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REPORTE PAP  
 

Presentación Institucional de los Proyectos de Aplicación Profesional  
 

Los Proyectos de Aplicación Profesional (PAP) son experiencias socio-profesionales de los 

alumnos que desde el currículo de su formación universitaria- enfrentan retos, resuelven 

problemas o innovan una necesidad sociotécnica del entorno, en vinculación (colaboración) 

(co-participación) con grupos, instituciones, organizaciones o comunidades, en escenarios 

reales donde comparten saberes. 

El PAP, como espacio curricular de formación 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 formación profesional (Opción 

Terminal), mediante la realización de proyectos profesionales de cara a las necesidades y 

retos del entorno (Aplicación 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 desafíos 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 disposición permanente de encargarse de la 

realidad con una actitud comprometida y ética frente a las disimetrías 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 valoración de las incidencias en el entorno. 

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

El tercer componente es la reflexión crítica y ética de la experiencia, el reconocimiento de 

las competencias y los aprendizajes profesionales que el estudiante desarrolló en el 

transcurso de su labor. 

 

 

 

 



Resumen 
El Proyecto "Consultoría 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 implementación de herramientas estratégicas 

y la optimización de procesos clave en las áreas de producción, recursos humanos, ventas y 

finanzas. 

En la etapa de diagnóstico, se identificaron áreas de oportunidad en la gestión de recursos 

humanos, la estructura comercial, la producción y el manejo financiero, lo cual permitió 

desarrollar un plan estratégico orientado a corregir dichas áreas y sentar bases sólidas para el 

crecimiento de la empresa. 

Las implementaciones más relevantes incluyeron el desarrollo de un organigrama funcional, 

la creación de descriptivos de puesto para todos los colaboradores, un manual de 

reclutamiento y selección con procesos estandarizados, y un plan de compensaciones y 

beneficios que contempla sueldos reales, bonos variables y prestaciones legales, alineado con 

un sistema de evaluación mediante KPIs específicos por área. Además, se llevó a cabo la 

creación de un Plan Anual de Reconocimientos para fomentar la motivación y retención del 

talento. 

En el área de producción, se diseñaron bitácoras 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 producción para optimizar el uso 

de recursos. 

En el área de ventas, se desarrolló 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 mapeó el proceso actual para la futura 

implementación de chatbots en medios digitales, mejorando la captación y atención de 

clientes de manera automatizada. 

Finalmente, en el área de finanzas, se proporcionó una guía para el cálculo del ROI, 

permitiendo un seguimiento más preciso en futuros proyectos de inversión. 

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, 
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asegurando un manejo más eficiente de sus recursos y un mejor desempeño en sus áreas 

clave. 

 

1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicación Profesional 
 

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

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

construir sus conocimientos para dar respuestas a problemáticas de un contexto específico y 

en un tiempo delimitado. Por tanto, la experiencia PAP supone un proceso en lógica de 

proyecto, así como de un estilo de trabajo participativo y recíproco entre los involucrados.  

 

1.1 Entendimiento del ámbito y del contexto  
 

En México, las Micro, Pequeñas y Medianas Empresas (MiPyMEs) representan más del 

99.8% del total de empresas, lo que deja claro que son una pieza clave para el desarrollo 

económico del país. Estas empresas se clasifican según su tamaño y nivel de ventas anuales: 

• Microempresas: Hasta 10 empleados y ventas anuales máximas de 4 millones de 

pesos. 

• Pequeñas empresas: En el sector comercio, hasta 30 empleados; en industrias y 

servicios, hasta 50 empleados, con ventas anuales de hasta 100 millones de pesos. 

• 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 Economía,” 2024).  

 

Estas empresas generan alrededor del 70% de los empleos y tienen una participación 

importante en el Producto Interno Bruto (PIB). Sin embargo, su camino no es fácil. Muchas 

enfrentan retos como la falta de financiamiento, la fuerte competencia con grandes empresas, 

la informalidad y la necesidad de adaptarse rápidamente a los cambios tecnológicos. 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) 
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Uno de los sectores que ha crecido con fuerza en los últimos años es el de los alimentos para 

mascotas. En 2024, se estima que este mercado en México alcanzará un valor de 3,290 

millones de dólares, 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 está muy 

relacionado con el cambio en la forma en que las personas ven a sus mascotas, ya que cada 

vez más 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 está creciendo rápidamente, sobre todo en zonas urbanas, con una tasa 

estimada del 7% para los próximos años. (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 más 

recursos. 

