciones desarrollado para las
etiquetas, se disefio la caja del starter pack. La estructura consta de una caja con ventanas en
la parte frontal que permiten al consumidor ver el color y textura de cada producto. La cara
superior funciona como el espacio principal de comunicacion de marca, integrando el
logotipo de Llamas Honey y la denominacion del producto. La parte trasera cuenta con
espacios en blanco en los cuales se pegard una estampa informativa, ya que el disefio es
versatil a los diferentes productos de Llamas Honey y se etiquetara de acuerdo con la
disponibilidad de producto que tengan en el momento. Consta con capacidad de tres fracos
de 54 gr cada uno y se plasma el contenido neto total (162 gr) en la parte superior del empaque
para evitar la necesidad de poner el gramaje en cada contenedor individual. Para el texto de
la caja se pondra el siguiente texto “Producida artesanalmente en El Salvador, Tequila,
Jalisco. 100% natural y organica, de la colmena a tu mesa” para enfatizar los elementos mas

significativos de Llamas Honey.
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Cabe destacar que dentro de este proceso de disefio fue muy importante la comunicacion con
Marily y Herasmo ya que nuestra propuesta inicial era hacer un empaque fijo para los tres
tipos de miel unicamente, pero una vez dialogando con ellos se identifico que hay temporadas
en las que la miel de roble no esté disponible, lo que haria inviable un pack fijo. A partir de
esto se adoptd un formato hibrido que permite intercambiar los productos segin
disponibilidad. Ademas, se resalto la necesidad de poder incluir con facilidad la salsa macha
ya que es un producto el cudl tienen como prioridad que se exhiba en este formato para que
las personas la puedan probar en menores cantidades por primera vez. Este ajuste convierte
al starter pack en una herramienta comercial mas flexible y realista para las condiciones
reales de produccion de Llamas Honey. Las etiquetas individuales para los frascos mini seran
en un formato simple impreso en vinil transparente con solo el nombre del producto y el
logotipo de la marca.

Para este entregable se tiene contemplado su continuacion en el siguiente periodo, en la
investigacion y cotizacion del empaque final y produccion en serie, la entrega de este periodo

consta mayormente en un entregable grafico, el disefio y forma de la caja de manera virtual.

Figura 1.5.22 “Starter pack Llamas Honey”
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Miel de Mezquite

Suave, delicada y de dulzor ligero,
con una tfextura naturalmente
cremosa.

Miel Multifloral

Equilibrada, aromdtica y versatil;
rene la riqueza de distintas
floraciones en una sola cosecha.

Miel de Roble

Intensa y amaderada, de color
oscuro y cardcter Gnico. Nuestra
cosecha més especial.

Salsa Macha con Miel

Una receta artesanal donde el
picor de los chiles se equiliora con
el dulzor natural de la miel.

Figura 1.5.23 “Stickers intercambiables para el starter pack parte de atras”
4 ) 4 )
Llamas Llamas
HONEY HONEY

Miel de Mezquite Miel Multifloral

Figura 1.5.24 “Etiqueta individual para el frasco de 45gr, para impresion en vinil

transparente”

Lilamas
HONEY

Miel de Roble

Lilamas
HONEY

Salsa Macha

Figura 1.5.25 “Etiqueta individual para el frasco de 45gr, para impresion en vinil

transparente”

Es importante recordar que el contorno rosa en las imagenes representa la linea de corte y no

un elemento de disefio.
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Figura 1.5.26 “Mockup del starter pack Llamas Honey”

Seleccién Artesanal

Contenido neto: 162 g

Figura 1.5.27 “Mockup vista frontal starter pack llamas honey”
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Producida artesanalmente en El

Salvador, Tequila, Jalisco. 100%

natural y orgdnica, de la colmena
a tu mesa.

© llamashoneybees (© 374 109 9889

Figura 1.5.28 “Mockup vista lateral semiabierto starter pack”

Figura 1.5.29 “Mockup frascos de 45gr individuales”
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Todos los empaques y etiquetas fueron validados por Marily directamente.

<» Marily Llamas Honey

1£+-00 M.I11.

Mafer Zahoul Serrano
) Mira asi quedaron las etiquetas :)

Estan super bonitas me gusta mucho las abejas y las
flores caracteristicas que se le pusieron a cada una

12:36 p.m.

Figura 1.5.30 “Validacion"

Objetivo especifico 3: Identificar los requisitos normativos y certificaciones

organicas para consolidar la estrategia de comercializacion.

Meta 3.1: Definir evaluacion de requisitos para certificacion organica.

Actividad 1: Investigar requisitos de certificacion organica en Certimex, Maya Cert,
OCIA Meéxico y Bioagricert México
Esta actividad nace de una necesidad detectada durante las entrevistas con la familia Llamas,
donde don Herasmo expreso su interés por certificar sus productos para acceder a nuevos
mercados y, eventualmente, exportar. A partir de ello se decidi6 investigar certificadoras
como Certimex, Mayacert, OCIA México y Bioagricert México por su experiencia en
certificacion de productos orgénicos y su reconocimiento en procesos de exportacion. El
objetivo fue comparar sus requisitos y evaluar cudl podria adaptarse mejor a las condiciones
actuales de Llamas Honey.
Como parte de esta actividad se investigaron los principales requisitos para obtener una
certificacion organica con enfoque en la exportacion de productos apicolas. Después de
analizar diferentes opciones, se identifico que USDA Organic representa una de las
certificaciones con mayor potencial para Llamas Honey por su reconocimiento internacional
y por las oportunidades que ofrece para comercializar productos en Estados Unidos. A partir
de esta investigacion se elabor6 una tabla comparativa donde se evalué qué requisitos ya

cumple actualmente la empresa y cudles aun requieren fortalecerse. Entre los aspectos
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analizados se encuentran la ubicacion de los apiarios, las condiciones del entorno, la
trazabilidad, el control de lotes, los registros de produccion, el manejo sanitario, el envasado
y la documentacion necesaria para un futuro proceso de certificacion. Este diagnostico
permiti6 identificar que Llamas Honey cuenta con fortalezas importantes, especialmente por
la ubicacion natural de sus colmenas y el cuidado que la familia mantiene sobre ellas, aunque
todavia existen areas de oportunidad relacionadas con la formalizacion de procesos y la

generacion de registros.

Objetivo especifico 4: Analizar la distribucion de actividades dentro de Llamas
Honey para identificar oportunidades de delegacion y crecimiento.

Meta 4.1: Implementar un sistema de control de produccidon que permita registrar la
miel obtenida y definir su destino para la elaboracion de productos derivados o su venta a

comercializadoras.

Actividad 1: Disefiar una distribucion de racks para organizar los productos de
Llamas Honey, mejorando el aprovechamiento del espacio, el control de inventarios y la

localizacion de productos dentro de la bodega.

Como parte de esta actividad se realiz6 una propuesta de distribucion para la bodega de
Llamas Honey con el objetivo de mejorar el aprovechamiento del espacio y facilitar la
organizacion de los productos. Para ello se visitd el area de almacenamiento, se tomaron
medidas, se observd la forma en que actualmente se acomodan los productos y se
identificaron las principales necesidades de la familia. A partir de este analisis se disefid una
distribucion de racks que permite clasificar los productos por categorias, diferenciando
productos terminados, productos en proceso, materia prima y materiales de empaque. La
propuesta busca facilitar el control de inventarios, reducir tiempos al momento de localizar
productos y mejorar el flujo de trabajo dentro de la bodega, dejando una base para que en el

futuro pueda implementarse un sistema de almacenamiento mas organizado y eficiente.
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Actividad 2: Implementar un sistema de almacenamiento organizado que permita
mejorar el control de inventarios optimizar el uso de espacios y facilitar la localizacion de

los productos.

Como parte de esta actividad se implement6 una propuesta de organizacion para el sistema
de almacenamiento de Llamas Honey, tomando como base la distribucion de racks disefiada
previamente. Se definieron espacios especificos para cada categoria de productos, como
mieles, derivados, productos terminados, productos en proceso y materiales de empaque, con
el fin de mantener un mejor orden dentro de la bodega. Esta propuesta busca facilitar la
localizacidn de los productos, mejorar el control de inventarios y optimizar el uso del espacio
disponible. Ademas, se planted una organizacion sencilla y facil de mantener para la familia,
permitiendo que el crecimiento del negocio pueda darse de una manera més ordenada y

eficiente sin complicar la operacion diaria.

Actividad 3: Analizar el estado actual del cuarto de almacenamiento de la empresa y
las necesidades de uso y trabajo del espacio.
Como parte de esta actividad se realizd un andlisis del estado actual del cuarto de
almacenamiento de Llamas Honey para identificar sus principales fortalezas y areas de
oportunidad. Durante la visita se observo la distribucion del espacio, la forma en que se
almacenan los productos y los materiales utilizados en la operacion diaria. También se
identificaron las necesidades de la familia en cuanto a organizacion, capacidad de
almacenamiento y facilidad para acceder a los productos. A partir de este diagnostico se
detect6 la necesidad de aprovechar mejor el espacio disponible mediante una distribucion
mas ordenada, permitiendo separar los productos por categorias y mejorar las condiciones de
trabajo dentro de la bodega. Este andlisis sirvid como base para el disefio de la propuesta de

organizacion e implementacion del nuevo sistema de almacenamiento.

INTRODUCCION
Durante el desarrollo del proyecto se trabajo en dos propuestas de mejora para apoyar a
Llamas Honey en la organizacién de sus procesos internos. La primera consistio en disefar

una propuesta para reorganizar el almacén, buscando aprovechar mejor el espacio, facilitar
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la ubicacion de los productos y mejorar el control del inventario. La segunda consistié en
elaborar una herramienta de evaluacion que permitiera conocer el nivel de cumplimiento de
la empresa respecto a los requisitos necesarios para una futura certificacion organica.

Ambas propuestas estan relacionadas, ya que contar con un almacén organizado facilita el
control de los productos, mejora la trazabilidad y ayuda a cumplir con varios de los aspectos

que se consideran durante un proceso de certificacion.

Objetivo especifico 1

Disefiar una propuesta para reorganizar el almacén con el fin de aprovechar mejor el espacio,
facilitar la localizacion de los productos, mejorar el control del inventario y apoyar el
cumplimiento de los requisitos para una futura certificacion.

Meta 1.1

Disefar un plano de distribucion del almacén.

Actividades realizadas

Se visitd el cuarto de almacén para conocer su distribucion actual.
Se tomaron las medidas del espacio disponible.

Se identificaron todos los productos e insumos almacenados.

Se clasificaron los productos por categorias.

Se elabor6 un plano con una nueva distribucion del almacén.

Desarrollo de la propuesta

La propuesta surgi6 a partir de las visitas realizadas a las instalaciones de Llamas Honey,
donde se observd que la bodega presentaba un desorden considerable, ya que existian
numerosas cajas y productos almacenados sin una ubicacion definida. Debido a esta
situacion, el personal desconocia con exactitud qué productos tenia disponibles en inventario,

lo que dificultaba su localizacion, el control de existencias y el seguimiento de los lotes.

Asimismo, se identifico que el espacio no estaba siendo aprovechado de manera eficiente, ya

que algunos productos se encontraban apilados o colocados en el piso, dificultando la
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circulacion y las actividades diarias dentro del almacén. Estas condiciones hacian evidente
la necesidad de reorganizar el 4rea de almacenamiento para mejorar tanto la funcionalidad

como la seguridad del espacio.

Por ello, se realiz6 el levantamiento de medidas del almacén y se analizaron las necesidades
reales de la empresa, considerando aspectos como la ergonomia, la facilidad de acceso a los
productos, el flujo de trabajo y el aprovechamiento del espacio disponible. Con esta
informacion se elabor6 un plano de distribucion en AutoCAD, en el que se definieron areas
especificas para el almacenamiento de productos recién recibidos, productos clasificados por

tipo de miel, producto terminado, insumos y un area destinada al etiquetado.

Esta propuesta permitira contar con un almacén mas ordenado y funcional, facilitar la
localizacion de los productos, mejorar el control del inventario, optimizar los tiempos de
trabajo y fortalecer la trazabilidad de los productos. Ademas, representa una base para que la
empresa implemente buenas practicas de almacenamiento que contribuyan a prepararse para

una futura certificacion.

Herramientas utilizadas

Flexometro.

Libreta de notas.

Computadora.

AutoCAD (o el programa que utilizaron).

Cémara para registro fotografico.
Producto obtenido

Plano de distribucion del almacén.

Evidencias

Fotografias del almacén.
Medicion del espacio.

Plano elaborado.
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Clasificacion de los productos.

Meta 1.2

Disefar una propuesta para organizar el almacenamiento de los productos.

Actividades realizadas

Clasificacion de los productos.
Definicion de areas de almacenamiento.
Propuesta de ubicacion de cada producto.

Recomendaciones para mejorar el control del inventario.

Desarrollo de la propuesta

A partir de este diagndstico se disefid una propuesta de distribucion del almacén considerando
las necesidades reales de la empresa, el espacio disponible y las actividades que diariamente
se realizan dentro de la bodega. El objetivo fue crear un espacio mas funcional, ordenado y
facil de administrar, ademas de incorporar buenas practicas que apoyen una futura

certificacion.

La distribucion propuesta contempla zonas especificas para cada etapa del proceso de
almacenamiento. Se destin6 un area para el producto que acaba de llegar, donde los lotes
pueden permanecer mientras son revisados y registrados en el inventario antes de ser
almacenados definitivamente. Esta area evita mezclar producto recién recibido con producto

ya registrado.

Posteriormente se diseiid una zona de almacenamiento por tipo de miel (Mezquite, Floral y
Roble), con la finalidad de facilitar la localizacién de los productos y mantener un mejor
control del inventario. Esta organizacién también permite conocer con mayor facilidad la

disponibilidad de cada tipo de miel y reducir errores al momento de preparar pedidos.

