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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicacién 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 formacién profesional (Opcion
Terminal), mediante la realizacién de proyectos profesionales de cara a las necesidades y
retos del entorno (Aplicacion Profesional).

El PAP es un proceso acotado en el tiempo en que los estudiantes, los beneficiarios externos
y los profesores se asocian colaborativamente y en red, en un proyecto, € 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 asimetrias sociales. En otras
palabras, se trata del reto de “saber y aprender a transformar”.



El Reporte PAP consta de tres componentes:

e El primer componente se refiere al ciclo participativo del PAP, en donde se
documentan las diferentes fases del proyecto y las actividades que tuvieron lugar
durante el desarrollo de este y la valoracion de las incidencias en el entorno.

e El segundo componente presenta los productos elaborados de acuerdo con su
tipologia.

e El tercer componente es la reflexion critica y ética de la experiencia, el
reconocimiento de las competencias y los aprendizajes profesionales que el estudiante
desarroll6 en el transcurso de su labor.



Resumen

El Proyecto de Aplicacion Profesional “3E06B Desarrollo de Emprendimiento Social” tiene
como propdsito que jovenes universitarios colaboren con organizaciones de la sociedad civil
estableciendo las bases para validar el modelo de empresa social. El proyecto que se presenta
en este documento tiene el objetivo de contribuir en la construccion del brazo social de la
empresa Biofemme, ubicada en Guadalajara, Jalisco, con el fin de atender a mujeres de
escasos recursos econdomicos con las mismas necesidades de atencion post-mastectomia,
apoyandose en sus conocimientos relacionados con la situacion especifica de salud y el
servicio al cliente. Para alcanzar dicho planteamiento se implement6 una metodologia basada
en el Social Business Model CANVAS, los principios de Innovacion y Emprendimiento Social
y la sistematizacion del conocimiento.

Los resultados y productos obtenidos mas relevantes fueron:
1. Entrevistas con las integrantes de la empresa Biofemme.
2. Modelaje de tres diferentes tallas de prototipos de protesis mamarias.
3. Anadlisis financiero.
4. Manual de modelo de servicio y acompanamiento de Biofemme.

1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicacion Profesional

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

Como parte del proyecto se establecieron 4 fases: la problematizacion, la propuesta de
alternativas, el desarrollo y aplicacion de estas, y finalmente el cierre. A lo largo del
documento presente se ve reflejado este proceso y los resultados del mismo.



1.1 Entendimiento del &mbito y del contexto
1.1.1 Contexto de Mastectomias en México

El trabajo que se realizo en este Proyecto de Aplicacion Profesional consistio en comenzar a
desarrollar el brazo social de una empresa mexicana dedicada a la comercializacion de
productos especializados en post-mastectomia. Para poder aportar a la situacion antes
mencionada, se considera pertinente conocer el contexto que envuelve el macroproblema a
nivel general y particular. En primer lugar, la mastectomia es una cirugia que se realiza para
extirpar un seno, con el proposito de prevenir el cancer de seno, también conocido como
cancer de mama. Existen tres tipos principales:

e Mastectomia total: extirpacion del tejido mamario y del pezon.

e Mastectomia radical modificada: extirpacion del seno, es decir la mayoria de los
ganglios linfaticos axilares y, con frecuencia, la membrana que recubre los
musculos del pecho.

e Lumpectomia: Extirpacion del tumor y algo del tejido sano alrededor de éste.

En México sélo 2 de cada 15 mujeres sobrevivientes al cancer de mama logran acceder a una
reconstruccion mamaria. La entrevista que realizo Cimacnoticias (Zamora, 2016) con el jefe
de Cirugia Plastica y Reconstructiva del Hospital General de México, Dr. Eduardo Liceaga,
explico que la falta de servicio en instituciones de salud publica se debe a la falta de personal
capacitado y los altos costos del procedimiento, siendo las principales razones por la cual no
se llevan a cabo este tipo de cirugia. El Dr. Eduardo Liceaga explicoé que de las 500
mastectomias que se realizan en el Hospital General de México cada afio, se calcula que
apenas se practican 50 reconstrucciones mamarias. La cirugia resulta ser poco accesible para
las sobrevivientes de cancer de mama, ya que su precio esta alrededor de los 100 mil y 150
mil pesos.

Significa que México no tiene la economia, ni la preparacion, para apoyar a estas mujeres.
Esto también indica que la falta de personal especializado es alta: al afio en el pais, egresan
50 cirujanos plasticos y 3 especializados en microcirugia. Asimismo, el servicio de cirugia
plastica y reconstructiva se encuentra muy limitado al sector privado, ya que el nimero de
instituciones de salud publica que cuentan con este servicio es muy reducido.



Por otro lado, enfrentarse a una mastectomia es un proceso sumamente dificil para las
pacientes, ya que su cuerpo se ve modificado de forma sustancial; la reconstruccion mamaria
es la posibilidad de ayudarlas a fortalecerse fisica y emocionalmente, aunque antes de
someterse a esta nueva cirugia, se recomienda que hablen con su médico y otros especialistas
para evaluar qué tipo de reconstruccion es la que mas les favorece.

Hasta el momento solamente se ha logrado hacer una campana para la reconstruccion
mamaria. En agosto del 2016, el Hospital General de México inici6 la primera macro
campana de reconstruccion de mama, donde beneficio a 319 sobrevivientes de cancer de
mama, para esta campafia se contd con la participacion de 11 cirujanos plésticos, 50
residentes, 12 internos de pregrado, 22 enfermeras y 35 trabajadores administrativos. Este
acto se posiciono como la primera campana que se realizd en Latinoamérica con este alcance.
De igual forma, se realizd un cambio significativo con la adicion de la fraccion IX al articulo
3° de la ley, donde se indica que la Secretaria de Salud capitalina brindara a partir de 2017,
de manera obligatoria, la reconstruccion mamaria gratuita a las capitalinas sin seguridad
social, esto como parte de la rehabilitacion para este padecimiento. El afio pasado (2021) el
Instituto Mexicano del Seguro Social ofrecid tratamientos de mastectomia para salvar la vida
de pacientes con cancer de mama.

El doctor Gunther Schmilinsky Scandela (Gobierno de México, 2021), coordinador de
Programas Médicos en el Area de Atencion Ginecoldgica del IMSS 2021, dijo que, si bien
en todo momento el cirujano oncdlogo da prioridad a salvar la vida, en pacientes con un
tumor pequeio o si la mama tiene suficiente tejido, la primera opcion es realizar una cirugia
conservadora. Asimismo, menciond que también hay pacientes que no son candidatos para
una cirugia que permita conservar el seno, en caso de que se trate tumores grandes o que en
la misma mama haya varios tumores, en cuyo caso la reseccion es total, sin dejar de ser un
tratamiento adecuado y efectivo. El gineco-oncologo del IMSS indicé que la mama estd
involucrada en la autopercepcion de la imagen corporal: “(...) tenemos muy presente que no
es el tinico aspecto por considerar, pero si es deseable poder conservarla, cuando sea seguro
y el tratamiento asi lo permita”. Dijo que las pacientes con este tipo de procedimientos suelen
pasar por un proceso de duelo: “(...) se esta perdiendo una parte del cuerpo y de alguna forma
la salud. La mayoria de los pacientes sale adelante, pero tenemos que estar atentos para poder
identificar cuando esto no sucede y brindarles el apoyo necesario”.



1.1.2 Prevencion del cancer de mama

Otro aspecto importante de mencionar dentro del contexto del cancer de mama es la
prevencion del mismo. El poder de prevenir una enfermedad es una estrategia de atencion
primaria. Se considera que la falta de informacion y educacion son de las razones principales
por la cual la cantidad de mujeres con cancer de mama han incrementado paulatinamente. En
los ultimos afos, todas las instituciones del sector salud y las organizaciones de la Sociedad
Civil han hecho un esfuerzo particular para informar de manera mas amplia a la poblacion
sobre los métodos de prevencion y diagnéstico temprano de las diferentes enfermedades.

Segtn el articulo “Consenso Mexicano sobre diagndstico y tratamiento del cdncer mamario”
(Colima, 2019) en promocion de las conductas favorables a la salud para la prevencion del
cancer de mama puede disminuir hasta el 30% la incidencia en la poblacion. Esto quiere decir
que es de gran importancia orientar a las mujeres acerca de su responsabilidad en el
autocuidado de la salud. Entre las practicas mas recomendadas para disminuir los factores de
riesgo se encuentran: una dieta rica en nutrientes, realizar actividad fisica, consumir acido
folico, amamantar y mantener un adecuado indice de masa corporal. También es
recomendable como prevencion secundaria, realizar historia clinica completa enfocada a
identificar factores de riesgo para cancer de mama. Es importante recalcar que la prevencion
secundaria para la deteccion del cancer de mama debe incluir la autoexploracion, el examen
clinico y la mastografia:

- La autoexploracion se debe recomendar a partir de los 20 afios; el objetivo es
sensibilizar a la mujer sobre el cancer de mama, lograr que tenga un mayor
conocimiento de su propio cuerpo y que identifique los cambios anormales para la
demanda de atencion médica apropiada. Es funcion del personal de salud ensefiar la
técnica de autoexploracion a todas las mujeres mayores de 20 afios de edad que
acudan a las unidades médicas.

