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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

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

reales donde comparten saberes.

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

retos del entorno (Aplicacion Profesional).

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

en distintos campos sociales.

El PAP trata de sembrar en los estudiantes una disposicion permanente de encargarse de la
realidad con una actitud comprometida y ética frente a las disimetrias sociales. En otras

palabras, se trata del reto de “saber y aprender a transformar”.



El Reporte PAP consta de tres componentes:

El primer componente refiere al ciclo participativo del PAP, en donde se documentan las
diferentes fases del proyecto y las actividades que tuvieron lugar durante el desarrollo de

este y la valoracion de las incidencias en el entorno.

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

El tercer componente es la reflexion critica y ética de la experiencia, el reconocimiento de
las competencias y los aprendizajes profesionales que el estudiante desarrollé en el

transcurso de su labor.



Resumen
El Proyecto "Consultoria para la Competitividad de MiPyMEs" tiene como objetivo

fortalecer la estructura organizacional, operativa y comercial de una empresa dedicada al
sector de alimentos para mascotas, mediante la implementacion de herramientas estratégicas
y la optimizacién de procesos clave en las areas de produccion, recursos humanos, ventas y
finanzas.

En la etapa de diagnoéstico, se identificaron areas de oportunidad en la gestion de recursos
humanos, la estructura comercial, la produccién y el manejo financiero, lo cual permitié
desarrollar un plan estratégico orientado a corregir dichas areas y sentar bases solidas para el
crecimiento de la empresa.

Las implementaciones mas relevantes incluyeron el desarrollo de un organigrama funcional,
la creacion de descriptivos de puesto para todos los colaboradores, un manual de
reclutamiento y seleccion con procesos estandarizados, y un plan de compensaciones y
beneficios que contempla sueldos reales, bonos variables y prestaciones legales, alineado con
un sistema de evaluacion mediante KPIs especificos por area. Ademas, se llevo a cabo la
creacion de un Plan Anual de Reconocimientos para fomentar la motivacion y retencion del
talento.

En el area de produccion, se disefiaron bitacoras para registrar tiempos de cada etapa del
proceso, protocolos conforme a la NOM-012 para garantizar calidad e inocuidad, un manual
audiovisual para capacitar al personal y un plan maestro de produccion para optimizar el uso
de recursos.

En el area de ventas, se desarrolld6 un modelo estructurado para un nuevo departamento
comercial, con métricas claras, roles definidos y un programa de incentivos para optimizar
el rendimiento del equipo. Adicionalmente, se maped el proceso actual para la futura
implementacién de chatbots en medios digitales, mejorando la captacion y atencidén de
clientes de manera automatizada.

Finalmente, en el 4rea de finanzas, se proporciond una guia para el célculo del ROI,
permitiendo un seguimiento mas preciso en futuros proyectos de inversion.

Estas estrategias permitieron optimizar procesos, fortalecer la estructura organizacional y

establecer una base para el crecimiento y la competitividad de la empresa en el sector,



asegurando un manejo mas eficiente de sus recursos y un mejor desempefio en sus areas

clave.

1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicacion Profesional

El PAP es una experiencia de aprendizaje y de contribucion social integrada por estudiantes,
profesores, actores sociales y responsables de las organizaciones, que de manera colaborativa
construir sus conocimientos para dar respuestas a problematicas de un contexto especifico y
en un tiempo delimitado. Por tanto, la experiencia PAP supone un proceso en logica de

proyecto, asi como de un estilo de trabajo participativo y reciproco entre los involucrados.

1.1 Entendimiento del &mbito y del contexto

En México, las Micro, Pequenias y Medianas Empresas (MiPyMEs) representan mas del
99.8% del total de empresas, lo que deja claro que son una pieza clave para el desarrollo
economico del pais. Estas empresas se clasifican segun su tamafio y nivel de ventas anuales:
e Microempresas: Hasta 10 empleados y ventas anuales méximas de 4 millones de
pesos.
e Pequefias empresas: En el sector comercio, hasta 30 empleados; en industrias y
servicios, hasta 50 empleados, con ventas anuales de hasta 100 millones de pesos.
e Medianas empresas: En comercio y servicios, hasta 100 empleados; en la industria,
hasta 250 empleados, con ventas anuales de hasta 250 millones de pesos. (“Mipymes

Mexicanas: Motor De Nuestra Economia,” 2024).

Estas empresas generan alrededor del 70% de los empleos y tienen una participacion
importante en el Producto Interno Bruto (PIB). Sin embargo, su camino no es facil. Muchas
enfrentan retos como la falta de financiamiento, la fuerte competencia con grandes empresas,
la informalidad y la necesidad de adaptarse rapidamente a los cambios tecnologicos. Para
darnos una idea, entre mayo de 2019 y mayo de 2023, abrieron 1.7 millones de MiPyMEs,
pero también cerraron 1.4 millones. Esto nos habla de lo complicado que puede ser

mantenerse a flote en este entorno tan cambiante. (INEGI, 2024)



Uno de los sectores que ha crecido con fuerza en los ultimos afios es el de los alimentos para
mascotas. En 2024, se estima que este mercado en México alcanzard un valor de 3,290
millones de ddlares, y se espera que siga creciendo hasta llegar a los 4,850 millones en 2029.
Esto representa una tasa de crecimiento anual del 6.84%, este crecimiento estd muy
relacionado con el cambio en la forma en que las personas ven a sus mascotas, ya que cada
vez mas las consideran parte de la familia. Por eso no sorprende que el segmento de alimentos
para perros represente el 80% del mercado, pero también vale la pena destacar que el de
alimentos para gatos esta creciendo rapidamente, sobre todo en zonas urbanas, con una tasa
estimada del 7% para los proximos afios. (Mordor Intelligence, 2024).

A pesar de estas oportunidades, las empresas que trabajan en este sector, sobre todo las
MiPyMEs, tienen que enfrentar varios retos: desde la necesidad de innovar constantemente,
cumplir con regulaciones sanitarias, hasta competir con grandes marcas que tienen mas

recursos.

La empresa nacidé como respuesta a la creciente demanda de alimentos naturales y saludables
para mascotas. Desde su creacion, la empresa ha buscado diferenciarse a través de la
innovacion y la calidad de sus productos. Inicialmente, sus operaciones eran a pequefia
escala, pero gracias a su enfoque en la mejora continua y la atencidén personalizada a sus
clientes, ha logrado consolidarse en el mercado local. No obstante, atin enfrenta desafios
significativos en la gestion de sus procesos, especialmente en areas clave como recursos
humanos, finanzas y ventas, lo que limita su capacidad de crecimiento. El acompafiamiento
y la consultoria especializada pueden ser determinantes para su sostenibilidad y crecimiento,
brindando soluciones practicas para fortalecer sus procesos internos y mejorar su
competitividad en el mercado.

Actualmente, se encuentra en una fase de expansion y consolidacion, pero requiere fortalecer
su estructura organizacional para asegurar un crecimiento sostenible. El proyecto PAP tiene
como objetivo principal proporcionar consultoria especializada en diferentes areas
estratégicas, ayudando a la empresa a implementar mejoras en la gestion de recursos
humanos, disefiar procesos de reclutamiento y seleccion, optimizar sus procesos de ventas y

fortalecer su area financiera.



Esta intervencion no solo busca resolver problemas especificos, sino también empoderar a la
empresa para que adopte buenas practicas empresariales y pueda posicionarse de manera mas

competitiva en el mercado de alimentos para mascotas.

1.2 Caracterizacion de la organizacion

La empresa, fundada por los hermanos Ortiz, es una empresa mexicana dedicada a la
produccion y venta de alimentos naturales y crudos para mascotas, especificamente perros y

gatos. Con sede en , Guadalajara, esta ha crecido desde sus

inicios hasta convertirse en un proveedor reconocido en grandes cadenas como Petco y
plataformas online como Amazon. La empresa ha desarrollado una reputacion solida basada

en la calidad de sus productos y su compromiso con la salud de las mascotas.

Areas que conforman la empresa:

Produccion: Este departamento se encarga de la elaboracion de alimentos naturales siguiendo
la dieta BARF (Biologically Appropriate Raw Food). Los procesos incluyen la seleccion de
ingredientes, preparacion, procesamiento y empaquetado de productos. La empresa cuenta
con camaras de refrigeracion avanzadas para mantener la frescura y calidad de los productos.
Ventas y marketing: el hermano menor es el encargado de esta area. Se enfoca principalmente
en buscar nuevos clientes y establecer relaciones comerciales, lo que ha llevado a la empresa
a conseguir contratos con petshops y comercializadoras. Aunque no se enfoca tanto en la
plataforma de venta online, también gestiona algunos aspectos de estas ventas.

Finanzas y contabilidad: El hermano mayor maneja las tareas financieras y contables
internamente, incluyendo el registro de ingresos, costos y la gestion de cuentas por cobrar y
pagar. Para las declaraciones fiscales y otros asuntos complejos, se contrata a una contadora
externa que asegura el cumplimiento de todas las obligaciones fiscales.

Logistica y distribucion: La empresa gestiona la cadena de suministro y la distribucion de
productos, asegurando que los alimentos lleguen frescos y en Optimas condiciones a los

clientes y distribuidores.



Propdsito y razén de ser:

Misién: La empresa tiene la mision de ofrecer productos de la mas alta calidad que mejoren
la salud y el bienestar de las mascotas. Esto se logra mediante la produccion de alimentos
frescos y crudos que replican la dieta natural de los carnivoros, promoviendo una
alimentacion mas saludable y nutritiva.

Vision: “Ser la empresa lider en nutricion natural para mascotas en México, consolidandonos
en las mejores cadenas de retail del pais y comenzando nuestra expansion internacional para
el afio 2030, reconocidos por nuestra innovacion, sostenibilidad y compromiso con el
bienestar de las mascotas y sus duefios, generando un impacto positivo en la comunidad y el
medio ambiente”.

Valores: Honestidad, Proactividad, Puntualidad, Excelencia, Innovaciéon y Compromiso

Social.

Objetivos estratégicos:
Largo plazo:
e [Estar posicionados en las mejores cadenas de retail como HEB
e Comenzar exportaciones.
e Reducir el impacto ambiental adoptando practicas sostenibles.
Mediano plazo:
e Aumentar la cartera de clientes en Guadalajara en un 50% y consolidar la ruta en
CDMX.
e Reducir las cuentas por cobrar en un 90%.
e Protocolizar el 100% de los procesos internos.
Corto plazo:
e Aumentar ventas en Guadalajara y CDMX un 10%.
e Reducir la merma de alimentos a un 5%.
e Realizar capacitaciones mensuales para el personal.

e Negociaciones con cadenas de Retail



Produccion de alimentos: La empresa produce hamburguesas de pollo, res, y otras carnes, asi
como alimentos especiales para gatos. La empresa sigue estrictos controles de calidad en
todas las etapas de produccion para asegurar que los productos sean seguros y nutritivos.
Distribucion y logistica: Gestionan eficientemente la cadena de suministro y distribucion,
asegurando que los productos lleguen en Optimas condiciones a los puntos de venta y a los
consumidores finales. La logistica incluye el uso de transporte refrigerado para mantener la
cadena de frio.

Ventas y promocion: el hermano menor maneja las relaciones con grandes distribuidores
como Petco y comercializa los productos directamente a los clientes, buscando activamente
nuevos canales de distribucion y oportunidades de mercado.

Personas que Participan y sus Roles

El hermano mayor (Cofundador y encargado de finanzas, contabilidad y produccion): Maneja
las tareas financieras y contables internamente, asegurando la precision de los registros y el
cumplimiento de las obligaciones fiscales con el apoyo de una contadora externa.

El hermano menor (Cofundador y encargado de ventas y marketing): Responsable de la
vision estratégica, la gestion de ventas, marketing, y la busqueda de nuevos clientes y
relaciones comerciales.

Equipo de produccion: Aunque no se especifica un equipo formal, la produccion es llevada
a cabo por personal capacitado bajo la supervision directa de los fundadores, quienes
aseguran que se sigan los procedimientos adecuados de calidad y seguridad alimentaria.
Proveedores y socios: Los proveedores de materias primas juegan un rol crucial en la cadena
de suministro, mientras que socios como Petco facilitan la distribucion y venta de los
productos en el mercado.

Otros elementos que comunican lo que es la organizacion

Filosofia: La filosofia de la empresa se basa en la ética, el compromiso con la calidad y la
responsabilidad social. La empresa se esfuerza por mejorar continuamente sus procesos y
productos para beneficiar tanto a las mascotas como a sus duefios.

Compromiso con la calidad: la empresa estd comprometida a mantener altos estandares de
calidad en todos sus productos, garantizando la satisfaccion del cliente y la salud de las
mascotas. Este compromiso se refleja en los estrictos controles de calidad implementados

durante la produccion y distribucion de los alimentos.



1.3 Identificacion de la(s) problematica(s)

En el proceso de diagndstico de la empresa, realizado dos periodos atras en verano 2024, se
identificaron diferentes problematicas que afectan su operacion y crecimiento. En el periodo
anterior, se abordaron aspectos clave como la falta de procesos documentados, la
desorganizacion del personal, la ausencia de un organigrama, el control deficiente de

inventarios, falta de un plan de produccion y los problemas en la cobranza a clientes.

Se llevaron a cabo diversas acciones para fortalecer la operacion de la empresa. Entre ellas,
se documentaron procesos clave, se capacitd al personal en Lean Manufacturing y se
implementaron herramientas de planeacion financiera. Ademas, se desarrollaron estrategias
para la sistematizacion de la voz del cliente y el cumplimiento normativo de la NOM-251.
También se disefid una herramienta de célculo de demanda y se inicié un proceso de
alineacion organizacional a través de la planeacion estratégica. Estas acciones permitieron
establecer una base estructural para mejorar la competitividad y eficiencia de la empresa,

sentando las bases para las acciones de este semestre.

Se propuso continuar con la implementacion de soluciones para optimizar la produccion, el
control de inventarios y la gestion de maquinaria, ademas de desarrollar un plan detallado de
mantenimiento preventivo y administracion de inventarios, se recomendd seguir
promoviendo el uso de herramientas Lean, como la metodologia 5S, para mejorar la
organizacion del almacén y reducir desperdicios. También se sugirid continuar con la

capacitacion del personal para fortalecer su participacion en el proceso de mejora continua.

A partir de este semestre se han definido nuevas areas de enfoque que requieren atencion

para mejorar el desempeio de la empresa y en las cuales nos enfocaremos en el periodo.



Las problematicas para abordar en este semestre son:

Gestion eficaz de los procesos de produccion

La empresa enfrenta dificultades en la organizacion y ejecucion de sus procesos de
produccién, lo que afecta la eficiencia, costos y productividad. La falta de una gestion
eficiente puede derivar en desperdicio de materia prima, inconsistencias en la produccion y
dificultades para satisfacer la demanda del cliente. No se cuenta con métricas para medir la

productividad.

Gestion de Recursos Humanos y desarrollo organizacional

Existen la necesidad de un eficiente sistema de reclutamiento y seleccion de los
colaboradores y administracion del personal, no hay canales eficientes de comunicacion lo
que afecta la interaccion interna entre los colaboradores, delegar tareas y medir desempeio
de los trabajadores. La falta de una estructura clara y estrategias de desarrollo organizacional
puede llevar a conflictos internos, baja motivacion de los empleados y dificultades en la
retencion de empleados. La necesidad de definir, comunicar y fortalecer los roles de los
colaboradores, la necesidad de la supervision directa en el area de produccion y definir los

roles de los directores y sus alcances

Optimizacion de procesos de ventas

La empresa presenta oportunidad en la mejora de sus estrategias comerciales, lo que limita
su capacidad de atraer y retener mas clientes. Con un proceso de ventas mas optimizado, se
podria tener mas oportunidades de negocio, de lo contrario podria afectar su competitividad

en el mercado y reducir sus ingresos.

Optimizacion financiera
La gestion financiera de la empresa enfrenta desafios en el manejo de costos, presupuestos y
utilidades. La falta de optimizacion financiera puede generar problemas de liquidez,

dificultad para realizar inversiones y una gestion ineficiente de los recursos disponibles.



Estas problematicas representan areas clave que deben ser atendidas para fortalecer el
crecimiento de la empresa. A lo largo del semestre, se trabajara en el desarrollo de estrategias

para abordar estos desafios y poder mejorar las areas mencionadas de la empresa.

1.4. Planeacion de alternativa(s)

La planificacion de alternativas en la gestion de proyectos es fundamental para prever y
mitigar posibles desafios a lo largo del ciclo de vida del proyecto. Para ello, es esencial contar
con documentos clave como el acta constitutiva, acuerdos de comunicacion y recursos

humanos, ademds de herramientas como el cronograma de actividades y matriz de riesgos.

Dado que este proyecto es una continuidad del trabajo realizado en otono 2024, se han
validado y ajustado las estrategias previas para asegurar que siguen siendo relevantes y
alineadas con la situacion actual de la empresa. Tras el andlisis de diagndstico del verano
2024, y el desarrollo de las primeras implementaciones en otoiio 2024, se propuso el plan de
desarrollo para mejorar la gestion de areas y mejorar la cohesion y comunicacion entre ellas.
El plan de trabajo para el periodo de implementacién Primavera 2025 se muestra en la figura

1.
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Financiera inversitin de nuevos. suuso en el departamentode | seguimiento al ROI imversion
rentabilidad y eficacia de las mejorar costas maya 2025
P proyectos nuaues proyectas.
inversiones.

Figura 1. Plan de desarrollo para el periodo Primavera 2025. Elaborado por el equipo universitario.



En este plan estratégico buscamos desarrollar herramientas que abarcaran todos los objetivos
identificados en la etapa de diagnostico, asi como las necesidades que surgieron en el periodo
pasado de implementaciones como lo son mejorar la alineacion de departamentos, aumentar
la eficiencia operativa, la captacion de nuevos clientes, mejorar la calidad y diversidad de los
productos, incrementar la motivacion y productividad del personal y asegurar la estabilidad

de la empresa. Para ello propusimos las siguientes tacticas operativas:

En el area clave de desempenio de Gestion eficaz de los procesos de produccion la tactica

operativa que se propuso fue la siguiente:

e Desarrollar una bitacora que permita registrar los tiempos de cada etapa del proceso.
Esta herramienta facilitard la identificacion de cuellos de botella, dreas de mejora,
permitird establecer tiempos estdndar y optimizard la eficiencia operativa.

e Creacion de protocolos de elaboracion conforme a la NOM-012, con el objetivo de
garantizar la inocuidad, calidad y cumplimiento normativo en los procesos de
produccion.

e Desarrollar un manual audiovisual para capacitar al personal de manera mas accesible
y dindmica, esto permitird una mejor comprension de los procedimientos operativos.

e Estructurar un plan maestro de produccion para organizar eficientemente las
actividades de produccidn, este documento facilitard la programacion de trabajo

considerando la disponibilidad de tiempo y materiales.

En el area clave de desempefio de Gestion de recursos humanos y desarrollo organizacional

las tacticas operativas que se propusieron fueron las siguientes:

e Desarrollo de la estructura organizacional de la empresa a través de un organigrama
funcional que refleja la dindmica operativa actual, permitiendo claridad en los roles,

lineas de reporte y responsabilidades de cada puesto.



Profesionalizar la gestion de recursos humanos mediante el disefio e implementacion
de herramientas estructuradas, para lo cual se elaboraron los descriptivos de puesto

para todos los colaboradores administrativos y operativos.

Desarrollo de un manual de reclutamiento y seleccion que estandariza los procesos
desde la deteccion de la necesidad hasta la incorporacion del nuevo colaborador. Este
documento incluye entrevistas estructuradas, responsables de validacion y criterios
claros de evaluacién, asi como una guia de contratacién con pasos definidos para

identificar vacantes, realizar entrevistas, aplicar preguntas clave y retener talento.

Reestructuracion del plan de compensaciones y beneficios, contemplando sueldos
reales, bonos variables, prestaciones legales (IMSS, INFONAVIT, vacaciones y
prima vacacional), vales de despensa y un evento anual de reconocimientos.
Alineacion de los objetivos organizacionales con las metas de la empresa mediante la
medicion de KPIs por area, que permiten evaluar el desempeno, establecer metas y

facilitar la toma de decisiones en cada departamento.

En el area clave de desempeiio de Optimizacion de procesos de ventas las tacticas

operativas que se propusieron fueron las siguientes:

Desarrollo de métricas y programas de incentivos, para lo cual se desarrollara la
estructura de un nuevo departamento comercial, se definiran roles y KPIs por cada
nuevo puesto. En base a estos roles se entregaran los descriptivos de puesto. Para cada
KPI se fijardn métricas y se elaborard un plan de incentivos para promover y motivar

al equipo.