 

La empresa nació como respuesta a la creciente demanda de alimentos naturales y saludables 

para mascotas. Desde su creación, la empresa ha buscado diferenciarse a través de la 

innovación y la calidad de sus productos. Inicialmente, sus operaciones eran a pequeña 

escala, pero gracias a su enfoque en la mejora continua y la atención personalizada a sus 

clientes, ha logrado consolidarse en el mercado local. No obstante, aún enfrenta desafíos 

significativos en la gestión de sus procesos, especialmente en áreas clave como recursos 

humanos, finanzas y ventas, lo que limita su capacidad de crecimiento. El acompañamiento 

y la consultoría especializada pueden ser determinantes para su sostenibilidad y crecimiento, 

brindando soluciones prácticas para fortalecer sus procesos internos y mejorar su 

competitividad en el mercado.  

Actualmente, se encuentra en una fase de expansión y consolidación, pero requiere fortalecer 

su estructura organizacional para asegurar un crecimiento sostenible. El proyecto PAP tiene 

como objetivo principal proporcionar consultoría especializada en diferentes áreas 

estratégicas, ayudando a la empresa a implementar mejoras en la gestión de recursos 

humanos, diseñar procesos de reclutamiento y selección, optimizar sus procesos de ventas y 

fortalecer su área financiera. 
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Esta intervención no solo busca resolver problemas específicos, sino también empoderar a la 

empresa para que adopte buenas prácticas empresariales y pueda posicionarse de manera más 

competitiva en el mercado de alimentos para mascotas. 

  

1.2 Caracterización de la organización  
 

La empresa, fundada por los hermanos Ortiz, es una empresa mexicana dedicada a la 

producción y venta de alimentos naturales y crudos para mascotas, específicamente 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 reputación sólida basada 

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

 

Áreas que conforman la empresa:  

Producción: Este departamento se encarga de la elaboración de alimentos naturales siguiendo 

la dieta BARF (Biologically Appropriate Raw Food). Los procesos incluyen la selección de 

ingredientes, preparación, procesamiento y empaquetado de productos. La empresa cuenta 

con cámaras de refrigeración avanzadas para mantener la frescura y calidad de los productos.  

Ventas y marketing: el hermano menor es el encargado de esta área. 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 gestión 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.  

Logística y distribución: La empresa gestiona la cadena de suministro y la distribución de 

productos, asegurando que los alimentos lleguen frescos y en óptimas condiciones a los 

clientes y distribuidores.  
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Propósito y razón de ser: 

Misión: La empresa tiene la misión de ofrecer productos de la más alta calidad que mejoren 

la salud y el bienestar de las mascotas. Esto se logra mediante la producción de alimentos 

frescos y crudos que replican la dieta natural de los carnívoros, promoviendo una 

alimentación más saludable y nutritiva.  

Visión: “Ser la empresa líder en nutrición natural para mascotas en México, consolidándonos 

en las mejores cadenas de retail del país y comenzando nuestra expansión internacional para 

el año 2030, reconocidos por nuestra innovación, sostenibilidad y compromiso con el 

bienestar de las mascotas y sus dueños, generando un impacto positivo en la comunidad y el 

medio ambiente”.   

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

Social. 

 

Objetivos estratégicos: 

Largo plazo:  

• Estar posicionados en las mejores cadenas de retail como HEB   

• Comenzar exportaciones.  

• Reducir el impacto ambiental adoptando prácticas sostenibles.  

Mediano plazo:  

• Aumentar la cartera de clientes en Guadalajara en un 50% y consolidar la ruta en 

CDMX.  

• Reducir las cuentas por cobrar en un 90%.  

• Protocolizar el 100% de los procesos internos.  

Corto plazo:  

• Aumentar ventas en Guadalajara y CDMX un 10%.  

• Reducir la merma de alimentos a un 5%.  

• Realizar capacitaciones mensuales para el personal.  