- El examen clinico debe ser practicado anualmente a partir de los 25 afios, por personal
de salud capacitado en la exploracion de las mamas, y la deteccion anual con
mastografia debe ser a partir de los 40 afios. Todas las mujeres deben ser informadas
sobre las ventajas y limitaciones de la mastografia.

Por otro lado, la Organizacion Mundial de la Salud recomienda aumentar la difusion sobre
el cancer de mama, para asi sensibilizar a las mujeres acerca de la importancia de conocer las



caracteristicas normales de sus mamas y demandar atencion médica si descubren alguna
anormalidad.

También se debe mencionar que el cdncer de mama no tiene una causa unica, ya que se han
identificado una serie de factores que contribuyen en su aparicion y desarrollo. Entre ellos se
encuentran: la edad (conforme las personas envejecen aumenta el riesgo de padecerlo), el
inicio temprano de la menstruacion (antes de los 12 afios) e inicio tardio de la menopausia
(después de los 55 afios), antecedentes de cancer de seno o de ovario, la obesidad y el
sobrepeso, el tabaquismo y la ingesta de alcohol, algunas terapias de reemplazo hormonal y
ciertos anticonceptivos orales; asi como mutaciones genéticas heredadas en los genes
BRCA1 y BRCA26.

1.1.3 Contexto nacional de cancer de mama

En México durante 2019 se registraron 15 286 nuevos casos de cancer de mama en la
poblacion de 20 afios y mas. De estos, 167 corresponden a hombres y 15 119 a mujeres. La
tasa de incidencia de tumor maligno de mama a nivel nacional es de 18.55 casos nuevos por
cada 100 mil habitantes de 20 afios y mas.

Incidencia de cancer de mama en la poblacion de 20 afios y mas por sexo
2010 a 2019
(Por cada 100 mil personas de 20 afios y mas de cada sexo)
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Grafica 1. Incidencia de cancér de mama en la poblacion de 20 aflos y mas por sexo.



Entre las mujeres se observa que, conforme se incrementa su edad, hay mayor presencia de
tumor maligno de mama. En 2019, la tasa de incidencia pasa de 1.86 entre las mujeres de 20
a 24 afios, a 104.5 casos nuevos en mujeres de 60 a 64 afios por cada 100 mil mujeres del
mismo rango de edad. La distribucion de casos nuevos de tumor maligno de mama entre las
mujeres de 20 afios o mas por entidad federativa para 2019, muestra que Morelos tiene la
incidencia mas alta (151.94 casos nuevos por cada 100 mil mujeres de 20 afios o mas),
seguida de Colima (139.62) y Aguascalientes (66.64); por otra parte, Guerrero presenta la
incidencia mas baja con 7.69 casos nuevos por cada 100 mil mujeres de 20 afios 0 mas.

Incidencia de cancer de mama en mujeres de 20 anos y mas por entidad federativa
2019
(Por cada 100 mil mujeres de 20 afios y mas)

Nota: Se utilizé la Clasificacion Estadistica Internacional de Enfermedades y Problemas Relacionados con la Salud
(CIE-10), cédigo C50. Excluye casos con edad no especificada.
Fuentes: SALUD, Direccién General de Epidemiologia (DGE). (2021). Anuarios de Morbilidad 1984-2019.
CONAPO (2018). Proyecciones de la Poblacién de México y de las Entidades Federativas, 2016-2050.
Grafica

2. Incidencia de cancer de mama en mujeres de 20 afios y mas por entidad federativa.

En el mundo cada afio se registran 685 mil defunciones por cancer de mama, siendo entre los
tumores malignos, la principal causa de muerte en las mujeres . En México, segun las cifras
preliminares de 2020 se registraron 1 086 094 defunciones, de las cuales 638 892 fueron
hombres y 446 446 fueron mujeres. Por tumores malignos fallecieron 97 323 personas, de
estas 7 880 fueron por tumores malignos de mama, lo que equivale a 8% de este total. Por
sexo, fallecieron mas mujeres por cancer de mama (7 821) que hombres (58 casos), en las
mujeres esto equivale a 17% del total de defunciones por tumores malignos y la ubica en
primer lugar de esta clasificacion. Por edad, el fallecimiento son pocas las mujeres jovenes
de 20 a 29 afios que mueren por cancer de mama (0.64 defunciones por cada 100 mil mujeres
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de este grupo de edad), seguidas de las de 30 a 44 con una tasa de 7.09 defunciones por cada
100 mil. Las tasas mas altas se registran en los grupos de 45 a 59 afos y de 60 afios 0 mas
(26.79 y 49.08 defunciones de mujeres por cada 100 mil mujeres, respectivamente); es decir,
mueren mas mujeres por este padecimiento conforme incrementan su edad.

1.1.4 Resultado de CONEVAL 2021

La siguiente informacion se selecciond con base en los ultimos resultados de CONEVAL que
se publicaron a principios de agosto, tomando los datos sobre la carencia por acceso a los
servicios de salud, demostrando cémo afectd la pandemia a la poblacién mexicana y en
especial aquellas personas de bajos recursos que no apetecen seguro social. Segin
CONEVAL, el porcentaje de hogares con gasto catastrofico en salud, es decir, el pago de
bolsillo en salud que supera el 30% del ingreso disponible (ingreso total menos gasto en
alimentos), aument6 de 2.1% a 3.9% a nivel nacional, esto evidencia la vulnerabilidad de la
poblacidn sin acceso a los servicios de salud. Por otro lado, al explorar este indicador segin
ambito de residencia, es considerablemente superior el porcentaje de hogares con gasto
catastrofico en zonas rurales (55.7%), en contraste con las zonas urbanas (33.4%) durante
2020.

Porcentaje de la poblacién con carencia por acceso a los

servicios de salud
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Grafica 3. Porcentaje de la poblacion con carencia por acceso a los servicios de salud.

Los resultados de la medicion multidimensional de la pobreza muestran que en 2020 el
aumento en el porcentaje de la poblacion sin acceso a los servicios de salud se dio
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principalmente en la poblacion de menores ingresos. Al explorar la carencia de acuerdo con
el ingreso corriente total per cépita, se observa que, entre 2018 y 2020, el mayor aumento en
la incidencia de la carencia por acceso a los servicios de salud se dio en el 20.00 % de la
poblacion con menores ingresos: el aumento de la incidencia en la carencia fue de 22.6 y
22.9 puntos porcentuales en el primer y segundo decil de ingresos, respectivamente.
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Grafica 4. Cambio en el porcentaje de la poblacion con carencia por acceso a los servicios de salud.

Los resultados de este ejercicio muestran que entre 2015 y 2020 el porcentaje de la poblacion
con carencia por acceso a la salud aumento 4.8 puntos porcentuales. El aumento en este
indicador se dio en 12.7, 10.1 y 9.6 puntos porcentuales; mientras que Colima , Sonora y
Coahuila son las entidades con menores aumentos , de 1.2 y 1.3 puntos porcentuales las
ultimas dos . Por otra parte, Baja California Sur es la unica entidad que presentd disminucion
del porcentaje de personas con carencia por acceso a la salud entre estos periodos: 1.3 puntos
porcentuales.



Numero de personas que presentaron problemas de saludy

recibieron atencion médica
Por servicio de salud

2018 - 2020
| | () »

Centros de salud (Secretaria de salud) 7,487 467 16.7 4,037,380 9.6 -3,450,087
Hospital o instituto (Secretaria de salud) 3,101,499 6.9 1,496,193 3.6 -1,605,306
Seguro Social 0 IMSS 9,097,598 20.3 6,326,458 15.1 -2,771,140
IMSS-PROSPERA/IMSS Bienestar* 476,871 1.1 335,792 0.8 -141,079
ISSSTE 1,309,494 2.9 830,133 2.0 -479,361
ISSSTE estatal 456,033 1.0 346,807 0.8 -109,226
3::’,"?"67? mfdggﬁ;m'w (PEMES, Deoss, 433,940 1.0 245620 06 -188,320
Consultorios y hospitales privados 12,899,760 28.7 17,076,788 40.6 4,177,028
Consultorio de Farmacias 8,570,962 19.1 10,041,064 23.9 1,470,102
Curandero, hierbero, comadrona, brujo, etcétera 380,078 0.8 443,969 1.1 63,891
Atencién en otro lugar 693,762 1.5 660,459 1.6 -33,303
INSABI* - - 186,269 0.4

Total 44,907,464 100.0 42,026,932 100.0 -2,880,532

*En 2020 se agrega "IMSS-Bienestar"yse elimina "GDF" de las respectivas categorias. Se incluye la categoria INSABI.

Grafica 5. Numero de personas que presentaron problemas de salud y recibieron atencion médica.

Se observa que aumentd en magnitudes similares la proporcion de personas que se atendieron
en servicios de salud privados tanto en las zonas rurales como en las urbanas, entre 2018 y
2020. Sin embargo, disminuy6 en mayor grado la proporcion de personas que se atendieron
en Centros de salud u hospital o instituto (Secretaria de Salud) para el &mbito rural.