Para estructurar este departamento se necesitara fijar el objetivo de este, definir los
puestos que conformaran su estructura, las aptitudes y roles de cada puesto, las
politicas de venta y cobranza, los canales de venta, KPIs e incentivos para cada uno
de ellos, asi como un plan para la capacitacion de nuevos integrantes del

departamento.
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e Mapear un posible recorrido para chatbots y digitalizacion del proceso de ventas, para
lo cual se implementara un nuevo chatbot para la optimizacién de ventas por medios
digitales (WhatsApp, Instagram, Facebook). De esta manera se puede tener una
atencion y captacion de clientes las veinticuatro horas del dia, asi como una mejor
experiencia para los usuarios.

Para implementarlo se debera mapear el proceso de ventas actual y el uso de
plataformas de desarrollo de chatbots para integrar el diagrama a las plataformas en

si.

Por ultimo, para el area clave de desempeno de Optimizacion financiera se desarrollara la
siguiente tactica operativa:
e Proporcionar una guia para el calculo ROI, y seguimiento a sus futuros proyectos de
inversion. Estas estrategias se organizaron para realizarse a lo largo del semestre en
conjunto con los empresarios, colaboradores y todo el equipo PAP. La distribucion

de estas se ve reflejada en el siguiente cronograma.

‘SEMANAS DEL PERIIDO ESCOLAR
I

ENERD. T FEBRERD MARZD
13019 [ 0a26 | 2793 | 3ais [0a16[ waizs| 24a2 | 3us [0a16] a2 [2eaiz0

AsaiL_ I
Stae [ 7ais [ 1w | 21am | mas

AcTvORD ASENADD A PROGRED  WOO -

Gestidn eficar de los precesos de produceisn 10000%

Optimizacién del proceso de ventas

Figura 2. Cronograma del periodo Primavera 2025. Elaborado por el equipo universitario.

Como parte de la consolidacion del proyecto se generd un acta constitutiva que se muestra
en la figura 3. Este documento tiene como proposito proporcionar claridad en el proyecto de
consultoria para apoyar su crecimiento en el mercado de alimentos naturales para mascotas,

mejorando su gestion financiera, operativa, de ventas y recursos humanos.
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ACTA CONSTITUTIVA
Proyecto:
PROPOSITO

El propdsito del proyecto es proporcionar consultoria especializada a ' para apoyar su crecimiento y
sostenibilidad en el mercado de alimentos naturales para mascotas. Este proyecto responde a la segunda etapa, la
implementaciin de herramientas para responder a los problemas encontradas en la etapa de diagndstico, para
superar los desafios actuales y capitalizar oportunidades de expansidn. Nuestra intenddn es colaborar
estrechamente con [ para asegurar gque su misian de ofrecer alimentos de aha calidad y saludables para
mascatas sea wiable y exitosa a largo plazo.

OBIETIVD
El abjetive del proyecto es disefiar e implementar estrategias especficas para mejorar la comunicacian interna de la

empresa para lograr una mayor competitividad y eficiencia operativa gue los ayude a lograr sus objetivos a corta,
mediano y largo plazo.

ALCAMCE

En esta etapa del proyecto, nos centraremos en cubrir todas las implementacones pendientes del plan de desarmollo
basado en el diagnostico inidal, las cuales se centraran en desarrallar las areas de RH y de produeccian.

GOBERMABILIDAD

La gobernabilidad del proyecte estard bajo la supervision directa de los consultores designades por la universidad,
quienes seran responsables de liderar y dirigir el proceso de implementacian. El equipo de supervisian proparcionard
arientacion estratégica, supervisara el progreso del proyecto y tomard dedsiones importantes cuando sea necesaria.

EQUIPD DE GESTION DE PROYECTO

Eguipo wniversitaria:

Ing. Industrial Susana Venegas Pelayo
Lic. De Indumentaria y Modas Alexa Martin del Campo Gomez
Ing. Alimentos Cecilia Manserrat Gditron Gamar

Consultores 5r:
Ing. Diana Robledo Pineda
Lic. Maria Asuncion Trujillo de Mba

Eguipo emgrazarial:
Lic. | _ 1Dtz
Ing. f Ortiz

SUPUESTOS ¥ RESTRICCIOMNES

Supuestos: Se asume gue el equipo de consultores Jr. tendrd permiso para implementar las propuestas desarmolladas
al periodo anterior, Que los supervisores asignados estardn disponibles para proporcionar arientacicn ¥ apoyo
durante todo el proceso del proyecto, oue " estard dispuesto a colaborar activamente y propordanar
retraalimentacion constructiva para el desarrollo de la implementacian, y gue no habra cambios significativos en el
entoma empresarizl o normative que puedan afectar el alcance ded proyecto durante su ejecucion.

Restricciones: Durante las primeras sermanas se plantearan implementaciones para resolver problermas observados
=n |a etapa de diagndstico y ef anterior periodo de implementacian, leego se consultard con los empresarios su
aproblacian, posterior a esto no se padran agregar herramientas ni hacer cambics en el cronograma de actividades
pargue podria perjudicar |a calidad y los resultados del trabajo a realizar.

Figura 3. Acta constitutiva del proyecto elaborada por el equipo universitario.

También pudimos identificar algunos de los riesgos que podrian tener un impacto en la

realizacion del proyecto como se muestra a continuacion en la matriz de riesgos (Tabla 1).
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No. Riesgo 1 P C (IxP) Nivel £Qué hacer?
Establecer acuerdos
claros desde el inicio del
proyecto para garantizar
Falta de acceso a la ) .
. -, el acceso a la informacion
informacion .
1 ) 3 2 6 - necesaria. Programar
necesaria por parte ) L
d . reunicnes periodicas para
e
revisar el acceso y
resolver cualguier
obstdculo.
Implementar dindmicas
. . de sensibilizacidn y
Resistencia al e
A capacitacion desde el
cambio por parte . .
inicio. Comunicar los
2 del personal de 3 1 [ - . )
. beneficios del cambio de
manera clara y
constante.
Fortalecer el contrato
Falta de cola |
i o psicoldgico con los
disponibilidad en K
3 } 3 3 9 - empresarios para
tiempos por parte i
@SegUrar su Compromiso
de la empresa
con el proyecto.
Definir y actualizar
canales de comunicacion
Problemas de
. claros. Programar
comunicacion . )
4 . 2 2 4 Medio reuniones regulares y
dentro del equipo .,
) mantener una bitdcora de
de trabajo o )
actividades accesible para
todos los miembros
3 . Establecer estdndares de
Inconsistencias en B ~
. calidad claros y realizar
la calidad del o o
5 - ) 2 2 2 Bajo revisiones periddicas del
trabajo del equipo . )
. o trabajo realizando por los
universitario i .
miembros del eguipo

Tabla 1. Matriz de riesgos elaborada por el equipo universitario.

En relacion con los acuerdos establecidos en el acta constitutiva del proyecto, se propuso

un acuerdo de recursos humanos (Tabla 2) presentada a continuacion.

Rol

Integrantes

Responsabilidades

Consultor Senior

Maria Asuncién Trujillo de Alba
Diana Elena Robledo Pineda

Supervisar, liderar y orientar el
proyecto, asi como evaluar el
desempefio del equipo de
consultores junior.

Consultores Junior

Susana Venegas Pelayo
Alexa Martin del Campo Gémez
Cecilia Monserrat Giitrén

Anélisis, diagnéstico,
asesoramiento e identificacién de
problemas y propuestas de

Gomez mejoras e implementaciones
) Proporcionar informacion,
. . » Ortiz ..
Equipo empresarial Orti resolucién de dudas y
) Ortiz

comunicacion.
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Tabla 2. Acuerdo de R.R.H.H. Elaborado por el equipo universitario.
Igualmente, se desarrolld un acuerdo de comunicacion que establecio los canales a utilizar
en el transcurso del proyecto. La informacion recopilada se puede ver a continuacion en la

Tabla 3.

Mecanismo , iDe ‘s -
éPara qué? t‘_ . ¢éA quién? éiCuando?
quién?
Mantener un medio de
contacto rapido y
eficiente, el cual permita | Equipo Equipo Cualquier
WhatsApp Ve, p . quip quip q
coordinar y compartir | entero entero momento
informacién de manera
accesible.
Realizar avisos
Correo . - .
- importantes y oficiales a | Consultor | Consultores Cualquier
electronico .
L los miembros del Sr. Jr. momento
institucional ,
equipo.
. Facilitar la comunicacion
Reunian . : . L
. al llevar a cabo trabajo Equipo Equipo Miércoles
virtual .
. en casa o platicar entero entero 9:00 - 13:00
Teams . .
asuntos de importancia.
Reunir para resolver
Reunién en problemas de manera Equipo Equipo Martes y jueves
persona eficiente y fortalecer las entero entero 9:00 — 13:00
relaciones en el equipo.

Tabla 3. Acuerdo de comunicacion del proyecto elaborada por el equipo universitario.

1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora

Las implementaciones se llevaron a cabo siguiendo el plan de desarrollo propuesto en la

seccion 1.4 de este documento y se muestran segun la tactica operativa correspondiente.

Gestion eficaz de los procesos de produccion
Las acciones llevadas a cabo en estaarea clave estuvieron enfocadas a mejorar
la organizacion de los procesos de produccion, optimizando la eficiencia, reduciendo costos

y asegurando la calidad. Se disefiaron e implementaron procesos y herramientas de apoyo

14



para la planificacion adecuada de la produccion y la estandarizacion de los procedimientos,

lo que ha resultado en un mayor control y precision en la produccion.

Aduana sanitaria

La Aduana Sanitaria se comenz6 a implementar desde el periodo pasado con la aplicacion de
la NOM-251, que establece los requisitos minimos de buenas practicas de higiene para el
proceso de alimentos y bebidas. Sin embargo, aun faltaban algunos detalles por completar y
en este periodo se finalizd la implementacion anadiendo un tapete sanitizante, sanitizante
para manos, cofias y cubre zapatos para personas externas, asegurando asi que todos los

procedimientos de higiene y seguridad se cumplan de manera adecuada.

RE

Figura 4. Aduana sanitaria

Se capacito a los operadores sobre el proceso de sanitizaciéon que deben seguir en la aduana

sanitaria. El procedimiento incluye varios pasos, primero revisar que porten su uniforme
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completo, luego lavar las botas tanto por la parte inferior como por la parte superior
utilizando el cepillo asignado, después lavarse las manos con agua y jabon, aplicar sanitizante
de manos, por tltimo, antes de ingresar al area de produccion, pasar por el tapete con solucion

sanitizante.

Figura 5. Proceso de sanitizacion colaboradores

Bitdacora de toma de tiempos

En el periodo pasado, se desarrolld una bitacora de toma de tiempos de produccion con el
objetivo de registrar y analizar la duracion de cada etapa del proceso. Una bitacora de este
tipo es una herramienta fundamental para la gestion eficaz de la produccion, ya que permite
documentar los tiempos en los que se realizan diferentes actividades, esto facilita la
identificacion de cuellos de botella, la optimizacion de recursos, la reduccion de costos y la
mejora en la planificacion y programacion. También contribuye a la evaluacion del

desempefio al comparar los tiempos reales con los estandares esperados. Sin embargo, en el
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periodo pasado no se lograron recopilar los datos necesarios, en este periodo se retomo la
actividad y se lograron realizar las mediciones preestablecidas, registrando el tiempo en
segundos en el que se lleva a cabo cada accion, considerando los kilogramos procesados en

ese paso y con un total de tres repeticiones por medicion, y promediando esas 3 mediciones

al final.
CANTIDAD TIEMPO EN
ETAPA DEL PROCESO PROCESADA EN KG| PROCESO EN SEG
Promedio
Corte de materia prima 7 620
Molino 1 40 637
Molino 2 40 750
Embutido 7 100
Congelacidn 7 75600
Cortado 7 &7
Embolsado 63 39
Vacio 6.3 72
Sellado 6.3 18

Tabla 4. Bitacora de tiempos

Protocolos de procesos

Se desarrollaron los protocolos de procesos siguiendo los requisitos de la NOM-012, con el
proposito de asegurar que cada actividad dentro de la produccion se realizara de manera
estandarizada y bajo condiciones controladas. Estos protocolos fueron disefiados para
cumplir con varios objetivos fundamentales, como la estandarizacion del trabajo,
garantizando que cada tarea se ejecute de la misma manera para mantener calidad y
eficiencia, la optimizacion de tiempos y recursos. Ademas, contribuyen a la trazabilidad y

control de calidad, al cumplimiento de normativas y ayudan en la deteccion y correccion de

fallas.
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Pmtumln elaboracion de dieta pollo alimento para perro
1. Objetivo
Establecer los procedimientos para la elshboracidn de dista pollo alimento para perro,
garantizando la calidad, inocuidad y trazabilidad del producto condorme a ks NOM-012-
BAGSEO0-2020.

L. Materia prima
Materias primas utilizadas en la elaboradon ded producto

Nombre Cisdiga Cantidad
Pollo MPFPD Z2.00 kg
Molleja de polle MPMO 400 kg
Higado de pollo MPHP 00 kg
Zanahoria MPEH 240 kg
Chayote MPCY 1.20 kg
Calabaza MPCH 1.20 kg
Hueva MFHY L0 kg
Goma MPGM .20 kg
Alga MPAL 110 kg
Yuca MPYL 10 kg
Chia MPCH .50 kg

3. Elaboracidn
3.1 Recepcidn de materias primas

3.1.1 Pollo v derivados de polle

Comprobar s documentas de los proveedores (lactura, certificado de calidad, ete )
para asegurar que el pollo ¥ log derivades cumplen con las normativas sanitarfas
wigentes,

Figura 6. Protocolo de elaboracion

Manual audiovisual de procesos

Como parte de la mejora en la capacitacion y estandarizacion de los procesos, se
desarrollaron protocolos en formato audiovisual con el objetivo de facilitar el aprendizaje,
mejorar la comprension de los procedimientos y garantizar su cumplimiento de manera visual
e interactiva. Esto permite una capacitacion mas efectiva, ya que la explicacion a través de

videos es mas clara, reduciendo errores por mala interpretacion. Ademads, contribuye a
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la estandarizacion de los procesos, asegurando que todos los operadores sigan el mismo
procedimiento.

La informacion presentada de forma visual también facilita una mayor retencion del
conocimiento, y estos serviran como referencia para verificar que las tareas se realicen
correctamente. Esta modalidad contribuye a la reduccion de tiempos de integracion de nuevo

personal, agilizando la curva de aprendizaje.

Plan maestro de produccion

Se implementd una estructura para el area, que es un plan el cual establece qué se va a
producir, en qué cantidad y en qué momento, con el objetivo de coordinar la produccion
conforme a la demanda y a la disponibilidad de recursos. Esto permite una organizacion
eficiente, evitando sobreproduccion o escasez de productos. Ademds, contribuye a
la optimizacién de recursos, coordinando el uso de materias primas, maquinaria y mano de
obra para reducir desperdicios y costos innecesarios. El PMP facilita la toma de decisiones,
proporcionando una vision clara de la capacidad de la planta y permitiendo realizar ajustes

en caso de imprevistos.

Para desarrollar el Plan Maestro de Produccion, primero se recopil6 el histérico de ventas de
2024. A partir de esta informacion y utilizando unatasa de crecimiento previamente
calculada, se elabord el pronodstico de demanda para 2025. Ademas, se recopild informacion
sobre los pedidos fijos y variables, y se determind el inventario 6ptimo de cada producto para
garantizar un equilibrio entre disponibilidad y costos de almacenamiento. Para su desarrollo
también se consideran aspectos como los tiempos de produccion y las barreras de tiempo,
garantizando asi una planificacion eficiente y alineada con la capacidad productiva de la

empresa (Betancourt, 2016).
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Mixto Pollo Conejo Hipoalergéni Perf: Pescad Pollo

MES 1.75kg | 2.10kg | 1.75kg | 2.10kg | 1.75kg | 2.10kg | 1.75kg | 2.10kg | 1.75kg | 2.10kg | (gatos) | (gatos)
Enero - 202 4 1036 781 1432 983 215 182 0 0 0 0 30 97
Febrero 202 4 977 715 1154 812 146 165 0 0 0 0 50 131
Marzo 202 4 997 664 112 819 208 226 0 0 0 0 61 165
Abril 202 4 1188 840 1402 942 234 224 14 1 0 0 64 109
Mayo 202 4 1077 784 1288 970 276 217 20 0 0 3 80 223
Junio 202 4 1149 838 1139 864 169 241 19 16 0 0 66 74
Julic 202 4 1123 791 1384 B63 183 215 79 42 0 0 58 160
Agosto 202 4 1296 858 1471 976 207 181 74 55 40 34 69 122
Sep 202 4 1098 810 1406 957 134 208 40 26 0 0 79 139
Octubre 2024 | 1192 715 1382 1058 120 209 38 24 7 0 &1 106
MNoviembre 202 4| 1204 817 1380 1020 209 202 43 23 21 22 55 145
Diciembre 202 4| 1216 771 1434 1120 157 238 56 28 21 14 50 170
TOTAL 13553 5384 15984 11384 2208 2508 383 215 99 3 723 1643
PROMEDIO 1129 782 1332 949 184 209 32 18 8 6 60 137
PRONOSTICO | 1256 809 1440 1066 156 223 49 a1 23 16 67 147

Tabla 5. Historico de ventas 2024

Con todos estos datos, se pudo desarrollar una herramienta para la planeacion eficiente,

alineado con la demanda proyectada y la capacidad operativa.

Plan maestro de produccién

MPS
Semanas 1 2 3 4 5 6
Inventario Inicial 100 520 20 840 140 -360
Unidades pronosticadas 500 500 500 500 500 500
Pollo Pedidos de clientes 900 500 459 700 476 877
MPS 1320 0 1320 ] ] 1320
Inventario Final 520 20 240 140 -360 83
Promedio Por turno 880 880 B80 BE80 880 880
Turnos
requeridus 1.5 1] 1.5 1] 1] 1.5 1]
Inventario Inicial 100 520 20 840 140 -360
Unidades pronosticadas 500 500 500 500 500 500
Mixta Pedidos de clientes 900 500 459 700 476 877
MPS 1320 0 1320 ] ] 1320
Inventario Final 520 20 B840 140 -360 83
Promedio Por turno 880 880 B80 BE80 880 880
re:::lr?:“ 1.5 1] 1.5 1] 1] 1.5 1]
Inventario Inicial 100 520 20 840 140 -360
Unidades pronosticadas 500 500 500 500 500 500
Conejo Pedidos de clientes 900 500 459 700 476 877
MPS 1320 0 1320 ] ] 1320
Inventario Final 520 20 840 140 -360 a3
Promedio Por turno 880 880 B80 BE80 880 880
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Tabla 6. Plan maestro de produccion

Coordinador de produccion
Se propuso la creacion de un nuevo puesto, coordinador de produccion, con el propdsito de
llevar a cabo las implementaciones propuestas en el area y garantizar un mejor control de los
procesos. La propuesta de este puesto se inicid en el periodo anterior, y en este periodo
se desarrolld el perfil de puestoy se llevd a cabo su implementacion, fortaleciendo la
estructura organizacional y una estructura mas so6lida para la gestion y mejora continua de la
produccion.
Entre las responsabilidades del coordinador de produccion se encuentran:
e Supervisar la produccion diaria, asegurando el cumplimiento de los objetivos
establecidos.
e Implementar y verificar el cumplimiento de las Buenas Practicas de Manufactura
(BPM).
e Coordinar con el area de logistica para garantizar la disponibilidad de producto en el
inventario.
e [Evaluar continuamente el desempefio del personal de produccion, proponiendo
acciones de mejora y desarrollo.
o Identificar areas de oportunidad para optimizar los recursos, minimizar desperdicios
y mejorar la eficiencia operativa.
e Promover un enfoque de mejora continua en todos los procesos productivos,

contribuyendo a la calidad y productividad del equipo.