• Negociaciones con cadenas de Retail 
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Producción de alimentos: La empresa produce hamburguesas de pollo, res, y otras carnes, así 

como alimentos especiales para gatos. La empresa sigue estrictos controles de calidad en 

todas las etapas de producción para asegurar que los productos sean seguros y nutritivos.  

Distribución y logística: Gestionan eficientemente la cadena de suministro y distribución, 

asegurando que los productos lleguen en óptimas condiciones a los puntos de venta y a los 

consumidores finales. La logística incluye el uso de transporte refrigerado para mantener la 

cadena de frío.  

Ventas y promoción: el hermano menor maneja las relaciones con grandes distribuidores 

como Petco y comercializa los productos directamente a los clientes, buscando activamente 

nuevos canales de distribución y oportunidades de mercado.  

Personas que Participan y sus Roles  

El hermano mayor (Cofundador y encargado de finanzas, contabilidad y producción): Maneja 

las tareas financieras y contables internamente, asegurando la precisión 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 

visión estratégica, la gestión de ventas, marketing, y la búsqueda de nuevos clientes y 

relaciones comerciales.  

Equipo de producción: Aunque no se especifica un equipo formal, la producción es llevada 

a cabo por personal capacitado bajo la supervisión 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 distribución y venta de los 

productos en el mercado.  

Otros elementos que comunican lo que es la organización  

Filosofía: La filosofía 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 dueños.  

Compromiso con la calidad: la empresa está comprometida a mantener altos estándares de 

calidad en todos sus productos, garantizando la satisfacción del cliente y la salud de las 

mascotas. Este compromiso se refleja en los estrictos controles de calidad implementados 

durante la producción y distribución de los alimentos. 
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1.3 Identificación de la(s) problemática(s) 
 

En el proceso de diagnóstico de la empresa, realizado dos periodos atrás en verano 2024, se 

identificaron diferentes problemáticas que afectan su operación y crecimiento. En el periodo 

anterior, se abordaron aspectos clave como la falta de procesos documentados, la 

desorganización del personal, la ausencia de un organigrama, el control deficiente de 

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

 

Se llevaron a cabo diversas acciones para fortalecer la operación de la empresa. Entre ellas, 

se documentaron procesos clave, se capacitó al personal en Lean Manufacturing y se 

implementaron herramientas de planeación financiera. Además, se desarrollaron estrategias 

para la sistematización de la voz del cliente y el cumplimiento normativo de la NOM-251. 

También se diseñó una herramienta de cálculo de demanda y se inició un proceso de 

alineación organizacional a través de la planeación 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 implementación de soluciones para optimizar la producción, el 

control de inventarios y la gestión de maquinaria, además de desarrollar un plan detallado de 

mantenimiento preventivo y administración de inventarios, se recomendó seguir 

promoviendo el uso de herramientas Lean, como la metodología 5S, para mejorar la 

organización del almacén y reducir desperdicios. También se sugirió continuar con la 

capacitación del personal para fortalecer su participación en el proceso de mejora continua. 

 

A partir de este semestre se han definido nuevas áreas de enfoque que requieren atención 

para mejorar el desempeño de la empresa y en las cuales nos enfocaremos en el periodo. 
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Las problemáticas para abordar en este semestre son: 

 

Gestión eficaz de los procesos de producción 

La empresa enfrenta dificultades en la organización y ejecución de sus procesos de 

producción, lo que afecta la eficiencia, costos y productividad. La falta de una gestión 

eficiente puede derivar en desperdicio de materia prima, inconsistencias en la producción y 

dificultades para satisfacer la demanda del cliente. No se cuenta con métricas para medir la 

productividad. 

 

Gestión de Recursos Humanos y desarrollo organizacional 

Existen la necesidad de un eficiente sistema de reclutamiento y selección de los 

colaboradores y administración del personal, no hay canales eficientes de comunicación lo 

que afecta la interacción interna entre los colaboradores, delegar tareas y medir desempeño 

de los trabajadores. La falta de una estructura clara y estrategias de desarrollo organizacional 

puede llevar a conflictos internos, baja motivación de los empleados y dificultades en la 

retención de empleados. La necesidad de definir, comunicar y fortalecer los roles de los 

colaboradores, la necesidad de la supervisión directa en el área de producción y definir los 

roles de los directores y sus alcances 

 

Optimización de procesos de ventas 

La empresa presenta oportunidad en la mejora de sus estrategias comerciales, lo que limita 

su capacidad de atraer y retener más clientes. Con un proceso de ventas más optimizado, se 

podría tener más oportunidades de negocio, de lo contrario podría afectar su competitividad 

en el mercado y reducir sus ingresos. 

