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CAPITULO 1: PRELIMINARES

2. Agradecimientos.
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3. Resumen.

El presente reporte documenta el desarrollo y resultados del proyecto de residencia
profesional realizado en Lopack Soluciones, una empresa especializada en la
distribuciéon de productos de empaque, embalaje y seguridad industrial, asi como en
servicios de fletes y mudanzas. El objetivo general del proyecto fue contribuir al
posicionamiento de la empresa en el mercado local y nacional mediante la optimizacion
de la red de proveedores y la captacion de nuevos clientes, garantizando asi la calidad
de los productos y servicios ofrecidos.

Durante el proyecto, se llevaron a cabo diversas actividades en el area de
compras y proveedores, incluyendo la evaluacion y seleccibn de proveedores
competitivos, visitas presenciales para verificar calidad y condiciones, y la elaboracién
de estrategias para la negociacion de precios favorables. Asimismo, se implementaron
acciones de promocion directa con clientes potenciales, a quienes se les presentd un
catalogo de productos y servicios con el fin de generar confianza y establecer
relaciones comerciales solidas.

Los resultados del proyecto destacaron por la identificacion de proveedores
estratégicos que permiten a Lopack ofrecer productos de alta calidad a precios
competitivos, ademas de la captacion de varios clientes locales y un avance
significativo en la apertura de relaciones comerciales con empresas de mayor escala.
Este trabajo no solo fortalecio la posicion competitiva de Lopack Soluciones, sino que
también contribuy6 a su objetivo de convertirse en un referente confiable en el mercado
logistico e industrial.

El proyecto permiti6 desarrollar competencias clave en el residente, como
habilidades de negociacion, analisis estratégico, manejo de relaciones comerciales y
planeacion administrativa, consolidando una experiencia profesional significativa en la
etapa final de su formacién académica.
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CAPITULO 2: GENERALIDADES DEL PROYECTO

5.- Introduccién

En un mundo empresarial cada vez mas competitivo, donde la eficiencia logistica y la
calidad de los productos juegan un papel crucial en el éxito de las organizaciones, surge
la necesidad de innovar en procesos y estrategias que permitan a las empresas destacar
y posicionarse en el mercado. Lopack Soluciones, una empresa dedicada al empaque,
embalaje y seguridad industrial, ha decidido enfrentar este desafio implementando
proyectos que optimicen sus operaciones internas y refuercen su presencia en el sector
logistico, brindando soluciones integrales a sus clientes.

Este documento presenta el desarrollo de un proyecto de residencia profesional
centrado en el fortalecimiento del area de compras y proveedores de Lopack
Soluciones, con el objetivo de consolidar una red de proveedores confiables y
competitivos, y al mismo tiempo, ampliar la base de clientes mediante estrategias
personalizadas de promocion y captacion. La relevancia del proyecto radica no solo en
los beneficios econémicos y operativos para la empresa, sino también en su
contribucion al desarrollo profesional del residente, quien aplicO conocimientos
académicos en un entorno real de trabajo.

El proyecto se estructura en diferentes etapas, abarcando desde la identificacion
y evaluacion de proveedores potenciales hasta el disefio de estrategias de negociacion
y la presentacién de propuestas comerciales a nuevos clientes. Este proceso incluyo
visitas de campo, recopilacion de datos, analisis de mercado y la implementacion de
técnicas para mejorar la competitividad de Lopack Soluciones en el mercado.

La organizacion del presente documento esta disefiada para ofrecer una vision
clara y estructurada del proyecto. En el primer capitulo se describe el contexto de la
empresa, su estructura, y los servicios que ofrece. Posteriormente, se presenta el
planteamiento del problema que dio origen al proyecto, asi como la justificacion que
destaca su relevancia para Lopack Soluciones. El siguiente apartado abarca los
objetivos generales y especificos que guiaron las actividades realizadas.

A continuacion, el marco teorico proporciona los fundamentos conceptuales que
sustentaron el desarrollo del proyecto, seguido por la metodologia empleada, la cual
detalla los procedimientos, técnicas e instrumentos utilizados para cumplir los objetivos
planteados. Los resultados obtenidos se exponen en el capitulo correspondiente,
acompafados de tablas y andlisis que facilitan su comprension.



Finalmente, el documento concluye con las reflexiones finales sobre el impacto
del proyecto, las competencias desarrolladas por el residente, y las recomendaciones
para futuros trabajos que permitan a Lopack Soluciones seguir creciendo y
consolidandose en el mercado. Este informe no solo busca evidenciar los logros
alcanzados, sino también inspirar nuevas iniciativas en el ambito empresarial.



6. Descripcién de la empresa u organizacion y del puesto o area del trabajo del
residente.

Lopack Soluciones es una empresa dedicada a ofrecer soluciones de empaque,
embalaje y seguridad industrial, con un enfoque en la calidad, la innovacion y la
sostenibilidad. Su misidén es proporcionar productos y servicios que protejan tanto las
mercancias como a las personas, destacandose por su compromiso con un servicio
personalizado y eficiente, adaptado a las necesidades especificas de sus clientes.

Se distingue por su capacidad para adaptarse a las necesidades particulares de
cada cliente, ofreciendo soluciones innovadoras y confiables que les permitan mejorar
sus procesos logisticos y operativos. Su compromiso con la calidad y la excelencia en
el servicio son pilares fundamentales en su camino hacia el crecimiento y
reconocimiento en el mercado.