Calculo costos materia prima

Se desarrolld una herramienta que permite calcular de manera mas precisa el costo de la
materia prima, considerando el rendimiento real de cada ingrediente dentro del proceso
productivo. Esta herramienta facilita una estimacién mas ajustada del gasto en insumos al
tomar en cuenta no solo el precio por kilogramo, sino también la cantidad efectiva que se
aprovecha en la elaboracion de cada producto, optimizando asi la toma de decisiones en
términos de férmulacion, costos y abastecimiento.
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NOMBRE DE LA PREPARACION: Pollo

Cantidad producidal 41.70

CANTIDAD Calcular VALORES
# INGREDIENTES UNIDADDE | = PARA LA FACTORDE | \v1ipap | costo costo | Costecon
MEDIDA | PREPARACIO | PORCENTAIE | RENDIMIENT o | merma (F.
M o UNITARIO PORCI REND.)
1 kg 59.95%| 90.00% 22.5 5 18.00 $ 20.00 $ 450.00
2 kg 9.59%| 100.00% 4 $ 18.00 $18.00 $72.00
3 kg 14.39%| 100.00% 6 $9.00 $9.00 $54.00
4 kg 5.76%| 100.00% 24 $5.00 $5.00 $12.00
5 kg 2.88%| 100.00% 1.2 $9.20 $9.20 $11.04
6 kg 2.88%| 100.00% 1.2 5920 $9.20 $11.04
7 kg 2.40%( 100.00% 1 5 45.00 $ 45.00 $ 45.00
8 kg 0.48%| 100.00% 0.2 $ 30.00 $30.00 $ 6.00
9 kg 1.20%| 100.00% 05 $30.00 $30.00 $15.00
10 kg 0.24%| 100.00% 0.1 $99.00 $99.00 $9.90
11 kg 0.24%| 100.00% 0.1 $129.00 $129.00 $12.90
TOTAL 41.700
Costo total de la materia prima 5 698.88
Costo por kilo $16.76

Gestion de Recursos Humanos y desarrollo organizacional:

Tabla 7. Calculo costos de materia prima

Las acciones realizadas dentro de esta Area Clave de Desempefio se enfocaron en la

estructuracion del departamento de Recursos Humanos, con el objetivo de profesionalizar la

gestion del talento y sentar bases sdlidas para su crecimiento. Se disefiaron procesos y

herramientas clave para mejorar la contratacion, organizacion, desempeiio y bienestar del

personal.

Organigrama de Puestos y Areas:

Una de las primeras actividades fue la validacion del organigrama funcional de la empresa,

en conjunto con el director de operaciones. Este organigrama permite a los colaboradores

tener claridad sobre la estructura de la organizacion, los roles y responsabilidades, y las lineas

de comunicacion internas. Se realizaron los ajustes necesarios para que el organigrama

reflejara fielmente la dindmica actual de la empresa y sus areas operativas, administrativas,

comerciales y de produccion.
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Organigrama de puestos

s0cios

DIRECTOR COMERCIAL

DIRECTOR OPERACIONAL

CONTABILIDAD EXTERNA

COORDINADOR NUEVOS
PROYECTOS
Por definir

COORDINADOR
MARKETING
Por definir

COORDINADOR COORDINADOR COORDINADOR COORDINADOR
ADMINISTRATIVO OPERACIONES LOGISTICA VENTAS
Por definir Por definir Por definir Por definir

AUXILIAR AUXILIAR CHOFERES AUXILIAR
PRODUCCION PRODUCCION Por definir VENTAS
ALIMENTARIA COSMETICA Por definir

Por definir Por definir

Figura 8. Organigrama de la empresa

Descriptivos de Puesto:
A partir del organigrama, se elaboraron los descriptivos de cada puesto de trabajo en la
empresa, desde el director operativo hasta los choferes. Estos documentos detallan el perfil
ideal de cada puesto, sus funciones, responsabilidades, conocimientos técnicos, software que
deben dominar, habilidades y valores necesarios, asi como a quién reportan y quién los
sustituye en caso de ausencia. Estos descriptivos permiten a la empresa tener claridad al

momento de contratar, capacitar o evaluar a sus colaboradores.
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Puesto Descriptivo Director Operacional

DIRECTOR

Liderar la operacion genaral de la emprasa, asegurando |a eficiencia y &l cumplimiento de objetivos en todas las areas clave. Implementar estrategias de
mejora continua en produccion, logistica, ventas y administracion, garantizando que la empresa opere de manera eficiente, competitiva y sostenible.

Responsabilidades

Supervisar la ejecucion de estrategias de ventas y produccidn.

Implementar mejoras en la cadena de suministro y logistica.

Garantizar el cumplimiento de normativas de seguridad y calidad.

Coordinar con el equipo administrativo la gestién financiera y contable.

Tomar decisiones estratégicas para mejorar la rentabilidad y eficiencia.

5. PERFIL DEL PUESTO

Talentos Lider Habilidades y capacidades para el puesto
omunicacion efectiva X Apego a normas Integridad

x
Creacion de Compromiso en suU equipo X Capacidad analitica X Liderazgo x
Desarrollo de personas E Colaboracion x Manejo de « ®
Enfoque en el cliente ‘Compromiso x Megociacion x
Fensﬁmienm Estrategico X Control de procesos Relaciones interpersonales x
Enfoque en la calidad X Enfogue a resultados X Iniciativa %
|ﬁ|aneacinn x Estabilidad emocional x

[lema de decisiones X

Figura 9. Documento.” Descriptivos de Puesto”. Puesto de Director Operacional

Manual de Reclutamiento y Seleccion de Personal:

Se desarrollé un manual detallado para estandarizar el proceso de reclutamiento y seleccion
de personal. Este documento define el procedimiento a seguir desde la deteccion de la
necesidad de contratacion hasta la incorporacion del nuevo talento. Incluye entrevistas
estructuradas, validacion por parte del jefe directo y el director de operaciones, criterios de
evaluacion, y una guia con preguntas clave para las entrevistas. Ademas, se incluye el uso de

tabuladores de sueldos y plataformas oficiales para mantener competitividad salarial.
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Manual de
Reclutamientoy
Seleccion de
Personal

Figura 10. Manual de Reclutamiento y Seleccion de Personal
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1. Definir QUE DUSCAMOS ...oviiiiiricriis s s e s san e sn s e srans e nan e ernnne s 1

2. 20OMD POOITAMMIOBT ittt o RS LS b A A e e s an annbas bk bt aab i i ]
Paso 1: Identificar la necesidad de contratacion ... 1
Paso 3: Publicar 1@ VACANTE .......coooiiii ittt e s e 1
Paso 4: Revisar postulaciones y hacer la primera seleccion 1

3. ELProceso 0 SELBCCION «...o.ooviiiii it e s s i a0

Paso 5: Primera entrevista (Preliminar) ...........c.c.oco....

Paso 6: Prueba técnica (Si aplica) ......cccoovieviiiiiniii i
Paso 7: Segunda entrevista (técnica y cultural) .

Paso 8: Toma de decisién final

Paso 9: Contratacion @ inducCion ..o e 3
4. Consejos para entrevistas eXitOSAS ........vu it 3
5. Retencidn de talento: Més alld de la contratacion ..o e 4

1. Definir qué buscamos

Antes de contratar a alguien, es importante tener claro qué necesitamos en el
puesto. Para ello, revisamos los perfiles de puesto previamente definidos. Estos
perfiles incluyen:

Descripcion del puesto
Funciones y responsabilidades
Requisitos académicos y técnicos
Competencias y valores

2. ;Como reclutamos?

Paso 1: Identificar la necesidad de contratacion

e Definir el puesto y su importancia dentro del equipo.

Figura 11. Indice del Manual de Reclutamiento y Seleccion de Personal



Guia de Contratacion

El objetivo de esta guia es el estandarizar y optimizar el proceso de seleccion

de personal, asegurando que se identifiquen y contraten candidatos que
cumplan con los requisitos y valores de la organizacion.

Definir el perfil ideal del candidato

da: 1-2 afios en indust de al

. Exp minima

administracién, ventas o carreras afines.

ventas o logistica.

Dependiendo del puesto, puede Incluir técnico en produccién alimentaria,

Competencias blandos: Trabajo en equipo,
aprendizaje.

compromiso con la mejora continua.

p p dod y dod tle

Valores alineados con ALNUT: bilidad, respeto por la calidad y bienestar animal,

Proceso de reclutamiento y

contratacién

Identificar la necesidad de
contratacion

Definir el puesto especifico y su :
dod dentro de lo 6n. Ej:

Evaluar si la vacante responde a un
crecimiento, reemplazo o una nueva
estrategia organizacional.

Aprobar presupuesto de salario y
beneficios.

Anunciar la vacante

Redactar el anuncio del trabajo,
debe ser claro e incluir: descripcion
del puesto, requisitos y

competencias, tipo de contrato
{temporal o fijo), ubicacién y horario,

.

procedimiento de solicitud (enviar
curriculum, entrevista, etc)

Filtrado de candidatos

Revisar curriculum en base a

criterios clave (experiencia,

formacién, habilidades).
Contacto inicial por correo o
llamada.

Organizar las solicitudes en un
sistema de gestion de candidatos.

Pueba técnica o evaluacion
de habilidades

Realizar una prueba practica
segun el puesto (ejemplo:
simulacién de ventas, prueba de
control de calidad en produccién).
Evaluar resolucién de problemas y
toma de decisiones.

Verificacion de Referencias y

Antecedentes e m

Contactar a empleadores
anteriores para confirmar
experiencia y desempefio.
Realizor verificacién de
antecedentes si oplica.

ﬂ Contratacion .ﬂnal

® Redaccién de la oferta laboral con
condiciones.

Crear el perfil de puesto
Ustar tareas y responsabilidades.
Determinar hobilidades técnicas y
certificaciones necesarias.

Establecer competencias como atencion al
detalle, disciplina y resolucién de
problemas.

Dofinir condiciones laborales (horarios,
modalidad de trabajo, ubicacién, viojes si
aplica).

Publicar la vacante

Redactar un anuncio claro con
descripcion del puesto, requisitos,
beneficios y proceso de seleccion.
Utilizar los canales adecuados:
LinkedIn, bolsas de trabajo
especializadas, redes sociales y
referidos internos.

Primer entrevista
Evaluar compatibilidad con los valores y
cultura de ALNUT.
Validar experiencia, habilidades técnicas y
disponibilidad
Preguntas clave:
© ¢Qué te motiva a trabajar en la industria
de alimentos para mascotas?
o ¢Cudl ha sido tu mayor reto en tu
experiencia laboral anterior?

Segunda entrevista

Evaluar la profundidad de conocimientos

en el rea especifica.

Solicitar documentos de certificaciones,
0 y validar d

Verificar compatibilidad con la cultura de

la empresa y dinamica del equipo.

Evaluacion Final y Toma de

Decisiones
Anglizor resultados de entrevistas y pruebas.
Prosentar candidatos finalistas a direccién o
liderazgo de equipo.
Comunicar decision final tanto a candidatos
seleccionados como no seleccionados.

salario, beneficios y

* Formalizacién del contrato con politicas claras (horario, duracién

del contrato, salario, etc.).

® Induccion del nuevo empleado: recorrido por la empreso,
introduccién a la cultura de ALNUT y capacitacién inicial.

Politicas de contratacion Retencion de talento
Contratos temporales y/o fijos segiin * Feedback y eval de d F
necesidades de la empresa. periédicas.

Periodo de prueba de 3 meses. * Oportunidades de crecimiento dentro de la
Plan de capocitacién iniclal y desarrollo o

profesional. o R ot
Capacitacion continua Z

capacitaciones, incentivos por logros).

Figura 12. Infogrdfico de Guia de Contratacion.
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Plan de Compensacion, Beneficios y Reconocimientos:

Como parte de la estrategia de atraccion y retencion de talento, se elaboré un documento
integral que contempla tres pilares fundamentales: el esquema de compensacion fija y
variable (salarios, bonos por desempefio y cumplimiento de objetivos), los beneficios
otorgados (IMSS, INFONAVIT, vacaciones, prima vacacional, vales de despensa, etc.) y un
plan anual de reconocimientos. Este ultimo se celebrard en conjunto con la posada de
diciembre y premiard categorias como mejor compafiero, puntualidad, liderazgo e
innovacion. El documento esta alineado con los valores de la empresa y busca promover un

ambiente laboral positivo, motivador y justo para todo el equipo.
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Plan de
Compensacion,
Beneficiosy
Reconocimientos

Figura 13. Plan de Compensacion, Beneficios y Reconocimientos.
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Plan de Compensacion - . et ee e et e e e e an e s e eaann e
e OB EEIVIO .. e e e e e aa e s es s s aar e e e s e maa e en s eaanan sane
2. Estructurade la Compensacion ...........ooueiiieii i e s s ee s e e eemnene
3. Compensacion FiJa ... et ee e e e e
5. Beneficios NO MONEtarios ..ot et e

6. Evaluacion de Desempeifio y retroalimentacion para los colaboradores .........

Bono General para Todos los Colaboradores -

g W W W W

M

OBtV ... et e s e e ar e e s ae e s e e anrnn

Criterios para Obtener elBono ............cooiiiiicciiiici e s s san s e aa

Plan de Compensaciones y Beneficios -

© © ~ N~

TLOBJERIVO. ... e et e er e s ee s e et e e e e s man e n e eaannn nane

2. Estructura del Plan de Compensaciones ................uiiiiiinniienenienec e e

Plan Anual de Reconocimientos—. ... e
1. OBJERIVO....... e e s s ar s ar s e s s aeann s e s e ann s
2. Frecuencia del Reconocimiento ..............coooiiiiiiiiiiiicencn e e
3. Categorias de Premios ... iecuiiiiiiiiiissis s cesssm s csss s sssss s s e annsssss snnssssansen
4. Presupuesto Estimado del Evento de Reconocimientos...........ccccccovvvnnneena..

5. Justificacion del Reconocimiento de Cada Categoria............coocovnniieenncnnnen.

6. Implementacion y Evaluacion...........cc.cccovvveiniinnnnnnn.

T CONCIUSION.... ... e e s s e saam s se e aas s es s ae e s e annane s nnsannannen

Figura 14. Indice del Plan de Compensacion, Beneficios y Reconocimientos.
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Implementacion de Team Building para Introduccion de la Nueva Cultura
Organizacional

Como parte de la estrategia para fortalecer la cultura organizacional de la empresa, se realizd
una actividad de team building con todos los colaboradores de la empresa, donde a través de
tres dinamicas breves por area (produccion, recursos humanos y ventas), se introdujeron de
forma ludica y accesible los cambios implementados este semestre, como la nueva estructura
organizacional, planeacion de la produccion, los procesos de reclutamiento y seleccion, los
KPIs y el enfoque comercial. Las dindmicas fueron disefiadas para ser faciles, entretenidas y

generar reflexion, logrando una alta participacion e interés por parte del equipo, quienes

vivieron una experiencia positiva de integracion y entendimiento del rumbo organizacional.

Figura 15. Evento de Team Building en la empresa.
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1. Dinamica: Construccion con los ojos cerrados (Area: Produccion)

Descripcion: Los participantes, en parejas, debian armar una figura con materiales
simples mientras uno tenia los ojos cerrados y el otro daba instrucciones verbales sin
tocar el material.

Objetivo: Fomentar la confianza, la comunicacion clara y la coordinacion entre
compaiieros, cualidades fundamentales en los procesos de produccion.

Resultado: Se generd conciencia sobre la importancia de escuchar y dar instrucciones
precisas. Ademas, los trabajadores reflexionaron sobre como mejorar la coordinacion

diaria dentro del area operativa.

Figura 16. Evento de Team Building en la empresa.
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2. Dinamica: Trivia organizacional (Area: Recursos Humanos)

Descripcion: Se realizd6 una trivia de preguntas répidas sobre las nuevas
implementaciones, historia de la empresa y datos generales, con pequefios premios
por respuestas correctas.

Objetivo: Reforzar de manera ludica el conocimiento sobre la estructura
organizacional y los cambios implementados durante el proyecto.

Resultado: Los colaboradores aprendieron de forma entretenida los nuevos
lineamientos y, al conectar con la historia y evolucion de la empresa, fortalecieron su

sentido de pertenencia y compromiso con los cambios implementados.

Figura 17. Evento de Team Building en la empresa.
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3. Dindmica: Compra de habilidades (Area: Ventas)

e Descripcion: A cada participante se le dio una cantidad ficticia de dinero para
“comprar” habilidades esenciales para un vendedor (escucha activa, persuasion,
empatia, etc.). Después justificaban por qué eligieron esas habilidades.

e Objetivo: Identificar y reflexionar sobre las competencias clave del area comercial,
y reconocer el valor de cada una en el desempefio diario.

e Resultado: Los participantes reconocieron la importancia de habilidades blandas en

su desempeiio y compartieron experiencias personales relacionadas con ventas.

Figura 18. Evento de Team Building en la empresa.
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4. Dinamica: El puesto ideal

Descripcion: En equipos, los colaboradores disefiaron cémo seria su puesto de
trabajo ideal (condiciones, tareas, ambiente), compartiendo sus ideas al final.
Objetivo: Conocer las expectativas y motivaciones del equipo, ademas de fomentar
el didlogo entre areas y promover una cultura de mejora continua.

Resultado: Se recogieron ideas valiosas sobre el ambiente laboral, y los equipos se

sintieron escuchados y valorados en sus opiniones para futuras mejoras.

Figura 19. Evento de Team Building en la empresa.
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Disefio de KPIs por Area

Se definieron los indicadores clave de desempeno (KPIs) para cada area y puesto estratégico
dentro de la empresa, con el fin de evaluar resultados de forma objetiva, asignar bonos y
promover la mejora continua. Estos KPIs estan alineados a los objetivos generales de la
empresa, redactados bajo el enfoque SMART y vinculados directamente con el sistema de

compensaciones.

Figura 20. Manual de indicadores clave de rendimiento (KPIs)
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Indicadores Clave de Rendimiento (KPI) por
Puesto -

Este documento tiene como objetivo definir los Indicadores Clave de
Rendimiento (KPIs) por puesto dentro de la empresa , asegurando que
cada colaborador cuente con metas claras, medibles y alineadas a los objetivos
estratégicos de la organizaciéon. Cada KPI esta planteado bajo el criterio SMART:
especifico, medible, alcanzable, relevante y con un tiempo determinado. La
correcta aplicacion de estos KPls contribuira a mejorar la productividad, el
enfoque, el desempefio individual y colectivo, y facilitara una cultura de
evaluacion y mejora continua.

Para comprender la metodologia revisaremos los conceptos: “Lo que no se
define no se mide, lo que no se mide no se mejora y lo que no se mejora se
degrada siempre”

¢Como se construye?

Para mejorar nuestro trabajo gracias a los datos, lo primero que necesitamos
comprender es la diferencia entre KPls (Key Performance Indicator), Métricas y
Objetivos.

El primer paso sera definir los objetivos: ; Qué quiero conseguir? Luego
entender: ; Cémo conseguirlo? (KPI) y, por ultimo: ;Cémo puedo medir los
resultados? (métricas).

Concretamente las métricas son elementos cuantificables que surgen de una o
varias mediciones obtenidas de fuentes con las que disponemos o podemos
generar. En cambio los KPI's se alimentan de esas métricas, permitiendo medir y
comparar si se estan cumpliendo los objetivos planteados. Estos funcionan como
indicadores o puntos de inflexién en los que se podra ver y analizar el
rendimiento, la progresion y/o la rentabilidad de las acciones en periodos de
tiempo regulares.

Para establecer KPIs efectivos es seguir la metodologia “SMART” para definirlos,
es decir que estos deben ser :

Specific (especifico): el KPI debe referirse a una tarea o accién concreta. Por
ejemplo: “Reducir en un 2% la tasa de absentismo laboral”.

Figura 21. Manual de indicadores clave de rendimiento (KPlIs)
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Optimizacion de Procesos de Ventas:
Las tacticas operativas de esta Area Clave de Desempefio estuvieron enfocadas en establecer
la estructura y mejorar el rendimiento del equipo comercial, asi como en optimizar el proceso

de ventas y seguimiento de clientes.

Desarrollo del departamento comercial (Desarrollo de métricas y programas de
incentivos):

Para poder desarrollar la estructura del departamento comercial, se tuvieron diversas
entrevistas con el Director Comercial. En base a las mismas se plantearon los objetivos de
aumentar la participacion en el mercado mediante estrategias de comercializacion efectivas,
fidelizacion de clientes y alianzas estratégicas con otros departamentos clave como
produccion, logistica y marketing. Se busca el crecimiento a través de nuevas tecnologias,
innovacion en productos, captacion de nuevos mercados, participaciéon en exposiciones y
analisis de cadenas comerciales en expansion. También se enfatizd la necesidad de

capacitacion continua de los colaboradores de este departamento.
Una vez que se fijaron los objetivos, se realizoé un analisis de los puestos que conformaran

este nuevo departamento. Se realizaron los descriptivos de puesto para la contratacion de

cada uno de ellos.