 

Optimización financiera 

La gestión financiera de la empresa enfrenta desafíos en el manejo de costos, presupuestos y 

utilidades. La falta de optimización financiera puede generar problemas de liquidez, 

dificultad para realizar inversiones y una gestión ineficiente de los recursos disponibles. 
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Estas problemáticas representan áreas clave que deben ser atendidas para fortalecer el 

crecimiento de la empresa. A lo largo del semestre, se trabajará en el desarrollo de estrategias 

para abordar estos desafíos y poder mejorar las áreas mencionadas de la empresa. 

 

1.4. Planeación de alternativa(s) 
 

La planificación de alternativas en la gestión de proyectos es fundamental para prever y 

mitigar posibles desafíos a lo largo del ciclo de vida del proyecto. Para ello, es esencial contar 

con documentos clave como el acta constitutiva, acuerdos de comunicación y recursos 

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

Dado que este proyecto es una continuidad del trabajo realizado en otoño 2024, se han 

validado y ajustado las estrategias previas para asegurar que siguen siendo relevantes y 

alineadas con la situación actual de la empresa. Tras el análisis de diagnóstico del verano 

2024, y el desarrollo de las primeras implementaciones en otoño 2024, se propuso el plan de 

desarrollo para mejorar la gestión de áreas y mejorar la cohesión y comunicación entre ellas. 

El plan de trabajo para el periodo de implementación Primavera 2025 se muestra en la figura 

1.   

Figura 1. Plan de desarrollo para el periodo Primavera 2025. Elaborado por el equipo universitario. 
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En este plan estratégico buscamos desarrollar herramientas que abarcarán todos los objetivos 

identificados en la etapa de diagnóstico, así como las necesidades que surgieron en el periodo 

pasado de implementaciones como lo son mejorar la alineación de departamentos, aumentar 

la eficiencia operativa, la captación de nuevos clientes, mejorar la calidad y diversidad de los 

productos, incrementar la motivación y productividad del personal y asegurar la estabilidad 

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

En el área clave de desempeño de Gestión eficaz de los procesos de producción la táctica 

operativa que se propuso fue la siguiente: 

 

• Desarrollar una bitácora que permita registrar los tiempos de cada etapa del proceso. 

Esta herramienta facilitará la identificación de cuellos de botella, áreas de mejora, 

permitirá establecer tiempos estándar y optimizará la eficiencia operativa. 

• Creación de protocolos de elaboración conforme a la NOM-012, con el objetivo de 

garantizar la inocuidad, calidad y cumplimiento normativo en los procesos de 

producción. 

• Desarrollar un manual audiovisual para capacitar al personal de manera más accesible 

y dinámica, esto permitirá una mejor comprensión de los procedimientos operativos. 

• Estructurar un plan maestro de producción para organizar eficientemente las 

actividades de producción, este documento facilitará la programación de trabajo 

considerando la disponibilidad de tiempo y materiales. 

 

En el área clave de desempeño de Gestión de recursos humanos y desarrollo organizacional 

las tácticas operativas que se propusieron fueron las siguientes: 

 

• Desarrollo de la estructura organizacional de la empresa a través de un organigrama 

funcional que refleja la dinámica operativa actual, permitiendo claridad en los roles, 

líneas de reporte y responsabilidades de cada puesto. 
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• Profesionalizar la gestión de recursos humanos mediante el diseño e implementación 

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 selección que estandariza los procesos 

desde la detección de la necesidad hasta la incorporación del nuevo colaborador. Este 

documento incluye entrevistas estructuradas, responsables de validación y criterios 

claros de evaluación, así como una guía de contratación con pasos definidos para 

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

 

• Reestructuración 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. 

Alineación de los objetivos organizacionales con las metas de la empresa mediante la 

medición de KPIs por área, que permiten evaluar el desempeño, establecer metas y 

facilitar la toma de decisiones en cada departamento. 