Se incluyo un espacio exclusivo para el producto terminado, destinado a los frascos que ya
fueron etiquetados y estan listos para su venta o distribucion. De esta manera se evita que el
producto listo para comercializarse se mezcle con productos que ain se encuentran en

Pproceso.
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También se incorpor6 una zona de etiquetado, ya que durante las visitas se observo que esta
actividad no contaba con un espacio definido. Contar con un area especifica permite realizar
el etiquetado de manera mas organizada, mantener los rollos de etiquetas y materiales de

trabajo en un solo lugar y facilitar el flujo de las operaciones.

Asimismo, se propuso una bodega para insumos, destinada al almacenamiento de cajas,
tapas, envases, etiquetas y demas materiales utilizados durante el proceso de produccion.
Esto permite separar los insumos de los productos terminados y mantener un mejor orden

dentro del almacén.

Para facilitar la identificacion de los productos, se propuso implementar un sistema de
cédigos para los anaqueles, donde cada espacio cuenta con una clave que indica su
ubicacion exacta. Este sistema simplifica la busqueda de los productos, facilita los conteos

fisicos y mejora el control del inventario.

De igual manera, se plante6 el uso de colores para identificar los diferentes tipos de
productos, permitiendo que el personal reconozca rapidamente la categoria a la que
pertenece cada uno. Esta herramienta visual hace mas sencilla la organizacion del almacén y

disminuye la posibilidad de errores durante el almacenamiento o la preparacioén de pedidos.

Como parte de la propuesta también se considerd la aplicacion del sistema PEPS (Primero
en Entrar, Primero en Salir), con el proposito de asegurar una adecuada rotacion del
inventario. Este método permite que los productos con mayor antigiiedad sean los primeros
en salir, reduciendo el riesgo de pérdidas por almacenamiento prolongado y favoreciendo

una mejor trazabilidad.

Ademas de mejorar la ergonomia durante las actividades diarias, esta distribucion optimiza
el aprovechamiento del espacio disponible y facilita las labores de almacenamiento, conteo

e inventario.

En conjunto, esta propuesta busca transformar la bodega en un espacio mas ordenado,
funcional y eficiente, permitiendo un mejor control de los productos, una administracién mas
sencilla del inventario y una mejor preparacion de Llamas Honey para cumplir con las buenas

practicas que pueden ser requeridas en un futuro proceso de certificacion.
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Producto obtenido

Propuesta de organizacion del almacén.
Distribucion de productos por areas.

Recomendaciones de almacenamiento.

Evidencias

Fotografias del antes y después.
Plano del almacén.

Registro de la clasificacion de productos.

Figura 1.5.31 Plano de distribucion del almacén elaborado en AutoCAD como propuesta de
mejora para la organizacion de los espacios de almacenamiento de Llamas Honey.
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En la figura 1.5.31, el plano muestra la distribucion de las areas de trabajo, la ubicacion de
los racks, el area de etiquetado y la bodega de insumos, con el propdsito de optimizar el
espacio disponible, mejorar el control del inventario y facilitar la localizacion de los
productos, contribuyendo a una mejor preparacion de la empresa para una futura
certificacion.

BODEGA LLAMAS HONEY
DISTRIBUCION Y AMBIENTACION

PUERTA DE

INGRESO

LEYENDA

E Racks de almacenamiento
Y Area de etiquetado

PORTIPO DE MIEL

F‘G“ Ganchos / repisas para
(INVENTARIO)

rolos de etiquetas

@ coies/insumos
EH  ventana existente

ESPECIFICACIONES GENERALES AREA DE
ETIQUETADO

« Pasillo libre minimo: 0.80 m

486m

- Sistema PEPS: Primero en entrar,

primero en salir

+ Almacenamiento por tipo de miel,
presentacion y lote >
« Todos los productos etiquetados A\

por lote y fecha
VENTANA EXISTENTE|

(1.00 m DE ALTO)
(SIN MOBILIARIO)

« Ventana existente libre
(sin mobiliario)

CAPACIDAD ESTIMADA

Aproximadamente
180 - 240 frascos de miel

(segun presentacién)

DISTRIBUCION POR ZONAS " D i P(IDUI:’TO TERMINADO
d _(LISTO PARA SAL

T0 PARA
Producto que acaba de llegar (por lote)

Por tipo de miel (inventario)

Producto terminado (listo para salir)

BE B

Bodega para insumos.

0.95m e 293m___ 4|

DIMENSIONES DE RACKS UTILIZADOS

150m [

L
osom”,_

2w “osom ™ BT T
A 8 c
PRODUCTO QUE PORTIPODEMIEL  PRODUCTO TERMINADO
ACABA DE LLEGAR (NVENTARIO) (LISTO PARA SALIR)
(PORLOTE)
o ALTURA DE NIVELES
1200 BODEGA PARA
RES + Entre niveles: 0.40 m
+ Distancia del piso al
r | primer nivel: 015 m
040m’ 090 m —

TIPOS DE RACKS Y USO
A| PRODUCTO QUE ACABA DE LLEGAR (POR LOTE) B] POR TIPO DE MIEL (INVENTARIO) €] PRODUCTO TERMINADD (LISTO PARA SALIR) [ sooesa PaRA INsuMOS

+ Cajos.

® NOTA: Todas las (m). Mantenar pasitos c

Figura 1.5.32 Propuesta de distribucion y ambientacion del almacén de Llamas Honey,
desarrollada a partir del plano elaborado en AutoCAD y complementada con apoyo de
herramientas de inteligencia artificial para generar una representacion visual del disefio. La
propuesta muestra la ubicacion de las areas de almacenamiento, etiquetado e insumos, asi
como la organizacion de los productos por lote, tipo de miel y producto terminado, con el
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objetivo de optimizar el espacio, mejorar el control del inventario y facilitar la preparacion
de la empresa para una futura certificacion.

DISTRIBUCION DE ANAQUELES - LLAMAS HONEY

MAXIMO APROVECHAMIENTO DEL ESPACIO - CERO ESPACIOS LIBRES

1. VISTA SUPERIOR (DISTRIBUCION OPTIMIZADA)

+ Dimensiones del cuarto: 2.

« Pasillo tnico: 0.80 m (libre)

2. VISTA 3D (REFERENCIAL)

Distribucién optimizada de anaqueles
con pasillo tnico de 0.80 m para

méximo aprovechamiento del espacio.

3. SISTEMA PEPS
(PRIMERO EN ENTRAR, PRIMERO EN SALIR)

Los lotes més antiguos
al frente para que

salgan primero.

« Puerta de ingreso: 0.90 m

MAS ANTIGUO
(al frente)
4. COLORES POR PRODUCTO 5. CODIGO DE UBICACION 6. CAPACIDAD MAXIMA 7. TABLERO DE INVENTARIO MASNUEVO
o = 2 . (atras)
Cada espacio tiene un cédigo POR ESPACIO Se actualiza cada semana.
Floral para saber exactamente . .
dénde esta cada lote. Capacidad sugerida Producto | Existencia | Uttima actualzacién
g por espacio: 8. AREA DE CUARENTENA
@ wiiforal Cédigo | Ubicacion (Ejemplo) Floral 500 g 120 20/06/2026 i
¢ PR Espacio exclusivo para:
A1-01 A | A1 Nivel 1
@ Mezqite s E Bsro) @ Multfloral 500G 45 20/06/2026 SHProductosdaRados
= A1-02 Anaquel A1 Nivel 2 P & g P
@ Propsleo 103 Anaquel AT Nivel 3 i @ Mezquite 1 kg 60 20/06/2026 =ASn ef‘q“m o
Todos los espacios + Pendientes de revision
@ Producto apartado 82-02 ‘Anaguel B21lIvel 2/ tienen la misma ® Propsleo 30 ml 2 20/06/2006 M NIRES (IS o= ol Sog T et R e
o en cuarentena ca-01 Anaquel C4 Nivel 1 capacidad para facilitar f ‘” ‘I
| trol teo. Produc 8 /
D02 Anaquel D3 Nivel 2 el control y conteo. @ Producto apartado 20/06/2026 060 : CUARENTENA :
i I
I e R Tt
9. HOJA DE CONTEO RAPIDO 10. CODIGO QR POR ANAQUEL 11. INDICADOR DE EXACTITUD - 0.60 m -
PEGADA EN CADA ANAQUEL
d : Escanea para actualizar DEL INVENTARIO
EEE e Bljprercac S lic = Férmula: 12. REGLAS DEL ALMACEN
: = e célculo.
Fecha Cantidad  Responsable (-] e & Todamodicts dabis soier
20/06/2026 120 Herasmo . - x 100 un lugar asignado.
27/06/2026 18 Marly Inventario registrado @ Respetar el sistema PEPS.
@ Mantener el pasillo libre
04/07/2026 15 Herasmo Meta: / (0.80 m).
. @ No dejar nada fuera de
Realizariconteo semanal Mas facil, répido 95% 0 mas @ su ubicacién.
para mantener exactitud. y siempre actualizado. @ Realizar conteos periédicos.

APROVECHAMIENTO
DEL ESPACIO: 90%

PASILLO UNICO
DE0.80 m

IMPORTANTE: NO DEJAR ESPACIOS LIBRES

Cada producto tiene su lugar. Nada debe quedar en el piso o fuera de su ubicacién.

LLAMAS HONEY

@ ° ¥

Figura 1.5.33 Propuesta de organizacion y distribucion de anaqueles para el almacén de
Llamas Honey. La propuesta integra un sistema de almacenamiento por zonas, la aplicacion
del método PEPS (Primero en Entrar, Primero en Salir), codigos de ubicacion, identificacion
por tipo de producto, area de cuarentena y herramientas para el control del inventario. Su
objetivo es optimizar el aprovechamiento del espacio, facilitar la localizacion de los
productos, fortalecer el control de inventarios y servir como una guia para mejorar la
organizacion del almacén de cara a una futura certificacion.

Objetivo especifico 2

e Disefiar una herramienta que permita orientar a Llamas Honey sobre el nivel
de cumplimiento de los principales requisitos para una futura certificacion
organica.

Meta 2.1
e Realizar un diagnostico del nivel de preparacion de Llamas Honey con respecto

a los principales requisitos de una certificacion organica, mediante una
herramienta de evaluacion de caracter orientativo.
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Actividades realizadas

Investigacion de los principales requisitos solicitados para una certificacion organica.
Revision de la documentacion disponible de la empresa.

Entrevistas con el Sr. Herasmo y Marelyn para conocer los procesos actuales.
Seleccion de los criterios de evaluacion aplicables a Llamas Honey.

Diseflo de una matriz de diagnostico en Microsoft Excel.

Desarrollo de la propuesta

Durante las visitas a la empresa se identifico que Llamas Honey no contaba con una
herramienta que le permitiera conocer qué aspectos ya cumplia y cudles requerian
fortalecerse para prepararse hacia una futura certificacion. La mayor parte de la
informacion se encontraba basada en la experiencia de los propietarios y no existia
un instrumento que integrara los diferentes requisitos en un solo documento.

Por esta razon, se investigaron los principales criterios considerados dentro del
proceso de certificacion organica para empresas apicolas. A partir de esta informacion
se disefio una matriz de diagndstico en Microsoft Excel que retine los aspectos mas
relevantes relacionados con la trazabilidad, registros, control documental, manejo del
almacén, identificacion de lotes y demas elementos que forman parte de las buenas
practicas de produccion.

Es importante sefialar que esta matriz no representa una evaluacion oficial ni
sustituye el proceso realizado por una entidad certificadora. Su finalidad es servir
como una herramienta de orientacion para que Llamas Honey identifique sus areas
de oportunidad y establezca prioridades de mejora antes de iniciar un proceso formal
de certificacion.

Herramientas utilizadas

Microsoft Excel.

Investigacion documental.
Observacion directa.

Entrevistas con Herasmo y Marelyn.

Producto obtenido

Matriz de diagnostico para la preparacion hacia una futura certificacion organica.

Evidencias

Matriz de diagnostico elaborada.
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e Notas de entrevistas.
¢ Informacion recopilada durante las visitas.
e Capturas de la herramienta desarrollada.

Meta 2.2

Identificar las principales areas de oportunidad y establecer recomendaciones
que orienten a Llamas Honey en su preparacion para una futura certificacion
organica.

Actividades realizadas

e Aplicacion de la matriz de diagnostico.

e Revision de cada criterio con los responsables de la empresa.
e Identificacion de fortalezas y areas de oportunidad.

e Elaboracion de recomendaciones y plan de accion.

Desarrollo de la propuesta

Una vez concluida la matriz, se reviso6 cada uno de los criterios junto con los
propietarios de la empresa para conocer su situacion actual. Durante este proceso se
identifico que algunos requisitos ya se cumplian de manera parcial, mientras que otros
aun no contaban con evidencia documental o procedimientos establecidos.

Con base en esta informacion se elabor6 un conjunto de recomendaciones priorizadas
que sirven como una guia para orientar las acciones de mejora de Llamas Honey.
Estas recomendaciones abarcan aspectos relacionados con el control documental, la
trazabilidad, la organizacion del almacén, el control de inventarios y la generacion de
registros, permitiendo que la empresa fortalezca sus procesos internos y avance
gradualmente hacia una futura certificacion.

Producto obtenido

e Diagnostico de las areas de oportunidad.
e Recomendaciones para la preparacion hacia una futura certificacion.
e Plan de acciones de mejora.

Evidencias

e Resultados de la matriz de diagnostico.
e Recomendaciones entregadas a la empresa.
e Registro de observaciones realizadas durante las visitas.
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Diagnéstico de i6n para USDA Org: - Llamas Honey
Requisito Situacion actual Cumple Avance estimado
Apiari 20na
- S en la Sierra de Tequila con vegetacidn natural 90%|
agrequimicos
|/ f
Evidenciafotogrdficay mapas de Hay evidencia infarmal, falta documentacion formal 50%)
apiarios
|Coordenadas GPS de cada apiario  [No documentado formalmente 20%)
Sistema de trazabilidad por lote No existe actualmente 10%|
|igentiticacién de lotes en cada e i
produccion
Registros de produccion No hay 40%)
de y Ui 20%
Registros de ventas Sise tiene 50%)
|Procedimientos escritos [No existen formalmente 10%)
d 40%
Control de de abejas |No 20%
Etiquetado conlotey trazabdlidad  |Puede mejorarse 50%)
[Control de almacén e inventario  |Existe desorden en bodega 20%)|
Estudios de laboratorio No se realizan periddicamente 10%,
|Sistema de control documental  [No existe 10%)
- . e
Semaforo de prioridades Plan de accién a 12 meses

Trazabilidad.