Resultados de la carencia por acceso a los servicios de salud 2018-2020

Derivado de la publicacion de la ENIGH 2020 por parte del INEGI, el CONEVAL realizo

las estimaciones de la medicion multidimensional de la pobreza. A nivel nacional, entre 2018
y 2020, se observd un aumento de la poblacion con carencia por acceso a los servicios de
salud al pasar de 16.2% a 28.2%, lo cual represent6 un aumento de 20.1 a 35.7 millones de
personas en este periodo. Lo anterior significa que en dos afos hubo un aument6 de 15.6
millones de personas que reportaron no estar afiliadas, inscritas o tener derecho a recibir

servicios de salud en una institucion publica o privada.



1.1.5 Impacto social

Dentro de este amplio contexto, es importante abordar la comercializacién social como un
enfoque eficaz y rentable para abordar las necesidades de salud de las poblaciones de bajos
ingresos en todo el mundo, tal como lo explica UNAIDS (ONUSIDA, s.f.) en su articulo. A
continuacion, se presentan algunos ejemplos de modelo de ventas sociales que han tenido
éxito:

- En Sudéfrica, la Society for Family Health (SFH) ha colaborado estrechamente con
los adolescentes en la preparacion de una amplia gama de material informativo sobre
el VIH/SIDA y sobre cuestiones de salud reproductiva.

- En la India, el programa de comercializacion social lleva a cabo un innovador
proyecto en la zona de tolerancia de Bombay.

- En Vietnam, DKT logro6 ventas elevadas de preservativos en un pais que se abre paso
hacia una economia de mercado.

Los programas de comercializacion social de preservativos han hecho que ese producto sea
accesible, asequible y aceptable en muchos de los paises mas pobres del mundo. Las
campafias de informacion innovadoras han difundido mensajes de prevencion y de cambio
de comportamiento entre miles de personas y en sus comunidades.

Es asi como el enfoque de la comercializacion social aborda las cuestiones relacionadas con
el suministro y la demanda. Los programas utilizan la infraestructura comercial existente para
lograr que los productos estén disponibles para los consumidores de bajos ingresos cuando y
donde los necesiten. Este enfoque se refleja como una solucion pertinente para el acceso a
productos de calidad ante la carencia de servicios de salud y atencién médica, con especial
atencion a los casos de cancer de mama, lo cual se retomara mas adelante.

1.2 Caracterizacion de la organizacion

La organizacion con la que se trabajo a lo largo del semestre de primavera es Biofemme,
localizada en Av. Manuel Acufia esq. Av. Terranova, Providencia, 44689, Guadalajara,
Jalisco, dentro del centro comercial Plaza Terranova. Biofemme es una empresa que se
dedica justamente a la comercializacion de productos post-mastectomia como pueden ser:
protesis, brasieres, trajes de bafio, etc. Lo que caracteriza a Biofemme es su vision de brindar
productos dignos y de calidad, asi como un servicio humano, personalizado y empatico a las
mujeres que han sido sometidas a una mastectomia.



Es una empresa familiar que nace en 2006 (Biofemme, 2013) a través de la deteccion de la
necesidad que tienen las mujeres de obtener productos especializados post-mastectomia
dignos y de calidad, los cuales eran dificiles de encontrar en el mercado. Este descubrimiento
surge a través de una experiencia familiar de las duefias de Biofemme, en la que un familiar
tuvo esta necesidad y no habia nadie en el mercado que la satisficiera.

Actualmente son tres hermanos quienes participan en Biofemme, y una de ellas, Alma
Navarro, es quien lidera la empresa. El equipo estd conformado como se muestra en el
siguiente organigrama:

Alma Navarro

Direccion General

Lucia Navarro
Pagina web y tienda

Laura Rodriguez Laura Garcia Ma. Del Carmen Arreola Magdalena Castafieda
Administracién Asistente de ventas Ventas y atencion al cliente Ventas y atencién al cliente

Figura 1. Organigrama Biofemme.

Actualmente la organizacion cuenta con 1 tienda fisica en Plaza Terranova dentro de
Guadalajara, donde ahi mismo estan sus oficinas y una pagina web como punto de venta
digital. Para posicionamiento de marca tienen presencia en las redes sociales de Instagram y
Facebook, y una persona encargada de las relaciones publicas.

Durante mas de 1 afio, Alma Navarro ha tenido la vision de crear un “brazo” social dentro de
Biofemme en la que se proporcionen protesis de bajo costo a mujeres de escasos recursos.
Para hacer esto, Alma ha estado abierta a colaborar con el centro de innovaciéon del ITESO y
asi comenzar el desarrollo de una protesis de un material mas accesible. De igual manera,
Biofemme ha decidido colaborar, a largo plazo, con el Proyecto de Aplicacion Profesional
presente para buscar alternativas que consoliden integralmente este brazo social. Durante este
semestre en particular, se trabajo de forma cercana con Laura Rodriguez, administradora y
vendedora de Biofemme.

1.3 Identificacion de la(s) problematica(s)

Como fue mencionado anteriormente, en México existe una notoria carencia respecto al
acceso a servicios de salud y por ende el acceso a los productos de salud necesarios. Este
dato resulta alarmante ante el contexto nacional de cancer de mama, ya que no solo hay més
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fallecimientos afio con afio, sino que las mujeres que son diagnosticadas adecuadamente, en
caso de ser sometidas a una mastectomia, cuentan con pocas oportunidades de tener acceso
a una recuperacion digna post-operacion. Biofemme ha sido consciente a lo largo de los afios
de esta problematica y ha realizado la labor de encontrar proveedores del extranjero que
cuenten con los productos post-mastectomia necesarios para comercializarlos en México y
ponerlos al alcance de las mujeres. Sin embargo, la problemadtica a la que se ha enfrentado
este PAP junto con la organizacion —a lo largo de 5 semestres— es que estos productos son de
un precio elevado, dejando fuera de la posibilidad de compra a considerables mujeres de un
sector econdémico menor.

El alto precio de las protesis y productos post-mastectomia que ofrece Biofemme se debe a
que la mayoria son productos importados. Es asi que tanto Biofemme, como los equipos PAP
presente y anteriores, hemos comenzado a desarrollar una protesis que se acerque lo mas
posible en calidad y aspecto a las importadas, tomando en cuenta que pueda producirse y
adquirirse aqui en México, buscando que tenga un costo mas accesible a comparacion de las
protesis que existen hoy en dia en el mercado.

A partir de lo anterior, en semestres anteriores como parte del PAP se desarrollo la idea de
crear un Kit que ofrezca los productos necesarios para el proceso de post-mastectomia —
protesis, brasier y articulo anti estrés— ha un precio asequible para un sector de escasos
recursos en Guadalajara. De igual forma, se comenz6 a desarrollar un modelo social para la
comercializacion de dicho Kit en zonas que representaran este sector del mercado. Sin
embargo, la problematica actual que se presenta es que no se ha validado con las mujeres que
seran las posibles usuarias del Kit esta alternativa.

El proceso de validacion no se ha llevado a cabo por distintas razones, dentro de las cuales
resaltan tres: la consolidacion del desarrollo del Kit post-mastectomia con todos sus
productos, la ausencia de una fabrica local que se dedique a la elaboracion de las protesis y
la carencia de proveedores de materiales necesarios, como las copas y el relleno para las
protesis.

1.4. Planeacion de alternativa(s)

Desde el comienzo de este semestre, se validdo con Biofemme que se daria continuidad al
desarrollo del Kit con los articulos de post-mastectomia necesarios, para asi ir atendiendo la
problematica general antes mencionada.

A partir de esto establecimos 3 objetivos especificos que orientaron nuestro trabajo y nos
permitieron avanzar en funcion del objetivo general del proyecto. Las tres rutas de accion
fueron las siguientes:

11



1. Concluir el desarrollo del Kit post-mastectomia de precio bajo con todos los
productos necesarios: protesis, brasier, articulo anti estrés.

2. Adaptar y sistematizar el modelo de servicio y de acompafiamiento de Biofemme,
para seguir desarrollando el brazo social de la empresa.

3. Desarrollar un modelo financiero que permita demostrar la viabilidad/factibilidad del
producto y del servicio de acompafiamiento alrededor de €l.

Las tres alternativas se desarrollaron de manera simultanea —trabajando de la mano de Laura
Rodriguez, administradora de Biofemme, y las colaboradoras de la organizaciéon— durante las
16 semanas que dura el semestre. Como equipo, consideramos importante recalcar que por
la naturaleza cambiante del contexto en el que esta inmerso el proyecto, y tomando en cuenta
el tiempo como un factor importante, la propuesta que describimos fue flexible y se pudo
ajustar a los cambios necesarios.