En el área clave de desempeño de Optimización de procesos de ventas las tácticas 

operativas que se propusieron fueron las siguientes: 

 

• Desarrollo de métricas y programas de incentivos, para lo cual se desarrollará la 

estructura de un nuevo departamento comercial, se definirán roles y KPIs por cada 

nuevo puesto. En base a estos roles se entregarán los descriptivos de puesto. Para cada 

KPI se fijarán métricas y se elaborará un plan de incentivos para promover y motivar 

al equipo.  

Para estructurar este departamento se necesitará fijar el objetivo de este, definir los 

puestos que conformaran su estructura, las aptitudes y roles de cada puesto, las 

políticas de venta y cobranza, los canales de venta, KPIs e incentivos para cada uno 

de ellos, así como un plan para la capacitación de nuevos integrantes del 

departamento.  

 



11 

 

• Mapear un posible recorrido para chatbots y digitalización del proceso de ventas, para 

lo cual se implementará un nuevo chatbot para la optimización de ventas por medios 

digitales (WhatsApp, Instagram, Facebook). De esta manera se puede tener una 

atención y captación de clientes las veinticuatro horas del día, así como una mejor 

experiencia para los usuarios.  

Para implementarlo se deberá mapear el proceso de ventas actual y el uso de 

plataformas de desarrollo de chatbots para integrar el diagrama a las plataformas en 

sí.  

Por último, para el área clave de desempeño de Optimización financiera se desarrollará la 

siguiente táctica operativa: 

• Proporcionar una guía para el cálculo ROI, y seguimiento a sus futuros proyectos de 

inversión. Estas estrategias se organizaron para realizarse a lo largo del semestre en 

conjunto con los empresarios, colaboradores y todo el equipo PAP. La distribución 

de estas se ve reflejada en el siguiente cronograma. 

 

 

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

Como parte de la consolidación del proyecto se generó un acta constitutiva que se muestra 

en la figura 3. Este documento tiene como propósito proporcionar claridad en el proyecto de 

consultoría para apoyar su crecimiento en el mercado de alimentos naturales para mascotas, 

mejorando su gestión financiera, operativa, de ventas y recursos humanos. 



12 

 

 

 

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

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

realización del proyecto como se muestra a continuación en la matriz de riesgos (Tabla 1). 
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Tabla 1. Matriz de riesgos elaborada por el equipo universitario. 

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

un acuerdo de recursos humanos (Tabla 2) presentada a continuación. 
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Tabla 2. Acuerdo de R.R.H.H. Elaborado por el equipo universitario. 

Igualmente, se desarrolló un acuerdo de comunicación que estableció los canales a utilizar 

en el transcurso del proyecto. La información recopilada se puede ver a continuación en la 

Tabla 3.  

 

Tabla 3. Acuerdo de comunicación 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 

sección 1.4 de este documento y se muestran según la táctica operativa correspondiente.  

 

Gestión eficaz de los procesos de producción 

Las acciones llevadas a cabo en esta área clave estuvieron enfocadas a mejorar 

la organización de los procesos de producción, optimizando la eficiencia, reduciendo costos 

y asegurando la calidad. Se diseñaron e implementaron procesos y herramientas de apoyo 
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para la planificación adecuada de la producción y la estandarización de los procedimientos, 

lo que ha resultado en un mayor control y precisión en la producción. 

 

Aduana sanitaria 

La Aduana Sanitaria se comenzó a implementar desde el periodo pasado con la aplicación de 

la NOM-251, que establece los requisitos mínimos de buenas prácticas de higiene para el 

proceso de alimentos y bebidas. Sin embargo, aún faltaban algunos detalles por completar y 

en este periodo se finalizó la implementación añadiendo un tapete sanitizante, sanitizante 

para manos, cofias y cubre zapatos para personas externas, asegurando así que todos los 

procedimientos de higiene y seguridad se cumplan de manera adecuada. 

 

Figura 4. Aduana sanitaria 

 

Se capacitó a los operadores sobre el proceso de sanitización 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 jabón, aplicar sanitizante 

de manos, por último, antes de ingresar al área de producción, pasar por el tapete con solución 

sanitizante. 