Control de inventarios.
Organizacion de almacén.
Identificacion de lotes.
Procedimientos escritos.

Mediano plazo

Registros sanitarios.

Control de alimentacion.
Etiguetado mejorado.

Base de datos e produccion.

Estudios de Labaratorio.
Auditoria de centificacion.
USDA Organic.

Organizar bodega.

Disefar anagueles por lotes.

Crear formato de inventarios.

Mes 4-6

Implementar trazabilidad.

Crear codigos de lote.

Elaborar manual de procescs.

Mes 7-9

Generar registros histdricos.

Documentar apiarios.

Figura 1.5.34: Matriz de diagnostico elaborada por el equipo con base en los principales
requisitos de la certificacion USDA Organic. Esta herramienta tiene un cardcter orientativo
v fue disefiada para que Llamas Honey identifique areas de oportunidad, priorice acciones
de mejora y cuente con una guia inicial para prepararse hacia una futura certificacion; no
sustituye la evaluacion realizada por una entidad certificadora.
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(¥ +52374109 9889

' Toca fiadir a Conta

1. ¢Qué presentaciones de miel venden
actualmente? (Indique tamafio y tipo
de envase).

. ¢Cual es el empaque que mas se
vende durante el afio?

. ¢Cudl deja la mayor ganancia por
unidad vendida?

. ¢Qué presentacion solicitan con
mayor frecuencia los clientes?

. ¢Qué empagque tiene mayor rotacion
en inventario?

. ¢Cual es el mas facil y econémico de
producir?

. ¢Qué presentacion consideran que
representa mejor la imagen de
Llamas Honey?

. ¢Cuadl es el empaque que tiene mayor
potencial para venderse en tiendas
gourmet, organicas o de
exportacion?

. ¢Hay algiin empaque que casi no se
venda o sea poco rentable? ;Cual y
por qué?

. ¢Qué presentaciones utilizan para
regalos o eventos especiales?

. ¢Cudl es el empaque que genera
menos problemas de
almacenamiento y transporte?

. Si solo pudieran conservar cinco
presentaciones, ¢cuales elegirian 'y
por qué?

. ¢Qué productos derivados (propdlec %
polen, miel con panal, etc.) requierer,
un empadgue especifico?

@)
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< 306 /%,. +52 374 109 9889 a5 Qv

Un kilo en plastico

Esporadico un kilo o un litro en vidrio
650 gramos en vidrio y plastico

320 gramos plastico y vidrio

Cubeta de 27 kilos

Esporadico cubetas mas pequefas de
diferentes tamafios 11:2

2. La presentacion que mas se vende
durante todo el afio es la de un kilo en
plastico

11:24a. m

e TSN

3. La que mayor ganancia deja por
unidad es la de un kilo por su rotacién
es mas elevada su venta pero el frasco
mas pequerio de 320 gramos en vidrio

es el que mas deja por su tamano y
precio pero este se mueve menos que
el de un kilo , y por ultimo queda la que
se vende a granel en cubeta que se
vende mucho mas barata pero se ve
mas pronto la recuperacién en
inversion porque se vende mas

. La presentacion que mas solicitan es
de un kilo plastico

11:26a. m

. La presentacion que mas rotacion
tiene en inventario es igual un kilo en
plastico

6. Empaque de un kilo en plastico es el

C @ 39
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6. Empaque de un kilo en plastico es el
mas econdémico

11:27a. m.

. La de 650 gramos en vidrio , aunque
se mueve menos que la de un kilo su
presentacion es mas acordé a lo que
somos llamas HONEY por su tamafio ni
muy grande ni pequefio y la calidad del
envase

. El de 650 gramos en vidrio y el de 320
gramos en vidrio exagonal ambos son
excelente opcion y nos los an pedido
en un emprendimiento en los cabos

11:30a. m
r— e

. Si los de un litro o un kilo en vidrio, al
ser su tamafio mas pesado la rotacion
es muy muy lenta , igualmente las
cubetas en tamafio menor a 27 kilos
de plastico

11:32a. m
it

10. La principal es de 320 gramos
exagonal en vidrio de hay sigue la de
650.gramis en vidrio

11:32a. m

. El de 320 gramos en vidrio exagonal
ya que trae su cartén propio de
embalaje y su peso no es muy
elevado

73 La de un kilo en plastico por su precio

+ @ &

La identidad visual como herramienta estratégica

Uno de los hallazgos mas claros que identificamos al trabajar con Llamas Honey es que existe
una brecha significativa entre la calidad real del producto y la manera en que este se presenta
visualmente al mundo. Llamas Honey produce miel 100% organica, con trazabilidad real,
origen documentado y una historia familiar poderosa detrés; sin embargo, su presencia digital
y sus materiales visuales no logran comunicar ese valor de manera consistente ni atractiva.

Cerrar esa brecha es precisamente la funcion del area creativa visual dentro de este proyecto.

,Por qué importan las redes sociales para Llamas Honey?
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Hoy, el primer punto de contacto entre una marca y su consumidor potencial no es una tienda
fisica ni un mercado local: es una pantalla. Las redes sociales son el escaparate donde las
marcas pequeilas tienen la oportunidad de competir en igualdad de condiciones con marcas
de mayor escala, siempre que sepan comunicar su valor de manera clara, auténtica y

visualmente atractiva.

En el caso de Llamas Honey esto cobra especial relevancia por tres razones:

La primera es la competencia desleal existente en el mercado local. Durante nuestras
visitas de campo identificamos que muchos establecimientos en Tequila y Amatitdn venden
miel adulterada como si fuera pura, a precios artificialmente bajos. Ante ese panorama, las
redes sociales se convierten en el canal mas accesible para educar al consumidor, explicarle
la diferencia y posicionar a Llamas Honey como una garantia de autenticidad y calidad.

La segunda razon es el perfil del consumidor al que podemos llegar. Segin las tendencias
globales de consumo analizadas durante este semestre, el 68% de los consumidores globales
ven las marcas pequefias como una alternativa real a las grandes. Los consumidores mas
jovenes, especialmente la Generacion Z, no solo preguntan si el producto vale lo que cuesta,
sino si vale la pena tenerlo en su vida. Buscan marcas con significado, transparencia y
cercania, atributos que Llamas Honey tiene de forma natural pero que hoy no esta
comunicando con suficiente fuerza en sus plataformas digitales.

La tercera razon es la oportunidad de acceder a mercados de mayor valor. Tiendas
especializadas en Guadalajara como Cotidiano ya venden mieles artesanales a $188 por 500
gramos. Llamas Honey tiene el producto para competir en ese segmento, pero necesita

primero construir una imagen visual que le abra esas puertas.

. Qué implica tener una buena imagen visual?

Tener una buena imagen visual no significa simplemente tener un logo bonito o publicar
fotos con filtros. Implica construir un sistema de comunicacion coherente donde cada
elemento, desde el empaque hasta la fotografia de producto, desde el tono de los textos hasta

los colores utilizados, cuente la misma historia y genere la misma percepcion de marca.
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Para Llamas Honey, esto se traduce en acciones concretas que estamos desarrollando durante
este semestre:

En primer lugar, fotografia de producto y contenido auténtico. Durante nuestra visita a El
Salvador realizamos una sesion fotografica con la familia completa, incluyendo tomas de las
colmenas, el proceso de produccion y los distintos tipos de miel. Este banco de imagenes es
la base de cualquier comunicacion visual creible y diferenciada. Sin imagenes propias y

auténticas, la marca no puede contar su historia de manera visual.

En segundo lugar, etiquetado con narrativa. Al analizar marcas de referencia como
Sociedad de Abejas, encontramos que el etiquetado no solo cumple una funcién informativa
o legal, sino que comunica en segundos por qué el producto vale lo que cuesta. Frases como
"miel cruda de colmenas felices y sustentables", junto con datos de floracion, sabor y textura
visibles en el frente del envase, permiten al consumidor comparar y decidir sin necesidad de
abrir el frasco. Ese mismo principio puede y debe aplicarse al rediseno de las etiquetas de

Llamas Honey.

Para la parte del material visual de cada post estd dedicado a que cada estrategia,

En tercer lugar, coherencia en redes sociales. Una presencia digital efectiva no depende de
la cantidad de publicaciones, sino de su coherencia estratégica. La propuesta de parrilla de
contenido que desarrollamos como equipo define ejes claros de comunicacidon: origen y
familia, proceso artesanal, producto y sus usos, territorio y educacion sobre las abejas. Cada

publicacion bajo esos ejes suma a construir una imagen de marca sélida y reconocible.

El reto y la responsabilidad

El mayor reto de este apartado no es técnico sino humano. Cualquier sistema visual que
desarrollemos tiene que ser lo suficientemente simple y claro para que Marily y Herasmo
puedan mantenerlo de manera auténoma cuando el equipo del PAP ya no esté. Una estrategia
brillante que nadie puede sostener no es una solucion; es una promesa incumplida.

Por eso, el trabajo creativo visual de este semestre se orienta no solo a producir materiales de

calidad, sino a dejar herramientas reales, accesibles y apropiables para la familia Llamas.
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Porque al final, la mejor imagen de marca no es la que disefiamos nosotros, sino la que ellos

logran mantener viva con sus propios recursos y su propia historia.

LLAMAS HONEY

Calendario de Contenido — Instagram & Facebook

Narrativa de origen y proceso artesanal - Plan mensual (12 publicaciones)
Lineas narrativas (pilares de contenido):

* Origen de marca y territorio

* Proceso artesanal (recoleccion, cosecha, extraccion, envasado)

* Producto y detalle de empaque

* Sostenibilidad y cuidado de las abejas

» Comunidad y confianza del cliente

Semana 1 — De donde venimos

Lunes - Semana 1, Dia 1 Instagram (Feed)

La historia detras del nombre Llamas Honey

Pilar: Origen de marca

Formato: Carrusel de 5 fotos (foto fundador/familia + colmenar + paisaje)

Concepto visual: Retrato calido del fundador o familia frente al colmenar al amanecer, tonos
tierra y dorados como en el mood board. Texto superpuesto sutil con el afio de inicio.

Copy sugerido: Todo comenzo con una pregunta simple: ;qué pasaria si la miel se hiciera
como se hacia hace generaciones? Asi nacio Llamas Honey, entre colmenas familiares y
mucha paciencia. Esta es nuestra historia.

Hashtags: #L.1lamasHoney #MielArtesanal #0rigenNatural #DesdeElCampo

Miércoles - Semana 1, Dia 3 Facebook

Conoce el lugar donde nace nuestra miel

Pilar: Territorio y origen

Formato: Foto Unica + texto largo (storytelling)

Concepto visual: Paisaje amplio del apiario en su entorno natural, flores silvestres en primer
plano, luz calida de atardecer.Copy sugerido: Nuestras colmenas viven rodeadas de flores

silvestres, lejos del
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ruido de la ciudad. Creemos que una buena miel empieza por un buen lugar. Te

invitamos a conocer el territorio que le da sabor a cada frasco.

Hashtags: #L.1amasHoney #ApiculturaResponsable #MielDeOrigen

Viernes - Semana 1, Dia 5 Instagram (Reels)

Un dia con nuestro apicultor

Pilar: Las manos detras del producto

Formato: Reel corto (30-45 seg), voz en off calida

Concepto visual: Secuencia: amanecer, traje de apicultor, revision de colmenas, manos
trabajando con calma. Cierre con primer plano de un favo dorado.

Copy sugerido: Antes de que tu despiertes, alguien ya esta cuidando a las abejas

que hacen posible tu miel. Asi es un dia normal para nuestro equipo.

Hashtags: #L.lamasHoney #ApicultorDeOficio #ProcesoArtesanal

Semana 2 — El proceso artesanal

Lunes - Semana 2, Dia 1 Instagram (Carrusel)

De la flor a la colmena: asi empieza todo

Pilar: Proceso — recoleccion

Formato: Carrusel educativo de 4 laminas con ilustracion botédnica sutil (inspirado en mood
board floral)

Concepto visual: Lamina 1: abeja en flor. Lamina 2: vuelo hacia la colmena.

Lamina 3: panal en construccion. Lamina 4: dato curioso sobre cudntas flores visita

una abeja al dia.

Copy sugerido: Una sola abeja puede visitar miles de flores antes de producir apenas unos
gramos de miel. Por eso respetamos cada gota. Este es el primer paso

de un proceso que no se apresura.

Hashtags: #L.lamasHoney #ProcesoArtesanal #MielNatural #Polinizacion

Miércoles - Semana 2, Dia 3 Facebook

La cosecha: el momento que esperamos todo el afio

Pilar: Proceso — cosecha

Formato: Video corto o foto + texto explicativo

Concepto visual: Manos retirando un marco lleno de miel, goteo dorado, expresion de

satisfaccion del apicultor.

71



Copy sugerido: La cosecha no se apura: esperamos a que las abejas terminen su

trabajo y nos den la sefial. Cuando Illega el momento, cada marco se convierte en

pura recompensa por la paciencia de todo el ano.

Hashtags: #L.lamasHoney #CosechaDeMiel #HechoConPaciencia

Viernes - Semana 2, Dia 5 Instagram (Reels)

Extraccion en camara lenta: asi fluye nuestra miel

Pilar: Proceso — extraccion

Formato: Reel sensorial, cdmara lenta, sin didlogo, musica suave

Concepto visual: Primer plano de la miel fluyendo desde el extractor hacia el contenedor,
textura espesa y dorada, luz natural célida.

Copy sugerido: Sin prisas, sin atajos. Filtrada lo justo y necesario para conservar todo su
sabor original. Asi es como llega la miel hasta tu mesa.