Mision
Ofrecer productos de alta calidad que protejan tanto las mercancias como a las personas,
con un enfoque en la confiabilidad, personalizacion y eficiencia del servicio para

respaldar el éxito y seguridad de sus clientes en cada etapa del proceso logistico.

Vision
Posicionarse como lider en el mercado nacional, distinguiéndose por su innovacion,
compromiso con la calidad y un enfoque en la sostenibilidad, aspirando a convertirse en

el socio estratégico preferido de sus clientes.

La empresa se organiza en varias areas clave que sustentan sus operaciones y logran
sus obijetivos:

Area Administrativa: Responsable de la gestion financiera, el manejo de recursos
humanos y la coordinacion de procesos internos, como la seleccion y evaluacion de
proveedores. Este departamento asegura el uso éptimo de los recursos y la coordinacién

de las distintas areas.

Area de Ventas y Atencion al Cliente: Encargada de captar y retener clientes, brindar

asesoria sobre los productos, gestionar pedidos y mantener relaciones solidas con los
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clientes. Este equipo es el puente entre Lopack Soluciones y sus clientes, asegurando

gue las expectativas de estos se cumplan en términos de calidad y servicio.

Area de Logistica y Distribucién: Responsable de la planificacién y ejecucion de la
entrega de productos a los clientes, esta area garantiza la puntualidad y precision en la
distribucion de materiales. También gestiona inventarios, facilitando la eficiencia en la

cadena de suministro.

Area de Compras y Proveedores: Dedicada a buscar y evaluar proveedores de calidad,
esta area asegura la adquisicion de materiales a precios competitivos, estableciendo
relaciones estratégicas con proveedores clave. Esto permite a Lopack Soluciones ofrecer

productos de alta calidad y mantener una red confiable de suministros.

Productos y Servicios Principales

Lopack Soluciones ofrece una gama de productos que se pueden dividir en dos

categorias principales:

Material de Empaque y Embalaje: Incluye cajas, burbujas, cintas adhesivas y
peliculas plasticas, todos disefiados para proteger las mercancias durante el transporte
y almacenamiento.

Equipo de Seguridad Industrial: Provee equipos de proteccion personal como
cascos, guantes, gafas de proteccion y calzado industrial, asegurando la seguridad de
los trabajadores en diversos entornos industriales.

Ademas, Lopack Soluciones ofrece servicios de fletes y mudanzas a nivel local y

nacional, ampliando asi su alcance en el sector logistico.

Objetivos Principales

Lopack Soluciones se propone varios objetivos estratégicos:



- Crecimiento y Posicionamiento: Establecerse como lider en el sector de empaque,
embalaje y seguridad industrial a nivel local y nacional.

- Calidad en Productos y Servicios: Garantizar la seguridad y satisfaccion del cliente
al ofrecer productos de alta calidad.

- Desarrollo de Relaciones Estratégicas: Construir y mantener relaciones de largo
plazo con proveedores y clientes basadas en la confiabilidad y un servicio
personalizado.

- Innovacion y Mejora Continua: Adoptar practicas innovadoras y mejorar
constantemente sus soluciones para adaptarse a las necesidades cambiantes del

mercado.

Residencia Profesional

Durante la residencia profesional, se colabor6 en el Area de Compras y Proveedores,
dedicandose a buscar proveedores de calidad que pudieran ofrecer productos a precios
competitivos. Esta tarea fue esencial para cumplir el compromiso de Lopack Soluciones
de brindar productos de calidad a sus clientes y fortalecer su red de suministros. Ademas,
el residente apoy6 en tareas administrativas, contribuyendo al manejo de recursos y la
coordinacion de procesos. La residencia implico realizar visitas a proveedores para
evaluar la factibilidad de colaboracion y asegurar condiciones favorables, asi como
elaborar un catalogo de productos para los clientes. En este rol, el residente desempefié
un papel clave en la optimizaciéon de la cadena de suministro, consolidando sus

habilidades en negociacion y gestion de relaciones comerciales.
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7. Problemas a resolver, priorizandolos.

Lopack Soluciones es una empresa en crecimiento, enfocada en proveer soluciones de
empaque, embalaje y seguridad industrial. Sin embargo, como toda empresa emergente,
enfrenta retos significativos en su busqueda por consolidarse como lider en el mercado
local y nacional. Aunque cuenta con un modelo de negocio sélido y una clara vision de
sus objetivos, la empresa ha identificado areas criticas que requieren atencion inmediata

para garantizar su sostenibilidad y expansion.

Uno de los problemas principales es la necesidad de contar con una red de
proveedores confiables que ofrezcan productos de calidad a precios competitivos.
Actualmente, Lopack enfrenta dificultades para evaluar y seleccionar proveedores que
no solo cumplan con los estandares de calidad requeridos, sino que también ofrezcan
condiciones econdmicas Y logisticas favorables. Esta limitacion impacta directamente en
la capacidad de la empresa para satisfacer las necesidades de sus clientes y para

mantenerse competitiva frente a otras empresas del sector.

Paralelamente, existe una oportunidad significativa para ampliar la base de
clientes. Si bien Lopack ha establecido relaciones comerciales con algunos negocios
locales, la falta de estrategias especificas para captar y retener tanto pequefios
comercios como grandes empresas limita su crecimiento y posicionamiento en el
mercado. Esto incluye la necesidad de generar confianza entre los clientes potenciales,
brindarles informacion detallada sobre los productos disponibles y demostrar el valor

agregado que la empresa puede ofrecer.