1.4.1 Social Business Model CANVAS

Key partners Key activities Type of Intexvention Customexr Segments Value Propositions
-Proveedores La creacion de la Mujeres con post-. K "
Cooperativas protesis hibrida y el Cloading inodo S CO(T Sl
. 7 brasier a un precio socialde venlasy’ desfavorecidas y/o de bajos cali ad’, y mejora de
-Organlzamones que - 4 distribucion, y un kit que autoestima
) g accesible para mujeres incluye brasier, protesis, ) [ECU=0>
tienen conocimiento de nivel socioeconémico m? anti-estrés, y la bolsa - <
4 f en la que viene. ol
?nc:r:]c: del cancer de bajo A e (\
-PAP ITESO b
I
Facilidad de adquisicion
Partners + Key Channels para mujeres dg bajos
Stakeholders - recursos a precio
RHOWEY accesible
Proveedores Venta Directa
Contacto elaboracion Redes Sociales
Klehydis o Tienda fisica -Reducir o cesar dolores
Prototipo de protesis de espalda al compensar
Conocimiento del tema .
el peso perdido.
D g ‘} ] b"\‘
N A ) .
Cost Stxructure Surplus ;, Revenue

Costos Fijos Mayoreo y menudeo del kit y cada
£ Sueldos Sistema de ventas en uno de sus componentes.
Inversioén Inicial base de comisiones.
Figura 2. Social Business Model CANVAS Biofemme 2022

El Social Business Model CANVAS (Social Innovation Lab, 2013) es una herramienta que se
enfoca en el impacto social que tendrd el producto con los beneficiarios, en vez de
concentrarse Unicamente en las ganancias econdmicas. Dentro del proyecto, nos ayudo a
plasmar de una manera mas clara y precisa los objetivos que tenemos y la idea del prototipo
al que se buscaba llegar, asi como a integrar la parte social. A continuacion, se describen
cada uno de los cuadrantes de manera breve:

1. Key Partners: Una serie de socios/colaboradores: una buena red de partners nos
pueden ayudar a llegar mas rapido al cliente, a ir avalados por su reputacion y
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experiencia. En este caso nuestros socios clave son, proveedores, cooperativas, PAP,
ITESO, organizaciones que tienen informacion acerca del cancer de mama.

Partners + Key Stakeholders: Los recursos clave se ocupan del extremo operacional
del espectro empresarial y definen qué tipo de materiales necesita, qué tipo de equipo
se requiere y los tipos de personas que debe emplear. Los recursos claves de tu
empresa, tanto materiales como humanos, que sean necesarios para el desarrollo del
modelo de negocio. En el caso de Biofemme serian los proveedores, el prototipo de
protesis y el conocimiento del tema.

Type of Intervention: Es la pieza clave de todo el modelo de negocio. La propuesta
de valor o ventaja competitiva es el motivo por el que el cliente nos va a comprar a
nosotros y no a otro. Aqui se incluye lo que hace diferente e innovador a nuestro
producto/servicio. En este caso es la creacion de modelo social de ventas y
distribucién de un Kit en donde incluye: brasier, protesis, pelota anti estrés, y una
bolsa.

Channels: Los canales en la metodologia Canvas son aquellos medios que tiene la
empresa para hacer llegar la propuesta de valor a sus clientes. En este bloque del
lienzo, se definen los canales de distribucién mas rapidos y rentables para llegar al
segmento de clientes definido. En el caso de Biofemme, sus canales son sitio web,
venta directa, redes sociales, y tienda fisica.

Key Activities: Las actividades clave hacen referencia a todas aquellas tareas que son
necesarias para llevar a cabo la propuesta de valor que la empresa va a ofrecer a sus
clientes. En este caso, es la creacion de un kit a un precio asequible.

Cost Structure: Tener bien clara esta estructura nos ayudard a no desviarnos de los
presupuestos y que el negocio fracase por problemas de financiacion. La estructura
de costos responde al soporte financiero que requiere la operacion de la empresa. En
este caso podemos observar que son los costos fijos, sueldos, y la inversion inicial.

Revenue: La fuente de ingresos se refiere a la forma como la empresa sera rentable.
En este bloque se define como se va a garantizar un flujo de ingresos. En este caso
mayoreo y menudeo del kit y cada uno de sus componentes.

Value Propositions: El Lienzo de la Propuesta de Valor se centra en entender los
problemas de los clientes y en producir productos o servicios que los resuelvan. En
este modelo podemos observar que Biofemme resuelve la comodidad, calidad y
mejora de autoestima. Facilidad de adquisicion del kit para mujeres de bajos recursos
a precio accesible.
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9. Customer Segments: Para poder identificar al cliente se debe poner en sus zapatos y
analizar qué es lo que piensa, siente, ve, escucha, cuéles son sus problemas y los
beneficios que le puede aportar nuestro producto/servicio. En el caso de Biofemme,
son mujeres con post-mastectomia de comunidades de bajos recursos.

Cronograma de Actividades

A continuacion, se presenta el cronograma de actividades que establecid una pauta de accion
respecto a las alternativas y el Social Business Model CANVAS a lo largo de las 16 semanas
del semestre.

Semanas
31Ene- |7Feb- |14 Feb- [21Feb-26 |28 Feb-5 |7 Mar-12 (14 Mar-19 [21 Mar-26 | 28Mar-2 | 4Abril-9 | 11 Abril- 16 |18 Abril-23 |25 Abril-30
SFeb | 12Feb | 19Feb | Feb Mar Mar Mar Mar Abnl Abril Abril Abrl Abril
Objotivos Actividades Focha do Iniclo | Fecha limito | Fechareal | 3 4 5 6 8 9 10 11 12 13 u
Cotizar. by mejor precio con 9de Febrerodel (23 de Febrero
la mejor calidad Daniela Colomé 2022 del 2022

23 de Febrerodel (25 de Febrero
veedores de brassieres 2022 del 2022

25 de Fedrero del | 7 de Marzo

brasier ¥ peticién de 2022 del 2022
14 de Marzo
Desarrolio Ki uisicion del brasier para formar parte del kit 7 de Marzo del 202 del 2022
Vanessa 9de Febrero del (15 de Febrero
Analisis Financiero Cotizar la Y W estrés. Parapar 2022 del 2022
Sacar | los. iye ¥ Vanessa 7 de Marzo
Analisis Financiero Parapar del 2022
Vanessa
Andiisis Financiero Desarroliar Parapar 25 de Febrero | 14 do Marzo
9de Febrero del (11 de Febrero
Tener y definir mejoras Radl Galvan 2022 del 2022
Tener junta con solicitar jora. Definir fechas de 14 de Febrero del |14 de Febrero
Desarrolio Kit comy comprar_ Raul Galvan 2022 del 2022
Definir con Kleyahiz la hoja de especificaciones y precio de mano de obra por unidad.

iz la
Analisis Financiero Solicitar costes de acuerdo a diferentes volimenes. Raul Galvan Indefinido Indefinido

Hacer compra de insumos necesarios para fabriacién de segunda protesis y llevarselos a 21 deFebrerodel (24 de Febrero
Kleychiz Ragl Galvan 2022 del 2022

25de Febrerodel | 14 Marzo del
2022 2022

Desarrollo Kit Tiempo de fabricacién de seguna muestra Raul Galvan
Tener junta con Biofemme y Kleydhiz para revision de segunda muestra de protesis y 14 de Marzo del | 18 de Marzo
Des: definic tercera muestra Raul Gaivan 2022 2022
Hacer y plan de de 21demarzodel 01 de Abril del
Andiiss Financiero Equipo 2022 2022
Establecer obj y platicar
‘objetivos del proceso (conocer y fas 23 de Febrero
mujeres qu Pau Portas | 9 de febero del 2022 |  del 2022
Entrevista para recabar concepcion tieneen | AnaAraizay 9de Febrero del (23 de Febrero
Biofemme y quiere llegar Pau Portas 2022 del 2022

22de Febrerodel | 8 Marzo del
2022 2022

Pau Portas
Modelo de pre-comercializacion / “Crear un catalogo / folleto informativo explicando los productos del kit que Biofemme | Ana Araiza y 17 de Marzo
ofrecera, asi apartirde fa PauPortas | 8Marzodel2022 | dei2022
AnaAaizay | 17deMazodel | 22de Marzo
Validar Biofemme para Pay Portas 2022 el 2022
Una vez que se autorice el kity ,ir ya
losii y darl productose | AnaAaizay |Indefinido (depende
Desarrolo Kit informacién Pau Portas de la protesis)
22 de Marzo del
Guia de i Pau Portas 2022 Abril del 20:
Especificar
manejen el tema de mastectomia®
Prueba piloto -

Tabla 1. Cronograma de Actividades PAP 3E06B Desarrollo de Emprendimiento Social, Biofemme: Protesis para todas
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1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora

1.5.1 Desarrollo del Kit post-mastectomia

Nuestro principal enfoque en este PAP era desarrollar el prototipo del Kit completo, con
todos los articulos que lo conforman (proétesis, brasier y articulo anti-estrés) para poder llevar
a cabo la validacion en la asociacion Cruz Rosa de Guadalajara, ya que era un punto clave
para que se hicieran las mejoras necesarias y después el producto pudiera salir al mercado
con la marca de Biofemme.

Para dar seguimiento a la mejora de la protesis del PAP anterior, se coordind una junta
presencial en las instalaciones de Biofemme entre Klyehidiz Idler (costurera), Laura
Rodriguez (administracion), y los integrantes del equipo del PAP, donde se llego a la
conclusion de que se le debian de hacer las siguientes mejoras a la protesis y las siguientes
actividades:

e Reducir la cantidad de relleno acorde a pesos establecidos y que quede estéticamente
aceptable.

e Buscar otra opcion de relleno que no sea la semilla de lianza, para tener una
diferenciacion ante las protesis del IMSS; de preferencia algun tipo de plastico.

e Aumentar el peso de la protesis: Laura nos sugirid introducir en la protesis algun
objeto pesado como una canica
Ampliar rango de tallas.
Buscar otro fabricante o costurera, ya que en esta junta Klehydiz Idler nos comento
que ella no podia apoyarnos con la elaboracion de las protesis, debido a que se
encontraba saturada de trabajo.