 

Figura 5. Proceso de sanitización colaboradores 

 

Bitácora de toma de tiempos 

En el periodo pasado, se desarrolló una bitácora de toma de tiempos de producción con el 

objetivo de registrar y analizar la duración de cada etapa del proceso. Una bitácora de este 

tipo es una herramienta fundamental para la gestión eficaz de la producción, ya que permite 

documentar los tiempos en los que se realizan diferentes actividades, esto facilita la 

identificación de cuellos de botella, la optimización de recursos, la reducción de costos y la 

mejora en la planificación y programación. También contribuye a la evaluación del 

desempeño al comparar los tiempos reales con los estándares esperados. Sin embargo, en el 
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periodo pasado no se lograron recopilar los datos necesarios, en este periodo se retomó la 

actividad y se lograron realizar las mediciones preestablecidas, registrando el tiempo en 

segundos en el que se lleva a cabo cada acción, considerando los kilogramos procesados en 

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

al final. 

 

Tabla 4. Bitácora de tiempos 

 

 

Protocolos de procesos 

Se desarrollaron los protocolos de procesos siguiendo los requisitos de la NOM-012, con el 

propósito de asegurar que cada actividad dentro de la producción se realizara de manera 

estandarizada y bajo condiciones controladas. Estos protocolos fueron diseñados para 

cumplir con varios objetivos fundamentales, como la estandarización del trabajo, 

garantizando que cada tarea se ejecute de la misma manera para mantener calidad y 

eficiencia, la optimización de tiempos y recursos. Además, contribuyen a la trazabilidad y 

control de calidad, al cumplimiento de normativas y ayudan en la detección y corrección de 

fallas. 
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Figura 6. Protocolo de elaboración  

 

 

Manual audiovisual de procesos 

Como parte de la mejora en la capacitación y estandarización de los procesos, se 

desarrollaron protocolos en formato audiovisual con el objetivo de facilitar el aprendizaje, 

mejorar la comprensión de los procedimientos y garantizar su cumplimiento de manera visual 

e interactiva. Esto permite una capacitación más efectiva, ya que la explicación a través de 

videos es más clara, reduciendo errores por mala interpretación. Además, contribuye a 
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la estandarización de los procesos, asegurando que todos los operadores sigan el mismo 

procedimiento. 

La información presentada de forma visual también facilita una mayor retención del 

conocimiento, y estos servirán como referencia para verificar que las tareas se realicen 

correctamente. Esta modalidad contribuye a la reducción de tiempos de integración de nuevo 

personal, agilizando la curva de aprendizaje. 

            

 

Plan maestro de producción 

Se implementó una estructura para el área, 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 producción 

conforme a la demanda y a la disponibilidad de recursos. Esto permite una organización 

eficiente, evitando sobreproducción o escasez de productos. Además, contribuye a 

la optimización 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 visión clara de la capacidad de la planta y permitiendo realizar ajustes 

en caso de imprevistos. 

 

Para desarrollar el Plan Maestro de Producción, primero se recopiló el histórico de ventas de 

2024. A partir de esta información y utilizando una tasa de crecimiento previamente 

calculada, se elaboró el pronóstico de demanda para 2025. Además, se recopiló información 

sobre los pedidos fijos y variables, y se determinó el inventario óptimo de cada producto para 

garantizar un equilibrio entre disponibilidad y costos de almacenamiento. Para su desarrollo 

también se consideran aspectos como los tiempos de producción y las barreras de tiempo, 

garantizando así una planificación eficiente y alineada con la capacidad productiva de la 

empresa (Betancourt, 2016). 
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Tabla 5. Histórico de ventas 2024 

 

 

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

alineado con la demanda proyectada y la capacidad operativa. 
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Tabla 6. Plan maestro de producción  

 

 

 

Coordinador de producción 

Se propuso la creación de un nuevo puesto, coordinador de producción, con el propósito de 

llevar a cabo las implementaciones propuestas en el área y garantizar un mejor control de los 

procesos. La propuesta de este puesto se inició en el periodo anterior, y en este periodo 

se desarrolló el perfil de puesto y se llevó a cabo su implementación, fortaleciendo la 

estructura organizacional y una estructura más sólida para la gestión y mejora continua de la 

producción. 