Adicionalmente, la empresa reconoce la importancia de optimizar su
comunicacion interna y sus procesos administrativos para garantizar una mayor
eficiencia operativa. Esto incluye el fortalecimiento de las relaciones entre las areas de
compras, ventas y logistica, asegurando que todas trabajen de manera coordinada

hacia los objetivos comunes.
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En resumen, Lopack Soluciones enfrenta tres problemas prioritarios:

Desarrollo de una red sdlida de proveedores de calidad a precios competitivos, que
permita a la empresa cumplir con los estdndares de calidad y costos requeridos por sus
clientes.

Ampliacion de la base de clientes, mediante estrategias especificas de captacion
y retencion que incluyan visitas presenciales y un catalogo de productos bien
estructurado. Optimizacién de los procesos administrativos y de comunicacion interna,

para garantizar la eficiencia en las operaciones y un servicio excepcional al cliente.
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8. Justificacion

La implementacion de este proyecto dentro de Lopack Soluciones es fundamental para
enfrentar los desafios actuales de la empresa y aprovechar su potencial de crecimiento
en un sector tan competitivo como el de empaque, embalaje y seguridad industrial. Este
proyecto busca resolver problemas prioritarios que no solo afectan la operacion diaria,

sino que también limitan el posicionamiento y la proyeccion de la empresa a largo plazo.

Relevancia para la empresa

Uno de los pilares del éxito de cualquier empresa que opera en el sector logistico es
contar con una red confiable de proveedores que puedan garantizar productos de calidad
a precios competitivos. Para Lopack Soluciones, la ausencia de una base sdlida de
proveedores limita su capacidad de satisfacer las expectativas de sus clientes y de
competir efectivamente con otras empresas. La solucion a este problema permitira
establecer relaciones estratégicas con proveedores que no solo ofrezcan productos
acordes con los estandares requeridos, sino que también aseguren la continuidad del
suministro y ofrezcan condiciones econémicas favorables. Este aspecto es esencial para
reducir costos, optimizar el inventario y garantizar que los productos lleguen a los clientes

en tiempo y forma.

Ademas, captar una mayor base de clientes es un objetivo estratégico de
Lopack Soluciones. Aunque la empresa ha establecido vinculos comerciales con
algunos negocios locales, aun no ha alcanzado su maximo potencial en términos de
alcance y penetracion en el mercado. Este proyecto busca implementar estrategias
especificas de captacion de clientes, como visitas presenciales y la presentaciéon de un
catadlogo de productos bien estructurado. Al consolidar relaciones con pequefios
comercios locales y establecer vinculos con grandes empresas, Lopack podra
diversificar sus ingresos, aumentar su prestigio en el mercado y posicionarse como

lider en soluciones de empaque y seguridad industrial.
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Beneficios para la empresa

La solucion de estos problemas ofrecera beneficios tangibles e intangibles para Lopack
Soluciones. En términos econdmicos, el establecimiento de acuerdos con proveedores
confiables y competitivos permitird a la empresa reducir costos operativos y ofrecer
precios mas atractivos a sus clientes. Esto, a su vez, incrementara las ventas y reforzara
la lealtad del cliente. También se lograra una mayor eficiencia en los procesos internos,
lo que redundara en un mejor aprovechamiento de recursos y una disminucion de los

tiempos de respuesta a las solicitudes de los clientes.

Por otro lado, el fortalecimiento de la cartera de clientes tendra un impacto
directo en el crecimiento financiero de la empresa. Captar tanto pequefios negocios
como grandes empresas permitira diversificar los ingresos y asegurar un flujo constante
de pedidos. Esto incrementara la estabilidad financiera y facilitara futuras inversiones en

innovacion, tecnologia y expansion operativa.

En términos operativos, la mejora en la comunicacion interna y la optimizacion
de los procesos administrativos garantizardn una mayor coordinacion entre las areas
de compras, ventas y logistica. Esto no solo aumentara la eficiencia general de la
empresa, sino que también reducira errores, mejorara la calidad del servicio y fortalecera

laimagen de Lopack Soluciones como un socio estratégico confiable.

Desde el punto de vista académico y profesional, este proyecto ofrece una
oportunidad Unica para aplicar los conocimientos adquiridos durante la formacion
universitaria en un contexto real. La busqueda de proveedores de calidad y la evaluacion
de sus condiciones implican habilidades de analisis, negociacion y toma de decisiones. Al
visitar proveedores y evaluar su factibilidad, se aprende a identificar oportunidades y
riesgos, ademas de fortalecer la capacidad para establecer relaciones comerciales
efectivas.

El desarrollo de estrategias para captar clientes también representa un desafio
significativo que permitird al residente adquirir experiencia en el disefio y la

implementacion de iniciativas de marketing y ventas. Esto incluye habilidades como la
14



comunicacion efectiva, la presentacion de propuestas y la construccion de
confianza con clientes potenciales. Asimismo, el trabajo en el area administrativa
ofrecera al residente una comprension integral del funcionamiento interno de la

empresa, fomentando su capacidad de gestion y planificacion estratégica.

Proyeccién a largo plazo

La ejecucion exitosa de este proyecto marcarda un punto de inflexion para Lopack
Soluciones. La empresa no solo lograréa resolver problemas inmediatos, sino que también
sentara las bases para un crecimiento sostenido en los préximos afios. Con una red de
proveedores confiables y una cartera diversificada de clientes, Lopack estara en una
posicion sdlida para enfrentar los desafios del mercado y consolidar su reputacion como

un referente en soluciones logisticas.