Foto 1. Reunion con Kleydhiz
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Entonces tuvimos que enfocarnos primero en hacer las mejoras que nos fueron indicando,
que son las que se mencionan a continuacion:

El prototipo de protesis que se habia desarrollado en el PAP anterior ha tenido varias
modificaciones a lo largo de este proyecto, pero al primer reto que nos enfrentamos fue que
tuvimos que cambiar de fabricante. Anteriormente, Klehydiz habia elaborado los prototipos
de las protesis en su taller, pero debido a su demanda de trabajo, en este proyecto Daniela
Colomé (integrante del equipo PAP) fue quien se encargo las protesis. Ella fue fue haciendo
las mejoras que nos indic6 Biofemme, ya que tiene conocimientos de costura, pudimos
avanzar con el proyecto.

Una de las primeras modificaciones que hicimos a la prétesis, fue cambiar la tela “Monica”
de parisina con la que habian sido fabricados los primeros dos prototipos, que se habian
mandado a hacer con Klehydiz. Una de las observaciones fue que esta tela no era tan flexible
y no se podia amoldar ni estirar tanto para adaptarse a la copa donde va introducida. Esto era
un aspecto importante que debiamos modificar, porque el relleno que se le introduce a la
bolsa de tela se debe lograr acomodar bien en el espacio de la copa, para que no quede justo
y sea incomodo para las usuarias. Esto se pudo mejoro optando por la tela “Jabon” pues
contaba con las caracteristicas necesarias.

Asimismo, después de buscar varias alternativas, optamos por cambiar el relleno.
Anteriormente era de linaza, pero contaba con algunas desventajas como que, no brindaba el
peso adecuado, al ser una semilla no se puede lavar porque al tener contacto con el agua esta
puede germinar y la mayoria de las mujeres que tienen esta enfermedad, toman
medicamentos que las hacen sudar excesivamente.

Ademés, que el relleno fuera de linaza realmente no nos diferenciaba, ya que las protesis que
ofrecen en el IMSS estan hechas del mismo material. Son protesis muy bésicas, "artesanales"
incluso y nosotros buscamos acercarnos lo mas posible a una proétesis que sea de buena
calidad, pueda usarse cotidianamente y que ademas sea mas duradera. Es asi como se opto,
después de un proceso de investigacion, elegir los pellets de plastico, también conocidos
como polietileno virgen. Dichos pellets cuentan con todas las caracteristicas de peso y forma
ideales para el producto. Después de estas mejoras, se construyeron 5 proétesis (relleno y
copa) que cumplen su funcidn y tienen la forma y el peso esperados.

Una vez consolidadas la prétesis con las indicaciones de los materiales y las especificaciones
de peso (revisar apartado Modelo Financiero), asi como las copas realizadas por Daniela, la
pelota como producto anti-estrés y el brasier (adquirido en PAP anterior), se cotizo el precio
de una bolsa donde se pudieran guardar todos los productos. Es asi como se termino el primer
prototipo del Kit “Protesis para todas” de la empresa Biofemme.
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‘ Foto 2. Pellets de plastico. Foto 3. 4

de las 5 protesis construidas

Esto dio pie para comenzar con la validacion del producto. Para esta validacion, se hizo una
investigacion de posibles asociaciones que nos pudieran brindar el contacto o acercarnos con
mujeres de bajos recursos que hayan sido sometidas a una mastectomia. Las organizaciones
que se encontraron fueron las siguientes:

- Reconstruyendo vidas. https://www.reconstruyendovidas.com/
- Juntos contra el cancer. https://juntoscontraelcancer.mx/

- Complices AC. https://www.complicesac.org/
- Cruz Rosa. http://cruzrosa.org.mx/

- Toca compartir es vivir. http://tocacompartiresvivir.org.mx/

Se entrd en contacto con todas, sin embargo, la asociacion Cruz Rosa, fue la primera que dié
respuesta. Nos contactamos por medio de un correo electrénico y también ellos nos
respondieron y proporcionaron un nimero de teléfono para ponernos en contacto. Al hablar
con la asociacion, nos comentaron que estaban dispuestos a apoyarnos con la validacion, bajo
ciertas condiciones. Primero, que los Kits que fueran utilizados para la validacion pudieran
ser regalados a las mujeres que participaran y segundo, que Biofemme colaborard con la
asociacion para hacer alguna donacion de productos de mastectomia para su asociacion.

Lograr formar una alianza con esta organizacion es un paso fundamental para poder avanzar
en este proyecto, ya que, hacer la validacion con las mujeres, es la inica manera en la que
podremos saber si el producto que desarrollamos realmente es adecuado y cuenta con las
caracteristicas necesarias para poder ser utilizado en la vida cotidiana de estas mujeres. De
igual forma, la validacion también ayudaria en caso de que no fuera adecuado, para saber que
direccion tomar, ver qué cambios y modificaciones hacer, y que Biofemme pueda finalmente
lanzarlo al mercado. Sin embargo, durante este semestre el proceso de validacion no se pudo
llevar a cabo. Laura, administradora de Biofemme, nos menciono que los prototipos de las
protesis, en especifico las copas, ain tenias varias mejoras y que la organizacion tomo la
decision de pausar el proceso de validacion para primero perfeccionar las protesis.

1.5.2 Modelo Financiero

En una de las primeras reuniones con Biofemme, se establecid que se queria mantener un
precio de venta alrededor de los $700 pesos, asi que comenzamos con ese parametro a ver
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que tan viable era y cudl era el margen de utilidad con base en eso. En ese momento se tenian
decisiones diferentes que con las que terminamos, que incluian linaza en lugar del plastico,
jabones artesanales en lugar de pelota anti-estrés, etc. En ese momento se tenia un costo total
de $590.44, que podia cubrir perfectamente el costo y dejar un margen de utilidad de 16%.
Muchos de los factores a tomar en cuenta que tuvimos en el proceso, es que las compras de
los materiales que se necesitaban tenian un minimo de compra, y en muchos casos era mucho
mas de lo que se necesitaba. En el caso de la tela, se vendia por kilo, y en el caso de los
plésticos, la compra minima era de 25 kg. También, gracias a que estamos considerando tres
tamafos, vamos a tener tres costos diferentes para la protesis, y considerando los diferentes
tamaios y las proporciones de cada uno, quedaron de la siguiente manera:

Tela para protesis Costo unitario
Chica 16* 14 S 1.54
Mediana 17*16 S 1.82
Grande 24577 S 233

Tabla 2. Precio de telas para protesis.

Cabe mencionar que, dentro de esos costos unitarios finales, viene un margen de error, para cualquier
imprevisto que pueda haber a la hora de confeccionar. El otro costo que dependera del tamafio va a
ser el del relleno de las protesis, ya que cada tamano, debe tener su peso correspondiente. Dicho peso
lo sacamos de la siguiente tabla que nos fue otorgada por el equipo de Biofemme:

70 N1 AA30

75 N2 AA32 A30 CHICA 200 grs
80 N3 AA34 A32 B30

85 N4 AA36 A34 832

90 NS AA38 A36 B34 C32 MEDIANA 270 grs
95 N6 AA40 A38 B36 C34 D32

100 N7 AA42 A40 B38 C36 D34 DD32 GRANDE 420 grs
105 N8 A42 B40 C38 D36 DD34

110 N9 Ad4 B42 Ca0 D38 DD36

115 N'10 A46 B44 C42 D40 DD38 | XGRANTE | 550a720grs
120 N'11 B46 Ca4 D42 DD40

Tabla 3. Equivalencia de tallas y pesos de protesis.

Con esta informacion pudimos sacar los siguientes costos del relleno:

Relleno de prétesis Costo unitario
Chica 200 grs S 9.00
Mediana 270 grs S 12815
Grande 420 grs S 18.90

Tabla 4. Precio de costo de relleno por protesis.

Tomando en cuenta todos los costos anteriores, y algunos otros que no dependian de la diferencia de
tamaifios, el costo final de la pura protesis quedo de la siguiente manera:
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CH $ 33.20
M $ 38.18

Tabla 5. Precio neto de protesis.

Todos los costos restantes, eran de los otros productos que forman parte del kit y no se ven afectados
por la diferencia de tamafo, o bien se mantenian fijos independientemente del tamafo de la copa.
Dichos productos restantes serian de la bola anti-estrés $45, la bolsa donde se guardara todo el Kit
$9, y el brasier de $399. Tomando todos los componentes del Kit, el costo final quedaba de la
siguiente manera:

TOTAL
CH $485.50
M $490.39

Tabla 6. Precio neto del Kit.