38



Puesto Descriptive Directar Comercial

Jele Directo Directar Comercial

Diriggr y Supervisar el departaments comercial para incrementar b particpacian en el mencado, establecer sstrategias de vertas y coordiner esfueras con alras
depatamenios clave.

Responsabilidades
Dedinir y ajecutar ka estrategia comercial de la emprasa. Constantements
Establecer obgativos de ventas y KPI's para el equipo comercial. Mensushmente
Coordinar la relacion entre ventas, marketing y NUewos proyectos. Constantements
Supenvisar y evaluar el dasempaiio de las coordinadores del drea comencial. Mensuahmente
Gestionar relaciones con clientes esalégicos y akados comernciales. Constantements
Identificar aponunidades de expansian iy nuevas mercados. Constantements

5. PERFIL DEL PUESTO

INSruccionas. Instruccionas.
Talentos Lider Rasgos de Puesto
amuncacon sleciea X 0 A NENITIS X Integradac [

Creaciin de mmu‘niw B S S X Ca&'dau analilica JLidera, X
Desamolly de personas X ol abaraccn X Jrtane dis canllichas i
Enfogue en el clients X Comprmis: X hegaciscian 3
| Permamiento Estralegico Control de procesos Relaciones rierpersonsles E
Enfogue &n la calidad |Erfoague a resultadoes X Iricialiva i
Planeacin |Esl.uuii|.'ad ernociorsl
Toma de decisones X

Figura 22. Documento.” Descriptivos de Puesto - Departamento Comercial”. Puesto de Director Comercial
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Puesto Descripteo Coordinadar de ¥enkas

Jefe Directo Director Comaescial

JEjecirar y gesdonar las actividades comerdiales parn alcanzar s meios de ventas de b empresa, a5l ooma gestonar o equipo de vemins para alconeor s metas de la
jermpuin s, sRQUnandn una sdecuada captcan, fdalzacion y credmiens de chenes

Responsabilidades

Frecuomcia

Prospectar y captar chenies nuevas, Constaniementz

Manbener y fidelzar a los dienbes acluales. Constaniements

Diefinir ¥ monilorear los KPI's o venlas personales. Constaniomenis

Cstonar NEGOCIACKINGS, COOEACKINGS Y CHrmes die venkas For ewein

JBrinciar abe=noisn Y sequimienio posivents a clemes, Constaniomenis

Heportar metincas yresuliadas a la Dreccen Comerdal.

Mersusiments

5. PERFIL DEL PUES

Instrucciones.

Instrucciones.
Talentos Lider
L R 1 RSl S Ry ]
Capatidad analiica Lderazgo E
Cclafdaciin i Sanmo de confloos i
Comprnmiso aCin E]
Conir de procnsos Relacoms | E]
E i @ Neciladons El

E subiidad emockanal

Toma de dedsiones

Figura 23. Documento:” Descriptivos de Puesto - Departamento Comercial”. Puesto de Coordinador de Ventas
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Puesto Descriptive Coardiradar de Marketing

Jefe Directo Diracior Camercial

Grsionar l esimbega de marketing dighal y wadidonal para posicianar la marca, airaer diemes y polendar [as vemas

Responsabilidades

Disenar y ajecular camparas de marketing digital y offline. Conslaniemenbe

Adrminisirar y actualizar platahormas de eccommerce [Amaion, Mercada Lire, lienda propia). Canslaniements

Crear cormenido publicilano y gesionar redes sociales Conslaniarmsa e

Irnplemenian ealralegias de marketing digial. Conslaniarmenbe

|Medic el impacto de las campanas y optimizan acciones. Mersuakneante

Coardinarse can e aea de venlas para mejorar [ conversion dis chentes. Conslaniemenbe

5. PERFIL DEL PUESTO

INSrUCCIonas.
Talentos Lider

INstrucciones.

Rasgns de Puesto
ApEOo 8 nommas oy ik ]
Capecidad analiica % Juderasgn K
Colaboracion X Manejo de conflicios ¥
Compromiso I3 Hegooackin
Conirol de procosos Helacinnes nicpersanakes
Imm.,,. . T — ;
1 E matildzd cmoconal
I'-:ma dre deosones

Figura 24. Documento:” Descriptivos de Puesto - Departamento Comercial”. Puesto de Coordinador de Marketing
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Puesto Descriptive Coordinador de Nuasvos Provecios

Jele Directo Director Comencial

Coorginador de
MUEWS Proyecios

ldemtifcar, planficar y ejecutar nuesos proyecios comenciakes que caniribuyan al crecimiento y exparsion de la empresa,

Responsabilidades Frecuencia

Investigar oporunidades de nuevos neqocios y mercados. Constanemente
Desamsllar propuestas innovadoras de productos. Constanemente
Gestionar alianzas estralégicas para el crecimiento de la empresa. Constanemente
Coordinar el desarmallo y lanzamiento de nuavos provecios comerciales. Conslanementa
Evaluar la vigblidad y rentabilidad de nuevos proyecios, Constanemente
Momtorear la implementaciin y resultades de los proyectos. Constanemente

5. PERFIL DEL PUESTO

INSruccionas. Instruccioneas.
Talentos Lider Rasgos de Puesto
CMLINE Scion slecineg X L0 3 NOSTTAS Inteprodad i
Creacion die mmu‘niw B S SO Ca&'dau analilica X JLidera
Desarmllo de personas ol abarsadn X [Manep di canllictas
Enfogue &n el clignts X Compramiss X Megociscian
_:‘L‘meiL‘fM.l E slralsgicn X Conirod de proisos Relaciores mlerpersonales
Enfoque en la calidesd Erfogue a resullados X Iricialiva X
Planeagicn X Estabifidad emociorsl
Toma di decisones X

Figura 25. Documento: " Descriptivos de Puesto - Departamento Comercial”. Puesto de Coordinador de Nuevos

Proyectos

Posteriormente se establecieron las politicas de ventas y cobranza. Estas se encontraran en el
inciso 4 del documento “Departamento de Ventas”, en donde se especifican los subincisos
“Condiciones generales de venta”, “Condiciones de pago”, “Condiciones de cobranza”,
“Politicas de crédito”, “Politicas de devolucion”, “Manejo de incumplimientos”, “Préstamo

de congeladores”, “Contratos” y “Jurisdiccion y resolucion de conflictos”.
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4.- Politicas de venta y cobranza

4.1 Condiciones Generzles de Venta

4.1.1 Todos los pedidos estaran sujetos a disponibilidad de inventario y confirmacion por
parte de la empresa.

412 La entrega se realizard en los plazos estipulados segum el canal de vents
correspondiente.

4.1.3 Los precios estdn sujetos @ cambios sin previo aviso, se notificarg al cliente al
momento de levantar su pedido salvo acuerdos especificos por contrato.

4.1.4 Los pedidos minimos y descuentos aplicables estaran definidos segun el canal de
VEnta.

4.2 Condiciones de Pago
4.2.1 Canal Tradicional:

+ Pagoinmediato para menudeo
* (Crédito a 15-30 dias para clientes distribuidores, frecuentes v leales.

4.2.2 Retail:

* Facturacion mensual con pago a 30-60 dias.
* Descuento por pronto pageo segun acuerdao contractual.

4.2.3 E-commerce:

+ Pago anticipado meadiante tarjeta, efectivo [Oxxo), PayPal o transferencia.
* Liberacion del pedido tras confirmacion del pago.

4.2 4. A Domicilio:

* Pago en efectivo o transferencia al momento de |z entrega.

4.3 Politicas de Cobranza

4.3.1 32 enviaran recordatorios de pago 3 dias antes del vencimiento del crédito.

4.3.2 En caso de retraso superior & 7 dias, se aplicara una penalizacian del 10% por cada diz
transcurrido a partir de la fecha de vencimiento sobre el monto adeudadoa.

Figura 26. Documento:” DEPARTAMENTO DE VENTAS”. Inciso 4 — Politicas de venta y cobranza

También se definieron los canales de venta de la empresa, sus clientes objetivo, plazos de

entrega y qué porcentaje de sus ventas representan actualmente estos canales.
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5.- Canales de Venta

Tipo de canal Ejemplo(s) Porcentaje que Plazos de entrega
representa
Tradicional Puntos de venta, | Alimento - 48% Inmediato.
tiendas

B Cosmeética - 36%
pequefias,

veterinarias.

Retail Petco. Alimento ( )-15% | Inmediato.

E-commerce Amazon, Premios - 84% 1 a2 dias.

do lib
mferlca O 1Iore, Cosmética - 60%
pagina web.

A domicilio Ruta semanal. Alimento - 37% 1 semana max.
Cosmeética - 4%

Premios — 16%

Tabla 7. Documento:” DEPARTAMENTO DE VENTAS”. Inciso 5 — Canales de venta
Posteriormente se tuvo una nueva entrevista con el Director Comercial para fijar las métricas

de desempefio y planes de incentivos que se tendran para cada puesto, en base a las metas

que se buscan alcanzar.
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6.- Plan de Incentivos para el Equipo Comercial

Meta del departamento

Aumento del 27% en relacion con el 2024 (3l afio anterior].

6.1 Departamento de ventas

KPl

Incentivo

Tass de conversian de clisntas

Bono sila tasa sobrepasa |z meta de un
incremento del X%.

% de recompra (retencion de clientes)

Bono 5i mas del X3 de los clizntes repiten
COmMpra 2n 3 meses.

Ticket promedio

51 el ticket promedio supera los 5550
(ticket promedio actual} por 3 meses, s
dara el bono.

5.2 Departamento de marketing

KPI

Incentiva

ROI de campafias publicitarias

Bono escalonado segdn 2l ascenso del
RO

TACos

Bono escalonado segdn el descenso del
costo.

Engagement en redes sociales

Bono escalongdo segln rangos de
incremanto 2n el % de engagement.

6.3 Departamento de nuevos proyectos

KPl

Incentivo

Tiempo de desarrollo del proyecta.

Bono escalongdo segun & reduccian del
tiempo de desarrollo.

% de Impacto en ventas.

Comisidn por metas alcanzadas £n ventas
CON NUEVas proyectos.

Figura 27. Documento:” DEPARTAMENTO DE VENTAS”. Inciso 6 — Plan de incentivos para el equipo comercial

Por otro lado, se establecié una guia base para la implementacion de la plataforma Odoo

como CRM.
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iy B s : + s »,
7. Guia de implementacion de Odoo como CRM
7.1 Informacidn necesariz

+ (Objetivo del departamento de ventas

* [Estructura de tu eguipo

# (Canales de venta gue usas

* Politica de ventas y cobranza

+ Perfiles de los puestos

* Datos de clientes actuzles (nombre, correo, teléfono, historial]

7.2 Configuracion del CRM

1. Entrar al madulo CRM 2n Odoo.

2. Moedificar las etapas.

3. Cargar el listado actual de clientes, yva 523 subiendo una base de datos o de manara
manual.
4. Asignar responsables por clienta.
5. Activary personalizar los recordatorios vy alertas de seguimiento de cada cliente.
7.3 Mddulos interconectado

Es importante conectar el CRM con atros modulos de Odoo relacionados comao los

siguientes:
1. Ventas
3 b
2. Marketing
3. WhatsApp, redes sociales o correo electranico.

22
Figura 28. Documento:” DEPARTAMENTO DE VENTAS”. Inciso 7 — Guia de implementacion de Odoo como CRM

Por ultimo, se realizaron presentaciones para la futura capacitacion del personal del

departamento comercial.
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ESTRATEGIAS DE VENTAS

BASES DE NUESTRO
DEPARTAMENTO COMERCIAL
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POLITICAS DE VENTA

Figura 31. Documento: Capacitaciones - Politicas de venta.

Mapear un posible recorrido para chatbots y digitalizacion del proceso de ventas:
Para esta implementacion se tomd como base el chatbot de una marca hermana de la empresa.

Se realizamos primeramente ajustes en la estructura, extension y vocabulario de las

respuestas del bot.
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“SIngredientes

. EnL_. .. __. ..  ofrecemos
dos opciones de dieta: Res y
Pollo.

.~ Dieta de Res Ingredientes:
Carne de res, corazon de res,
higado de res, rifién de res,
huevo entero, chayote,
calabacin, zanahoria, ejote,
apio, blueberry, semillas de chia
y linaza molidas, espirulina,
clrcuma, harina de frijol guar,
extracto de yuca schidigera y
alga kelp.

{ Dieta de Pollo Ingredientes:
Pollo entero, mollejas, higado y

“NIngredientes

. L. _____ofrecedos
opciones de dieta natural para
perros: Res @& y Pollo .
Ambas incluyen carnes y
visceras de calidad humana,
huevo entero, vegetales,
blueberry y superalimentos
como chia, linaza, espirulina,
curcuma, extracto de yuca
schidigera y alga kelp.

4 Garantizan calidad, sin
subproductos ni desperdicios,
utilizando cortes completos
para una alimentacion nutritiva
y equilibrada.

corazoén de pollo, huevo entero, i
chayote, calabacin, zanahoria, .-.Comprar
ejote, apio, blueberry, semillas |
de chia y linaza molidas,
espirulina, curcuma, harina de
frijol guar, extracto de yuca Beneficios ¥
schidigera y alga kelp. fhewr

¥4 calidad garantizada: Todo

£ :Conoce mas?

*-.Comprar Reducir texto y agregar la opcion de conocer
mas para las personas que quieran saber los
detalles de los ingredientes.

Evitar la opcién de hablar con un veterinario,
ya que no checan constantemente Instagram
para contestar los mensajes y se quedaba ahi
la conversacion. |

% Hablar con un Vet

Tabla 8. Documento:” ANTES Y DESPUES CHATBOT”

Posteriormente el empresario contratd a un especialista para hacer la conexion entre este
chatbot y la plataforma de Inteligencia Artificial chat gpt, para que al utilizar la opcion de
“hablar con un vet” el cliente no tuviera que esperar una respuesta, sino que la IA entrenada
resolviera sus posibles dudas. Tras realizar este proceso se realizaron nuevamente
correcciones y recomendaciones.

Una vez establecido la manera en la que se programo el chatbot de la empresa, se diseiid un
mapeo de la conversacion que habitualmente tiene el equipo de ventas con los clientes para

que el chatbot siga el mismo flujo.
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Inicio

((Saludo y solicitud de codigo postal)

( Verificacion de cobertu.ra)

ona con cobertura\Fuera de cobertura

Distribucion disponible
(Gdl, CDMX, Colima, Cancun, Guanajuato)

[1 Sin distribucion en la zona
(Opcion de redirigir a un asesor)

y
(Em Enviar video introductorio del producto)

3% Enviar catalogo de productos y precios
(Segin codigo postal)

Opciones interactivas:
- Calculadora de dosis
- [{ff Transicion a dieta BARF

[f#] Solicitar direccion completa
(Solo en zonas con cobertura)

Segun zona y dia de entrega: Lun-Vie)

( [3l] Programar envio
(

[ Ment de compra:
- Agregar productos
- Ver detalles
- Proceder al pago

ﬁpra malizada\%l:s o asistencia

Redirigir a asesor

(

[i]] Confirmar compra
Enviar mensaje de agradecimiento

J [m ¢Dudas? Ofrecer contacto con asesor]

/{pués

{11l Enviar video sobre
buenas practicas de consumo

del soporte

Figura 32. Mapeo del chatbot de la empresa

Optimizacion Financiera:

financieramente adecuada.

Para poder evaluar las futuras inversiones del departamento de ventas, se desarrollo el

siguiente manual para basar la toma de decisiones de proximos proyectos en informacion
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MANTAL PARA PLANEAR NUEVAS INVERSIONES Y CALCULAR S5U RETORNO DE

INVERSION
La nstante Innovacion por lo que planea crecer su marcade a ofros estados
de la repad miciando per la ciudad de Mexice.

Para llevar a cabo un crecimianto e inverzion plansada e importante seguir los sizuientes pasos:

I.  Realizar una carta proyecto {Analisis)

En esta carta deberd demostrarse porgue el proyecto sz importants, cudl es su proposito de la noeva
imversion o propuesta de mercado v guenes trabajaran en el desarrello de la miciativa; Gerente de
ventas, (Gerenfe de operaciomes, socios ¥ colaboraderss clave come coordmador de produccion,
logistica ¥ servicie de postventa

Preguntarze
Por qué: los objetivos ¥ el proposito del provecte “Crecer, Innovar, expandirzs, mvestigar”
Qué: El zlcance del provecte e incluir un esquema del presupuesto

Quién: los participantes clave, los patrocmadores, tiendas, socies ¥ los mismbros del aquipo dal
provecto (Que fueron sefialades en el primer parrafo)

Para gquien: Hacia donde va dirigida la iwversion o para que segmento del mercado

IT. Presentar el provecto a loz participantes clave que autoriza, ejecutan, aportan y
sugieren

Una vez que se define la carta, debera identificarse quien aprusha el provecto o 2l case de un nuevo
negocie, quisnss. Por ejemple, los directores ejecufivos Felipe & Diego, los patrocinadores del
provecto =i los hubiera o los eguipos mterdizeiplinarios 2 los que les has solicitado presupuesto o
recursos.

En este apartado daberds tener claro lo sizmientes datos:

Sector o segmento del mercado

Fecursos necesarios: Fefrigeradoras, local, loz, transporte, materiales de ampaques ate.
Capacidad de produccién v costes

Productos a ofertar v costo final para el clisnte

Legistica de abastecimianto

Costo total de la mversion ¥ zastos comientes

Marksting

Permuizos necesario: de expansion

. Resultados de viabilidad del provecto

0. Definir metas a corte, mediano ¥ large plazo

A L ke Lok e

— o ea

Figura 33. MANUAL PARA PLANEAR NUEVAS INVERSIONES Y SU RETORNO DE INVERSION

Asimismo, se desarrollé una plantilla en Excel para apoyar al departamento de nuevos

proyectos en el calculo del Retorno de Inversion (ROI).
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Recursos requeridos

Listado de recursos

£5e tHenen los recursos
disponibles? [SI/No)

3l

Costos e inversidn

Irversidn inicial estimada
[MXN)

23.000,00

Costos de operacidn
mensual

15.000,00

Costo total anual estimado
[Automdtico)

1B0.0:00,00

Estimacidn de ventas

‘Ventas actuales mensuales
[hAXN)

225.000,00

Crecimiento proyectado
(%)

155

Ventas proyectadas
mensuales [Automdtioo)

258.750,00

Ingreso adicional esperado
mensual |Automatico)

33.750,00

Estimacidn de utlidades

Utlidad neta esperada
mensual |Automatico)

18.730,00

Calculo de ROI

Retorno de inversidn ROI
% [Automatico)

7o

Evaluacidn final

{Es rentable el proyecto?
[Automdtico)

Sl

Comentarios o

recomendaciones

Tabla 9. Cdlculo de ROI

1.6. Valoracion de productos, resultados e impactos

En este apartado se mostraran los niveles a los que se llegd de los indicadores propuestos

conforme a la guia de producto (uso, beneficio y meta).

ACD: Gestion eficaz de los procesos de produccion

Digitalizar los procesos criticos en planner de produccion

e Producto: Plan maestro de produccion.

e Uso: Incremento en la eficiencia operativa.

o Beneficio: Reduccion de costos y mejora en la satisfaccion del cliente.
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e Meta: Optimizar produccion con monitoreo, auditorias y planificacion para reducir

costos, mejorar calidad y satisfaccion del cliente antes de mayo 2025.

La digitalizacion de los procesos criticos en el planner de produccion alcanzé la etapa de
producto con la elaboracion de un archivo completo que integra la planificacion de todos
los productos fabricados en planta. Para su desarrollo, se realizaron bitdcoras de tomas de
tiempo en piso, protocolos para la estandarizacion de procesos, la recaudacion de historicos
de ventas del afio 2024, se proyect6 la demanda estimada para 2025 utilizando una tasa de
crecimiento, y se establecid un inventario 6ptimo por producto, considerando pedidos fijos y

variables.

ACD: Gestion de Recursos Humanos y desarrollo organizacional

Crear procesos y roles claros para seleccion del personal y evaluacion del desempeiio

e Producto: Perfiles de puestos, plan de incentivos, definicion de KPIS, evaluacion de
desempefio y guia para entrevistas.

e Uso: Seleccion de colaboradores mas efectiva, Retencidn del talento, medir la
productividad y satisfaccion laboral.

o Beneficio: Reduccion de la tasa rotacion de personal, roles y responsabilidades claras
y aumento de la productividad.

e Meta: Incrementar la retencion del personal y aumento de la productividad para

finales del 2025.