Hashtags: #L.1lamasHoney #MielPura #SinAtajos #ArtesanalDeVerdad

Semana 3 — Del frasco a tu mesa

Lunes - Semana 3, Dia 1 Instagram (Feed)

Cada frasco, una pequeiia obra artesanal

Pilar: Producto y empaque

Formato: Foto de producto estilizada (estética calida tipo mood board, fondo neutro tierra)
Concepto visual: Frascos de miel Llamas Honey alineados con luz calida lateral, etiqueta
visible, flores secas o paja como utileria, paleta de colores tierra.

Copy sugerido: Detrds de cada etiqueta hay un proceso que no se improvisa: meses de
trabajo, cuidado y respeto por las abejas. Asi cuidamos cada detalle,

hasta el que sostienes en tus manos.

Hashtags: #L.lamasHoney #MielArtesanal #HechoConCuidado

Miércoles - Semana 3, Dia 3 Facebook

(Por qué nuestra miel se ve distinta segun la temporada?

Pilar: Educativo / valor del producto

Formato: Foto comparativa + texto informativo

Concepto visual: Dos o tres frascos lado a lado mostrando distintos tonos de miel (clara,
ambar, oscura) segun floracion.Copy sugerido: El color y sabor de la miel cambian segun

qué flores visitaron las
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abejas esa temporada. No hay dos cosechas idénticas, y eso es parte de lo natural que
queremos mantener.

Hashtags: #L.1lamasHoney #MielDeTemporada #100PorCientoNatural

Viernes - Semana 3, Dia 5 Instagram (Reels)

Empacando con carifio: un vistazo detras de camaras

Pilar: Proceso — envasado

Formato: Reel tipo "detras de camaras", ritmo agil, musica calida

Concepto visual: Manos etiquetando frascos, acomodandolos en caja, sello final con cinta o
sticker de marca.

Copy sugerido: Cada pedido se empaca como si fuera para nuestra propia familia. Porque
al final, eso es justo lo que somos: una familia que comparte su miel contigo.

Hashtags: #L.1lamasHoney #DetrasDeCamaras #HechoAMano

Semana 4 — Comunidad y cierre

Lunes - Semana 4, Dia 1 Instagram (Feed)

Las abejas no trabajan solas: asi cuidamos su entorno

Pilar: Sostenibilidad

Formato: Foto + texto sobre practicas responsables

Concepto visual: Apicultor revisando colmenas rodeado de vegetacion silvestre, sin
quimicos visibles, ambiente natural y verde.

Copy sugerido: Cuidar a las abejas también es cuidar la tierra que nos rodea. Por eso
evitamos quimicos agresivos y dejamos que la naturaleza marque el ritmo. Una

colmena sana es una promesa de miel honesta.

Hashtags: #L.1amasHoney #ApiculturaSostenible #CuidamosLasAbejas

Miércoles - Semana 4, Dia 3 Facebook

Lo que nuestros clientes dicen de Llamas Honey

Pilar: Comunidad y confianza

Formato: Testimonial grafico + foto de producto en uso (mesa servida, desayuno, regalo)
Concepto visual: Frasco de miel sobre mesa de desayuno casera, luz matutina suave, cita de
cliente en tipografia elegante.Copy sugerido: Nada nos llena mas que saber que nuestra
miel llega a tu mesa y

se convierte en parte de tu dia. Gracias por confiar en algo hecho con tanto cuidado.
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Hashtags: #L.lamasHoney #GraciasPorConfiar #ComunidadLlamasHoney

Viernes - Semana 4, Dia 5 Instagram (Reels)

Un recorrido completo: de la flor al frasco en 60 segundos

Pilar: Cierre de mes / resumen narrativo

Formato: Reel resumen, edicion dinamica, masica emotiva

Concepto visual: Mini compilacion de los momentos clave del mes: colmena, cosecha,
extraccion, envasado, frasco final en mesa.

Copy sugerido: De la flor a tu mesa, cada paso cuenta una historia. Gracias por
acompariarnos este mes a descubrir el camino que recorre nuestra miel antes de

llegar a ti.

Hashtags: #L.lamasHoney #DeLaFlorAlFrasco #ProcesoArtesanal #MielNatural

1.6. Valoracion de productos, resultados e impactos

Como parte del cierre del PAP Verano 2026, se tiene programada una sesion de devolucion
con Marily y Herasmo el 16 de julio, fecha en la que también concluyen las actividades de
este periodo. En esta sesion el equipo presentard a la organizacion el conjunto de productos,
propuestas y herramientas desarrolladas a lo largo del semestre, dando continuidad al
ejercicio de retroalimentacion directa que ha caracterizado al proyecto desde generaciones
anteriores.

La valoracion general de la experiencia permite reconocer avances importantes en las
distintas lineas de trabajo abordadas durante este periodo, asi como identificar con claridad
los productos que quedaron completamente implementados y aquellos que permanecen como
una base solida para ser retomada por la siguiente generacion del PAP.

En cuanto a narrativa y comunicacion de marca, los tres highlights informativos por tipo de
miel fueron disefiados, quedan pendientes para su publicacion y fijacion dentro del perfil de
Llamas Honey. Este trabajo estuvo fundamentado en la construccion de dos perfiles de buyer
persona, uno con enfoque B2B y otro B2C, desarrollados a partir de entrevistas con clientes
potenciales que cumplian con el perfil de consumidor de la marca. Estos perfiles fueron
socializados con todo el equipo para asegurar que los distintos entregables —highlights,
etiquetado, libro y starter pack— respondieran de manera consistente al mismo cliente meta.
De manera paralela, el contenido del libro de marca quedd terminado en términos de
investigacion, narrativa y estructura; queda pendiente Unicamente su disefio editorial para
que el material adquiera una presentacion visual mdas atractiva y estética antes de su
publicacion o impresion.
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En el area de empaque y etiquetado, tanto la etiqueta premium para el frasco de 320g en
vidrio como el starter pack con los tres sabores de Llamas Honey quedan como un prototipo
inicial, para el siguiente periodo retomar y después poder implementar en la operacion
comercial de la marca.
En cuanto al etiquetado, serd necesario revisar e integrar todos los requisitos de la normativa
mexicana de etiquetado de alimentos (NOM-051) en el disefio final de las etiquetas,
incluyendo tabla nutrimental, lista de ingredientes, declaracion de contenido neto, datos del
productor y cédigo de barras. Este proceso debera realizarse en coordinacion con Marily y
Herasmo para validar la informacion antes de enviar a produccion.

Respecto al starter pack, el siguiente paso es pulir el dieline para su produccion en serie,
realizar prototipos fisicos si es necesario y verificar que el empaque cumpla con la normativa
de etiquetado colectivo vigente en México, considerando que el contenido neto total se
declara de forma agregada para los tres frascos.

Para la estrategia comercial, se recomienda realizar una investigacion de mercado enfocada
en identificar puntos de venta potenciales en Guadalajara— como tiendas organicas, bazares
especializados, cafeterias de especialidad y consultorios de nutriciéon — y establecer contacto
con ellos para explorar posibilidades de distribucion. Esta investigacion serd clave para que
el trabajo de disefio y comunicacion desarrollado durante este periodo pueda traducirse en
presencia real en nuevos mercados.

Respecto a produccion y almacenamiento, el equipo desarrollo una guia de organizacion para
el almacén, la cual establece un sistema de acomodo por categorias y codigos de tipo de
producto, sentando las bases para una gestion de inventario mas ordenada y trazable.

En materia de certificacion orgénica, se definio la ruta de pasos a seguir para que Llamas
Honey pueda iniciar y completar formalmente el proceso de certificacion, a partir del
diagnostico de cumplimiento realizado durante el semestre.

En conjunto, estos resultados representan una respuesta directa a la problematica identificada
al inicio del periodo: la desalineacion entre el valor diferencial de los productos artesanales
y organicos de Llamas Honey y su desgaste operativo. Al cierre de Verano 2026, la marca
cuenta con herramientas concretas de comunicacidon, empaque, organizacion y planeacion
que fortalecen tanto su posicionamiento como su capacidad de gestion interna.

Durante el proceso también se identificaron retos relevantes, principalmente de naturaleza
humana mas que técnica. Uno de los principales desafios fue encontrar formas sencillas y
accesibles para que Marily y Herasmo pudieran adoptar los cambios propuestos sin que esto
representara una carga adicional a su operacion diaria, asi como trabajar la aceptacion al
cambio dentro de una dinamica familiar y de trabajo ya establecida. Asimismo, se identifico
la necesidad de generar un inventario que d¢ continuidad al crecimiento futuro del negocio,
y de asegurar que Llamas Honey pueda sostener y dar seguimiento, de manera autébnoma, a
los cambios y productos generados durante este periodo.
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Como resultado de esta valoracion, quedan definidos los siguientes aspectos pendientes para
la siguiente etapa del PAP:
e Llevar a cabo el proceso formal de certificacion organica, siguiendo la ruta de pasos
definida durante este periodo.
e Implementar la organizacion del almacén con base en la guia generada por el equipo.
e Aplicar el nuevo etiquetado a todos los productos conforme se vayan produciendo.
e Dar continuidad a la linea de contenido en Instagram, particularmente a través de
reels, sosteniendo la estrategia de comunicacion digital ya definida.
e Realizar el disefio editorial del libro de marca, para consolidar su presentacion visual
y estética.
e Retomar etiquetado y empaque para después poder implementar en la operacion
comercial de la marca.
e En cuanto al etiquetado, serd necesario revisar e integrar todos los requisitos de la
normativa mexicana de etiquetado de alimentos (NOM-051)
e Para el empaque pulir el dieline y empezar su produccion en serie.
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1.8. Anexos generales

entrevista con Herasmo pt.1.m4a

entrevista con Herasmo pt.2.m4a

https://canva.link/10f4vxtOtvexf51

Plan_trabajo_LlamasHoney_completo.xlsx

entrevistas-llamas-honey.docx

LLAMAS HONEY Borrador.docx

Plan_trabajo_LlamasHoney_completo.xlsx

Contenido redes
Fotos finales

impresidn vinil color copy con gramaje.pdf

Elementos graficos

Archivo editable empaque final

Etiquetas intercambiables para el empaque final

Etiquetas finales.pdf

2. Productos

Tipo de producto
Revista Llamas honey
Folleto

Libro
Brandbook
Buyer persona
Archivo  de
etiquetas
Elementos graficos, archivo
editable en illustrator

PDF PLANO

DWG PLANO CUARTO
TABLA CERTIFIACION

impresion

Empaque final

Etiquetas  intercambiables
para el empaque en formato
de impresion

Liga del producto

Revista Llamas PAP.pdf

Folleto LLlamas Honey.pdf
LLAMAS HONEY Borrador.docx
Brand Book Llamas Honey.docx

Buyer persona
impresidn vinil color copy con gramaje.pdf

Elementos graficos

ALMACEN LLAMAS.pdf
MEDIDAS CUARTO LLAMAS Y ALMACEN.dwg

TABLA DE ORIENTACION
CERTIFICACION.xIsx

Archivo editable empaque final

Etiguetas intercambiables para el empaque final

PARA

3. Reflexidn critica y €tica de la experiencia

Jahir Vazquez Ramirez: El desarrollo de este proyecto permitié comprender que apoyar a
una empresa familiar va mas alld de elaborar propuestas de mejora. A lo largo de las visitas
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a Llamas Honey fue posible conocer de cerca la realidad de una microempresa que, a pesar
de ofrecer productos de alta calidad y elaborados de manera artesanal, enfrenta diversos retos
relacionados con la organizacion de sus procesos, el control de la informacién y la
comercializacion de sus productos.

Uno de los principales aprendizajes fue entender la importancia de realizar un diagnostico
antes de proponer cualquier solucion. Durante las primeras visitas fue necesario escuchar las
necesidades del Sr. Herasmo y Marily, observar la forma en que trabajaban y comprender
coémo operaba la empresa. Esto permitid identificar que algunos de los principales problemas
no estaban relacionados con la produccion de la miel, sino con la falta de registros, el control
del inventario y la organizacion del almacén, aspectos que influyen directamente en el
crecimiento de la empresa y en la posibilidad de acceder a una futura certificacion orgénica.

Otro aprendizaje importante fue reconocer el valor que tiene el conocimiento adquirido por
los propietarios a través de los aios. Muchas de las actividades de la empresa se realizan con
base en su experiencia y no mediante procedimientos documentados. Esto permitio
comprender que las propuestas de mejora debian adaptarse a la forma de trabajo de la
empresa y ser herramientas sencillas que realmente pudieran implementarse, en lugar de
generar procesos complejos que resultaran dificiles de mantener.

Un aspecto que marcd mi experiencia fue conocer la dedicacion con la que el Sr. Herasmo y
Marily han construido Llamas Honey. Durante las visitas fue evidente el compromiso que
tienen con sus abejas, con la calidad de su miel y con el cuidado del entorno natural. Esto me
hizo valorar el esfuerzo que existe detras de una empresa familiar y comprender que muchas
veces las limitaciones para crecer no se deben a la falta de interés o de trabajo, sino a la falta
de herramientas, informacion y acompafiamiento técnico.

Desde una perspectiva ética, esta experiencia me permitié comprender la importancia de
actuar con empatia y responsabilidad al trabajar con una empresa familiar. Durante el
proyecto procuré¢ ponerme en el lugar del Sr. Herasmo y Marily para entender los retos que
enfrentan dia a dia y reconocer el esfuerzo que han dedicado a construir su negocio. Esto me
hizo reflexionar que, antes de proponer cualquier mejora, es necesario escuchar, comprender
y respetar la realidad de las personas con las que se trabaja. Asimismo, aprendi que valores
como el compromiso, la honestidad, el respeto y la responsabilidad son fundamentales para
desarrollar propuestas que respondan a las necesidades reales de la empresa y que puedan
generar un beneficio para su crecimiento.

Finalmente, este PAP me permitio desarrollar habilidades de observacion, andlisis y trabajo
en equipo, pero sobre todo me hizo comprender que las pequefias mejoras pueden generar un
impacto importante cuando responden a necesidades reales. Mas alld de los productos
entregados, considero que el principal aprendizaje fue entender que el crecimiento de una
empresa no depende unicamente de producir un buen producto, sino también de contar con
procesos organizados, informacion confiable y herramientas que faciliten la toma de
decisiones. Esta experiencia fortaleciéo mi interés por aplicar los conocimientos adquiridos
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en futuras etapas de mi vida y sobre todo me hizo darme cuenta de que la verdadera felicidad
estd en hacer lo que amas, el sr. Herasmo me enseflo muchas cosas y esa fue una de las mas
importantes.