Después de analizar el modelo de comercializacion que se quiere implementar (poner a las mujeres a
que vendan los kits por una comision), y muchos otros factores, se llegd a la conclusion de que se
quiere dejar un precio de venta alrededor de los $800 pesos, que tal vez es un poco mayor al que se
pensaba originalmente, pero no subird, y ya incluira la comision de dichas vendedoras (dando asi un
poco mas de estabilidad a los precios, y no quitarle clientas a las vendedoras). Para poder comparar
los diferentes precios y los margenes que cada uno tiene, se hicieron las siguientes tablas:

CHICA MEDIANA
Costo $486.20 Costo  $491.18
PV $800.00 PV $800.00

Costo  Precio  Utilidad MargendeUtiidad Costo  Precio  Utilidad Margen de Utilidad

$486.20 $700.00 $213.80 31% $491.18 $700.00 $208.82  29.83%
$486.20 $710.00 $223.80 32% $491.18 $710.00 $218.82  30.82%
$486.20 $720.00 $233.80 32% $491.18 $720.00 $228.82  31.78%
$486.20 $730.00 $243.80 33% $491.18 $730.00 $238.82  32.72%
$486.20 $740.00 $253.80 34% $491.18 $740.00 $248.82  33.62%
$486.20 $750.00 $263.80 35% $491.18 $750.00 $258.82  34.51%
$486.20 $760.00 $273.80 36% $491.18 $760.00 $268.82  35.37%
$486.20 $770.00 $283.80 37% $491.18 $770.00 $278.82  36.21%
$486.20 $780.00 $293.80 38% $491.18 $780.00 $288.82  37.03%
$486.20 $790.00 $303.80 38% $491.18 $790.00 $298.82  37.83%
$486.20 $800.00 $313.80 39% $491.18 $800.00 $308.82  38.60%
$486.20 $810.00 $323.80 40% $491.18 $810.00 $318.82  39.36%

Tabla 7. Precio del Kit con utilidad.

Este proyecto, viene de la mano con una empresa, ya en marcha, que ya cubre sus gastos fijos, y de
alguna manera les da cierto colchon o menos carga a las ventas, pero de cualquier manera, como
sabemos que hay costos que tenemos que hacer por mayoreo, tenemos que tener claro cual es el punto
de equilibrio para poder cubrirlos. Estos costos, vienen siendo el de la tela (que seria de $193.8 pesos)
y el del relleno de las protesis ($1,125 pesos), que se tienen que hacer cada que se terminen, lo cual
no pronosticamos que vaya a pasar antes de 1 mes. Considerando que el precio de venta va a ser el
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mismo para todos los tamafios, es un solo esquema de retorno, y podemos ver en la siguiente tabla,
que, con solo cuatro ventas, ya podemos cubrir dicho costo.

Utilidad

$30,000.00
$25,000.00
$20,000.00
$15,000.00
$10,000.00

$5,000.00

S-
SE 000 0 5 10 15 20 25 30 35

Utilidad

Precio

Costo

Tabla 9. Relacion costo, precio y utilidad del Kit.
1.5.3 Modelo de servicio y de acompafiamiento de Biofemme

Como parte de los objetivos, tanto del PAP “Desarrollo de Emprendimiento Social”, como
de este proyecto en particular, se busca desarrollar el brazo social de las empresas, en este
caso de Biofemme. La construccion del brazo social va de acuerdo con los principios de la
Economia Social, el cual es un modelo alternativo al hegemodnico para practicar la economia,
donde los valores primordiales son la cooperacion y el asociacionismo. La economia social
(Reas Madrid, 2022) propone una reivindicacion de la economia en sus distintas fases
(produccion, financiamiento, comercio y consumo) como medio, y siempre al servicio del
desarrollo personal y comunitario. Es decir, la economia social (también conocida como
solidaria) pone como fin la calidad de vida de las personas y como medio la rentabilidad
econdmica; mientras que, la economia convencional utiliza los recursos humanos como su
medio, para llegar a maximizar el beneficio.

Dentro de este marco, hemos considerado relevante que, para comenzar el proceso de
construccidn del brazo social de Biofemme, es necesario, como primer paso, documentar el
conocimiento y el modelo de servicio de la organizacion. Entendemos conocimiento como:

“la distribucion de probabilidades que un agente (persona, animal, robot, organizacion) asigna a los posibles
sucesos que pueden pasar en su entorno. Es decir, la vision que él tiene de como son las cosas y como se van a
comportar.” (Canals, 2003)
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Y partimos de la concepcion de que toda organizacion posee conocimiento que es valioso y
que funciona para el propio aprendizaje de la organizacion. Es decir, mejorar las condiciones
por las cuales la innovacion y la creatividad de la empresa, en este caso Biofemme, ocurren.
No obstante, para llevar registro de dicho conocimiento es de suma relevancia documentarlo.
La documentacion es clave para que cualquier organizacién funcione y, ademas, pueda
mejorar su practicas y procesos. En este sentido, podemos entender la documentacion como:

“[...] una ciencia auxiliar que se ocupa de un proceso informativo peculiar: aquel que tiene lugar
cuando se proporciona informacion sobre documentos (o sobre la informacion contenida en
ellos) a alguien que la demanda o puede necesitarla.” (Reig, 2005)

Es por lo anterior que, a la par del desarrollo del Kit, se llevo a cabo un proceso de indagacion
junto con las colaboradoras de Biofemme, para documentar su conocimiento y plasmarlo en
un manual.

Para llevar a cabo este proceso, en un primer momento se realizaron dos entrevistas
semiestructuradas, una a Laura Rodriguez y la otra a Maria del Carmen y a Magdalena, ambas
vendedoras de Biofemme. La entrevista (revisar apartado de Anexos) incluia 17 preguntas
que abarcaban las dimensiones de liderazgo organizacional, énfasis estratégico, criterio del
éxito y el conocimiento de los productos. En un segundo momento, se realizo otra indagacion
con Laura en donde contesto la pregunta ; Por qué es importante usar una protesis? Asimismo,
a lo largo del semestre, las visitas a Biofemme eran documentadas por medio de notas de
voz, que después era revisadas para rescatar los elementos importantes mencionados.

o

Foto 4. Visita a Biofemme.

El proceso de documentacion del conocimiento de Biofemme permitio el consenso sobre el
proceso de venta de la organizacion (revisar apartado de Resultados y Anexos), asi como
encontrar hallazgos muy valiosos sobre el modelo de servicio y acompafiamiento Uinico que
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se tienen con las clientas. Estos insumos sirven para la construccion del brazo social de la
empresa y el manual recopila informacion que serd util para el proceso de validacion y venta
una vez que el Kit este en el mercado.

1.6. Valoracion de productos, resultados e impactos

Valoracion, resultados e impactos del desarrollo del Kit y la Prétesis

Como se menciond anteriormente, se trabajaron en unas modificaciones para mejorar la
protesis de bajo costo y finalmente se fabricaron 5 protesis en total: 2 chicas, 2 medianas y 1
grande. Con estas mismas se buscaba lograr el objetivo de hacer una validacién de mercado
con mujeres que asistan a la institucion Cruz Rosa, sin embargo, Biofemme tom6 la decision
de no hacer la validacion hasta que las protesis se mejoraran. El proceso de modificaciones
sin duda signific6 un gran avance en el desarrollo del producto principal del Kit; ya que se
encontraron los materiales adecuados para cumplir el objetivo de tener una proétesis que, de
forma y peso al brasier, y cuente con las especificaciones necesarias. Este avance ha tenido
impacto positivo en la credibilidad del proyecto ante Biofemme, ya que Alma y Laura (duefia
y administradora) se mostraron satisfechas.

Dentro de esta linea, recomendamos que el siguiente semestre se busque una costurera —
externa al ITESO— que pueda realizar las copas con las especificaciones de Biofemme, para
asi terminar las protesis por completo y dar continuidad con el proceso de validacion. El
contacto con Cruz Rosa sigue en pie y es una buena alianza para la continuidad de este PAP.

Valoracion, resultados e impactos del modelo de servicio y acompaiiamiento de
Biofemme

Por otro lado, el proceso de documentacion del conocimiento de Biofemme también tuvo
como resultado varios hallazgos sumamente importantes. En un primer lugar, se reconocié
que la sensibilidad y la empatia son valores primordiales en Biofemme, asi como
caracteristicas esenciales en el trato con las clientas. Como resultado, las mujeres que visitan
la tienda son lo mas importante para la organizacion. Este proceso también develo que el
servicio que brindan las vendedoras es Unico y personalizado segun las necesidades de cada
clienta. También se concreto que uno de los objetivos de Biofemme actualmente es aumentar
su difusion y recuperar las ventas, que debido a la pandemia disminuyeron. A partir de esto
se asume que Biofemme tiene un elemento primordial en la economia social y solidaria: su
fin es el bienestar de los beneficiarios. Esto, de la mano con la anterior anotacion sobre su
meta de recuperar ventas, nos da a entender que Biofemme tiene dentro de su empresa la
concepcion de un cambio de paradigma respecto a su modelo econdémico; por lo que se
recomienda seguir compartiendo lo que es la economia social y solidaria dentro de la
organizacion y continuar con el desarrollo del proyecto para lograr su fin ultimo: que, después
de su mastectomia, mas mujeres tengan acceso a una protesis digna a un precio asequible.
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Finalmente, la documentacion también concreto un acuerdo respecto al proceso de ventas en
Biofemme. Este proceso recopila los 5 pasos que cada vendedora sigue en cualquier venta
que se realiza dentro de la tienda, y también recoge frases y recomendaciones que las
vendedoras dan durante su venta. El consenso de este proceso fue validado por Alma (duefa),
por lo que también se puede poner en uso para la capacitacion de nuevo personal o bien para
el modelo de comercializacion del Kit. Ambos elementos, los hallazgos y el proceso de
ventas, se encuentran dentro del Manual “Modelo de Servicio y Acompafiamiento
Biofemme”, junto con datos y recomendaciones Unicas del servicio de la organizacion.
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1.8. Anexos generales
Entrevista Semiestructurada a Biofemme

Hallazgos de las Entrevistas a Biofemme

Modelo de Ventas de Biofemme

1.8.2 Cotizaciones

Consideramos que una opcion para el empaque del kit, podria ser una bolsa ecologica y
después de discutirlo con Alma y Laura, nos comentaron que les parecia buena idea.