Ademas, el impacto del proyecto no se limitara a los resultados tangibles. Este
proyecto representa un ejemplo de como la colaboracion entre instituciones educativas
y empresas puede generar beneficios mutuos. Por un lado, Lopack Soluciones se
beneficiara de la innovacion y el enfoque estratégico del residente; por otro, el residente
obtendra experiencia practica y habilidades valiosas que contribuiran a su desarrollo

profesional y personal.
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9. Objetivos (General y Especificos)

Objetivo General

Consolidar la competitividad y el posicionamiento de Lopack Soluciones en el mercado
local y nacional de empaque, embalaje y seguridad industrial, mediante la
implementacion de estrategias integrales enfocadas en la captacion de clientes y la
optimizacion de la red de proveedores. Este objetivo busca garantizar la calidad de los
productos ofrecidos, la sostenibilidad de la empresa, y la satisfaccion de las necesidades
especificas de los clientes. Ademas, se persigue fortalecer las capacidades internas de
la empresa en términos de administracion, logistica y atencién al cliente, asegurando una
base soélida para su crecimiento y reconocimiento como un socio estratégico confiable en

el sector logistico e industrial.

Objetivos Especificos

- Incrementar la cartera de proveedores en un 30% mediante la identificacion y
evaluacion de opciones confiables que ofrezcan productos de alta calidad y
precios competitivos durante el periodo de residencia.

- Captar al menos 10 nuevos clientes locales y 3 empresas grandes que requieran
soluciones de empaque, embalaje y seguridad industrial, a través de visitas
personalizadas y presentaciones del catalogo de productos.

- Reducir los costos de adquisicibn de materiales en un 15% mediante
negociaciones efectivas con proveedores seleccionados, asegurando la
sostenibilidad financiera de la empresa.

- Realizar un minimo de 20 visitas presenciales a proveedores y clientes
potenciales para evaluar factibilidad, precios y necesidades especificas de
productos o servicios.

- Implementar un sistema de control de calidad para el 100% de los productos
adquiridos con el objetivo de garantizar su cumplimiento con los estandares
requeridos por los clientes de Lopack Soluciones.

- Elaborar al menos 5 estrategias de mejora en el proceso de captacion y

mantenimiento de relaciones comerciales, basadas en el analisis de los resultados
obtenidos durante las actividades de campo y de investigacion.
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Resultados Esperados
- Incremento en la calidad y competitividad de los productos adquiridos.

- Consolidacion de una red confiable de proveedores que satisfagan las

necesidades de la empresa.

- Expansion de la cartera de clientes mediante relaciones comerciales estratégicas.

- Mejora en los procesos administrativos del area de compras y proveedores.

- Posicionamiento de Lopack Soluciones como una empresa de confianza en el

mercado local y nacional.
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CAPITULO 3: MARCO TEORICO

10. Marco Teorico (fundamentos teoricos).

El marco tedrico de este proyecto de residencia profesional establece la base conceptual
para entender y abordar los aspectos clave relacionados con la gestion de proveedores,
captacion de clientes y posicionamiento en el mercado. Este andlisis integra teorias y
modelos relevantes que permiten estructurar las actividades y estrategias disefiadas
para Lopack Soluciones.

Gestion de Proveedores

La gestion eficiente de proveedores es esencial para garantizar el flujo continuo de
materiales y productos de calidad en las empresas. Segun Monczka, Handfield y
Giunipero (2009), la gestion de la cadena de suministro comienza con la identificacién y
evaluacion de proveedores estratégicos que cumplan con requisitos especificos de

calidad, costos y tiempo de entrega.

Uno de los modelos mas influyentes en este campo es la Matriz de Kraljic,
desarrollada por Kraljic en 1983, que clasifica los insumos en cuatro categorias:
Productos no criticos.

Productos apalancados.
Productos estratégicos.
Productos de cuello de botella.

Este modelo guia a las empresas en la priorizacién de sus proveedores y en la
asignacion de recursos, considerando el impacto en el negocio y la complejidad del
mercado (Kraljic, 1983). Su aplicacién en Lopack Soluciones es clave para identificar

proveedores confiables que ofrezcan productos de calidad a precios competitivos.
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Captacion y Retencion de Clientes
La gestion de relaciones con clientes (CRM) es fundamental para captar y retener
clientes de forma eficiente. Kotler y Keller (2012) destacan que el CRM permite construir

relaciones solidas y personalizadas, incrementando la satisfaccion y lealtad del cliente.

Un enfoque relevante es la Piramide de Clientes, propuesta por Dowling y Uncles
(1997), que clasifica a los clientes en diferentes niveles segun su valor estratégico para
la empresa. Este modelo enfatiza la importancia de identificar clientes de alto valor y
disefar estrategias especificas para atender sus necesidades, algo crucial para Lopack
Soluciones al abordar tanto pequefios comercios locales como grandes empresas.

Posicionamiento en el Mercado

El concepto de posicionamiento, introducido por Ries y Trout (1981), es esencial para
diferenciar a una empresa de su competencia, ocupando un lugar unico en la mente de
los consumidores. Para lograrlo, es importante identificar los atributos que distinguen a

la empresa, como la calidad, la innovacion y el servicio personalizado.

Por su parte, Porter (1985) sugiere que las empresas pueden alcanzar una
ventaja competitiva sostenible mediante tres estrategias principales:
Liderazgo en costos.
Diferenciacion.