Maria Fernanda Zahoul: Entré al proyecto de Llamas Honey siendo la tinica disefiadora en
el equipo lo que significd cargar con todos los aspectos de disefio del proyecto de manera
simultdnea. Hubo momentos en los que me senti abrumada por la cantidad de frentes abiertos
al mismo tiempo (etiquetas, empaques, contenido en redes sociales, investigacion de
mercado) Sin embargo, esta cantidad de frentes también fue lo que me confirmé la
importancia que tiene el disefio como herramienta de transformacion para un
emprendimiento real.

Lo que mas me sorprendi6 de este PAP fue Marily y Herasmo. Su apertura, su pasion genuina
por la apicultura y su disposicidon a recibirnos y escucharnos. Herasmo nos ensefio con
ejemplo que la pasion sostenida por un proyecto puede llevarte mucho mas lejos de lo que
jamas imaginaste. También me llevo aprendizajes sobre la apicultura como practica de
cuidado de la tierra y de las personas.

La sesion con el Dr. Ignacio Roméan me movi6 profundamente en relacion con este proyecto:
me llevé a entender que la desigualdad no es por cuestiones de mérito sino de condiciones
estructurales mucho mas profundas. Este recordatorio te ayuda a entender que Llamas Honey
es exitosa en términos que el mercado convencional no sabe medir: sus practicas y valores
tan alineados tanto a la naturaleza, la sociedad y la familia, cuidando no solo de las abejas
sino de todo un ecosistema y una poblacion. Mi rol como disefiadora no es imponerles una
narrativa de crecimiento que no les pertenece, sino ayudarles a comunicar mejor lo que ya

son.

Victoria Quintero: Durante este PAP tuve la oportunidad de acercarme a una realidad que
al inicio conocia muy poco: la de los pequefios productores y las empresas familiares que
buscan crecer sin perder la esencia de su trabajo. Antes de comenzar el proyecto, veia a
Llamas Honey principalmente como una empresa apicola que necesitaba apoyo en temas de
comunicacion y comercializacion; sin embargo, conforme avanzaron las semanas comprendi
que detras de la marca existia una historia mucho mas profunda relacionada con el territorio,

la familia, el conocimiento del campo y la relacion con la naturaleza.
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Uno de los principales aprendizajes que me dejo esta experiencia fue reconocer que intervenir
en un proyecto no significa llegar con soluciones predeterminadas, sino primero escuchar y
comprender la realidad de las personas con las que se trabaja. La visita con Herasmo fue un
momento clave para esto, ya que al conocer su historia entendi que Llamas Honey no
solamente representa un producto, sino afios de esfuerzo, aprendizaje y adaptacion. Escuchar
cémo comenzd con siete cajones de abejas y logrd construir una empresa con alrededor de
800 cajones me permitié dimensionar todo el trabajo que existe detras de un frasco de miel.

Desde una perspectiva ética, comprendi la responsabilidad que tenemos como profesionistas
cuando trabajamos con proyectos que pertenecen a otras personas. Al desarrollar el folleto y
el libro institucional, entendi que nuestra labor no era modificar la historia de Llamas Honey
para hacerla mas atractiva, sino encontrar la mejor manera de comunicar su verdadera
esencia. Esto implico investigar, validar informacion y ser cuidadosos con la forma en que
representabamos la trayectoria de la familia, ya que estdbamos trabajando con una historia
construida durante muchos afos.

También pude reflexionar sobre una problematica mas amplia: la dificultad que enfrentan
muchos productores para competir en mercados donde los consumidores no siempre cuentan
con suficiente informacién. Conocer que uno de los mayores retos de Herasmo no es producir
miel, sino venderla y diferenciar una miel natural de una adulterada, me hizo cuestionarme
sobre la importancia de generar consumidores mas conscientes. Como sociedad, muchas
veces tomamos decisiones de compra basandonos Uinicamente en el precio, sin conocer el
esfuerzo, los procesos y las personas que existen detrds de cada producto.

Esta experiencia también cambi6 mi forma de entender los paisajes bioculturales. Al inicio
del PAP este concepto era algo mas tedrico para mi, pero después de visitar Tequila, conocer
el territorio y acercarme al trabajo de los productores entendi que la naturaleza y la cultura
no pueden separarse. La produccion de miel depende del ecosistema, de las flores, del clima
y de los conocimientos que los apicultores han desarrollado con el paso del tiempo. Por ello,
apoyar proyectos como Llamas Honey también significa contribuir a la conservacion de
practicas y conocimientos que forman parte de la identidad de una comunidad.

Como estudiante de Finanzas, esta experiencia amplié mi vision sobre el papel que puedo
tener como profesionista. Aprendi que el valor de una empresa no solamente esta en sus

nimeros o resultados econdmicos, sino también en su historia, sus relaciones, su impacto
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social y la confianza que genera. Este PAP me permitié comprender que las herramientas
profesionales tienen mayor sentido cuando se utilizan para fortalecer proyectos que buscan

crecer de manera responsable y generar beneficios para las personas involucradas.

Emilio Sebastian Rubio Villegas: Durante este PAP tuve la oportunidad de acercarme a una
realidad que al inicio no conocia tan a fondo: el trabajo de una empresa familiar que nace
desde el campo, desde la apicultura y desde el esfuerzo diario de una familia. Al principio
entendia a Llamas Honey como un emprendimiento de miel que necesitaba apoyo en temas
de comunicacidn, inventario y comercializacion, pero conforme fuimos avanzando me di
cuenta de que detrds de cada producto habia una historia mucho mas grande, relacionada con
el territorio, las abejas, la familia y el deseo de crecer sin perder su esencia.

Una de las experiencias que mas me marco fue conocer a don Herasmo y ver la forma en que
habla de sus abejas y de su empresa. Me llam6 mucho la atencion como todo lo que ha
construido ha sido a partir de esfuerzo, experiencia y mucha pasion por la apicultura.
Escucharlo y ver su trabajo de cerca me hizo entender que Llamas Honey no es solamente
una marca de miel, sino un proyecto de vida que ha ido creciendo poco a poco gracias al
compromiso de Herasmo y Marily. También me ayudd a valorar mas todo el proceso que
existe detras de un frasco de miel, desde el cuidado de las colmenas hasta el envasado, la
venta y la relacion con los clientes.

Dentro del proyecto, a mi me toco trabajar junto con mi compafiero Yair en una guia para
don Herasmo, enfocada en la organizacion de su cuarto de almacenamiento y en los pasos
necesarios para acercarse a una futura certificacion USDA Organic. Esta actividad me hizo
darme cuenta de que muchas veces las soluciones importantes no siempre son las mas
grandes o complicadas, sino las que realmente se pueden aplicar en la vida diaria. Acomodar
un cuarto, separar productos, usar racks, identificar lotes y llevar un mejor control puede
parecer algo sencillo, pero para una empresa familiar puede representar un paso muy
importante hacia una operacion mas profesional.

Desde una perspectiva ética, aprendi que nuestro papel como estudiantes no es llegar a
imponer ideas, sino escuchar primero lo que la familia necesita y construir algo que tenga
sentido para ellos. En el caso de Llamas Honey, don Herasmo tiene mucho interés en poder

certificar su producto y abrir nuevas oportunidades de mercado, pero para llegar a eso
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primero necesita ordenar sus procesos, documentar mejor su produccion y tener mas claridad
sobre sus productos. Por eso, la guia que trabajamos busco ser una herramienta entendible,
practica y util para €I, no solamente un documento para entregar en el PAP.

También pude reflexionar sobre la desigualdad que viven muchos productores pequetios. A
veces tienen productos de mucha calidad, incluso mejores que los que se venden en mercados
mas grandes, pero no cuentan con las mismas herramientas, contactos, recursos o estructura
para competir. Esto me hizo pensar que el problema no siempre est4 en el producto, sino en
las condiciones que rodean al productor. Llamas Honey tiene una miel con mucho valor, pero
necesita apoyo para comunicarlo, organizarse mejor y llegar a clientes que realmente sepan
valorar ese trabajo.

Como estudiante de Negocios y Mercados Digitales, esta experiencia me ayudd a entender
que una empresa no se mide inicamente por cuanto vende, sino también por su historia, su
identidad, sus procesos y el impacto que genera en su comunidad. El trabajo con Llamas
Honey me ensefi6 que las herramientas de negocio pueden tener mucho mas sentido cuando
se usan para fortalecer proyectos reales, con personas reales y necesidades concretas. Me
llevo como aprendizaje que antes de proponer cualquier estrategia, primero hay que entender
el contexto, escuchar a quienes viven el proyecto todos los dias y buscar soluciones que

puedan seguir funcionando incluso cuando nosotros ya no estemos ahi.

Maria Loretta Alonso Mondragén: Este PAP me permiti6 comprender que Ila
comunicacion estratégica va mucho mas alld de crear contenido o desarrollar una identidad
visual. Trabajar con Llamas Honey me hizo entender que detrds de cada marca existe una
historia, una familia, un proposito y afios de esfuerzo que merecen ser comunicados con
sensibilidad y autenticidad. Antes de pensar en estrategias, campanas o redes sociales, fue
necesario escuchar, observar y conocer la esencia del proyecto para entender qué era

realmente importante transmitir.

A lo largo del proceso descubri que una marca no se construye Unicamente desde lo que
vende, sino desde los valores que representa y las personas que le dan vida. En el caso de
Llamas Honey, fue muy valioso conocer el compromiso, la dedicacion y el amor con el que

han desarrollado su emprendimiento. Eso me hizo reflexionar sobre la responsabilidad que
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tenemos como comunicadores: no solo buscamos que una marca sea mas visible, sino que su
identidad permanezca fiel a lo que realmente es.

Como estudiante de Publicidad y Comunicacion Estratégica, muchas veces trabajamos con
conceptos, metodologias y casos de estudio dentro del aula. Sin embargo, esta experiencia
me permitié enfrentar un reto real, donde cada propuesta tenia un impacto directo en un
negocio y en las personas que lo hacen posible. Comprendi que las mejores estrategias no
nacen Unicamente de la creatividad, sino de la capacidad de escuchar, hacer preguntas,

generar confianza y construir soluciones que respondan a necesidades reales.

También confirmé que comunicar implica una gran responsabilidad. Cada decision, desde un
mensaje hasta una estrategia, influye en la forma en que una marca es percibida y en las
oportunidades que puede generar para su crecimiento. Acompanar a Llamas Honey durante
este proceso me permitio aportar desde mi profesion, pero también aprender del compromiso,

la perseverancia y la pasion que requiere emprender.

Mas alla de los resultados obtenidos, me llevo una manera diferente de entender mi profesion.
Hoy sé que comunicar con impacto no significa hablar mas fuerte, sino representar con
honestidad aquello que hace valioso a un proyecto. Me llevo el aprendizaje de que las
estrategias mas significativas son aquellas que nacen de la empatia, del trabajo colaborativo
y del deseo genuino de ayudar a otros a crecer. Sin duda, esta experiencia fortalecié6 mi
formacion profesional y reafirmo el tipo de comunicadora que quiero ser: una que utiliza la
creatividad como una herramienta para conectar personas, contar historias con proposito y

generar valor en proyectos que transforman realidades.

Miranda Medina Sanchez: A lo largo del proyecto con Llamas Honey, los aprendizajes se
dieron en varias dimensiones que no siempre es facil separar. Desde la visita al territorio de
Tequila en la semana 2, donde entendi como los microclimas y la flora de la region
determinan el sabor y el color de la miel, el proyecto me exigid algo que pocas veces se
practica en el aula: observar y escuchar antes de proponer. La primera visita con Erasmo y
Marily en la semana 3 confirm¢é eso: la empresa no necesitaba ideas creativas de inmediato,

necesitaba que alguien nombrara con claridad los problemas que tenia, desde la falta de un
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buyer persona definido hasta la ausencia de una narrativa de marca. Ese diagndstico honesto

fue el punto de partida de todo lo demas.

El trabajo sobre el buyer persona fue el aprendizaje técnico mas profundo del proyecto,
precisamente porque no sali6 bien a la primera. Tomo varias iteraciones, una visita de campo
a El Salvador y una entrevista directa con Herasmo para entender que los perfiles se estaban
mezclando y que la empresa posiblemente le vendia a un ptblico que no valoraba del todo lo
que tenia. Corregir eso no fue solo un ejercicio de mercadotecnia: fue una decision con
implicaciones reales sobre la sostenibilidad del negocio. Ahi estd también una de las
reflexiones éticas mas importantes del proyecto: trabajar con una empresa familiar obliga a
ser responsable con cada recomendacion, porque detras del negocio hay personas que han

invertido su tiempo, su esfuerzo y su historia.

Visitar el apiario y grabar el proceso de produccion me conectd6 emocionalmente con el
proyecto de una forma que ningin andlisis a distancia hubiera logrado. Ver el cuidado que
requiere el manejo de las colmenas y conocer a la familia que sostiene todo eso me recordod
que el mejor contenido no es el mas producido, sino el mas auténtico. En ese sentido, el
proyecto también tiene un aporte social claro: visibilizar un oficio artesanal que cuida el
ecosistema, preserva saberes y acerca al consumidor al origen real de lo que consume. El
mejor entregable para Llamas Honey no es el mas sofisticado, sino el que Erasmo y Marily
puedan mantener solos cuando el proyecto termine. Disefiar desde esa restriccion es, en si

mismo, el ejercicio de pensamiento critico mas honesto que dejo esta experiencia.