La creacion de procesos y roles claros para seleccion del personal y evaluacion del
desempefio alcanzo la etapa de producto con la entrega del Manual de Reclutamiento y
Seleccion, el Plan de Compensaciones y Beneficios, el Plan Anual de Reconocimientos,
el organigrama funcional de la empresa, los descriptivos de puesto para todos los
colaboradores y el documento de KPIs por puesto y area. Ademas, se desarrollaron guias

para entrevistas, retencion de talento y formatos de evaluacion de desempefio. Estas
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herramientas sentaron las bases para profesionalizar la gestion del talento en ....asegurar su

continuidad operativa.

Definir la estructura organizacional
e Producto: Organigrama.
e Uso: Los colaboradores visualizan una estructura clara y organizada.
e Beneficio: Facilita a la comunicacién interna entre los miembros de la empresa al
conocer sus roles y lineas de mando.
e Meta: Estructurar y formalizar el organigrama organizacional de la empresa para
mejorar la claridad en roles, comunicacion interna y toma de decisiones antes de

mayo 2025.

La definicion de la estructura organizacional alcanzo la etapa de producto con la entrega y
exposicion del nuevo organigrama de la empresa, sobre el cual se desarrollaron los

descriptivos de todos los puestos.

ACD: Optimizacion de Procesos de Ventas

Desarrollo de métricas y programas de incentivos
e Producto: Disefiar la estructura de ventas.
e Uso: Incremento en tasa de conversion y cumplimiento de metas de ventas
o Beneficio: Mejorar el rendimiento del equipo comercial.
e Meta: Disefiar y formalizar una estructura de ventas eficiente para mejorar la

captacion de clientes y la conversion de prospectos en ventas antes de mayo 2025.

El desarrollo de métricas y programas de incentivos alcanz6 la etapa de producto con la
entrega de un documento de estructura para el proximo departamento comercial de la

empresa. Esta implementacion era parte de los planes a futuro de la compaiiia, buscaban tener
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las bases para mejorar su captacion de nuevos mercados y en un tiempo cercano poder
incrementar sus ventas y cartera de clientes. Los apartados especificados en este entregable
son objetivo del departamento comercial, estructura, perfiles de puesto, politicas de venta y
cobranza, canales de venta, plan de incentivos para el departamento comercial, innovacioén
en CRM (Odoo), Indicadores Clave de Rendimiento, y diagrama del proceso comercial. Fue
posible terminar este entregable, asi como tres capacitaciones antes de mayo 2025 como se
propuso en la meta, dejandole a la empresa la base para que se ponga en uso cuando ellos lo

requieran.

Mapear un posible recorrido para chatbots y digitalizacion del proceso de ventas
e Producto: Plan del proceso de ventas digitalizado.
e Uso: Reduccion en tiempos del ciclo de ventas y un mayor seguimiento de
oportunidades.
e Beneficio: Optimizar el proceso de ventas y seguimiento de clientes.
e Meta: Documentar y optimizar el proceso de ventas para mejorar la eficiencia

operativa y la experiencia del cliente antes de mayo 2025.

El mapeo de chatbots alcanz6 la etapa de beneficio para la empresa hermana que fue en la
que los empresarios querian centrarse. Se acompaiio en el proceso de la mejora del bot actual
y posteriormente se mapeo el proceso actual de ventas para que cuando se pretenda

implementar chatbots también, sigan este recorrido.

ACD: Optimizacion Financiera

Desarrollar y explicar como utilizar la guia para el calculo de ROI para su uso en el
departamento de nuevos proyectos.

e Producto: Tutorial para calculo y seguimiento al ROI.

e Uso: Medir el retorno de inversion

e Beneficio: Mejorar la eficiencia de las inversiones, ingresos y mejorar costos

e Meta: Medir la rentabilidad de futuros proyectos de inversion a partir de mayo 2025
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La guia para el célculo de ROI alcanzo la etapa de producto, con la entrega del manual y la
plantilla en Excel para el calculo del Retorno de Inversion para evaluar la viabilidad de

nuevos proyectos de la empresa.
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1.8. Anexos generales
Protocolos de elaboracion

Protsesia claborscién dieta pollo aliments
»
FEITOT FeR—

protacolo elaboracin de ¢

1. Objetive

Estabiecer los procedinieat
ranizando la calidad isoculdad y traz
SAG/200-2020.

2. Materis pr
cias s s o eaboracidi Sl et

Rembre = Tttt

3. Eisboracién
1 de materias primmas.

Protocolo elaboracién dieta polla limeato
JE]Y i

congelacién.

deformas s bamlburguesas  una temperatura de 10 °C o sferor.
35 Empaque del Producto

vado (EQU4)yIaseladors (EQUS)cerrar s belsas.

‘que puedan afectar I conservacion delproducto.

36 Almacenamiento del Producto Terminada

temperataras de -18°Co inferiores hasta suventa.

o Ve o
B T L
o 2 5
L Hobart. 6801
Vado e ™ worste
sebadors ees . frono
Camara de EQUS. * #

B
Protocolo elaboracion dieta pollo alimento
ol T

teatura,presencia de iquidos extraies).
Medie L tenperatura de fos productos l recbilos.

P,
ote y fechs de recepcidn).

342 Verdura

presenten signos de mobs, plagas o deterioro visible.

posibles contaminantes.

‘cuslquier suciedad adberida, enjeagar con agea potable limpia]

ey fecha de recepeldn).

Pesr cantidad lote y fecha de.

Protocolo elaboracién dieta pollo alimento
fazE0) Lo iy

5. Muestras de retancién

ctapas el proceso de produccién:
5.1 Recepcida de materias primas:

reciirias

fecha de recepeidan

52 Producto Terminado:
“Tras L congelacién de bas hambarguesas se deben tomar muestras

& caldid
\duckdd,
product lote y fecha de muestree.

6. Etiquetado

0 e rformacién del tabrcaate.

7. Almacensje producto terminado

. o
ferior para asegurar su comservacin.

el peeducto mis satigua se wtlice prisaerc.

Taborsdo
/0225

rotocolo elaboracién dieta pallo alimento
para perro

]

‘concentraciin de 0.05% 3 0.01%v/v duraste 30 segundos.
322Huev0

Visibe en b chscara.

33 Molido y Meaclado de Ingredientes

(3misutos).

minutos) para obtener una mezc ms bomogenea.

bien integrada.
34.Porclonade
Después de cbtener b mezcla de los ingrechentes, se tdiza

slimento.

‘cada lot,sgiendo bas especificaciones de la eceta.

ceerdo con el process especifiado en peotocolo PGOAOL
34 Congelacion

Protocolo claboracién dieta pollo alimento
T .

3. Umpleza

8.1 Lavadoy Esterilizacién de Equipos:

B11_Asesde sy ysn;

Los equl — dharoas
rsiduos de alimentosanteriores.
rsiduos de qimicon
812 Duantels producibe.
evtarka

contaminacibn cruzada
813 Despudsdela prodoccin:

aleacenados en condiciones bizpiasy secus.
82 Regltro de limpleza y esterilizacién:

procesa.
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Plan maestro de produccion

Plan maestro de produccién inventario Inicial 100 | 520 | 20 | 840 | 140 | 360 | 83 83
Unidades 500 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500
MPS Hipoalergénic |Pedidos de clientes 900 | 500 | 459 | 700 | 476 | 8717
a MPs 1320 | 0 | 1320 | 0 0 | 1320 | o )
pe—— T 2 3 4 s : 7 3 inventario Final 520 | 20 | 840 | 140 | 360 | 83 83 83
Promedio Por tumo 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880
Inicial 100 | 520 20 840 | 140 | -360 83 83 —
Unidades pronosticadas 500 500 500 500 500 500 requeridos 15 o 15 o o 15 o o
Pollo Padidos de clientes 900 | so0 | 4s9 | 700 | 476 | 877 inventario Inicial 100 | 520 | 20 | 8a0 | 140 | 360 | 83 83
MPs 1320 0 1320 0 0 1320 0 [ 500 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500
Final 520 20 840 | 140 | -360 83 83 83 Poclidos de clientes 900 | 500 | 459 | 700 | 476 | 877
Promedic Por tumo 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 MPS 1320 0o [1Bw] o 0 [1320] 0 0
TS inventario Final 520 | 20 | 840 | 140 | 360 | 83 83 83
requeridos 15 o 15 o 0 15 0 o Promedio Por turna 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880
inicial 100 | 520 | 20 | 840 | 140 | 360 | 83 83 Turnos 15 ] 15 ] ) 15 o o
Unidades pronosticadas | 500 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500 inventario Inicial 100 | 520 | 20 | 840 | 140 | 360 | 83 83
Mixta Pedidos de clientes 900 | soo | 459 | 700 | 476 | 877 R s00 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500
MPS 1320 0 1320 0 0 1320 0 o . Pedidos de clientes 900 | 500 | 459 | 700 | 476 | 877
Final 520 20 840 | 140 | -360 83 83 83 MPS 1320 | 0 | 1320 | 0 0 | 1320 | o 0
Promedic Por tumo 830 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 inventario Final 520 | 20 | 840 | 140 | 360 | 83 83 83
Turnos Promedio Por turno 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880
e 1.5 0 15 [ ) 1.5 ) ) T
15 o 15 o o 15 ° °
Inicial 100 | 520 20 840 | 140 | -360 83 23
Unicades pronast 500 | 500 | 500 | s00 | 500 | 00 inventario Inicial 100 | 520 | 20 | a0 | 140 | 360 | &3 &3
Conejo |Pocidos do clontos 900 | 500 | 458 | 700 | 476 | 877 ::':;::; ranase :$ §$ Zg‘; 3% j‘;g ;‘7’3
MPs 1320 0 1320 0 0 1320 0 0 Pescado [ 300 1320 0 o T30 o 5
= 520 20 | 840 | 140 | -360 | &3 83 83 inventarlo Final 520 | 20 | 840 | 140 | 360 | 83 83 83
Promedio Por tumo 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 Promedio Por tumo 830 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880 | 880
Turnos
T 15 ° 15 ] 0 15 0 0 'J‘:'e"::“ 15 0 15 0 0 15 o o
Inventario Inicial 100 520 20 840 140 -360 83 83
Unidades pronosticadas 500 500 500 500 500 500
Melvins Pollo Pedidos de clientes 900 500 459 700 476 877
MPS 1320 0 1320 0 0 1320 0 0
Inventario Final 520 20 840 140 -360 83 83 83
Promedio Por turno 880 880 880 880 880 880 830 830
o 1.5 o 1.5 o o 1.5 o 0
requeridos i i )
Inventario Inicial 100 520 20 840 140 -360 83 83
Unidades pronosticadas 500 500 500 500 500 500
Melvins res Pedidos de clientes 900 500 459 700 476 877
MPS 1320 0 1320 0 0 1320 0 0
Inventario Final 520 20 840 140 -360 83 83 83
Promadio Por turo 880 880 880 880 880 880 880 880
Lencs 15 o 15 o o 15 o 0
requeridos i i :
Turnos libres -8.5 5 8.5 5 5 8.5 5 5 5
Promedio venta semanal 5000 Kilos
jpor turno 1000 Kilos
(8 horas) 5 5 turnos representan los 5 dias de la semana e
Costo materia prima
NOMBRE DE LA PREPARACION: Pollo
Cantidad producida] _ 41.70
CANTIDAD Calcular VALORES
# INGREDIENTES UNIDADDE | PARA LA FACTORDE | \mipap cosTo cosTo Costa con
MEDIDA | PREPARACIO | PORCENTAIE | RENDIMIENT UNTARID | poRcion | MermalF.
N o REND.)
1 kg 59.95%| 90.00% 225 $18.00 $20.00 $ 450.00]
2 kg 9.59%| 100.00% 4 $18.00 $18.00 $ 72.00]
3 kg 1439%| 100.00% 6 53.00 $9.00 5 54.00|
4 kg 5.76%| 100.00% 2.4 $5.00 $5.00 $12.00]
5 kg 2.88%| 100.00% 12 $9.20 $9.20 $11.04]
6 kg 2.88%| 100.00% 1.2 $9.20 $9.20 $11.04]
7 kg 240%| 100.00% 1 $45.00 $45.00 $ 4500}
8 kg 0.48%| 100.00% 0.2 $30.00 $30.00 $ 6.00]
9 kg 1.20%| 100.00% 05 $30.00 $30.00 $ 15.00]
10 kg 0.24%| 100.00% 0.1 $93.00 $99.00 $9.90
11 kg 0.24%( 100.00% 0.1 $129.00 $129.00 $12.90]
TOTAL 41700
Costo total de la materia prima 5 698.88]
Costo por kilo $16.76|
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Departamento de ventas

Estructura del Departamento
Comercial .

Estructura del Departamento Comercial

DEPARTAMENTO COMERCIAL

1- Objetivo

Gojetio o Depsraments Comertsl en =5 sumentsr i3 paticmsgin = o
merss medants sstategas s Comertaiasin sfecivs fosizann s dienies |
sz eégcas con sves demammenes dave semo mosledén ez )
mients = s g8 nusias tenosg B

mercades, parteipadion en expesiconss y ansisis de
enfatiza Ia capacitacon continua o2 los

11 Crecimiento en el Mercado y Expansion Comerci

v P - s tantos
et razons) zome nigrazznal
erar | sstsblzcar aranmas ton nusia: Sadnas comertsi tane smnter
‘como posives amtrantes  distribuidores eswatégicos.
Samicissr e smezeizns: y fers: cmecasz sp same g mamoras pws
fortalecer 13 viibiisad da 3 marcs y gen=rar eads oe cal:
+ molementar ssrategias o2 MENENNg § VEnTaE QUS peTTITEN Un poScionamIEnE
55500 40 8l mercado.

12 Innovaciény Use de Tecnol

gia = s Ventas

'+ ncorporar nuevas tecnologias en'a geston o ndel

25 pare mepar 3 27

+ mplementar y opmizs” un sstems GRM (090 para 3 sSMinsraciEn o clenies.
Siacon s segu menves y anali S i
Sigie = paefermas seme Amamn, Verisds
ety
= 26 consume a0 & zacmor ds simansas
oars maszotas para sdsstar 3 ofert o productoss a Zemands,
nde P
& oissis precass comareisles o
Defnr poltes: se vema cirat y
craes y 3 resolusén daconfictos.
« implementar programas ce capAdtACGN continua £33 & 2quipo ComarSE =

escs Comerciales y Cag:

.
—

22 qus fasiien 13 negerazin con

 Desaolar esrvegas 0¢ exsrienca sl clente para garanciar 3tos nieles de
seustacrién.

3. Perfiles de puesto

3.1 Diretor Cormer

5. PERFIL DEL PUESTO

|
10, DISPONIBILIDAD PARA VIAL

== — |
[  — = |
I —————— |

|

1.4 Esirategas de Venta y Fidelizacién de Cliemes

- iox bassdo s desempsio para motiar 3 squiso
omercaly mejorar o resutacos
4 mzlementar ogramas o o sasén sus fomeman s rezemer | fomminean s
saitn con oz e artes sustenes
5 erante y asfrir panes de mzers e s

o Seqmencar el meresds oe mar
istinios tipos de Clantes.

semeraizazas

1.5 Coorainacién con Otras Deparamentas pa
o Trtsar e comures eon o separraments se producssn ps gt o
atasacimieno adscuado ds productos.
+ Coorainar con ogstca pws asegurar enregas pu
arpsrionca el cents.
+ Comora con el dres Ge marketng gars Geswolar camafas promocnsles

una Estrategia Int

yefsentss meerango s

o wonitoresr & cum mienis o 33 50litas S conranza y o e

T

T )

59



7. IDIOMAS, ADICIONALES

8. MANEJO DE SOFTWARE Y EQUIPAMIENTO

4.- Politicas de venta y cobranza

21 Condicianes Generales de Venta

413 7o los pecicas sstarin sujstor s Gsmenislizad de invantaro y canfirma

radicona

o zrs menudes
< para crenia: cimrbuidores

422%e5:

cruradion mensual con pago
« Dssmuanto por pronts pag segin s

02

423 zcommercs:

« 7agoanticinaso medianta taers, sfec
Uveracion delpadide tras confirmazin

424, ADomiclo:

1
5.- Canales de Venta
Tipoecanal | Exempiols) forcentaieque | Plazos de entrega
representa
Tradicanal Himenia- a3k inmedia.
= P, inmedat.
commarce | Amason, Pramics 24 Tazdes

mercac o

Adomidlie | rum semanl, Tsemana max

sramise-ss%

2.4 Coordinador de Nuzvas Proyectos

2 los 15 diss, s= suspenderin

st ntragas s Fauitar ol o

43.8 Clientes con historial recurrente da IncumpATIENED perdarin 30cesD 3
ondizons prsferens

4.4 Politicas de Crédito
441 7ars coxens 2 i, <0

mpii con los g

o storsl minime de § mases 2e el
et

« cansumo 52 o3 dimas 3 meses.

i
05 puntusles sn =

s s 5. €00 un piazs g

empress posrd susiar o fmite o conicionss g o de for

base &1 & comporeamiento G Dago.

imestral con

45 Politicas de Devolucién

4515 . e las prmeras 24
encrega. con procucios &n busn estatoy in L.

sabarin ser netFizatas  sprosatas por s res o stniEn s

oresa cubrird los costos de
la producen incormects o defectuasol

errores stibuitles =

Manejo de Incumplimientos
451 2 caso de devoluciones
e los cosos g2 v,

celaciones 1 fente debers

el placo permitido

e

i posisies sjostes an =

453
ravio aiso 3 s cientes fecrados.

moresa se resenva ¢l cobranza

6.- Plan de Incentivos para el Equipo Comercial

IVista del departamento.

Auments del 27% en relacion can el 2024 (2l afic anterior).

cpramedic

g

Ejempio: Cat prospaces ruzvo 2s :
¥ s comzinz S50 pases

crospects se vuave

rtamento de marks

Sons sscalonada sag:
=0

=] Son excalonads segin &l
s

rangos o

s \
‘ Gomisin par meias 2leanaades =1 venias ‘

£stamo de Congeladore:

4718 ord st 5 os Sguantes e

o venizs minimas ¢ $3,099 mans
. wener venmas mensual

2 3 amoresa podrs ofrecer 3l diente 13 opd
eonsiiones preferencaes, i se cumple con ls compromis

4.8 Contratos
48.1.5¢ concard con un macho
482 serd omigarori forms

o5 o2 crédia sumsrieres 2 os 52,090
mandas de prooucto que 5
o Acuersos ced

49 Jurisdiccién y Resolugon

onfictos

492 #n 0250 de spuma, 3meas partas se comprams:

nagosacin antes de racuric s nstan

< iegaiss

compra el congefador an

s durancelos primeros wes meses.
minimas g 55,000

i ios volimns de invencario promagi.
ribucion exclusiva o con congiciones persona

7. Guia de implementacién de Odoo como CRM

7.4 Informadén necesaniz
« objsiese dem
oz sewenups

7.2 Configuracién del CRM

LEntrar 3l méculo GAM en Odoo,

2osicar

5 Activary personala o3 recoratonos y seras 625
7.3 Médules interconectados

== imsoran
seuenies

ctars CAM con oe misuios

Lvenas
2ssresting
sas,redes secaies s sanam Sesanea,

20t G2 cat crerr.
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Antes y después chatbot

8. Indicadores Clave de Rendimiento (KPI)

Retomo de inversion (RO1)de campatias publcitarias:

enpudlicas

nresos gensracs por 3 campsi - Gas

Tots Advertising Cost of Sals (TACDS]:

as

(Gast0 n publictad,

icn: vensual

/Gast

puslicisad x

5 de engagement en redes:

T

on: wansual
Mt Aumentar | taza de engagement en 66
Retoma del gasto publictaro:

n pubcidad

Tiempo de desarrollo dis proyecios:

61



Inegee 103 Gos menasies pars pior & uns
conversecion mas inesly 59,9 008 resguestes

almismo tempo.

s s o1 et
5o et s
pt

e Comerr

51 parts 56 quado igual, 1 qus 80 moditcs.
Hueeon 108 cespuesees do ngredentas y
Seutions

o
e

H0ut s o i BARR

gty Appropriate Ram Sood

BARS pehen Abmarts Crisks

Mo mascaton o camioron

Aaturales cuamn o camiuten carn s
S0 bresa, come s ca, drganos.

sy Uazan de makavel vegetal el
it et s et st

o cortame ek n s dn st
detas Mt e stimeres.
e ek o et e e
erars cuidad L dotin

< > v & 9o

Pustain im v e ot dor ik om conoce
men.