Enfoque en un nicho especifico.

Lopack Soluciones busca combinar una estrategia de diferenciacion basada en la
calidad del producto con precios competitivos, lo que le permitird posicionarse como

lider en el mercado local y nacional.

Sostenibilidad Empresarial
La sostenibilidad es un factor clave en la gestion moderna de empresas. Segun Elkington
(1997), el modelo de Triple Bottom Line propone que las empresas deben equilibrar sus

objetivos econdmicos con su impacto social y ambiental.
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Lopack Soluciones, al adoptar practicas sostenibles en su cadena de suministro,
no solo mejora su imagen corporativa, sino que también cumple con las expectativas de

los clientes modernos, quienes valoran las empresas responsables.

Principales Supuestos del Modelo Aplicado

Los proveedores evaluados tendran interés en establecer relaciones comerciales con
Lopack Soluciones.

Los clientes potenciales estaran abiertos a las estrategias de captacion disefiadas.

Las practicas propuestas pueden implementarse con los recursos actuales de la
empresa.

Limitaciones del Modelo Aplicado

Restricciones de tiempo y recursos para realizar visitas presenciales a proveedores y
clientes.

Competencia intensa en el mercado que podria dificultar el establecimiento de relaciones
comerciales.

Dependencia de factores externos, como fluctuaciones en los costos de materiales.

Conclusién del Marco Teorico

El marco teorico presentado establece una base sélida para el desarrollo del proyecto de
residencia profesional, integrando modelos ampliamente aceptados en gestion de
proveedores, captacion de clientes y sostenibilidad. Su aplicacion en Lopack Soluciones
permitira abordar de manera estructurada los retos planteados, asegurando que las

estrategias disefiadas sean efectivas y alineadas con los objetivos de la empresa.
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CAPITULO 4: DESARROLLO

11. Procedimiento y descripcion de las actividades realizadas.

Se realizé a través de un enfoque metodolégico mixto, integrando herramientas
cualitativas y cuantitativas para la recoleccion, analisis e interpretacion de datos. A
continuacion, se detallan los procedimientos, técnicas e instrumentos utilizados, asi
como las actividades realizadas en cada etapa del proyecto.

Elementos, Procedimientos y Técnicas Utilizados

1. Este proyecto fue de tipo descriptivo y aplicado, orientado a identificar y evaluar
proveedores potenciales y clientes estratégicos con base en sus caracteristicas,
necesidades y capacidades. Se utilizO una metodologia exploratoria inicial para
recolectar datos, seguida de un analisis descriptivo de las opciones disponibles.

2. Instrumentos de Recoleccidn de Informacion

(0]

Entrevistas estructuradas: Se realizaron entrevistas con el personal interno
de Lopack Soluciones para identificar los criterios de calidad y costo
requeridos para los proveedores.

Encuestas a clientes potenciales: Estas encuestas, disefiadas para medir
la percepcion de los productos y servicios de Lopack, permitieron identificar
las expectativas del mercado local y nacional.

Matrices de evaluacion: Basadas en la metodologia de Kraljic, se crearon
matrices para clasificar a los proveedores y priorizar las opciones mas
viables.

Visitas de campo: Se efectuaron visitas presenciales a los proveedores y
clientes con el objetivo de verificar la calidad de los productos, evaluar las
instalaciones y generar confianza.

3. Modelo de Andlisis

o

o

Andlisis Costo-Beneficio: Este modelo permitié comparar las propuestas de
diferentes proveedores para determinar cual ofrecia la mejor relacion
calidad-precio.

Analisis FODA: Se utilizé para evaluar la posicion estratégica de Lopack
Soluciones en el mercado, identificando fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas relacionadas con la captacion de clientes y
proveedores.
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Poblacién y Muestra

1. Poblacion Objeto de Estudio
o Proveedores: Empresas fabricantes y distribuidoras de materiales de
empaque, embalaje y equipo de seguridad industrial, con enfoque en
proveedores locales y nacionales.
o Clientes: Pequefios comercios locales y empresas grandes ubicadas en la
region, con interés en productos de empaque y seguridad industrial.
2. Muestra
o Proveedores: Se seleccionaron diez proveedores con base en criterios de
calidad, capacidad de respuesta y precios competitivos.
o Clientes: Se entrevistaron a 15 pequefos comercios locales y 5 empresas
grandes, seleccionados al azar dentro del area geografica de influencia de
Lopack Soluciones.

Actividades Realizadas

1. Planeacion Inicial
o Revision de los objetivos del proyecto y establecimiento de los criterios de
seleccion para proveedores y clientes.
o Disefio de instrumentos de recolecciéon de informacién, incluyendo
cuestionarios y guias de entrevista.
o Elaboracién del cronograma de actividades.
2. Recoleccion de Informacion
o Aplicacion de entrevistas estructuradas con el equipo administrativo para
definir las prioridades del proyecto.
o Realizacion de visitas a proveedores seleccionados para evaluar la calidad
de los productos, el tiempo de entrega y las condiciones de negociacion.
o Aplicacion de encuestas a clientes potenciales para entender sus
necesidades y expectativas respecto a los productos ofrecidos.
3. Analisis de la Informacion
o Clasificacion de proveedores utilizando una matriz de evaluacion basada
en criterios de costo, calidad y confiabilidad.
o Andlisis de las encuestas aplicadas a clientes para identificar tendencias y
demandas del mercado.
o Realizacién de un andlisis FODA para Lopack Soluciones, enfocandose en
el crecimiento y posicionamiento estratégico.
4. Implementacion y Validacion
o Presentacién de las propuestas seleccionadas al equipo administrativo de
Lopack Soluciones.
o Desarrollo de estrategias de captacion de clientes, incluyendo visitas
presenciales con un catalogo de productos disefiado especificamente para
el proyecto.
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o Monitoreo de los resultados iniciales en términos de aceptacion por parte
de proveedores y clientes.