Nos contactamos con la empresa HI ECO para hacer una cotizacién del modelo PB9003
con el logo de “Mujer Palehuia” en tinta rosa y la bolsa de color blanco.

Péagina web: http://hi-eco.mx/

Direccion: Calle wolfgang amadeus mozart, col. la estancia
C.P. 45130, Zapopan, Jalisco

Télefono: 331 840 2363

HI!

MODELO: PBS003
MEDIDA: 38 X 38CM

IMPRESION:
SERIGRAFIA
COLORES: TODOS*
$9.50
Foto 5. Bolsa cotizada.
. COTIZACION: A02154
H I ( (o AGENTE DE VENTAS: Lorena Saldafa
Loy e e | amomoon 221042022
COMPLEJO DE NEGOCIOS SIGLO XXI S DE RL DE CV MAUDATHASIAS 22/05/2022
RFC: CNS1809252Y7
Calle Tenerics #615, col. £l Refiro
Cp: 44280 CLENTE: VANESSA PARAPAR NO. CUENTA: 0114142497
WhatsApp: 33 1840 2363 1 ’
Uamadas: 33 2874 7518 TELEFONO: 3310171910 BEA Bancome: CLABE INTERBANCARIA:
correo: hiecomx@gmail.com 012320001141424979
COLOR | TAMANG | COLOR PRECIO PRECIO
cobiGo DESCRIPCION cotor [ %o asas | corpo| ™TA | toco | cawmpap [ Uror ot
PB9003 BOLSA PLANA C/ASAS 38 X 38 BLANCO BLANCO CORTAS N/A ROSA SUIER 80 9.50 760.00

PALEHUIA

SUBTOTAL 760.00

[COMENTARIOS:
ToTAL 760.00
ol
F Eco agnadece su frefenencia

Anexo 1. Cotizacion de bolsa
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Foto 7. Visita a Biofemme

Foto 8. Visita a Biofemme
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2. Productos
2.1 Kit post-mastectomia “Prétesis para todas”

- Incluye:
e Protesis: Protesis hibrida, que contiene:
< Copa
% Tela de camiseta para el exterior
« Tela jabon para la bolsa removible que contiene el relleno
+ Relleno de pellets de plastico

« Relleno de Unicel
e Brassier

Brassier de la marca “ ” comodos y cumplen con los requisitos que debe de tener
un brassiere post-mastectomia. Préstamo de Biofemme.

e Articulo anti estrés
Pelota de gel.

2.2 Manual: Modelo de Servicio v Acompaiiamiento de Biofemme.

3. Reflexidn critica y ética de la experiencia

El RPAP tiene también como proposito documentar la reflexion sobre los aprendizajes en
sus multiples dimensiones, las implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto para
compartir una comprension critica y amplia de las problematicas en las que se intervino.

3.1 Sensibilizacion ante las realidades

Karla Vanessa Parapar Aguilar, Licenciada en Contaduria y Gobierno Corporativo:
Formar parte de este pap me hizo reflexionar sobre la problemdtica que viven las mujeres
que padecen cancer de mama en México, por qué ademas de ser una enfermedad dura y
dolorosa para ellas, el que no haya productos o alternativas que sean accesibles y alcanzables
para las mujeres mastectomizadas, hace que todavia sea mas dificil y complicado lidiar con
una enfermedad cémo esta. Sobre todo para las mujeres que no tienen los recursos para
consultas,tratamiento,protesis,etc.

Personalmente fue muy gratificante haber continuado en el pap, y ver el avance que se logré
en el pap anterior junto con en este, por qué logramos materializar este proyecto para que no
quedara como una idea en el aire y aunque todavia tengamos mejoras por hacer, me siento
satisfecha con el resultado. Ya que poco a poco se ha ido materializando este proyecto y estoy
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muy contenta de haber participado en €1, porque es una manera de aportar una opcion viable
y funcional para todas estas mujeres, con un producto que cumple su funcion, es digno y
también estd a su alcance.

Considero que debemos de informarnos y no ser indiferentes ante este tipo de problematicas
que afectan a diferentes sectores de la poblacion y ver como podemos involucrarnos en este
tipo de proyectos sociales para atenderlos y que no sean ignorados o dejados a un lado.

Ana Paula Araiza Ochoa, Licenciada en Administracion de Empresas vy
Emprendimiento:

Formar parte del PAP de Economia Social ha sido muy placentero, ya que tanto el proyecto
como el equipo es muy bueno, todos nos entendimos, todos nos apoyamos, y logramos los
objetivos del proyecto. Aun nos queda la validacion del prototipo en las instituciones para
lograr sacarlo al mercado, pero aun faltan detalles de la prétesis para poder hacer la
validacion, ya para el siguiente semestre espero que la validacion sea una realidad. Es muy
padre poder involucrarse en un proyecto social por que estas aportando algo a la sociedad, y
ayudas a muchas mujeres a poder tener una protesis de bajo costo pero para que ellas se
sientan seguras y comodas de poder obtener la protesis. Estoy emocionada de que seguira
para el siguiente semestre con biofemme.

Luis Raul Galvan Ruiz Velasco, Licenciado en Mercadotecnia

Este proyecto me dio la oportunidad de conocer una problematica importante en México,
como lo es el cancer de mama. Durante el proyecto tuve acercamiento con la experiencia de
las chicas de Biofemme donde nos platicaron un poco lo que experimenta una mujer que ha
sido sometida a una mastectomia, por ejemplo: En su proceso de venta han detectado ciertos
aspectos como que las mujeres pueden mostrar una actitud defensiva y temerosa al preguntar
sobre productos ya que es la primera vez que viven esta experiencia y pueden sentirse
vulnerables ante desconocidos como lo son las colaboradoras de Biofemme. Este ejemplo
me hace poder experimentar empatia con estas mujeres de una forma mas cercana, lo cuél
aliment6 mi motivacion para seguir trabajando en este PAP para poder brindarle a las mujeres
de escasos recursos una protesis digna y accesible.

Paula Portas Cuétara, Licenciada en Ciencias de la Educacion

La realidad que viven las mujeres que tienen o han tenido cancer de mama era ajena a mi.
Antes de comenzar este PAP, me imaginaba las dificultades que podrian presentar, pero al
involucrarme con Biofemme y conocer mas sobre el contexto de su mercado, comprendo que
las dificultades van desde lo fisico hasta lo emocional y lo espiritual. Una mastectomia
transforma tu cuerpo y por ende el autoconcepto que cada mujer tiene de si misma. Las
protesis son una oportunidad que tienen no solo de atender las necesidades médicas, como el
balance de la columna, sino también de ir poco a poco sanando en su proceso interior. Es asi
que, me parece increible el poco acceso que se tiene en México a estos productos,
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representando que tener una protesis y un proceso de sanacion digno se convierte en un
privilegio que solo las mujeres que lo pueden pagar lo consiguen. Esto provoca que piense
en el impacto que pueden llegar a tener las organizaciones con un enfoque en economia social
y solidaria, como lo plantea el objetivo del PAP, pero no puedo evitar pensar en lo lento que
es el proceso de convertirse en una. Este proyecto con todos nuestros esfuerzos y los avances
obtenidos atin no estd en una fase de validacion, retrasando asi el brazo social de Biofemme.
Y no solo se retrasa la construccion de esta rama de la organizacion, a la par la realidad —
como sus necesidades— de las mujeres en proceso de mastectomia también va cambiando dia
con dia, alejando un poco al PAP de su beneficiario. Me pregunto si el ritmo poco presuroso
del proyecto se debe a los intereses de la organizacion, nuestro actuar como estudiantes o
simplemente las actividades cotidianas que no se pueden dejar de lado y entorpecen el
proceso. Uno pensaria —al menos yo lo hice— que con todos los datos que existen sobre el
acceso a servicios de salud y la calidad de estos, la urgencia por atender esta situacion seria
alta, buscando la mejor solucidon siempre y ajustando sobre el camino los detalles operativos
propios de una empresa. Sin duda, después de este PAP reconozco las dificultades a las que
se enfrentan las organizaciones dia con dia, la necesidad imperativa de irnos acercando a
modelos de economia sociales y el terrible contexto en el que las mujeres con cancer de
mama luchan.