Coleulodora

;_Cuént&snr:ésmus

Mascota

4t i an e chaia 1 rehrge n o

Paraonst ol tate se bt

e end queds et 8 8 verion 190
camibes. se hace énfosis o
| colocar i apcon ce compraren o men.

atiar con un vt Que be evlads a chat 38 pOI0
Buas mas Compiaras de o8 chemier

recomansacisnas anmensres, 8 v 3 i e A

00 conocer méa para s qus Tengan maa
P

e do hablar oo un vt an ol cusc .
reasmnr ehormacion et sxpecimigad

ISoaio i Grante que ya PUeda proguLa.

Bogina do Mevee
e Qe o0 Gevslega ol Gur ik on comprar
Amas 0pones todrgen o Gniacs de Gompes
Gacods,

[ 48O

01 ot
e e c g poarcon.
o 0 St i
e s ot i
o0 s G e
&
[« T ¢8RO
tiiciol s enguse ks ooy o, | gm0

|
t
i

|

62



[ Inicio
(Saludo y solicitud de cédigo postal)
HIf Verificacion de cobertura

Distribucion disponible
(Gdl, CDMX, Colima, Cancun, Guanajuato)

[ Sin distribucion en la zona

(lm Enviar video introductorio del produm)

T Enviar catalogo de productos y precios
(Segun codigo postal)

n codig
nes interactivas:
- 17 Calculadora de dosis
Transicion a dieta BARF

I} Solicitar direccion complota
(Solo en zonas con cobertura)

T Programar envio
(Segiin zona y dia de entroga: Lun-Vie)

T Meni do compra
- Agregar productos.
~Vor dotallos
- Proceder al pago

Compra realizada "\ Dudas o asistencia

uera de cobertura

(Opcion do redirigir a un asesor)

Redirigir a asesor

(‘Em_, ?\m:’ compra ) (m 2Dudas? Ofrecer contacto con namr)

Tl Enviar video sobre
buenas practicas

MANUAL PARA PL o
INVERSION

L
40 repiblic mamicans micumd por b cdad do Misoco

L Realizar wns carts proyects (Anlisis)

Gareste de
e, Gueecta do cparicionm, socin y couberadare clive coms coeedmader do producide,
r——
Preguatane
Por quis loscbjeos ol propén del et “Crece, Innorar, expandine, estipa”
Quis El aleance dalpeoyects o inchui s esquema de pvssponsts

e s
royeck (Que fomen sl e ol e piials)

11 Presestar ol proyecto » los participantes clive que autorizs, ejecutan, aportan y
sagieren

megeci, quieoes. Por empl, ko dctores gectivon
proyect -

2 ek spartad debec e ches I iguianin date

(Cotstota de L e gt corrieston

1 Sectoco sepmento del marcad
% Joaa b
3. Capacidad de produccsony costes

4 Pooducsos 2 afetar y couto fal ara o cleete
s e hascimenc

s

a
9. Raualtados de viabilidad & preyects
10, Dafine st coot, madhans y g pas

‘ROl (3,75025,000) *100 = 35% si e observa reatabilidad

- . _— -
mis alto ses el ROI mis remtable serd considerada ln inversisn.

+ Un RO igual  cero sgniicaque b nveeicn oo o retate

v que oero sigaific
#IROI imvension

L. 0T, pr
Promore s ueevo preducts o s invericn $10.000 e 1o pigine web y pato da
logities, o finsl del peiods geners vemas por $5,000 pero regims e s cos de
‘roduceiny de ventaa uero per 9, 00 pesca

Vet Nesss = $5,00 peson
Uriidad New = 5,000 - 3000 paso = - 4,000 pesos

Mapeo del chatbot de la empresa

B s e e
a2 que 2 15kt pare 2 vegra L peciacain, o 29050 3 low ecungs, s e e
o 2 acmantar Is visibiad del provecks, teser mis spcicass 3 poshles riesges, e

1L Realiza un estudio de viabilidad
e T TT iy pop————

g
Pazsa y parques

L Enlistr s 3 epe—

st proscts™ Ecomm o b, bl lopaico ¥ apies

55 by oo o mecmaris o imipnable 7 w0 ve s m I fivts de e

ncecrin plantes ot swaivs que ne demarie 5 e 1 caifad do preyects 7 rehads

e,

3. Conscar o oot pas ¢ imvenién en cads o d s recarsas 3 peaci el fnal d producss

aea caklar o rorne da imensin que e de daos s segi el cou o prvecs, a¥a

e calealare?

3

ROT~ Ramsras de Torvide (B vor o il s debans)

Nowm:

Si ol wtodic de vibiidad conchaye qoe predes comesar afimaivamente 3 s  isterogants ¥
[~ ctcinte

elavey soliciar mis eursos.
5i o ol cotarie ube Sergencias  fudas an v pmpunins 7 2l RO de 2 preyaces 2
i, b s S R & s s ST

IV: Retine a tu equipo de traajo y define los slcances del preyecto

En wa sapa Al o 3

expaniiin d mascados. ncharks e b pare de recuese )

Manual para planear nuevas inversiones y su retorno de inversion

Refiencia s asans oo s s iglmestion s

Vi Haz t proyeccid de veutas

placo (memscal) para preciar mdn ol resseno e iavenicn.
Ejespis
1 Veatas mensuabes sctuabes

2. Crecimiecto en ventas con este moevo marcad (Proyects) 15%
3 Veatas proyectadas = $26,780 pesce
<

V1. Cillcalo del ROI (Retorno de inversion)

ROI: indice de retorno de s verssée.

Taversidn: capta goe 5¢ b mvertsdo  se v 2 mverti,

ROI~ (Utilidad o Ganancia neta / nversidn) x 100

Cammciazets  =$33,750-25,000= $8,750
Ioversée Inicil = $25,000 (Supomiendo)
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Calculo de ROI

Recursos requeridos

Listado de recursos

{Se tienen los recursos
disponibles? (Si/No)

5l

Costos e inversion

Inversién inicial estimada
(MXN)

“

25.000,00

Costos de operacién
mensual

15.000,00

Costo total anual estimado
(Automatico)

180.000,00

Estimacion de ventas

Ventas actuales mensuales
(MXN)

o

225.000,00

Crecimiento proyectado (%)

15%

Ventas proyectadas
les (Automatico)

258.750,00

Ingreso adicional esperado
mensual (Automatico)

©r

33.750,00

Estimacion de utilidades

Utilidad neta esperada

1{a FICTY
\:

18.750,00

Cileulo de ROI

Retorno de inversion ROl %
(Automatico)

75%

Evaluacion final

¢Es rentable el proyecto?
(Automatico)

5l

Comentarios o
recomendaciones

Organigrama de puestos y areas

CONTABILIDAD EXTERNA
arlie

DIRECTOR OPERACIONAL

formato condicional

Formato condicional

Felipe

COORDINADOR
ADMINISTRATIVO
Por definir

AUXILIAR
PRODUCCION
ALIMENTARIA
Por definir

COORDINADOR
OPERACIONES
Ceci

AUXILIAR
PRODUCCION

COORDINADOR
LOGISTICA
Por definir

CHOFERES
Por definir

COSMETICA
Por definir

ALMACEN
Por definir

DIRECTOR COMERCIAL

Diego

COORDINADOR
VENTAS
Por definir

AUXILIAR
VENTAS
Por definir

COORDINADOR
MARKETING
Por definir

COORDINADOR NUEVOS
PROYECTOS
Por definir
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Descriptivo de puestos

Director operacional

prr—

Direcier Operacional

6. CONOCIMIENTOS TECNICOS
Gasilon 6o operciones.

T T
Software de gesi on emprast

dela iancia y of
ProduUGEdn, 163iSHCA, Vontas. ¥ GmIniSFacIon, GArANLZANGD 448 1a.4mGrosa of

entodas las dras cis
P10 g manom sficlonta, competiva ¥ sostanible

i

ntar

logistica.

Garantizar of cumplimieno de normativas de seguridad y calidad.

Coordinar

7.IDIOMAS ADICIONALES

Idiomas adcionales Hivel Basico insormadic ‘Avanzado

I T y equ T basice

Ty T Moo
9. FORMACION Y EXPERIENCIA

Escaiantad minima Uiconciatim

Especificar camsra(s) 0 sspecialisad Licenciatura en Administracion. Ingenieria industral o camera afn.

Cenvficacionas ascionsies

Emprosas.

| | 10. DISPONIBILIDAD PARA VIAJAR
SLscasiomimane

‘Supervisar la ejecucitn de estrategias de ventas y produccitn.

11. SEGURIDAD
Equipo de Seauridad Requerida

12. SUSTITUCIONES EN CASO DE AUSENCIA

Coortinadores de dres.

Actvidad Pussio Homb Fima

Elabort Consutor Extema Alexs Mastin del Gampo.
Ravise Director de Operaciones. Feipe Oniz Cansenas
Autorizs, Dirsctor ge Opaaaciones. Felipe Criz Carsonas

Colsbopcion x
Compromiss = Nogociacion

Contador externo

iniciabva

Nomars d rvisién

Facha da cambio Motiva dal cambio

Documenio Nusvo. HiA NA

e 3 resutadon
Estaniies emocionss

6. CONOCIMIENTOS TECNICOS

‘Conlabilidad fnanciem y adminisiaiiva

Jconfiabla para a toma do dosisiones estratégicas.

Togatetion 148 y repuisiones ComBIGE
Purso Decrpivo__[contar xrro T v e (T S5
Jofo Directo [orrector operato Eisvoncion o
7. IDIOMAS ADICIONALES
— [ iomas aciciona ! Nival T — - Avanzado
g L I I L I 1
conmapon.
B,
9. FORMACION Y EXPERIENCIA
E5coiaridas minima Conciaten
Especitcar camnisya especiaiana ]
Supervsar y ejecutaras actvidades cotables y o gontesy

cerincaciones sticicnaies

Registroy control de operaciones.contables.

10. DISPONIBILIDAD PARA VIAJAR

Elaboracion e estados financieros y repertes mensuales.

12. SUSTITUCIONES EN CASO DE AUSENCIA

| Asesoria financiera y fiscal a la direccién operativa.

5. PERFIL DEL PUESTO Elsbars

Habilidades y capacidades para el puesto

Puestos que sustituye; No aplica
[ o |
= = — =

Consulor Extame Alexa Martin del Campo

Rovisé Diroeter do Oporaciones Falipe Oniz Cardenas

Autorizo. Dirsctor de Operaciones Felipe Criiz Cardenas

(Comun) ry iegnad
Crac: prery = idemag

[Cempromiso X legociacion
nssmiento Es biegico = [Contol de procescs. Relaciones Mimers de muisisn _Facha da cambia Descrccion dal cambia Mativa dal cambi Autosze
Efoque en s calldad [Eniogue o resuiads T lcate r N
Planeacion X ! | L 1
[ 3 [ 1 1 1 1 1
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Coordinador de operaciones

6. CONO! NTOS TECNICOS

 Supervisar ta produccién diatia y resoiver problemas operativos.

| Asequrar af cumpiimiento ge Buenas Practicas de Manutactura (BPM).

Evatuar mejoras.

mpicmentar estrategias para optim Zar costos y minimizar desperdicics.

| Asequrar ta cisponibiliad ge materia prima en Inventario.

[ Asegurar la isporibilicad de productos en invertario.

5. PERFIL DEL PUESTO

Instrucciones.
Talentos Lider

Habilidades y capacidades para el pussto

Procescs do narsshurs
Puosto Dascriptivo | Conecinaton ds Operaciones TS ss de Ealdad 6 N o7
Vel o lventdos
Jofe Directo [pirecer Gporato Sofware Ge coniol de prosuccién
7. IDIOMAS ADICIONALES
ERECTOR | iomasadciostes ]  wwe [  Biskco | inisemedie | Avewado |
opRACIONAL ingiés .
I I I 1
‘coonomAzoR oE
SeeRzionES
[ T 1
L T I peeereram— |
9. FORMACION Y EXPERIENCIA
escorandes mnma Conciane
Frantcs: v paas [me—

Expecificar canerais)o especialidsd oaniads o0 Allearies.

cartifcacionss adicionsles

Jadusiial

10. DISPONIBILIDAD PARA VIAJAR

Si,ocasionaimente

11. SEGURIDAD

Equipo de Sequridad Requerida
Uso de e315po de priace on peronal segun nomal

12. SUSTITUCIONES EN CASO DE AUSENCIA

Pussios que susbuye: Ausitot e Produceion

Dirpctor Operaiva

Actvidad Pussio Homse Fra
Elsbord Consultar Extama Aloxa Martin dol Campo
Reviss Diector de Opesaciones Felipe Oriz Canfenas
Auwornze Dirocor do Cperaciones Felipe Oz Cantanas

Nirmo do swisin _ Facha do cambio [ p— Moo dol cambio Autorizt
r A A

Coordinador de logistica

Planifcocion de fias do Ssinbucitn

6. CONOCIMIENTOS TECNICOS

Pussto Deseriptivo | Coordnasr da Logisica

sefe Dirscto |piectr operana

‘Wanejo de ERP y CRU

DRECTOR
opERACIONAL

CooRDMAOR DE
LoBISTICA

7. IDIOMAS ADICIONALES

Nivel Basi Intormed:

! Inglé | |

L Excal

ad
Avanzado

Licanciatun

FORMACION Y EXPERIENCIA

Especificar camais) o especialidad Loaies

Jostimizarel cliants,

Joriroga, alineado can las estralegias comerciales.

tiempos de

[contricaciones agicionaies:

DISPONIBILIDAD PARA VIAJAR

| Coordinar las entregas y rutas de distibucion.

S1_segin necesidades del negocio.

11. SEGURIDAD

| Asegurar 1a cisponibilidad de productas en inventario.

Equips de
Hoeay

Seguridad Requerida
de sag Hico

 Gestionar pedidos y asegurar la eficiencia en entregas.

Supervisar la relacién entre produccidny logistica.

12. SUSTITUCIONES EN CASO DE AUSENCIA

mplementar mejoras en flompos y castos. de dstribucitn

Puesios que sustituye: Auillaros do Logistica

e = = =
. PERFIL DEL PUESTO Einbors Consuitor Extama Alexa Matin del Campe
— m— o pr— pr—
Talentos Lider
" . n Auorze Dimclor de Operaciones Felips Ortiz Cdrenas

[Capacidad anaiiics

[Colaborcién

[Comprmiso

Focha da cambio [pp—— Motiva dal cambio

[Coniol g process
Jiniciata

Nomaro de revision
0

futonzo

@
Ertague on ia caligad Ervoque s resultatos
Planeac éa Estabiligad ermociona.

N
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Coordinador administrativo

Puesto Descriptivo lcounm Administrative

Jete Directo JpiesctarOperaciona

6. CONOCIMIENTOS TECNICOS

Ademinisiracin y gostian de tecursos humanos.
Elaboracion y gestion da repories administatves.
tvas fecaios y iaboral:

Siareis de sofhware odmin siratve v ERF

DIRECTOR
OPERACIONAL

7. IDIOMAS ADICIONALES
Nival Basico Inecmedio varado
I I x I I
1 1 1 1

I nges |
L 1

8. MANEJO DE SOFTWARE Y EQUIPAMIENT

Supervisar y optimizarlos proceses
5

(Gestionar contratos, néminas y dscumentacion do empleados.

Supervisar presupusstos y corrol de gasios.

implementar poiiticas administrativas eficientes.

(Courdinar procesos internos y comunicacién interdepartamental

| Asequrar

CCOORDINADOR
ADMINISTREATIVO EEP Yisdio
L el | E—TeTTrI—
9. FORMACION Y EXPERIENCI
Uicancist
. asegurando ol eeurses humancs y apayo a las demis dmas. [Eopeciicar carmvais) o sepecialiied L \dmir

Jcarsficacianes adicionales
rumancs

11. SEGURIDAD
Equipo de Seguridad Reau
o mquler 0uipo G segurdad especiico

SUSTITUCIONES EN CASO DE

P, | | [— |
Acividad Puesic Momire =
5, RFIL DEL PUESTO Etsbors Consuor Extemo Alexa Manin dol Camge
— [, [re— [TT—
nstrucciones.
pe pre— p—
Crocion o comprom: . T :
ljmmmm rionas r F&ummn -
compomso o
I e - ool - Nireocs do ovisién _Facha do cambic Moo del camio
x [Es Labilid: L
o do cares r
Auxiliar de ventas
CONOCIMIENTOS TECNICOS
Puesto Descriptivo IN.mIlar de Ventas
T e
7. IDIOMAS ADICIONALES
COORDINADOR DE \demas accionaies et Basico inormasie “Avanaace
LOGISTICA I inglés. I ] I x |
L I I I I 1
\AR DE 8. MANEJO DE SOFTWARE Y EQUIPAMIE!
VENTAS z
I = | prrrre— |
9. FO CION Y EXPERIENCIA
ik Bachillerato
¥ pedidos, fos clientes y el cliente] |Especiicar camerals) o especiaiidad Ventas.
\ 1a sciancia enlos pcesos de vera
DISPONIBILIDAD PARA VIAJAR
m
[reny— [o—
| Atercr consuitas y perddos de clientes por diferentes canaies. 11. SEGURIDAD
Rooirary ostonar peddos n  sistoma T TR
Roalizar 12. SUSTITUCIONES EN CASO DE AUSENCIA
[ ——— Pussios que sustuye: o aplca
[ puestosserasusmnns: | Coortinador o Logitca |
5 RFIL DEL PUESTO Elabors ‘Consultor Extema Alexa Mariin del Gampo
[, Oirector de Oparaciones [r——
p—— Diectordo Cparaciones Faips Oz Cardonas
erion z
. ER | e dovisitn | Fecha da camibio Doscioeién del cambla Voo dal cambla Autaizs
Erioaue anie coldas . Tciacve = n Becumens thero N A
Iﬁm = I T T T 1
A 1 1 T |
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Auxiliar de produccion cosmética

I 6. CONOCIMIENTOS TECNICOS

A
T T .
e

OPERACIONES 7.IDIOMAS ADICIONALES
[ womssodconsies 0000 ] 0w

s I I I | ]

[ Excey Oy T 1

9. FORMACION Y EXPERIENCIA

Escoisnant minima

Basnstoms

canmatcos,
40 rabaja pam garantzar 1a efciancia on 18 manfactura Espocitcar camarai)  ospaciaidnd

T —

Frecuencia
parary
(hsegura a correctn dosifcacitn deinsumas.
Empaxcar y sticuotar procucios temiraeks
[ Mantener o roa de vatero Impia erdsnada. 12. SUSTITUCIONES EN CASO DE AUSENCIA
umplir i Puetios que sustiuye: Mo aghica.
[Cortrol de nventarics de producto orminado  insumas. | T | T — |
| e e
5. PERFIL DEL PUESTO et Consuor Extema [IT—
s Dieior d Oparacionss Felpa O Casteras
Instrucciones.
Talomtos Lider Habilidades y capacidades para el puesto p— p—— P—

Auxiliar de produccion de alimentos

s . 6. CONOCIMIENTOS TECNICOS

Proceses baticos s manutactus v oroduceitn.

e o sefotiot s mipars s o
et Directo, eoseaacor de Opsracionss T o caid en e 6o posiceit

o basica so maguea y hemmm g

7. IDIOMAS ADICIONALES

AUXILIAR DE 8. MANEJO DE SOFTWARE Y EQUIPAMIENTO
PPRODUCCION DE - aicas = dicio
ALIMENTOS I I ]

9. FORMACION Y EXPERIENCIA

excaiancas minima

procesos.

Jeaticas v seguran de a empresa.
fconteacionss sicionaies

Pk

10. DISPONIBILIDAD PARA VIAJAR
=
| Segur

11. SEGURIDAD

nejar materias primas y asegur:

 erificar ka calidad del producto terminado anfes de su empague.

[Mantoner (a limpiaza y orden del drea detrabaio. 12. SUSTITUCIONES EN CASO DE AUSENCIA
|Cumnplir con las normas de seguridad e higiene establecidas. Puastos ue No aplica
e — | | p—— I

5. PERFIL DEL PUESTO Elabors Consutr Entama Matin de Campa

Ravis Diector ga Operacienas Folipe Otz Cartenas.