Anexos
En los anexos se incluyen:

1. Instrumentos de recoleccion de informacion:

o Formato de entrevistas a proveedores.

o Encuestas aplicadas a clientes.
2. Resultados de las visitas de campo y analisis de las matrices de evaluacion.
3. Catalogo de productos presentado a clientes.

Anexo 1: Formato de Entrevistas a Proveedores
Objetivo:

Evaluar la calidad de los proveedores con base en criterios especificos como precios,
tiempos de entrega, capacidad de produccion, y términos de negociacion.

Preguntas:
1. ¢, Qué productos relacionados con empaque, embalaje o equipo de
seguridad industrial ofrece su empresa?
2. ¢, Cudles son sus precios unitarios y descuentos por volumen?
3. ¢, Qué garantias ofrece sobre sus productos?
4. ¢,Cual es su capacidad de produccion mensual?
5. ¢, Cudl es su tiempo promedio de entrega?
6. ¢, Qué términos de pago manejan?
7. ¢, Cuenta con certificaciones de calidad? En caso afirmativo, ¢,cuales?
8. ¢Proveen soporte técnico o asesoramiento sobre el uso de sus
productos?
Tabla 1.0

Anexo 2: Encuestas Aplicadas a Clientes Potenciales

Objetivo:
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Identificar las necesidades, expectativas y niveles de satisfaccion de los clientes
potenciales respecto a productos de empaque, embalaje y seguridad industrial.

Formato:

« NUmero de encuestados: 20 (15 pequefios comercios locales y 5 empresas
grandes).

Preguntas: Resultados Resumidos:

¢, Qué productos relacionados con | Productos mas demandados:
empaque o seguridad industrial | Cajas de cartdon, burbujas vy
adquiere con mayor frecuencia? | guantes de seguridad.

¢Cudl es el presupuesto | Presupuesto promedio:
promedio mensual destinado a
estos productos? -$10,000 MXN mensuales para
pequefios comercios.

-$50,000 MXN mensuales para
empresas grandes.

¢ Cuales son los aspectos mas | Prioridades en proveedores:
importantes al seleccionar a un
proveedor? (Ejemplo: precio, | -Calidad del producto: 40%
calidad, tiempos de entrega).

-Precio competitivo: 35%

-Tiempos de entrega: 25%
¢, Ha tenido problemas de calidad | Ocasionalmente

con sus proveedores actuales?
¢ Estaria dispuesto a cambiar de | Disposicion al cambio de
proveedor si recibe mejores | proveedor: 75% afirmé que
términos de negociacion? consideraria un cambio si las
condiciones mejoran.

Tabla 2.0
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Anexo 3: Matriz de Evaluacion de Proveedores

Criterios de Evaluacion:

1. Calidad del producto.
2. Relacion precio-calidad.
3. Tiempos de entrega.
4. Certificaciones de calidad.
5. Capacidad de produccion.
6. Condiciones de pago.
Proveedor Calidad Precio Entrega Certificacion Capacidad Puntuacién
Total
Proveedor 9/10 8/10 7/10 Si Alta 43/50
A
Proveedor 8/10 7/10 8/10 No Media 38/50
B
Proveedor 7/10 6/10 9/10 Si Alta 38/50
@
Tabla 3.0
Conclusion:

El Proveedor A destac6 como la mejor opcion por su equilibrio entre calidad, precio y
capacidad, a pesar de un tiempo de entrega ligeramente mayor.

Anexo 4: Catalogo de Productos Presentado a Clientes
El catalogo incluyo:

1. Materiales de Empaque:
o Cajas de carton (diferentes tamafios).
o Pelicula plastica de alta resistencia.
o Cintas adhesivas industriales.
2. Equipo de Seguridad Industrial:
o Cascos de seguridad.
o Guantes de proteccion.
o Lentes de seguridad.

Estrategia de Presentacion:

o Formato: Documento impreso y digital con imagenes.

« Acompafamiento: Una breve presentacion personalizada durante las visitas
presenciales.

« Descuento Inicial: Oferta introductoria para los primeros pedidos, incentivando la
fidelizacion.
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Cronograma de actividades

Actividades por
Quincena

Ago
-la

Ago-
2a

Sept
- 1la

Sept
- 2a

Oct -
la

Oct-
2a

Nov
- 1la

Nov

2a

Dic-
la

Investigacion de
mercado

Disefo y desatrrollo del
catalogo

Blsqueday evaluacion
de proveedores

Visitas a proveedores
potenciales

Captacion de clientes
locales pequefios y
grandes

Andlisis de resultados y
elaboracion de reportes
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CAPITULO 5: RESULTADOS

12. Resultados

El desarrollo del proyecto de residencia profesional en Lopack Soluciones tuvo como eje
principal la mejora en la gestion de proveedores y el fortalecimiento de la captacion de
clientes. Se implementaron técnicas de evaluacién, andlisis y recoleccion de datos para
identificar proveedores confiables y captar clientes potenciales. A continuacién, se
presentan los resultados mas relevantes organizados en categorias, acompafiados de
interpretaciones y conclusiones derivadas del analisis.