3.1 Sensibilizacion ante las realidades

Maria Fernanda Zahoul: Este PAP me colocé frente a una realidad geografica, social y
cultural que no formaba parte de mi cotidianidad. La situacioén principal que me permitid
entender realmente el contexto fue la primera visita que tuvimos a Tequila y al museo en El
Arenal, donde Dario nos gui6 a través de la historia del pueblo, sobre como la produccion de
tequila y como esas practicas fueron transformandose con el tiempo, arrastrando consigo la

dindmica social del territorio por completo. Algo que me impacté mucho fue el hecho de que
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tequila como Pueblo Magico tiene un flujo abrumador de turismo, pero este flujo no se
traduce al bienestar o la mejoria de los habitantes, sino que toda esta riqueza se concentra en
las grandes empresas y se crea una gran brecha entre la cabecera municipal y delegaciones
como El Salvador. La pausa que tomamos en el mirador nos permitio entender la realidad del
territorio, entender la vegetacion, el paisaje, como el agave ha dado o quitado en diferentes
casos. Esta visita nos permitié ver con nuestros propios ojos la realidad que habiamos
conocido solo tedricamente en el marco teodrico.

Dentro del contexto de El Salvador, es un territorio que estd bastante alejado del centro de
Tequila, sin embargo, dentro de ese contexto, encontré¢ a una familia con una claridad de
valores que pocas veces he visto. Como construyeron todo desde cero y se preocupan
genuinamente porque sus practicas sean responsables para todos los elementos involucrados.
El dia que fui a tomar las fotografias fue el dia que mas senti parte del proyecto porque tuve
la oportunidad de tener contacto directo con lo que es Llamas Honey, estar presente con la
familia, observando de primera mano las practicas de apicultura, observar a las abejas en su
propio ambiente y probar la miel directo del panal. Este acercamiento me permitié hacerme
mas consciente de que estaba en mi disefiar con méas responsabilidad y més humildad. Desde
mi ejercicio como disefiadora, este proyecto me confirmé algo que antes solo conocia de
manera tedrica: el disefio no se basa en simplemente estética y comunicacion, sino que es un
puente directo entre la ética, la comprension de condiciones y decidir como contar una

historia como la de Llamas Honey.

Victoria Quintero: A lo largo de este PAP fui cambiando poco a poco la manera en la que
veia la realidad de los pequefos productores. Al inicio del proyecto tenia una idea mas
limitada sobre la apicultura y sobre lo que implicaba tener una empresa de miel. Pensaba
principalmente en el producto final, pero después de conocer a Herasmo y vivir el proceso
mas de cerca entendi que detras de cada frasco existe una historia, una familia, mucho trabajo
y una relacion constante con la naturaleza.

Uno de los momentos que mas impacto tuvo en mi fue la primera visita con Herasmo y
Marily. Probar los diferentes tipos de miel y escuchar la explicacion sobre sus procesos hizo
que algo que parecia un producto cotidiano adquiriera un nuevo significado. Me sorprendio

descubrir que una miel puede tener caracteristicas completamente diferentes dependiendo de
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la floracion, el territorio y el proceso que existe detrés de ella. Esa experiencia me hizo valorar
mas los productos locales y entender que muchas veces desconocemos todo el esfuerzo que
hay detras de lo que consumimos.

La entrevista con Herasmo fue uno de los momentos donde més me involucré
emocionalmente con el proyecto. Escuchar como comenzo desde cero, los retos que enfrento
y la manera en que construyo6 su empresa con perseverancia me generd admiracion y respeto.
Me hizo reflexionar sobre como detrds de muchos negocios familiares existen historias de
personas que han dedicado gran parte de su vida a construir algo propio y que muchas veces
no reciben el reconocimiento que merecen.

Considero que mi manera de actuar durante el proyecto naci6 tanto de mis valores personales
como de un razonamiento profesional. Por un lado, senti empatia y admiracion por la historia
de la familia; por otro lado, entendi que como futura profesionista tengo la responsabilidad
de analizar las necesidades reales de las personas y buscar aportar soluciones que sean ttiles
para ellas. Esta combinacion entre sensibilidad y analisis fue fundamental para desarrollar un
trabajo que realmente representara a Llamas Honey.

También reflexioné sobre mi propia profesion. Estudiar Finanzas muchas veces se relaciona
con numeros, inversiones y decisiones econdémicas, pero esta experiencia me ensefid que
detras de cualquier empresa existen personas y realidades que deben ser consideradas.
Comprendi que un profesionista no solamente debe buscar resultados financieros, sino
también generar valor de una manera ética y responsable.

Personalmente, este PAP me ayud¢ a salir de mi zona de comodidad y a involucrarme con
una realidad diferente a la que normalmente vivo dentro de la universidad. Me permitid
aprender de personas con experiencias distintas a las mias y entender que el conocimiento no
solamente se encuentra en los libros o en un salén de clases, sino también en las historias y

aprendizajes de quienes construyen proyectos desde su propia experiencia.

Emilio Sebastian Rubio Villegas: A lo largo de este PAP fui entendiendo poco a poco una
realidad que al inicio veia desde fuera. Antes de involucrarme mas con Llamas Honey,
pensaba en el proyecto principalmente como una empresa de miel que necesitaba apoyo para
vender mejor, organizarse y comunicar su valor. Sin embargo, conforme fuimos conociendo

mas a Herasmo, a Marily y el contexto de El Salvador, me di cuenta de que el proyecto no se
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trata solamente de un producto, sino de una familia que ha construido su trabajo desde el
esfuerzo, la experiencia y el amor por la apicultura.

Una de las experiencias que mas me ayudo a sensibilizarme fue visitar el territorio y conocer
de cerca como trabajan. Ver las colmenas, escuchar a don Herasmo explicar el cuidado de
las abejas y probar la miel directamente del panal me hizo valorar mucho mas todo lo que
hay detras de cada frasco. Muchas veces como consumidores vemos solamente el producto
final, pero no pensamos en el tiempo, el conocimiento, el clima, la floracion, los riesgos y el
trabajo fisico que hay detras de producir miel de calidad.

También me hizo reflexionar mucho la diferencia entre tener un buen producto y poder
competir en el mercado. Llamas Honey tiene una miel con mucho valor, pero eso no significa
que automdticamente tenga las mismas oportunidades que empresas mas grandes. Ahi
entendi que muchas veces la desigualdad no estd en la falta de esfuerzo, sino en las
condiciones que rodean a los productores: falta de estructura, falta de herramientas, poca
visibilidad, dificultad para entrar a nuevos puntos de venta y poca informacion del
consumidor sobre la diferencia entre una miel natural y una miel adulterada.

Durante el proyecto me involucré principalmente en la parte de organizacion del cuarto de
almacenamiento y en la guia para que don Herasmo pueda avanzar paso a paso hacia una
posible certificacion USDA Organic. Esta actividad me hizo ver que una solucion profesional
no siempre tiene que ser algo enorme o costoso; a veces empieza con ordenar un espacio,
separar productos, registrar lotes, usar racks y tener mas control sobre lo que se produce y se
vende. Me parecié importante que la guia no fuera un documento dificil de entender, sino
una herramienta que Herasmo pudiera usar realmente, incluso cuando nosotros ya no estemos
en el PAP.

En lo personal, esta experiencia me generd admiracion y respeto por Herasmo y Marily. Me
impresiond ver como han sacado adelante su empresa con recursos limitados, pero con
muchisima dedicacion. Creo que mi forma de actuar durante el proyecto surgi6 tanto de mis
valores como de mi razonamiento profesional. Por un lado, senti empatia por la historia de
la familia y por el esfuerzo que hacen todos los dias; por otro lado, entendi que desde mi
carrera puedo aportar herramientas de organizacion, analisis y comunicacion que ayuden a

que ese esfuerzo tenga mas oportunidades de crecer.
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Como estudiante de Negocios y Mercados Digitales, este PAP me hizo pensar que nuestra
profesion no deberia enfocarse unicamente en vender mas o hacer que una marca se vea
mejor. También implica entender el contexto, escuchar a las personas y proponer soluciones
que respeten su identidad. En el caso de Llamas Honey, no se trata de cambiar lo que son,
sino de ayudarles a comunicar y organizar mejor el valor que ya tienen.

Este proyecto me ayudo a salir de la vision mas comoda de la universidad y acercarme a una
realidad donde el trabajo, la familia y el territorio estdn muy conectados. Me llevo el
aprendizaje de que como profesionista tengo una responsabilidad ética: no llegar a imponer
ideas, sino construir propuestas que sean Utiles, realistas y respetuosas para las personas con
las que trabajamos. Llamas Honey me ensefié que una empresa también puede medirse por
su historia, por el cuidado que tiene hacia la naturaleza y por el impacto que genera en su

comunidad, no solamente por sus ventas.

Jahir Vazquez Ramirez: Este PAP me permiti6 conocer una realidad muy diferente a la que
normalmente vivo. Al inicio del proyecto pensaba que nuestro trabajo consistiria
principalmente en proponer mejoras técnicas para la empresa; sin embargo, conforme
avanzaron las visitas comprendi que detras de Llamas Honey existe una historia de esfuerzo,

dedicacion y trabajo familiar que va mucho maés all4 de la produccion de miel.

Uno de los momentos que mas me marcé fue conocer al Sr. Herasmo y a Marily, quienes
practicamente realizan todas las actividades de la empresa. Ellos producen la miel,
administran el negocio, atienden a los clientes, preparan los pedidos y toman las decisiones
del dia a dia. Esto me hizo valorar el esfuerzo que implica mantener una empresa familiar y
entender que muchas veces los pequefios productores enfrentan dificultades que no estan
relacionadas con la calidad de su producto, sino con la falta de herramientas, organizacion y

acceso a informacion que les permita seguir creciendo.

Durante las diferentes visitas también pude comprender mejor el contexto en el que trabaja
la empresa. Uno de los aspectos que mas llamo6 mi atencion fue descubrir que gran parte de
la informacion relacionada con la produccion, el inventario y el destino de la miel se
manejaba con base en la experiencia del Sr. Herasmo. Cuando nos explicé que no existia un

registro formal para contabilizar la produccion ni para identificar el destino de cada lote,
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entendi que muchas pequeias empresas no carecen de interés por mejorar, sino que en
muchas ocasiones la operacion diaria no les permite dedicar tiempo a desarrollar

herramientas de control y organizacion.

Antes de proponer cualquier mejora fue necesario escuchar, observar y comprender la
realidad de la empresa. Esta experiencia me ensefid que un profesionista no solamente debe
aportar conocimientos técnicos, sino también entender el contexto de las personas con las

que trabaja y disefar soluciones que realmente respondan a sus necesidades.

Como arquitecto y apasionado por el emprendimiento, este proyecto fortalecié atin mas mi
interés por ayudar a que las empresas crezcan de manera organizada. Muchas veces se piensa
que la arquitectura inicamente consiste en disefar edificios; sin embargo, esta experiencia
me permitié descubrir que también puede contribuir al desarrollo de un negocio mediante la
planeacion de espacios funcionales y la optimizacion de procesos. Disefiar la propuesta para
reorganizar el almacén me hizo comprender que una buena distribucion puede mejorar el
control del inventario, facilitar la operacion diaria y convertirse en una herramienta que

impulse el crecimiento de una empresa.

Ademas, investigar los requisitos para una certificacion organica me permitio entender que
el crecimiento de una empresa no depende Unicamente de producir un buen producto.
También es necesario contar con procesos documentados, registros de produccion,
trazabilidad y una adecuada organizacion interna. Comprendi que aspectos que pueden
parecer sencillos, como llevar un inventario o registrar la produccién de cada cosecha,
representan una base importante para acceder a nuevos mercados y fortalecer la confianza de

los clientes.

Finalmente, este PAP me dejo una ensefianza que considero muy valiosa para mi desarrollo
personal y profesional. Comprendi que las mejores propuestas no siempre son las mas
complejas, sino aquellas que nacen de entender las necesidades reales de las personas. Mas
alla de elaborar un plano para reorganizar el almacén o una matriz de diagndstico para la
certificacion, aprendi que nuestro trabajo puede convertirse en una herramienta para mejorar
la calidad de vida y fortalecer el crecimiento de empresas familiares que, como Llamas

Honey, han construido su historia con esfuerzo, perseverancia y pasion por lo que hacen.
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Maria Loretta Alonso Mondragon: Participar en este PAP transformé mi manera de
entender la realidad desde mi profesion. Al trabajar de cerca con Llamas Honey pude conocer
una empresa familiar que, mas alld de comercializar miel, representa afios de esfuerzo,
compromiso y dedicacion. Esta experiencia me permitié salir del contexto académico para
acercarme a una realidad donde cada decision tiene un impacto directo en las personas que

han construido su proyecto con trabajo y perseverancia.

Durante el proceso comprendi que detrds de una marca siempre existen historias, desafios y
personas que depositan en ella sus suefios y su sustento. Esto despertdé en mi un profundo
sentido de responsabilidad, porque entendi que cualquier propuesta de comunicacion debia
respetar la esencia de Llamas Honey y responder a sus necesidades reales, en lugar de
imponer ideas unicamente desde una perspectiva comercial. Més que desarrollar estrategias,
senti que mi papel consistia en escuchar, comprender y encontrar la mejor manera de

comunicar el valor auténtico del proyecto.

Esta experiencia también me hizo reflexionar sobre el privilegio que tenemos como
profesionistas de poder contribuir al crecimiento de otras personas desde nuestros
conocimientos. En ocasiones pensamos que la publicidad busca Gnicamente vender, pero
trabajar con una empresa como Llamas Honey me permitié descubrir que también puede
convertirse en una herramienta para fortalecer emprendimientos locales, dar visibilidad a

proyectos con impacto y generar oportunidades para quienes los hacen posibles.

Los sentimientos que surgieron durante este proceso fueron principalmente admiracion,
empatia y compromiso. Admiracidon por el esfuerzo constante que implica mantener un
emprendimiento familiar; empatia al conocer los retos que enfrentan dia con dia para
posicionar su marca y hacerla crecer; y compromiso porque entendi que mis decisiones como

comunicadora podian influir en la forma en que otras personas perciben su trabajo.