Habilidades y capacidades para el puesto

Autonzs Diructor da Operacienes Folips Oz Crtenss

[Comunicacion olectiva x
[Croacin do

rioss e Compmrias .
[P ens amienio Esiritegico. [Control de procesos F sonales % ”
EETrTEE T YTy — —

[Flancacier X Estabiod emocionar
T x [ 1 T 1 1 1




Chofer

6. CONOCIMIENTOS TECNICOS

Manelo segur do vehicuios e cara igors
Pussto Descrpiivg I“""’ Wanisoimienso prevenévo béeico de vehiovios.
ootk 6o was y TopoEca Go GAVDIEIST
Goornacin oo Logistica Tores do soguidad y man pulac o do moanciar

Joto Directo I o Conggimiento 0 1a IMG

7. IDIOMAS ADICIONALES
COORDINADOR DE Hivel Bisico [rm— Aarzada
I i | j l I

e | oy 1
L I oz 1

9. FORMACION Y EXPERIENCIA

Secundara o Bachillento.

s pecificar cansrais) o especialidad Secuncars o Bachilemte

dola amprosa,
 respatando as nomas de trinsito y seguridad vial fcerificaciones adicionsies

10. DISPONIBILIDAD PARA VIAJAR

ot y enrog seginal . SEGURIDAD
ridad Requerida
M
L 1
-
EN CASO DE AUSENCIA
,
Registrar entregas. y reportar cualquier incidents al Goordinador de Logistica. [ v ks
I | [ —r——— |
Nevins — = —
5. PERFIL DEL PUESTO Bt p— i Marin g Cange
— Revise Director da Cperaciones Felipe Oz Cardenas
Instruccionas.
e Habilidades y capacidades para ol pussto p— Drcir 80 Opeaconms Foes Oz Gt
. o e n
T ; ErTorTTm o e
- — 2] conuot e Cambias
= e ecanes pemves T - Motra dn camtls sueizs
X ! x_ Jnciatva - I I N
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Manual de reclutamiento y seleccion de personal

Manual de

4. Consojos para entrevistas exitosss ...

Reclutamientoy :
¢Para qué sirve esta guia?

Seleccion de ’
Personal e, .

Neesow o

mejor taiento.
' 2 s
1. Definir qué buscam Paso 6: Prusba técnica (SOLO sillegara a.
q 6 bu o8 * Revisar curriculums y evaluar experiencia y formacién. bagizld
= Contactar 8 Jos canddstos aue cunplan con s rsqusis.
vesto. Para ello, Estos = Organizar las solicitudes en un sistema de gestion. hatilgades especificas Por eempo
porfles inchiyen:  Ventas: Simulacion de venta con un chente.
o Distpetie el puseto 3. El proceso de seleccién « Produccién: Evaluscion do control do caldad.
+ Funciones y
+ Requisitos académicos y técnicos Paso 5: Primera entrevista (Preliminar) Paso 7: Segunda entrevista (técnica y cultural)
. valores
Sy Duracién estimada: 30 min a1 hora Ducieiin Sefvnade: 8 min s hors
. "
o po
2. ;Cémo reclutamos? ha sido su experiencia?, 4cémo maneja los retos? ioey GO i Gl o oproon
Paso 1: Identificar |a necesidad de contratacion Preguntas clave: Tombién verificamos referencies y certiicacionss.
+ Sobre el candidato: Proguntas clave:
¢ Dol of pusso y sumportanci dereo el e, o tPorqubte pron ? 3
ostatega. e .
o o ¢Cublos son tus fortalezas y dreas do mejora? olant
o ¢Como manejas ol estrés y I presion laboral? * 4Como te preparas ‘aprender nuevas habilidades?
. ‘habilidades y trabajo en. Ipo: 5 P
Paso2: Crear ol porfl dol ° Paso 8 Toma de decisionfinl
ol delpunste ©OR UN BQUIPO Para resoiver un problema?’
= Revisar los perfiles de puesto previamento establecidos. o ¢Como manejas os conflictos en el trabayo? * Evaliamos 108 resultados de las entrevistes y pruebas.
* Asegura * Sobre motivacion y expectativas:
© ¢Qué osperas de esto trabajo y de i emprosa? .
Paso 3: Publicar la vacante o ¢Cémo to ves en cinco atos? seleccionados.
. ® Cabaer Paso 3: Contratacion o Induceién
. rodos sociles. * Situaciones
retendos tornos. o .
$ 2. Firmamos ol contrato y explicamos posticas intomas.
‘una decisidn répida? .Como o hicisto?
“ s &
3 s
omprosa.

4. Consejos para entrevistas exitosas
Antes de a entrevista:

« Repasa ol perfl el candidato y su CV.

« Prepara pregurtas 3

+ Croa un ambionte rolsjado y profesional

Duranto s entrovista:

« Escucha activamente y toma notas.

« Observa ol lengusio corporal y acifud dol candidato.

* Haz preguntas situacionales para evaluar sus habeidades.
Dospués de la entrevista:

+ Comparte dbservaciones con ol equipo.

« Evalia los candiatos segin s criterios de puesto.

« Informa a todos los candidatos sobre los siquientes pascs.
5. Retencién de talento: Mas alla de la
contratacién

¥ motvacion:
. Incentivos

porlogros.




Manual de
Indicadores
Clave de
Rendimiento
(KPlIs)

2. Coordinador Administrativo
Cumpiimiento de reportes administrativos
+ Meta: Assgurar que ef 100% da los reportes nancieros, de vetas y de

+ Medicién: Caro errores en los datos procesados.
+ Plazo: Evalvacion mensual.

Gestion ficiento do documentacion

‘administraiia, para asequrar ef cumplimionto normativo y evitar muas o
.  Rawision trimostral do documentos actualzados
+ Plazo; Evaluacion timestral,
Roduccién do costos operativor

« Plazo: Evalacion anual

3. Choferes
Puntualidad en entregas.

+ Plazo: Evaluacién mensual.
Cuidado y mantenimiento del vehiculo

mensuai sin falas critcas.

« Plazo: Evaluscin mensual.

‘Tiempo de Paro de Equipos por Fallas

Meta:
los préimos 3 meses.

+ Plazo: Evaluacién mensual.

« Mota: Alcanzar un cumpimionto del 100% del calendario do
mantenimiento preventivo de equipos.

V. programado.
+ Plazo: Evaluacién mensual.

7. Director Comercial

Crecimiento de la participacion de mercado

mercado localy regional

anteriores.
+ Plazo: Evaluackin semestral.
Cumplimiento de metas comerciales generales

Mets

para ol equipo comercial.

+ Medicién: KPis indviduales de cada coordinador (ventas, marketing y
rwevos proyectos).

+ Plazo: Evaluacién trimestral.

Meta:
estratégicas on el afo.
+ Plazo: Evaluacién anual,

9. Coordinacién de Ventas

Manual indicadores clave de rendimiento (KPIs)

Clave de (KPI) por
Puesto -

Cada
especifico, medible, alcanzable, relevante y con un tiempo determinado. La
correcta apli ibu o

enfoque,
evaluacién y mejora continua.

3

“Lo que no se

degrada siempre™

¢Cémo se construye?

Para mejorar os datos,
comprender KPIs (Key . Métricas y
Objotivos.

o objetivos: uego

entender: (KPI)y, por itimo:
rosultados? (métricas).

genrar. En cambio los KPI's

comparar 0 3
indicadores o puntos de inflexion en los que se podra ver y anaiizar el
rendimiento, X

efectivos es “SMART"
s decir que estos deben ser :

‘ejemplo: “Reducir en un 2% Ia tasa de absentismo laboral".

‘Optimizacién de consumo de combustible

+ Plazo: Evaluacién semestral

4. Auxiliares de Ventas.
Crecimiento en 1a captacién do clientes nuevos

+ Meta: Captar o menos 15 clenties nuevos i mes.

+ Medicion Nimaro do clentes nuevos regisirados en a cartera.

+ Plazo: Evaluacin mensual
Atoncién y retencién de clientes

. Meta: Mantener una tasa de retencién de clientes dol SO%.

+ Plazo: Evaluacién timestral.

‘Tiempo de respuesta a cientes.

horario laboral.

. ¥y
rades socies.

+ Plazo: Evaluacién mensual.

5. Director Operacional
Cumplimianto delos abjetvos estratégicos de a empresa

: cumplan en ol periodo anual.

+ Plazo; Evaluacién anual

‘Tasa do conversién do clientes.

Meta: Aumentar 1a tasa de conversién mensual on un 10%.

+ Plazo: Evaluacién mensual
% de recompra (retencién de chentes)

« Mota: Aumentar la fideizacin de clientes en un 15% anual

100

+ Plazo: Evaluacidn trimestral
Incremento en el ticket promedio
+ Mota: Aumentar el icket promedio en un 5% mensual.

. Ticket
‘promedio antarior x 100

diete.
+ Plazo Evaluacién mensual

10. Coordinacién de Marketing
Rotorno de inversién (ROI) de campafias publicitarias.

. Loge 1

Gasto en publcidad x 100

+ Plazo: Evaluacién por campana
‘Total Advertising Cost of Sales (TACoS)

« Meta: Mantener of TACOS por debajo del 12% mensual.
+ Formula: (Gasto en publcdad / Ventas totales) x 100

resultados y su evolucién.

revisado con cierta periodicidad.
1. Coordinador de Logistica
Eficiencia en las entregas

'y cumpir la ruta.

Hovar un registro de entrogas on tiempo y hora real.
+ Plazo: Al corro do cada ms.

Reduccién do errores en inventario

.+ Mota:

mases,
insumos en tiempo y forma.

+ Plazo: Evaluacion trimestral.
‘Optimizacién de costos de transporte
. Mota:

+ Plazo: Evaluacién semestral.
Control del stock y rotacién de insumos

Meta:
evitar sobrestock, caducos o faltantes.

+ Plazo: Evaluacién monsual,

Optimizacion de 1a rentabiidad de a empresa
Meta: Incrementar la rentabiidad en un 10% en los préximos 12 meses.

- Plazo: Evaluacin anual.

‘Gestién del equipo directivo y comunicacién interna

6. Equipo de Produccién
Cabidad o Inocuidad
+ Meta:Taner un porcontae minimo do productos defectuosos o

estindares de mocuidad y caided.

productos rechazados o con devoluciones.
+ Plazo: Evaluscién mensual.
Eficioncia Operativa

.+ Mota:
meses.

+ Plazo; Evaluacién mensual
Logistica Interna y Aimacenamiento

en congeiacion.
+ Plazo: Evaluacién mensual.

campatia.
+ Plazo: Evauacién mensual
% de engagement en redes saciales.

. Meta:
+ Férmula: (interacciones totales | Total de seguidores) x 100
5 comentarios, shares).

+ Plazo: Evaluacién mensual

Retorno del gasto publicitario (ROAS)

+ Mota: Mantoner un ROAS minimo do 2.5 mensual
+ Formula: nres0s atnibuibles a publicidad / Gasto en publcidad
plaios

onlaces trackeables.
+ Plazo: Evaluacién mensual

11. Coordinacién de Nuevos Proyectos
Tiempo de desarrolio de proyectos.

proyecto.

por fase.
+ Plazo: Evaluacin por proyecto
Impacto en ventas de nuevos proyectos

cada nuevo proyecto.

Ventas antes el proyecto x 100

+ Plazo: Evaluacidn trmestral.
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Infografico de Guia de Contratacion

Guia de Contratacmn

£l ob guiaesel yop(lmlzalel,, d
de personal, que se i
. cumplan con los requisitosy valores dela organizacion.

Definir el perfil ideal del candidato

. w2 produccion, venton o logatica

. puedo inchur i
admastrac.cn, ventas o caneras ofines

« Compotencios biandas: Trabajo en equipo, orgonz0cién, compromao, proactivdad y capacidod de
oprendizaje

* Volores respeto por lo y
compromso con lo mejoro contmwa

Proceso de reclutamiento y
contratacién

Identificar la necesidad de Crear ol perfil de puesto

contratacion
© Define o puesto especific L
racewdod dentro de lo o«,wx.». g =

SO T sV i e "
e
auotoga rgeizocion i
- B it s i s
A s kot o Lococr s
opvo)

Anunciar la vacante Publicar la vacante
* Radoctor ol ancio dl oboj,  Badacde o il Yire e
debe ser cloro e inchur: descripeion B o
banahson poceso do eecsén

dal puesto, requisitos y
competencias, 1ipo de contrato. 8, Utitiar fos condlen edacuarlox:
(temporal o fijo), ubicacidn y horario, tinischn, bokid b oo
procedimiento de sobitud (envior espeololioadon; reces sogloles
curiculum, entrevato, otc) foisdane etomis

Primer
Filtrado de candidatos + Evoluar componiikdod con s volores y
« Revisor curiculum en base o cultura do ALNUT,
cetercn o {npairces e ° « Vot epo, b ey
formacién, habildodes). duponbidod.
+ Contocto inciol por comeo o * Proguntos clove:

 £Qué to motiva o trabojar en o industria

flamoda. de obmentos para mascotas?
« Organizar los sokcitudos on un © {Cubl ha sdo tu mayor refo en tu
sstema de gestién de condidatos. experiencia loboral anterior?
Pueba técnica o evaluacién
b Segunda entrevista

o o * Erohorla prokndedod doconoments
« Reolzor una prueba préctico sy
e @D =

smulacién de ventos, prusbo do roferencian y vadar 1

control de colidod en produceién] + Venbhoorcompatbibdd con o s do
« Evoluar resolucién de problemas y 1o empresa y dinomico del equipo.

toma de decisiones.

Verificacién de Referencias y Evaluacién Final y Toma de
Antecedentes Decisiones

e

QD

ot g e e

antecedentes » oplca

0 Contratacién final
+ Redoccién de ko oferta loboral con salario, beneficios

condiciones
« Formolizacién del contrato con politicas cloras (horano, duracién

Politicas de contratacién Retencién de talento
* Contratos temparales y/o fijos segin + Feedback y evoluociones de desempenc
necesdodes de lo empreso. pencdicas.
« Pariodo de prusbo de § meses. + Oportunidodes de crecimiento dentro de la
+ Plon de capocitocién incial y desanollo ol
profevonal

* Beneficios compeitivos (bonos por desempeno,

+ Copactocita conti
e copoertociones. incentios por logros)

Plan de Compensacion, Beneficios y Reconocimientos

Plan de Compensacién mercado.

1. Objetivo 1. Experiencia y nivel del puesto.
2

ekt oastiemms Oosmplap s z

T b i s e @ mmmmummmmmmm-
variables y beneficos adicionales.

Plan de o e s bce st y o s e, e n o
:::L:;Mmymmnmulwymuhmmmul
Compensacion,
2. Estructura de la Compensacién
Beneficios y £1pian so dhide en s componenies principales:
& s nzacionsl.
Reconocimientos z.w y
cumplmiento de objoos
g prolesionst. = 4. Compensaci6n Variable (Bonos e Incentivos)

Bonos Disponibles.

3. Compensacion Fija cumplan con sus métrices y metas cavo

Cada pussto dentro de la empresa " o

‘mejoras en la operacion.



Ejemplo da Bonos por Pussto
0% Bono | 5% Bono | Total Trmesteal
Pueste Kpls Extra Extrs
Produccidn SO0 a0 | s7o0 2,100
susdar Cosmatica | 31050 | srom0 | 5530 1,500
Choferes SO0 grm0 | ssso 1,650
Coordnacion 3%,
Fo s1600 | se00 s2400
‘Goordinacion S0
e s | seso s1.950
Goordnaciin TS0 | ge0 | s w2z
v
productiidad

5. Beneficios No Monetarios
Seguro de gastos médicos adicional al de ia ley.
Vales do despensa para compra de bienes ssenciales.

o
rtgioded |l ey
a0 dias
ahos dins
[3anos das
[ afos das
anos s
10 a8 ding
Prima vacacional
La
dovacaciones lomados.
Ejomplo:

> E.Vales e Despensa.

Gon el abjetivo de mejorar la caidad de vida de los colaboradores, la empresa
‘otorgard vales de despensa de manera mensual.

MXN mensuales.

supermercados y iendas de autoservicio afiladas.

, utizabies en

Puesto
Dirocior Operativo

2. Estructura del Plan de Compensaciones

E1 plan st compuesto por los siguientes elementos:

A. Sueldo Base

Cada puesto dentro de la empresa cuenta con un salario base competitivo,
determinado segun:

Tabuladores de sueldos del mercado.

B. Seguridad Social (IMSS)

(IMSS), lo que les garantiza:

Atencion médica y hospitalaria.
6
$1.600
Contabiidad Externa: 640
Coordinador de Produccién $1.280
Coorcinador de Logistica y $1,040
[ Coorainador Adminstratve $1.200
Supervisor de Produccion $1.120
Auwdiar de Produccion
Auxiliar do Cosmética $1.120
Auxiliar de Vientas
Choferes_ $880

3. Evaluacién y Ajustes del Plan de Compensaciones

la empresa

1a legisiacién laboral.

wn

Subsidio por enfermedad o incapacidad temporal.
Pensidn por reio, cesantia en edad avanzads o invaidez.
Guarderiss para hifos de trabsjadores asegurados.
Seguro de riesgos de rabajo.

Aportacién:

+ La empresa cubrich el porcentaje correspondiente de as cuotas de seguridad
socil conforme a Ia Ley del Seguro Social

C. Aportaciones a INFONAVIT

‘construccién o mejora de vivienda.

conformo a 1a normativa vigenta.

0. Vacaciones y Prima Vacacional

Dias de Vacaciones

+ Do acuerdo con a Ley Foderal dol Trabajo, a empresa olorgard vacaciones.
pagadas conforme a a antigbedad del coiaborador:

7. Rovisién y Ajustes dol Plan do Compensacién

€l ph

Ajustar salarios con base en el mercado y Ia inflacion.

Mejor
empleados.

Incorporar nuevas estrategias para aumentar la motivacion y retencidn del
talento.

Bono General para Todos los Colaboradores -
Objetivo

El bono general busca incentivar el buen desempeno y compromiso de
colaboradores, premiando la productividad, la alineacién con los valores de

presay

Politicas Generales para la Asignacién del Bono

% o8 duck; aplicable & 1508 108 bejo

Ios mismos criterios y porcentajes.
L

‘organizacional, que serd anual.
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Director Operativo (y Director de Ventas si apica).

y
Director de Ventas en el érea correspondiente).

N Plan Anual de Reconocimientos -
ol Diroctor do Ventas
. ™
periodo de evaluacién. 3. Contribu offica on the web Frame #onal - 20% (Evaluacién Anual) * 1. Objetivo
SETIGHR0ONE quenss plomiven: €1 Plan Anual de Reconocimientos de la empresa tiene como propdsito motivar,
Criterios para Obtener ol Bons: o Trabejoen equipa. valorar y premiar el esfuerzo y compromiso G los colaboradores, fomentando una
* Mojora continua. cultura organizacional positva y alineada con los valores de la empresa. Se busca
. » Responsabilidad, honestidad y actitud positiva incentivar la productividad, la innovacién y el sentido de pertenencia dentro de Ia
pacitcn s cads no: ponsa idad y scthud pos ol
B oo ot dren— 10% Evaluacién y autorizacién: Autoevaluacion y feedback del ider de drea. Autorizado
s Chisties - por el Director Operativo (y Director de Ventas si aplica). 2. Frecuencia del Reconocimiento

« 100% cumplimiento: 10% del bono. Se llevara de diciembre,
+ 50-99% cumplimiento: 7% dsl bono. Pecchiockientos-

« <80% cumplimiento; 0% dol bans. ’

ol Director )
Operativo {y Director o Vantas si apica). 4. Iniciativas de Mejora Continua - 5% gonecales de equipo.
resultados. 3. Categorias de Premios
e " - positivos comprobables.
= & =t Se premiarén distintas categorias que reflejan el desempeho y valores de la
S e on uncién de: Evaluacién y autorizacién: Propuesta documentada, vaidada por el ider de dreay pcitasnl
aprobada por el Director Operativo (y Director de Ventas si aplica).
+ Puntuaiidad y asistencia Criterios de Incentivo o ‘
ctido o tarecs ks Sulsnte Evaluacién Ml uieromic Premio
Caliad dot trabajo impacto en la
« Cumpiimiento de procesos intsmos. 5. Asistencia Perfecta - 5% Colaborador | empresa, evaluacidn | ReConocer ia Bono de
90%-100% desempenio: 5% del Ao do desemperio y ‘excelencia y iderazgo | $10,000 MXN +
+ B0%-89% dosempena: 5%, P e ldores | d0ntro do la omprosa | Trofeo
» <80% desempenia: 0%,

[ ambientacién [$5.000 ] - definic a los
Wojor Wayor canidad do | Incontvar 1a captacion
e | [ [yigeses [rogoteny Jssom | e
on Ventas - - Posterior al evento,
Roconocer a quienes M ad: il - edicionss,
Uder Copaccudce recisan s eoscmento | Cona exclusiva intograr - . y logisticas,
Destacado | orectiva do equipo | ¥ MmOtvacion del direccion colaboradoros. 7. Conclusién
Fomentar 1 cutura § § } .
Rapki Persona que refiele | organizacional y | Tarjota do s. Este Plan Anual de Recanocimientos permilrd fortalecer |a motivacibn, compromiso.
omprosarial | MeI0r 108 valores do [ compromiso con los | regalo $3,000 y satisfaccidn de los colaboradores en la empresa, promoviendo una culiura de
prosarial | 1a empresa valores de Ia empresa | MXN . Afo: Premiar excelencia y trabajo en equipe. Con evaluaciones periodicas y ajustes seqin las
refuerza la cultura de excelencia y esfuerzo. s ross, o significativo y
1dea o propuesta 5 Equipo efectiva en el largo plazo, ademds de oplimizar recursos al inlegrario con la posada
Innovacién | que haya mejorado | ESUMUIarta creativdad | oy 5010 Un incenth " anual de la empresa,
delAfc |losprocesosdela | 8 Ovacén dentrode | pong g 55,000 pe
padnaly 1a organizacién bone e clientes y mejora la rentabikdad do la empresa.
v Dia iibre + Lider Destacado: Valorar a los ideres internos ayuda a fortalecer la
Puntuahdsd (g e bescaliteelodo g :::.n:. + motivacidn y lderazgo en la empresa.
Fertocta | ontedosisto Compromisocon’a | regalo $2,000 . Destacar
b MXN el sentido de pertenencia.
Evaiaciones
intoras y Exporiencia do
Trabajoen | desemporio en o e 313450 | aquipo (cana, mejora continua y optimizacion de procesos.
Equipo colaboraciéncon | ¥ Sinergi actividad
b equipos Peoraaai. o) Incentivar a disciplina y
contribuye a la eficiencia oporativa.
Fortalecer
o comuicacion intema y productivided general,
un evento de 6. Implementacion y Evaluacién
Concpto Costo Estimado (WXN) _| :
ugar para evento y mobikano 25,000 intormas.
y ) 520,000
Premios e incentivos $40.000
certificados) 5000
Sonido) | $10,000

2. Productos
2.1 Protocolos

Titulo: Protocolo de elaboracion dieta pollo, alimento natural para perro
Objetivo: Establecer un procedimiento estandarizado para la elaboracion de un alimento
natural para perro a base de pollo, garantizando inocuidad y calidad del producto.
Descripcion: Este protocolo describe las etapas necesarias para la produccion de una dieta
para mascotas. Incluye desde la recepcion de materias primas, preparacion y mezclado de

ingredientes, formacion de porciones, congelacion, empaque y almacenamiento.