Resultados en la Evaluacion de Proveedores
A través de entrevistas y la aplicacion de la Matriz de Evaluacion de Proveedores, se

evaluaron cinco proveedores locales y nacionales, considerando los criterios
establecidos previamente.

Criterio Proveedor Proveedor Proveedor Proveedor Proveedor
A B C D E
Calidad del 9/10 8/10 7/10 6/10 8/10
producto
Relacion precio- 8/10 7/10 6/10 9/10 7/10
calidad
Tiempo de entrega 7/10 8/10 9/10 8/10 6/10
Certificaciones Si No Si No Si
Capacidad de Alta Media Alta Baja Media
produccién
Tabla 4.0
Conclusion:

El analisis identificé al Proveedor A como la opcién mas viable por su equilibrio entre
calidad, precio y capacidad de produccion. Esto permitira a Lopack ofrecer productos de
alta calidad a precios competitivos, mejorando su oferta en el mercado.

Resultados en la Captacion de Clientes: Se aplicaron encuestas a 20 comercios locales
y empresas grandes. Los datos obtenidos reflejan las necesidades y expectativas del
mercado objetivo.

Aspecto Evaluado Porcentaje de Importancia

Calidad del producto 40%

Precio competitivo 35%

Tiempos de entrega 25%
Tabla 5.0
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Interpretacion:

El 75% de los encuestados mostré disposicién a cambiar de proveedor si se les ofrecian
mejores condiciones. Este resultado respalda la estrategia de Lopack para enfocar sus
esfuerzos en construir relaciones sélidas y brindar servicios personalizados.

Acciones Implementadas:
e Creacion de un catalogo de productos con precios competitivos y una
presentacion profesional.
« Visitas presenciales a los clientes, estableciendo confianza y fortaleciendo la
imagen de la empresa.

Resultados Financieros Estimados

Se proyectaron los ingresos potenciales al captar al menos dos empresas grandes y
cinco comercios locales. La tabla muestra una estimacion mensual:

Cliente Ventas Proyectadas (MXN)
Empresa Grande A $50,000
Empresa Grande B $45,000
Comercio Local 1 $10,000

Comercio Local 2 $8,000
Comercio Local 3 $7,000
Tabla 6.0

Total, Mensual Proyectado: $120,000 MXN

Pruebas Cientifico-Metodoldgicas Utilizadas

1. Analisis Comparativo de Proveedores:
o Utilizando la matriz de evaluacion como técnica base para la comparacion
cualitativa y cuantitativa de las opciones disponibles.
2. Encuestas a Clientes Potenciales:
o Disefio estadistico simple, con analisis descriptivo de las respuestas.
o Resultados tabulados para facilitar la interpretacion de tendencias.
3. Proyeccion Financiera:
o Célculo basado en datos histéricos de ventas del sector y los costos
promedio obtenidos durante la evaluacion de proveedores.
4. Modelo de Relacién Cliente-Proveedor:
o Basado en el esquema de Relacion a Largo Plazo (RLP), que prioriza la
confianza mutua y el cumplimiento de expectativas especificas.
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CAPITULO 6: CONCLUSIONES

13. Conclusiones del Proyecto

El proyecto de residencia profesional en Lopack Soluciones ha permitido desarrollar una
serie de actividades que contribuyen al fortalecimiento y crecimiento de la empresa,
especificamente en el area de Compras y Proveedores. A través de la identificacion y
evaluacion de proveedores de calidad, asi como la captacion de nuevos clientes, se logro
avanzar en el objetivo de posicionar a Lopack como un actor confiable en el mercado de
empaque, embalaje y seguridad industrial.

Los resultados obtenidos demostraron que el enfoque en proveedores
especificos, con precios competitivos y productos de calidad, es crucial para mejorar la
oferta de servicios de la empresa. Ademas, el proceso de captacién de clientes,
centrado en la creacion de relaciones a largo plazo y la presentacion personalizada de
productos, contribuy6 a reforzar la presencia de Lopack en el mercado local y nacional.

Los logros han sido realmente significativos para ambas partes, ya que se
consolidaron buenas relaciones con mas de tres proveedores de confianza, que
cumplen con los pardmetros de calidad. Asi mismo se consolidé una excelente relacion
con los clientes, al cumplir con sus requerimientos en tiempo y forma, ademas de
destacarnos por la calidad y precio que fue nuestra mejor herramienta para destacarnos
de otras empresas del mismo giro y siempre obteniendo acuerdos para que los clientes
se sientan seguros al comprar con nosotros.

En conclusion, este proyecto no solo contribuyé al crecimiento de la empresa,
sino que también se permitié aplicar y fortalecer habilidades de gestion de proveedores,
analisis de mercado y ventas, elementos que seran esenciales para una futura carrera
profesional.
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CAPITULO 7: COMPETENCIAS DESARROLLADAS

14. Competencias desarrolladas y/o aplicadas.

A lo largo de mi proyecto de residencia profesional en Lopack Soluciones, tuve la
oportunidad de desarrollar y aplicar diversas competencias que fortalecieron tanto mi
formacion académica como mi desempefio profesional.

1.