Considero que mi manera de actuar estuvo guiada tanto por mis valores como por el
razonamiento profesional. Mis convicciones personales me llevaron a valorar el respeto, la
honestidad y la empatia en la relacion con los clientes, mientras que mi formacion académica
me permitid analizar la situacion, identificar oportunidades y proponer estrategias

fundamentadas. Comprendi que el verdadero ejercicio ético de la comunicacion surge cuando
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ambas dimensiones trabajan juntas: cuando las decisiones estratégicas también consideran el

bienestar de las personas y el impacto social que pueden generar.

Miranda Medina Sanchez: Desde la primera visita a Llamas Honey en la semana 3, algo
cambid en la manera en que me estaba acercando al proyecto. Entrar al espacio donde Erasmo
y Marily producen su miel, escucharlos hablar de su proceso y ver con mis propios ojos los
productos que elaboran me puso frente a una realidad que no habia contemplado del todo:
una familia que ha construido algo propio con sus manos, con un nivel de conocimiento
profundo sobre su oficio, pero con herramientas muy limitadas para comunicarlo y hacerlo
crecer. Esa brecha entre lo que saben hacer y lo que pueden mostrar me gener6 desde el
principio una sensacion de responsabilidad que no siempre aparece en los proyectos

académicos.

Conforme avanzaron las semanas, esa sensacion fue tomando mas forma. La visita al
territorio de Tequila en la semana 2 me ayudo a entender que Llamas Honey no existe en el
vacio: su miel depende de un ecosistema, de una geografia y de una cultura especifica.
Reconocer eso me hizo involucrarme de manera distinta, porque dejé de ver el proyecto como
un ejercicio de marketing y empecé a verlo como una responsabilidad hacia algo que tiene
historia y valor real. Cuando viajé a El Salvador en la semana 5 y estuve en el apiario, eso se
confirmd. Ver las colmenas de cerca, entender el cuidado que requiere cada intervencion y
convivir con la familia me desperté una mezcla de admiracién y humildad. Admiracion por
lo que hacen, y humildad al entender que yo llegaba a proponer soluciones a un negocio cuyo

oficio apenas empezaba a comprender.

Creo que mi manera de sentir y actuar en este proyecto estuvo mas guiada por el
razonamiento que por creencias previas, aunque no siempre es facil separar ambas cosas.
Llegué con ciertos supuestos sobre como debia verse una estrategia de marca, y el contacto
directo con la realidad de Erasmo y Marily me obligd a cuestionarlos. La correccion del buyer
persona, por ejemplo, no fue solo un ajuste técnico: fue reconocer que habia partido de una
lectura equivocada de sus clientes, y que solo la conversacion directa con ellos permitid
corregirlo. Eso me ensefi6 algo que dificilmente encuentro en el aula: que el buen ejercicio

de la mercadotecnia empieza por escuchar, no por proponer.
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En términos éticos, trabajar con una empresa familiar pequena me hizo mas consciente del
peso que tienen las recomendaciones que uno hace como profesionista. No es lo mismo
sugerirle algo a una corporacion que a dos personas cuyo sustento depende directamente de
las decisiones que toman. Esa conciencia me llevo a pensar siempre en propuestas que fueran
sostenibles para ellos. El aporte social del proyecto no esta solo en los entregables: esta
también en haber acompafiado a una empresa que merece ser bien contada, y en haber
aprendido que ese acompafiamiento, cuando se hace con honestidad, es una de las formas
mas concretas en que mi carrera puede contribuir a algo més grande que un cliente o una

campana.

3.2 Aprendizajes logrados

Maria Fernanda Zahoul: Este PAP represent6 para mi uno de los mayores retos a los que
me enfrentado a lo largo de mi carrera. Al ser la unica de disefio la gran mayoria de las
decisiones de disefio cayeron sobre mi y sobre mis aprendizajes que he adquirido durante la
carrera: la creacidon de un nuevo sistema grafico que apele a un cliente premium, las
ilustraciones personalizadas para cada variedad de miel, las medidas, estructura y forma del
empaque final, los prototipos y ajustes finales. Al no tener ningun otro compaifiero de disefio,
ni nadie con quien contrastar ideas, conceptos y disefios fue algo agotador, pero a la vez me
demostr6 que tengo mas criterio y capacidad de resolucion de la que creia posible.

1. Ambito profesional: aprendi que al aplicar el disefio para un emprendimiento real
exige una dimension ética y social que va mds alla que la estética o un proceso
superficial. Existen miles de variables afectan el resultado final y requieren
investigacion, no solo intuicién creativa. Este PAP me obligd a moverme en ese
terreno con mucha mas seguridad.

2. Ambito ético: trabajar para una familia y emprendimiento que est4 situado en una
situacion de desigualdad estructural me hizo consciente de la responsabilidad que
implica el disefio cuando se aplica a realidades concretas. Cada decision tomada tiene
implicaciones reales para personas reales.

3. Ambito social: Marily y Herasmo me ensefiaron la importancia del cuidado en todo

lo que haces. Me ensenaron con ejemplo el cuidado hacia sus abejas, hacia su proceso,
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hacia su familia y hacia su comunidad. Existia una coherencia entre sus valores y su
forma de hacer las cosas, que a mi me parecié admirable y me lo llevo para aplicarlo
tanto en mi vida personal como profesional.

4. Ambito personal: Este PAP me confront con mis propios limites de una manera
que no esperaba. Me dej6 momentos de agotamiento real, de sentir que no podia
cumplir con mis responsabilidades en el tiempo que tenemos, sin alguien con quien
rebotar mis ideas y disefios. Me sirvié para aprender a apoyarme en esos momentos
y de entender que no todo lo tienes que realizar t, mas en periodos tan cortos como
los son el de verano, es justo dejar bases para la continuidad de tu trabajo en otros

periodos, para asegurar la calidad que solo el tiempo puede lograr.

Victoria Quintero: Durante este PAP desarrollé¢ aprendizajes que van mas alla de los
conocimientos técnicos relacionados con el proyecto. La experiencia me permitid fortalecer
competencias profesionales, sociales y personales que considero fundamentales para mi
formacion como futura profesionista.

Uno de los mayores retos que enfrenté fue desarrollar el libro institucional de Llamas Honey.
Al principio parecia un proyecto sencillo de documentacion, pero conforme avancé entendi
que implicaba mucho maés: investigar, organizar informacion, seleccionar qué elementos eran
importantes, traducir conocimientos técnicos de apicultura a un lenguaje accesible y construir
una narrativa que realmente representara la identidad de la empresa. Este proceso me ayudo
a confiar més en mis capacidades y demostrarme que podia enfrentar proyectos de mayor
complejidad.

A nivel profesional fortaleci habilidades como la investigacion, redaccion, sintesis de
informacion, planeacion y organizacion de proyectos. Aprendi a trabajar con informacion
proveniente de diferentes fuentes, realizar entrevistas, analizar las necesidades de una
empresa y crear herramientas de comunicacion que aportaran valor. Aunque mi formacion
esta enfocada en Finanzas, este proyecto me permitio desarrollar una vision mas amplia sobre
coémo diferentes areas pueden complementarse para fortalecer una organizacion.

En cuanto al trabajo colaborativo, aprendi la importancia de la comunicaciéon y la
coordinacioén dentro de un equipo. Desde las primeras actividades del PAP comprendi que

no basta con que cada persona cumpla su parte, sino que es necesario mantener una conexion
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constante entre todos los integrantes para lograr mejores resultados. Aprendi a escuchar
diferentes opiniones, adaptarme a cambios y confiar en el trabajo de los demas.

También desarrollé mayor autonomia. A lo largo del proyecto tuve que tomar decisiones
sobre la estructura del libro, la forma de presentar la informacion y la manera de organizar
mi tiempo para cumplir con los objetivos establecidos. Esto me ayudoé a desarrollar una forma
de trabajo mas ordenada y responsable, entendiendo que los resultados dependen en gran
medida de la iniciativa y compromiso personal.

En el ambito ético y social, aprendi que un proyecto profesional debe construirse desde el
respeto hacia las personas y su contexto. Trabajar con Llamas Honey me ensefld que antes
de intervenir es necesario comprender la historia, necesidades y objetivos de quienes forman
parte del proyecto. Esta forma de trabajo me permiti6 reconocer la importancia de construir
soluciones junto con las personas y no solamente para ellas.

Finalmente, este PAP me dejé la confianza de que puedo aportar desde mi formacion
profesional en proyectos con impacto social. Aprendi que mis conocimientos pueden
complementarse con habilidades de comunicacion, investigacion y trabajo humano para
generar valor. Mds all4 de los entregables realizados, me llevo una experiencia que fortalecio
mi manera de pensar, trabajar y relacionarme con otros, y que influird en la forma en que

quiero ejercer mi profesion en el futuro.

Emilio Sebastian Rubio Villegas: Durante este PAP logré desarrollar aprendizajes que van
mas alld de solamente cumplir con una actividad o entregar un documento. Esta experiencia
me ayudo a entender mejor como se trabaja con una empresa real, con necesidades reales y
con personas que esperan que nuestras propuestas les puedan servir en su dia a dia. Al inicio
del proyecto yo veia a Llamas Honey principalmente desde una perspectiva de negocio,
pensando en como podia mejorar su organizacion, su comunicacion y sus posibilidades de
crecimiento. Sin embargo, conforme avanzo el PAP, entendi que para proponer algo ttil
primero era necesario escuchar, observar y comprender la realidad de Herasmo y Marily.

Uno de los retos mas importantes para mi fue trabajar en la guia para don Herasmo, enfocada
en la organizacion del cuarto de almacenamiento y en los pasos para acercarse a una futura
certificacion USDA Organic. Al principio parecia una actividad sencilla, pero después me di

cuenta de que implicaba ordenar mucha informacion, entender requisitos de certificacion,
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conectar el acomodo del cuarto con la trazabilidad, los lotes, el control de productos y
presentar todo de una forma clara. El reto fue hacer un documento que no fuera solamente
académico, sino que realmente pudiera entender y usar Herasmo.

En el ambito profesional aprendi a desarrollar una propuesta mas estructurada y practica.
Desde mi carrera de Negocios y Mercados Digitales, este proyecto me ayudo6 a ver que una
estrategia no solo se trata de vender mas o mejorar la imagen de una empresa, sino también
de fortalecer sus procesos internos. Aprendi que la organizacion, el control y la
documentacién son partes muy importantes para que un negocio pueda crecer de manera mas
ordenada. También fortaleci habilidades como investigacion, analisis, redaccion, sintesis de
informacion y creacion de herramientas ttiles para una empresa familiar.

En cuanto al trabajo colaborativo, aprendi que dentro de un PAP cada integrante tiene
responsabilidades distintas, pero todas se conectan entre si. En mi caso, trabajar con mi
compafiero Yair me ayudo a dividir tareas, compartir ideas y tomar decisiones sobre como
presentar la informacion de manera mas clara. También aprendi a valorar el trabajo de mis
compaifieros, porque cada quien aporté desde su area para que el proyecto tuviera mas
sentido. Este tipo de trabajo me hizo ver que las soluciones se construyen mejor cuando hay
didlogo, organizacion y disposicion para escuchar.

También desarrollé mayor autonomia. Durante el proyecto hubo momentos en los que
tuvimos que tomar decisiones sobre como estructurar la guia, qué informacion incluir, como
explicar los pasos y como hacer que el documento fuera util para Herasmo. Esto me ayudé a
trabajar de manera mas responsable y a confiar mas en mi capacidad para resolver problemas.
Me di cuenta de que soy capaz de analizar una necesidad, buscar informacion, ordenarla y
convertirla en una propuesta que puede tener valor real para alguien mas.

En el ambito ético y social, este PAP me ensefid que trabajar con una empresa familiar
requiere mucho respeto. No se trata de llegar a decir qué estd mal o imponer una forma de
trabajo, sino de entender primero coémo funcionan, qué necesitan y qué esperan del proyecto.
Herasmo y Marily han construido Llamas Honey con mucho esfuerzo, por lo que cualquier
propuesta debe cuidar su historia, su forma de trabajar y su identidad. Aprendi que una
intervencion profesional debe ser util, pero también respetuosa y realista.

En lo personal, este proyecto me hizo valorar mas el trabajo de los pequefos productores.

Muchas veces como consumidores no vemos todo lo que existe detras de un producto, pero
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al conocer mas de cerca a Llamas Honey entendi que cada frasco de miel representa trabajo
fisico, conocimiento, tiempo, familia y cuidado de la naturaleza. También me dejé una
reflexion importante sobre la desigualdad, porque muchas veces los productores tienen
productos de gran calidad, pero no cuentan con las mismas herramientas o condiciones para
competir con empresas mas grandes.

Finalmente, este PAP me permitié entender que puedo aportar desde mi formacion
profesional en proyectos con impacto social. Me llevo el aprendizaje de que los negocios no
solo deben pensarse desde las ventas, sino también desde las personas, los procesos, el
territorio y la responsabilidad que tenemos como futuros profesionistas. Esta experiencia me
ayud6 a crecer profesionalmente, pero también personalmente, porque me permitio
involucrarme con una realidad distinta y entender que nuestro trabajo puede tener sentido

cuando se construye desde la escucha, el respeto y la intencion de aportar algo util.

Jahir Vazquez Ramirez: Participar en este PAP me permiti6 desarrollar competencias que
fortalecieron mi formacion como estudiante de Arquitectura y complementaron los
conocimientos que he adquirido durante mi experiencia laboral en obra. Trabajar con una
empresa real representd un reto importante, ya que las propuestas desarrolladas tenian un
impacto directo en la forma en que Llamas Honey podia organizar sus procesos y mejorar su

funcionamiento.

Uno de los principales retos fue disefiar una propuesta para reorganizar el almacén de la
empresa. Al inicio pensé que el trabajo consistia inicamente en distribuir mejor los anaqueles
y aprovechar el espacio disponible. Sin embargo, conforme realizamos las visitas y
conocimos la manera en que trabajaban el Sr. Herasmo y Marelyn, nos dimos cuenta de que
el problema iba mucho mas alla del desorden fisico de la bodega. La empresa realizaba
muchas de sus actividades sin un orden establecido, atendiendo las necesidades conforme
iban surgiendo, sin un sistema que permitiera identificar con facilidad los productos,
controlar el inventario o dar seguimiento a la produccion. Esto ocasionaba que existieran
cajas sin identificar, productos almacenados sin una ubicacioén definida y dificultades para
conocer exactamente qué habia disponible. Comprender esta situacion me hizo entender que

el verdadero reto era analizar el funcionamiento de la empresa para proponer una solucion
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que realmente respondiera a sus necesidades y no Unicamente mejorar la apariencia del

almacén.