74



2.2 Manuales

Titulo: Manual de capacitacion de nuevos colaboradores

Objetivo: Tener una guia estructurada para facilitar la integracion y formacion de los nuevos
colaboradores en los procesos, normas y cultura de la empresa, asegurando su adaptacion
eficiente y productiva al puesto de trabajo.

Descripcion: El manual de capacitacion consiste en una serie de videos disefiados para que
sea una capacitacion mas accesible, visual y estandarizada, que puede ser consultada en

cualquier momento.

2.3 Plan Maestro de Produccion

Titulo: Plan Maestro de Produccion 2025.

Objetivo: Establecer una planificacion detallada de la produccion para el afo 2025 que
permita satisfacer la demanda proyectada, optimizando el uso de recursos y asegurando
inventario suficiente.

Descripcion: El PMP es una herramienta estratégica que permite coordinar la produccion
con los requerimientos de mercado y la capacidad operativa. En su elaboracion se consideran
aspectos como los pronosticos de demanda, los tiempos de produccion y las restricciones de

recursos, permitiendo una gestion eficiente de materiales, tiempos y costos.

2.4 Organigrama

Titulo: Organigrama

Objetivo: Establecer una estructura organizacional clara que refleje la dinamica operativa
actual de la empresa, permitiendo una mejor comunicacion, definicion de roles y
responsabilidades.

Descripcion: E1 organigrama funcional detalla la jerarquia y distribucion de
responsabilidades de cada puesto dentro de la organizacion, desde la Direccion Operativa
hasta los puestos operativos. Esta herramienta facilita la identificacion de lineas de reporte,
optimiza los flujos de trabajo y promueve una comunicacidbn mas efectiva entre

departamentos.
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2.5 Descriptivos de Puesto

Titulo: Manual de Descriptivos de Puesto

Objetivo: Proporcionar un documento detallado que describa las funciones,
responsabilidades, habilidades requeridas, conocimientos técnicos, y competencias clave
para cada puesto dentro de la empresa.

Descripcion: El manual de descriptivos de puesto incluye la informacion especifica de cada
area: Direccion Operativa, Ventas, Contabilidad, Produccién, Logistica, Administrativo,
Auxiliares y Choferes. En cada uno se describen los objetivos del puesto, las tareas diarias,
los requerimientos académicos y técnicos, asi como los criterios de evaluacion y sustitucion
en caso de ausencia. Este manual facilita los procesos de seleccion, capacitacion y evaluacion

del desempeio, asegurando un alineamiento con los objetivos estratégicos de la empresa.

2.6 Guia de Reclutamiento y Seleccion

Titulo: Guia de Reclutamiento y Seleccion de Personal

Objetivo: Estandarizar el proceso de atraccidon, seleccion y contratacion de talento para
asegurar la incorporacion de personal competente y alineado con los valores de la empresa.
Descripcion: La guia contiene un proceso detallado desde la deteccion de la necesidad de
contratacion hasta la incorporacion del nuevo talento. Incluye entrevistas estructuradas,
preguntas clave, validacion por parte del lider de area y el director de operaciones, criterios
de evaluacion, y una guia de contratacion con pasos claros para identificar vacantes, realizar
entrevistas y retener talento. Ademas, se integra un procedimiento para la evaluacion de

desempefio y seguimiento post-contratacion.

2.7 Plan de Compensaciones y Beneficios

Titulo: Plan de Compensaciones y Beneficios 2025

Objetivo: Ofrecer un esquema de compensacion competitivo y alineado con los objetivos
estratégicos de la empresa para atraer, motivar y retener al talento, asegurando una

retribucion justa y motivadora.
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Descripcion: El plan contempla los sueldos reales actualizados, un esquema de bonos
variables basado en el desempeio, prestaciones legales como IMSS, INFONAVIT,
vacaciones, prima vacacional y vales de despensa. Ademads, incluye un evento de
reconocimientos anual para premiar el esfuerzo y compromiso de los colaboradores. El
documento también especifica las politicas para la asignacion de bonos, evaluacion de

desempefio y revisiones anuales para asegurar competitividad y equidad.

2.8 Estructura del departamento comercial

Titulo: Departamento de Ventas

Objetivo: Establecer la estructura del futuro departamento comercial de la empresa.
Descripcion: Este documento incluye los incisos: “Objetivo”, “Estructura del departamento
comercial”, “Perfiles de puesto”, “Politicas de venta y cobranza”, “Canales de venta”, “Plan
de incentivos para el equipo comercial”, “Innovacion/definir tecnologia CRM”, Indicadores
Clave de Rendimiento (KPIs)”, y “Diagrama del proceso comercial”. Este entregable servira
como guia para los empresarios cuando comiencen a contratar y establecer su departamento

comercial.

2.9 Capacitaciones

Titulo: Capacitaciones — Bases de nuestro departamento comercial. Capacitaciones —
Estrategias de ventas. Capacitaciones — Politicas de venta.

Objetivo: Apoyar en el proceso de capacitacion del proximo personal del departamento
comercial de la empresa.

Descripcion: Estas presentaciones contienen la informacion desarrollada en el entregable 2.8
Estructura del departamento comercial. Su finalidad es servir como apoyo en el desarrollo de

talento para esta area de la empresa.

2.10 Mapeo de chatbots

Titulo: Antes y después chatbot.

Objetivo: Documentar el proceso de transformacion del chatbot de Instagram de la empresa.
Descripcion: En este documento se documentaron las recomendaciones y mejoras realizadas

al chatbot de la empresa.
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2.11 Guia de calculo de ROI

Titulo: Manual para planear nuevas inversiones y su retorno de inversion.
Objetivo: Establecer los pasos a seguir, asi como la informacion necesaria para una toma de
decisiones basada en el retorno de inversion.

Descripcion: En este documento se establecen, no solo los pasos a seguir, sino

recomendaciones sobre como saber si una inversion sera rentable.

2.12 Plantilla de ROI
Titulo: Calculo de ROI
Objetivo: Facilitar el célculo del retorno de inversion a los empresarios.

Descripcion: En esta plantilla de Excel se facilita el calculo del retorno de inversion.

2.13 Costos MP

Titulo: Costos de materia prima

Objetivo: Determinar el costo por kilo de las materias primas utilizadas en cada preparacion.
Descripcion: Este documento consta de una tabla con todos los ingredientes utilizados, sus
cantidades requeridas y precios unitarios, con lo cual se obtiene el costo total de la materia

prima.
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3. Reflexion 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

Alexa Martin del Campo Gomez:

Durante mi participacion en el PAP tuve la oportunidad de sensibilizarme ante realidades
que, aunque sabia que existian, nunca habia experimentado de manera tan cercana. El
involucramiento con el equipo de trabajo de la empresa me permitié comprender de primera
mano las dificultades y los retos que enfrentan en su dia a dia, tanto en el ambito laboral
como personal. La falta de recursos, las limitaciones en capacitacion y la falta de estructura
organizacional no solo son obstaculos operativos, sino también barreras para el crecimiento
y desarrollo de las personas que forman parte de esta organizacion.

Poder contribuir en el area de Recursos Humanos me permiti6 identificar 4reas de mejora
que no solo impactan en la eficiencia de la empresa, sino también en la calidad de vida y el
bienestar de los colaboradores. El desarrollo de manuales, planes de compensacion, guias de
reclutamiento y un organigrama claro no fueron simplemente entregables, sino herramientas
que, al implementarse correctamente, pueden cambiar la percepcion de los colaboradores
sobre su trabajo, aumentar su sentido de pertenencia y ofrecerles un panorama mas claro de
sus oportunidades de crecimiento.

Esta experiencia despertd en mi un sentido de responsabilidad social més profundo. Me di
cuenta de que la gestion adecuada de los recursos humanos no solo optimiza procesos, sino
que también dignifica el trabajo de las personas y genera entornos mas justos y equitativos.
Mi actuar y sentir se vieron profundamente influenciados por mis creencias sobre la justicia
laboral y el valor del trabajo en equipo, pero también se fortalecieron mediante el
razonamiento practico de que un entorno laboral sano y bien estructurado es clave para el
crecimiento econdmico y el bienestar social.

A través de este proyecto, entendi que el ejercicio de mi profesion no solo debe centrarse en

la optimizacion de procesos o en la estructura organizacional, sino también en contribuir al
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desarrollo humano de quienes forman parte de esas estructuras. El enfoque ético y humano
en cada proceso, desde la contratacion hasta el reconocimiento del talento, es fundamental

para generar un impacto positivo y duradero.

Cecilia Montserrat Giiitron Gomez:

Durante el desarrollo del PAP en la empresa, pude observar todos los retos que enfrenta una
empresa en crecimiento. Al involucrarme en el area de gestion eficaz de procesos de
produccion, me fui dando cuenta de una realidad donde muchas de las decisiones estan
marcadas por el enfoque en los ingresos econémicos, muchas veces la cultura de trabajo da
prioridad a lo monetario antes de otras propuestas que no representan beneficios econdmicos

inmediatos, pero podrian aportar eficiencia, calidad y mayor beneficio a largo plazo.

Esta experiencia me permitié reflexionar sobre el papel de la ingenieria de alimentos en
contextos reales, mas alla del laboratorio o la teoria. En ocasiones, me senti frustrada al ver
algunas practicas y manera de operar que no son correctas o con potencial de mejora, pero
que son dificiles de cambiar por la mentalidad o costumbre de los colaboradores. Sin
embargo, también comprendi que como futura profesional, parte de mi responsabilidad sera
comunicar de forma efectiva el valor de los procesos llevados a cabo de manera adecuada y
bien disefiados, mostrando como estos también pueden convertirse en beneficios tangibles, y

econdmicos.

Mis reacciones ante estas situaciones vividas en este periodo se basaron tanto en mis valores
personales como en el conocimiento que he adquirido durante la carrera. Creo que mi
profesion tiene un papel ético en la mejora de los procesos, no solo por eficiencia, sino
también por compromiso con la calidad, la seguridad alimentaria y el bienestar de los
consumidores, en este caso tanto para las mascotas como duefos. Este experiencia
profesional me dejé claro que contribuir o colaborar dentro de una empresa también implica
tener la sensibilidad para entender la cultura empresarial y encontrar las formas de influir

positivamente en ella.
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Susana Venegas Pelayo:

El proyecto de consultoria con esta empresa fue una experiencia que cambi6 por completo
mi manera de ver las empresas familiares y también las pequefias y medianas empresas.
Desde el principio me di cuenta de que los retos que enfrentan son similares en distintas
empresas, y que ademas no son solamente técnicos, sino que también vienen acompanados
de resistencia al cambio y de muchas emociones, especialmente si la empresa es familiar.
Entender esta parte humana fue crucial para poder proponer soluciones que realmente
pudieran implementarse, no solo en papel, sino en el dia a dia de la empresa y los

colaboradores y empresarios.

Uno de los aprendizajes mas importantes fue descubrir que los cambios mas significativos
no necesariamente dependen de sistemas o tecnologias muy complejas. Muchas veces, llenar
un formato, establecer un organigrama o estructurar los departamentos internos era suficiente
para cambiar la forma en la que trabajaba toda una organizacion. Me sorprendio ver el
impacto tan grande que tienen las cosas "basicas" cuando se adaptan bien a la realidad de
cada empresa. Ademads, me enseild que la frustracion que sentimos al no recibir toda la

informacion también forma parte del proceso de entender a las personas detras de la empresa.

Trabajar en equipo con mis compafieros de este periodo y el anterior también fue una parte
fundamental de mi aprendizaje. Cada uno aportd ideas y perspectivas diferentes que
aportaron a las soluciones que propusimos. Aprendi que no se trata solo de aplicar
conocimientos, sino de también trabajar el contrato psicolégico con los empresarios,
motivarlos y acompafiarlos en su proceso de cambio, atender sus dudas y siempre tratar de
superar las adversidades que se vayan presentando junto con ellos. Esta experiencia reafirmé
en mi que ser ingeniera industrial no es solo optimizar procesos, sino también saber escuchar,
adaptarse y liderar cambios que impacten positivamente a las personas que forman parte de

una empresa.
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3.2 Aprendizajes logrados

Alexa Martin del Campo Gomez:

Durante mi participacion en el PAP, logré desarrollar competencias clave en tres ambitos
fundamentales: profesional, social y personal.

En el ambito profesional, este proyecto me permiti6 fortalecer mis habilidades en la gestion
de recursos humanos y desarrollo organizacional. Desde la creacidén del organigrama, la
elaboracion de descriptivos de puesto, el disefio del plan de compensaciones y beneficios,
hasta la estructuracion de una guia de reclutamiento y seleccion, cada una de estas tareas
representd un reto significativo que me impulsé a mejorar mi capacidad de planificacion,
analisis y estructuracion de procesos. Ademas, el disefio de indicadores clave de desempeio
(KPIs) y formatos de evaluaciéon me ayudaron a comprender la importancia de medir
resultados de forma objetiva para la toma de decisiones estratégicas dentro de una

organizacion.

A nivel social, el trabajo en equipo fue fundamental para alcanzar los objetivos propuestos.
La coordinacién con mis compafieros de proyecto y la interaccion constante con los
colaboradores de la empresa me permiti6 desarrollar habilidades de comunicacion efectiva,
negociacion y empatia. Aprendi a valorar el conocimiento colectivo y la importancia de

sumar esfuerzos para lograr un impacto positivo y duradero en la organizacion.

En cuanto al ambito personal, este proyecto representd un espacio de autoconocimiento y
crecimiento. Aprendi a gestionar la presion y los tiempos de entrega, fortaleci mi capacidad
de liderazgo al coordinar actividades como el Team Building y fui consciente del impacto

que tiene una buena organizacion en el desempefio de un equipo de trabajo.

Este proyecto no solo me permitio adquirir habilidades nuevas, sino que también me
demostré que tengo la capacidad de adaptarme y aprender en entornos completamente
diferentes a los de mi area de estudio. Mi participacion en el PAP me hizo entender que el

liderazgo, la organizacion y la planificacion son competencias transversales que puedo
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aplicar en cualquier proyecto, incluso en mi carrera de disefio, y que el conocimiento

adquirido en este proceso me dara una ventaja competitiva en mi vida profesional.

Cecilia Montserrat Giiitron Gomez:

En este proceso de consultoria en una pyme tuve la oportunidad de desarrollar distintas
competencias sociales, profesionales y personales. A nivel profesional, uno de los principales
retos fue aplicar conocimientos técnicos de ingenieria de alimentos en un entorno real,
especificamente en el area de produccion. Desde la toma continua de bitacoras de tiempos
hasta la elaboracion del plan maestro de produccion, tuve que aplicar conceptos aprendidos
en clase a herramientas practicas, y también investigar y desarrollar productos que nunca

habia tenido acercamiento a ellos.

Particularmente, el disefio del plan maestro fue una experiencia completamente nueva para
mi, ya que no se habia abordado nunca en mi carrera, lo que represent6d un reto importante
para mi. Al inicio, al ver el alcance de mi entregable dentro del plan de desarrollo, me senti
abrumada por la responsabilidad y la complejidad del documento, sabia que debia hacerlo
bien y a consiencia, pero no sabia por donde comenzar. Gracias al acompafiamiento de mis
consultoras y al trabajo paso a paso que logré consolidar esta herramienta, asegurando que

sea util y funcional para la empresa.

En cuanto al trabajo en equipo, aunque al principio no todos estabamos alineados con los
ideales ni en niveles de compromiso, la parte del equipo que si coincidiamos pudimos
organizarnos muy bien, cada quien tenia claras sus responsabilidades, pero siempre existio
disposicion para apoyar a los demas. El apoyo de las consultoras y dispocision de los
empresarios también fue muy positiva, y su actitud fue clave para el buen desarrollo del

proyecto.

Esta experiencia también me hizo tomar mayor conciencia del papel ético y profesional que
tengo como futura ingeniera en alimentos. Al desarrollar productos alimenticios, hay una

enorme responsabilidad, ya que se impacta directamente en la salud y bienestar de los
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consumidores, lo cual conlleva un gran compromiso de no poner en riesgo bajo ninguna

circunstancia.

Por ultimo, uno de los momentos mas satisfactorios fue el evento de cierre o team building.
Al principio teniamos miedo de que los colaboradores no mostraran interés, pero no fue asi,
participaron activamente y se generd un ambiente muy positivo, fue un cierre significativo
que demostro el impacto de nuestro trabajo y dejoé una buena impresion de nosotros en los

colaboradores.

Susana Venegas Pelayo:

La implementacion a la que me toco enfocarme este semestre estuvo enfocada en el
desarrollo de un nuevo departamento de ventas para la empresa. Esto estuvo acompafiado de
muchos retos, ya que en lo personal nunca habia estado involucrada en el tema de ventas y
mucho menos en la creacion desde cero de un departamento en una empresa. Esta
oportunidad estuvo llena de aprendizajes y el acompafiamiento de mi equipo, consultores y
sobre todo de los empresarios y colaboradores hizo que pudiera desempefarme de la mejor

manera.

En el aspecto social, trabajar con los empresarios, los consultores y mi propio equipo fue un
aprendizaje enorme. Me di cuenta de que no basta con saber mucho de teoria; el verdadero
reto es transmitir ese conocimiento de forma sencilla y util para quien lo necesita. Una
experiencia que me marco fue Team Building, donde pude ver como los colaboradores
trabajaban en conjunto y disfrutaban la convivencia y el buen ambiente laboral. Ahi entendi
que el éxito de una propuesta no depende sélo del contenido, sino también de la forma en

que logras conectar con las personas.

En el ambito personal, este proyecto me ensefio la importancia de la paciencia y la resiliencia
frente a los obstaculos. Hubo momentos de desmotivacion cuando obteniamos lo necesario
exactamente en el momento esperado, e incluso momentos donde fue evidente la falta de
responsabilidad individual que pueden llegar a tener las personas. Sin embargo, aprender a

enfocarme en lo que si podiamos hacer, a adaptarme a las circunstancias y a seguir aportando
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a pesar de las dificultades, fortaleci6 mi caracter. Ahora entiendo que los cambios
importantes toman tiempo y que cada pequefio avance cuenta. Esta leccion me acompafiara
a lo largo de mi carrera, recordandome que el lado humano es igual de importante que las

herramientas técnicas.
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