En primer lugar, reforcé mis habilidades en gestion y analisis de proveedores, lo
gue implico la identificacion, evaluacién y seleccion de proveedores confiables que
ofrecieran productos de calidad a precios competitivos. Este proceso me permitid
aplicar mi capacidad de andlisis critico y de toma de decisiones fundamentadas
en datos y necesidades del mercado.

También desarrollé competencias en atencion y captacion de clientes,
especialmente en la presentacion de productos y la creacion de relaciones
comerciales basadas en la confianza y la personalizacién. Esta experiencia me
ayudo a fortalecer mi habilidad de comunicacion efectiva, tanto oral como escrita,
y mi enfoque en el servicio al cliente.

En el &mbito administrativo, apligué mi conocimiento en la organizacion y control
de informacion, lo que incluyé la elaboracion de reportes, el manejo de inventarios
y la planificacion de estrategias para la mejora continua de los procesos. Esta
tarea mejor6 mi capacidad para trabajar de manera estructurada y gestionar
multiples actividades simultaneamente.

Otra competencia clave que desarrollé fue mi habilidad para trabajar en equipo y
colaborar con diferentes areas de la empresa. Durante el proyecto, trabajé de la
mano con los departamentos de Compras, Logistica y Ventas, lo que me permitio
entender la importancia de la coordinacion y la integracién para lograr los objetivos
organizacionales.

Gestidn de Proyectos: Aprendi a planificar, organizar y ejecutar actividades
especificas dentro del marco del proyecto, asegurando que los objetivos
establecidos se cumplieran en tiempo y forma. Esta habilidad me permitié
desarrollar un enfoque estratégico y estructurado hacia la resolucion de
problemas.

Negociacién Comercial: Mejoré mi capacidad para establecer acuerdos favorables
con proveedores y clientes. Este proceso implicd persuasién, analisis de precios
y calidad, asi como la capacidad de proponer soluciones que beneficiaran tanto a
la empresa como a sus socios comerciales.

Adaptabilidad al Cambio: Enfrenté desafios como la necesidad de ajustar
estrategias en funcién de los cambios en el mercado o las necesidades internas
de la empresa. Esto fortaleci6 mi habilidad para adaptarme rapidamente y
mantener un enfoque positivo ante situaciones nuevas o imprevistas.
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8. Pensamiento Critico y Resolucién de Problemas: Desarrollé una mayor capacidad
para analizar informaciéon compleja, identificar areas de mejora y proponer
soluciones efectivas. Esto fue clave en la evaluacion de proveedores y la
captacion de clientes, areas centrales de mi proyecto.

9. Manejo de Relaciones Interpersonales: Aprendi a interactuar de manera efectiva
con diferentes niveles jerarquicos dentro de la empresa, asi como con clientes y
proveedores externos. Esto mejoré mi empatia, asertividad y habilidades para
construir relaciones solidas y duraderas.

10.Toma de Decisiones Informadas: Utilicé herramientas y andlisis de datos para
fundamentar mis decisiones, lo que me permitid seleccionar proveedores de
calidad y determinar estrategias de captacion de clientes basadas en hechos
concretos.

11.Gestion del Tiempo: La necesidad de cumplir con diversas tareas dentro del
tiempo establecido fortalecié mi capacidad para priorizar actividades, planificar y
optimizar mis recursos, logrando asi un equilibrio eficiente entre las demandas del
proyecto.

12.Innovacién y Creatividad: Implementé ideas nuevas en la presentacién de
productos y servicios a clientes potenciales, destacando por ofrecer enfoques
frescos y personalizados que diferenciaron a Lopack Soluciones de sus
competidores.

13.Etica Profesional: Practiqué la integridad y el profesionalismo en todas mis
actividades, asegurando transparencia en la comunicacion y respeto hacia las
politicas y valores de la empresa.

14.Compromiso con la Sostenibilidad: Trabajé alineada con la visién de la empresa
de adoptar practicas responsables y eco amigables, contribuyendo al
posicionamiento de Lopack Soluciones como un actor consciente en el sector.

15.Finalmente, adquiri mayor experiencia en el uso de herramientas tecnoldgicas
para la gestién de informacion y la elaboracion de estrategias de mercado. Esto
me permitid optimizar mi tiempo y aumentar la precision en mis actividades,
preparandome mejor para enfrentar retos futuros en un entorno laboral dindmico.

En conjunto, estas competencias no solo contribuyeron al éxito de mi proyecto de

residencia, sino que también se convertiran en pilares fundamentales para mi desarrollo
profesional en el campo del comercio y la logistica.
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CAPITULO 8: FUENTES DE INFORMACION
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CAPITULO 9: ANEXOS
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Pabellén de Arteaga, Aguascalientes. 19 de agosto de 2024
No. L-000-500-A

Asunto: Carta de

ANGIE JOHANNA ZAMORA LOPEZ

JEFA DEL DEPTO. DE GESTION TECNOLOGICA Y VINCULACION
PRESENTE

Por este medio me permito hacer de su conocmento que la C. Isabel Berenice
Moreno Dondiego, con niimero de control 201050047 de la carrera de Ingenieria en
Gestion Empresarial Mixta ‘ha sido aceptada para reallzar sus residencias

profesionales dentro de Lopack Solumones Sabemos que su proyecto sera de gran
beneficio para ambas partes. o

Sin mas por el momento dﬁmdﬂemba saludos cord|ales
Atentamente: ( E] o ——

Illlll l

Léﬁ?ﬁk" -

Aldo Bolivar Moreno Dondiego
Gerente General.

Qe 449370 7427 ] lopack.ags@gmail.com
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