Otro desafio importante fue la investigacion sobre los requisitos para una futura certificacion
organica. Durante este proceso fue necesario consultar diferentes fuentes de informacion,
analizar los criterios mas relevantes y comprender cudles podian aplicarse a la realidad de
Llamas Honey. A partir de ello se elaboré una matriz de diagnostico con el objetivo de
orientar a la empresa sobre las areas que debia fortalecer. Este trabajo me permitio desarrollar
habilidades de investigacion, analisis y organizacion de informacion, ademés de comprender
la importancia que tienen los registros, la trazabilidad y el control documental dentro de una

empresa que busca acceder a nuevos mercados.

Asimismo, la experiencia que he adquirido trabajando en obra me ayud6 a observar el
proyecto desde una perspectiva mas practica, considerando aspectos como la circulacion, el
aprovechamiento del espacio, la funcionalidad de las 4reas y la eficiencia de los procesos.
Esta experiencia confirmé que la arquitectura no solo consiste en disefiar edificios, sino
también en crear espacios funcionales que mejoren la forma en que las personas desarrollan

sus actividades y contribuyan al crecimiento de una organizacion.

El trabajo colaborativo también fue un aprendizaje muy importante. Durante el proyecto fue
necesario mantener una comunicacion constante con mis compaiferos, compartir ideas y
coordinar las diferentes actividades para que todas las propuestas respondieran a un mismo
objetivo. Esta experiencia me enseild a valorar las aportaciones de otras disciplinas y a
comprender que un proyecto obtiene mejores resultados cuando existe organizacion, didlogo

y disposicion para trabajar en equipo.

Finalmente, este PAP fortaleci6 una de mis mayores motivaciones personales: el
emprendimiento. Siempre me ha interesado crear y desarrollar empresas, y esta experiencia
me permitié comprender que el éxito de un negocio no depende Unicamente de ofrecer un
buen producto, sino también de contar con procesos organizados, espacios funcionales y
herramientas que faciliten la toma de decisiones. Me llevo la satisfaccion de haber aplicado

mis conocimientos en un proyecto con impacto real y la confianza de que, como arquitecto
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y emprendedor, puedo contribuir al crecimiento de empresas familiares mediante soluciones

practicas, funcionales y orientadas a sus necesidades.

Maria Loretta Alonso Mondragén: Participar en este PAP representd una oportunidad para
poner en practica los conocimientos adquiridos durante mi formacioén universitaria en un
contexto real, pero, sobre todo, para descubrir competencias que solo pueden desarrollarse
cuando existe un compromiso genuino con las personas y con el impacto que tiene nuestro
trabajo. Més alla de elaborar estrategias de comunicacion para Llamas Honey, este proyecto
me permiti6 comprender que el verdadero aprendizaje surge cuando el conocimiento
académico se enfrenta a situaciones reales que requieren analisis, empatia y capacidad de

adaptacion.

Uno de los mayores retos fue comprender que cada decision debia responder a las
necesidades especificas de la empresa y no inicamente a lo que, desde mi perspectiva, podia
parecer una buena estrategia. Esto implicd escuchar activamente, observar con mayor
profundidad y aprender a construir propuestas de manera colaborativa. Durante este proceso
fortaleci mi capacidad para analizar problemas desde diferentes perspectivas, organizar ideas,
tomar decisiones fundamentadas y actuar con responsabilidad frente a los desafios que se

presentaban.

Esta experiencia también fortalecié mi autonomia profesional. En distintos momentos tuve
que asumir responsabilidades, proponer soluciones, justificar mis decisiones y adaptarme
conforme iba conociendo mejor la realidad de Llamas Honey. Esto me permiti6é confiar mas
en mis conocimientos y reconocer que soy capaz de responder a retos reales con creatividad,

pensamiento estratégico y compromiso.

Otro aprendizaje importante fue comprender el valor del trabajo interdisciplinario. Colaborar
con compaieros de distintas carreras me permitié entender que cada disciplina aporta una
perspectiva diferente para resolver un mismo problema. Aprendi a escuchar otras formas de
pensar, a valorar conocimientos distintos a los mios y a reconocer que las mejores soluciones

surgen cuando existe didlogo, respeto y apertura para construir en conjunto.
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A nivel profesional, confirmé que la Publicidad y la Comunicacion Estratégica no solo
buscan posicionar marcas, sino generar conexiones auténticas entre las organizaciones y las
personas. Entendi que una buena estrategia comienza con una investigacion profunda,
continila con la escucha activa y termina convirtiéndose en una propuesta que responda
verdaderamente a las necesidades de quien la recibe. Este proyecto reafirmé mi interés por
desarrollar estrategias con propoésito, donde la creatividad esté respaldada por el andlisis y

por un compromiso ético con quienes confian en nuestro trabajo.

En el &mbito ético, comprendi la responsabilidad que implica representar la identidad de una
empresa. Aprendi que comunicar también significa cuidar la autenticidad de las historias,
actuar con honestidad y tomar decisiones considerando siempre el impacto que pueden tener
en las personas. Esta experiencia me record6 que ejercer una profesion implica mucho mas
que aplicar conocimientos técnicos; requiere sensibilidad, respeto y un compromiso
constante con la sociedad.

En el plano social, trabajar con Llamas Honey me permiti6 valorar la importancia de apoyar
a los emprendimientos locales y reconocer el esfuerzo que existe detrds de cada empresa
familiar. Comprendi que, desde mi profesion, puedo contribuir al desarrollo de proyectos que
generan bienestar econdmico y social, utilizando la comunicacion como una herramienta para

fortalecer comunidades y crear oportunidades.

Miranda Medina Sanchez: Una de las competencias que mas desarrollé durante este
proyecto fue la autonomia. Hubo momentos, como la semana 6 cuando no pude asistir
presencialmente, en los que el trabajo tenia que continuar de todas formas. En lugar de
detenerme, organicé mis actividades a distancia, edité contenido y avancé en la correccion
del buyer persona. Ese momento me demostrd que soy capaz de sostener un proyecto por mi
cuenta cuando tengo claridad sobre lo que tengo que hacer y por qué. El cronograma que
construimos en la semana 4 fue clave para eso: tener una estructura clara me dio la seguridad

para actuar de forma auténoma cuando las circunstancias lo exigieron.

El reto mas grande en términos de pensamiento critico fue el buyer persona. Llegué con una
lectura inicial que parecia razonable, pero conforme fui conociendo mas a Llamas Honey, al

territorio y a las personas detras del negocio, me di cuenta de que estaba mezclando perfiles
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que tenian logicas distintas. Reconocer ese error, cuestionarlo y corregirlo no fue comodo,
pero fue el momento donde més aprendi. Tomar esa decision de rehacer el andlisis, en lugar
de defender lo que ya tenia, me hizo entender que pensar de forma ordenada y critica a veces

significa empezar de nuevo sin que eso sea un fracaso.

En cuanto a la convivencia y el trabajo con otros, este proyecto me enseid que la calidad de
la relacion con las personas determina la calidad del trabajo. La confianza que Erasmo y
Marily depositaron en el equipo no fue automatica: se construyd con presencia, con escucha
y con respeto hacia su forma de hacer las cosas. Cuando esa confianza estuvo presente, la
entrevista en la semana 5 fluy6 de manera natural y la informacioén que obtuvimos fue mucho
mas rica que cualquier cosa que hubiéramos podido levantar con una encuesta fria. Aprendi
que reconocer al otro, en este caso a una familia con un oficio propio y una historia real, es

una condicion indispensable para que el trabajo profesional tenga sentido.

En el plano del conocimiento, este proyecto me ensefi¢ a aprender desde la experiencia y no
solo desde los marcos tedricos. Visitar el apiario, probar los distintos tipos de miel, entender
la diferencia entre la miel de mezquite, la de roble y la multifloral, y ver como el territorio
influye en el producto fue un tipo de aprendizaje que no se consigue en un salon. Esa
integracion entre lo que sé de mercadotecnia y lo que fui conociendo del mundo de la

apicultura es lo que le dio profundidad real a cada entregable.

Profesionalmente, aprendi que una buena estrategia de comunicacién no comienza con ideas
creativas, sino con un diagnéstico honesto. Eticamente, aprendi que trabajar con empresas
pequeiias implica una responsabilidad mayor, porque cada decisiéon tiene consecuencias
directas en personas reales. Socialmente, me involucré con una realidad productiva artesanal
que normalmente queda fuera del radar de la industria, y eso amplié mi comprension de lo
que puede y debe hacer alguien en mi carrera. Y a nivel personal, este proyecto me dejo la
certeza de que cuando me implico de verdad con lo que hago, con las personas involucradas
y con el propodsito detras del trabajo, soy capaz de responder a los retos con muchos mas

recursos de los que creia tener.
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3.3 Congruencia con perfil de egreso

Humanidades Arquitectura El egresado de Arquitectura estd llamado a analizar, planificar y
disefiar espacios que respondan a las necesidades de las personas
y mejoren su funcionalidad. Este PAP me permitio poner en
practica esas competencias al desarrollar una propuesta para
reorganizar el almacén de Llamas Honey, buscando optimizar el
espacio y mejorar el control de sus procesos. Ademas, la
experiencia que he adquirido trabajando en obra me permitio
analizar el proyecto desde una perspectiva mas practica y
funcional, entendiendo que un espacio bien organizado puede
hacer mas eficiente el trabajo diario. Esta experiencia reafirmo que
la arquitectura puede aportar soluciones que mejoren el
funcionamiento y crecimiento de una empresa.
[J Arte y creacion Choose an item.
0 Ciencias de la comunicacion Choose an item.
[ Ciencias de la educacion Choose an item.
[J Comunicacion y artes audiovisuales Choose an item.
0] Derecho Choose an item.
[ Desarrollo Inmobiliario Sustentable Choose an item.
Disefo El egresado de Disefio Integral esta llamado a atender necesidades
y problemas desde una perspectiva sistémica y centrada en la
persona. Este PAP me permitié vivir esa competencia en su forma
mds concreta: analizar la situacion real de un emprendimiento
familiar, detectar sus areas de oportunidad y responder desde el
disefio con soluciones que van desde la identidad visual hasta el
empaque y la comunicacién de marca. Cada decision tomada tuvo
implicaciones reales para personas reales. Me confirmo6 que el
disefio es una herramienta capaz de transformar realidades.
[ Disefio de indumentaria y moda Choose an item.
[ Disefio urbano y arquitectura del paisaje Choose an item.
[ Gestién Cultural Choose an item.
[ Gestién Publica Choose an item.
0] Nutricién Choose an item.
[ Periodismo y comunicacion publica Choose an item.
[ Psicologia Choose an item.
[ Publicidad y comunicacion estratégica Choose an item.
[ Relaciones internacionales Choose an item.
[J Traduccion e interpretacion
Ingenierias [ Ingenieria ambiental/ y tecnologias sustentables Choose an item.
[J Ingenieria Civil Choose an item.
[] Ingenieria de Alimentos Choose an item.
[] Ingenieria Electronica Choose an item.
[ Ingenieria en Biotecnologia Choose an item.
[ Ingenieria en Ciberseguridad Choose an item.
[] Ingenieria en Desarrollo de Software Choose an item.
[] Ingenieria en Inteligencia Artificial Choose an item.
[] Ingenieria en Mecatronica Choose an item.
[ Ingenieria en Nanotecnologia Choose an item.
[] Ingenieria en Negocios y Servicios Digitales Choose an item.
[ Ingenieria en Sistemas Computacionales Choose an item.
[ Ingenieria en Sistemas Digitales Embebidos Choose an item.
[] Ingenieria Financiera Choose an item.
[] Ingenieria Industrial Choose an item.
[] Ingenieria Mecanica Choose an item.
[ Ingenieria Quimica Choose an item.
[] Ingenieria y Ciencia de Datos Choose an item.
Negocios [J Administracion de Empresas y Emprendimiento Choose an item.

[J Comercio y Negocios Globales

Choose an item.

[ Contaduria y Gobierno Corporativo

Choose an item.

Finanzas

El egresado de Finanzas tiene la capacidad de evaluar situaciones,
identificar oportunidades y generar propuestas que contribuyan al
crecimiento y sostenibilidad de las organizaciones. A través de
este PAP pude aplicar esta competencia al conocer de cerca la
realidad de una empresa familiar, comprender sus retos y aportar
mediante el analisis, la investigacion y la planeacion estratégica.
Esta experiencia me permitio ampliar mi vision sobre el papel de
las finanzas como una herramienta que también considera a las
personas, el entorno y el impacto que una organizacion puede
generar.

[ Hospitalidad y Turismo

Choose an item.
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Mercadotecnia y Direccion Comercial Desarrollar estrategias comerciales en la organizacién que genere
valor econdmico, social y ambiental, a partir de identificar las
necesidades y beneficios esperados por el cliente desde una vision
ética y sostenible de negocios.

Negocios y Mercados Digitales El egresado de Negocios y Mercados Digitales tiene la capacidad
de analizar organizaciones, identificar oportunidades de mejora y
proponer estrategias que fortalezcan su crecimiento. Durante este
PAP pude aplicar esta competencia al trabajar con Llamas Honey
desde una vision estratégica, entendiendo sus necesidades de
organizacion, comercializacion y proyeccion futura. La guia
desarrollada para don Herasmo me permitio aportar una
herramienta 1til para ordenar su espacio de trabajo, mejorar el
control de sus productos y acercarse a una posible certificacion
USDA Organic. Esta experiencia me ayud6 a comprender que las
estrategias de negocio deben construirse desde el contexto real de
las personas, buscando soluciones practicas, responsables y con
impacto social.

L] Recursos Humanos y Talento Organizacional Choose an item.
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