Daniela Colomé Nuifiez, Licenciada en Administracion Financiera

Antes de comenzar este proyecto, no me imaginaba que eran tantas las problematicas que
podia haber detras de crear una protesis para mujeres con mastectomia. En lo personal, tuve
el tema del cancer de mama y el de la mastectomia muy cercanos a mi, y aun asi nunca me
habia tocado ver algo parecido. Fue un proceso personal muy curioso, gracias a que pas¢ de
la etapa de desinformacion, a pensar que podia tener una solucién facil (qué tan complicado
puede ser conseguir una bolsita con linaza? no?) a realmente entender todas las
complicaciones que hay detras de esta problematica. Pude ponerme en los zapatos de muchas
mujeres, al pensar el golpe de autoestima que debe ser que te quiten una parte de ti a la que
estas acostumbrada, o mas alla de eso, el impacto fisico que debe de ser de un dia para otro
perder una buena cantidad de peso de tu cuerpo que te descompense y cause dolores de
espalda, o por si fuera poco, que las soluciones que puedes tener, estén fuera de tu alcance, o
bien las cosas que puedes improvisar en casa, no son las optimas, ni sustituyen bien lo que
se perdio. A sabiendas de la realidad que se vive en México, y el poco acceso que se tiene a
diferentes productos, me gustd de alguna manera formar parte de algo que aportara a esto.
En general, hoy puedo darme cuenta de que a pesar de que lo tuve cerca a mi, vivia en mucha
desinformacién en cuanto a este tema, y a través de este PAP pude acercarme un poco mas a
la realidad que viven estas mujeres dia a dia.
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3.2 Aprendizajes logrados

Karla Vanessa Parapar Aguilar, Licenciatura en Contaduria y Gobierno Corporativo:
Este proyecto para mi fue un gran reto, pero aprendi bastante sobre todo de las empresas y
los modelos de negocio sociales , considero que las empresas deberian de optar por tener este
enfoque por qué esto nos traeria como consecuencia una sociedad mucho mas justa e
incluyente, que atiende diferentes problematicas.

Como ya habia estado en el pap anterior, en este pap me senti mas segura, porque ya tenia
una idea de como se tenia que llevar a cabo este proyecto. Me hubiera gustado poder llegar
a la parte de la validacion, porque considero ya teniamos lo necesario para hacerla y eso
hubiera sido un gran avance tanto para nosotros como para Biofemme, pero me siento
satisfecha porque pudimos mejorar el prototipo de protesis que se habia elaborado
anteriormente y dejamos las bases para que el proximo pap pueda sacar al mercado el
producto final, y pueda llegar a manos de las mujeres que lo necesitan.

Por otro lado también siento que en este pap aprendi a trabajar en equipo de mejor manera,
porque tuvimos una mejor organizacion, en comparacion al pap anterior, hubo una mejor
comunicacion por parte de todos los miembros del equipo y aunque algunos trabajamos
supimos adaptarnos para repartirnos de manera equitativa las actividades que tuvimos que ir
realizando a lo largo del pap.

En cuénto lo laboral aprendi a negociar ya que en este pap nuestro contacto con Biofemme,
la mayoria de las veces era por medio de Laura y aunque a veces se nos dificultaba que nos
escuchara y entendiera el objetivo del pap, para hacerle entender lo que nosotros queriamos
lograr, al final pudimos trabajar bien con ella y eso nos permiti6 avanzar.

Luis Raul Galvan Ruiz Velasco, Licenciado en Mercadotecnia

Uno de los retos para mi fue el poder tener una buena comunicacion con la empresa
Biofemme. Cuando es un proyecto con cierta complejidad donde existen diferentes puntos
de vista, es complicado a veces llegar a acuerdos. Creo que mis compaiieras supieron llevar
mejor la comunicacion con Laura, y les pude aprender a ser mas empatico con la otra parte
negociadora, sin tener que ceder el 100%. Podria decir que la negociacion o el llegar a
acuerdos fue parte de los aprendizajes de este PAP.

También me sirvio mucho, pensando como mercaddlogo, la importancia de lo que es el
desarrollo de producto pensado siempre en la necesidad del cliente o usuario. Como equipo,
en un punto pensamos que la protesis estaba lista para probar en el mercado, sin embargo,
con la experiencia de Biofemme, nos hicieron comentarios especificos sobre mejoras del
producto que se tenian que hacer, de acuerdo a lo que ellas habian visto que era algo
importante para las clientas. Como decia un profesor del Iteso, hay que ver al mercado a
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través de una ventana, no de un espejo. Es disefiar lo que el mercado quiere, no lo que
Nnosotros creemos 0 queremos.

Paula Portas Cuétara, Licenciada en Ciencias de la Educacion

Considero que uno de los aspectos mas significativos de participar en un Proyecto de
Aplicacion Profesional es que es una experiencia sumamente profesionalizante. La
oportunidad de actuar dentro de una organizacion, aplicando los conocimientos y habilidades
profesionales, da pie a una serie de aprendizajes que dentro del aula serian distintos o
simplemente no sucederian. Pienso que esto se debe a que, en el PAP, te enfrentas con una
realidad y un contexto poco conocidos, en ocasiones siendo necesario actuar en el momento.
En este sentido, para mi uno de los aprendizajes —profesionalizante si, pero también muy
retador— ha sido la gestion con las participantes del escenario. Este ha sido mi primer
acercamiento serio a una organizacion “tradicional” y nuestra propuesta con el Kit,
incluyendo su validacion, puede asemejarse a un emprendimiento. Por lo tanto, fue mi primer
acercamiento conciliando contratiempos de proveedores, delimitando rutas de accion
respecto al producto y coordinando la comunicacion entre el equipo y las colaboradoras.
Asimismo, en ocasiones fue necesario que compaginara los requerimientos de la
organizacion con nuestros alcances como estudiantes, no siempre estando en la misma
pagina. Mediar estas interacciones, cuidando la relacién con la organizacion, pero también
teniendo en mente los objetivos del proyecto, ha sido un desafio a nivel personal y
profesional.

Dentro de la gestion también incluyo la manera en la que comunicamos el mensaje y el
objetivo que tiene el PAP. Como educéloga, en ocasiones se tiene la idea de que nuestra labor
se limita a “ser maestra” o “educar” —cuando en realidad este ultimo representa un reto
filos6fico mas que practico—. Ante esto, dar a entender el mensaje de que parte de nuestra
profesion es trabajar junto con las personas para documentar su conocimiento y ver qué se
puede aprender a partir de eso, se dificulta, dejandome con la tarea de idear e intentar nuevas
formas de hacerlo. Por otro lado, compartir el concepto de lo que es la economia social y
solidaria y la relevancia que tiene mas alld de la rentabilidad atn presenta dificultades, ya sea
por barreras conceptuales que se tienen en alguno de los dos extremos 0, como mencione en
las reflexiones éticas, las actividades cotidianas, que pueden provocar que se le reste
importancia.

En conclusion, con este PAP comprendi el compromiso que es un emprendimiento, asi como
las implicaciones que puede tener; aprendi la importancia de establecer limites dentro del
contexto profesional y puse en practica mis habilidades de gestion social y mediacion
organizacional; mejoré mis habilidades de expresion oral y comunicacion; y finalmente, me
introduje en un ambiente laboral en el cual no habia tenido la oportunidad de participar,
permitiendo consolidar mi proceso de aprendizaje universitario y explorando nuevos campos
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de accion. Confirmo que el papel que tenemos las educélogas dentro de las organizaciones
es mas pertinente que nunca, motivandome a seguir indagando en esta area profesional.

Daniela Colomé Nuiiez, Licenciada en Administracion Financiera

A través de este PAP, tuve mi primer acercamiento con alguna empresa. Antes de comenzar,
no sabia bien qué esperar, o bien que era lo que se iba a exigir de mi, sin embargo, el dia de
hoy, me voy muy satisfecha con el resultado. Al inicio, cuando apenas estaba conociendo
mas acerca de la problematica y de la empresa, crei que seria un tema de ir escuchando lo
que biofemme esperaba que hiciéramos e irlo haciendo, sin embargo, me gustd que tuvimos
mucha voz para poder dialogar lo que nosotros como equipo pensamos mejor, o bien pudimos
cada quien, desde su carrera o desde sus habilidades, aportar diferentes cosas, y
complementarnos de una manera muy fructifera. En lo personal, entré con ganas de poner a
prueba mucho de lo que he ido aprendiendo en mi carrera de finanzas, y por cosas de la vida,
terminé aportando y aprendiendo mucho acerca de la costura. También aprendi mucho de
como trabajar en equipo e ir delegando responsabilidades, pero aun mas que eso, aprendi
mucho del trato con personas; por un lado, recibi muchos consejos por parte del personal de
biofemme del acercamiento que se debe de tener con el cliente, sin embargo, no solo me
refiero a ese, sino el mismo acercamiento que tuvimos entre compaiieros y entre el personal
de biofemme.

El dia de hoy me voy un poco mas realizada en cuanto a mi carrera, y con un buen sabor de
boca, sabiendo que me puse a prueba a nivel personal en muchas cosas que tal vez antes no
lo habia hecho. También me voy agradecida de todos los nuevos conocimientos que adquiri,
y con el pesar de que me hubiera gustado poder tener un acercamiento con las mujeres y
poder ver los frutos que pudo proporcionar el trabajo que se llevé haciendo a lo largo del
semestre.
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