Entre las responsabilidades del coordinador de producción se encuentran: 

• Supervisar la producción diaria, asegurando el cumplimiento de los objetivos 

establecidos. 

• Implementar y verificar el cumplimiento de las Buenas Prácticas de Manufactura 

(BPM). 

• Coordinar con el área de logística para garantizar la disponibilidad de producto en el 

inventario. 

• Evaluar continuamente el desempeño del personal de producción, proponiendo 

acciones de mejora y desarrollo. 

• Identificar áreas de oportunidad para optimizar los recursos, minimizar desperdicios 

y mejorar la eficiencia operativa. 

• Promover un enfoque de mejora continua en todos los procesos productivos, 

contribuyendo a la calidad y productividad del equipo. 

 

Cálculo costos materia prima 

Se desarrolló una herramienta que permite calcular de manera más precisa el costo de la 

materia prima, considerando el rendimiento real de cada ingrediente dentro del proceso 

productivo. Esta herramienta facilita una estimación más 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 elaboración de cada producto, optimizando así la toma de decisiones en 

términos de fórmulación, costos y abastecimiento. 
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Tabla 7. Cálculo costos de materia prima  

 

 

 

Gestión de Recursos Humanos y desarrollo organizacional: 

Las acciones realizadas dentro de esta Área Clave de Desempeño se enfocaron en la 

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

gestión del talento y sentar bases sólidas para su crecimiento. Se diseñaron procesos y 

herramientas clave para mejorar la contratación, organización, desempeño y bienestar del 

personal. 

 

Organigrama de Puestos y Áreas: 

Una de las primeras actividades fue la validación 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 organización, los roles y responsabilidades, y las líneas 

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

reflejara fielmente la dinámica actual de la empresa y sus áreas operativas, administrativas, 

comerciales y de producción. 
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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, así 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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Figura 9. Documento:” Descriptivos de Puesto”. Puesto de Director Operacional  

 

Manual de Reclutamiento y Selección de Personal: 

Se desarrolló un manual detallado para estandarizar el proceso de reclutamiento y selección 

de personal. Este documento define el procedimiento a seguir desde la detección de la 

necesidad de contratación hasta la incorporación del nuevo talento. Incluye entrevistas 

estructuradas, validación por parte del jefe directo y el director de operaciones, criterios de 

evaluación, y una guía con preguntas clave para las entrevistas. Además, se incluye el uso de 

tabuladores de sueldos y plataformas oficiales para mantener competitividad salarial. 
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Figura 10. Manual de Reclutamiento y Selección de Personal 
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Figura 11. Índice del Manual de Reclutamiento y Selección de Personal 
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Figura 12. Infográfico de Guía de Contratación. 
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Plan de Compensación, Beneficios y Reconocimientos: 

Como parte de la estrategia de atracción y retención de talento, se elaboró un documento 

integral que contempla tres pilares fundamentales: el esquema de compensación fija y 

variable (salarios, bonos por desempeño y cumplimiento de objetivos), los beneficios 

otorgados (IMSS, INFONAVIT, vacaciones, prima vacacional, vales de despensa, etc.) y un 

plan anual de reconocimientos. Este último se celebrará en conjunto con la posada de 

diciembre y premiará categorías como mejor compañero, puntualidad, liderazgo e 

innovación. El documento está 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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Figura 13. Plan de Compensación, Beneficios y Reconocimientos. 
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Figura 14. Índice del Plan de Compensación, Beneficios y Reconocimientos. 
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Implementación de Team Building para Introducción de la Nueva Cultura 

Organizacional 

 

Como parte de la estrategia para fortalecer la cultura organizacional de la empresa, se realizó 

una actividad de team building con todos los colaboradores de la empresa, donde a través de 

tres dinámicas breves por área (producción, recursos humanos y ventas), se introdujeron de 

forma lúdica y accesible los cambios implementados este semestre, como la nueva estructura 

organizacional, planeación de la producción, los procesos de reclutamiento y selección, los 

KPIs y el enfoque comercial. Las dinámicas fueron diseñadas para ser fáciles, entretenidas y 

generar reflexión, logrando una alta participación e interés por parte del equipo, quienes 

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

 

Figura 15. Evento de Team Building en la empresa. 
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1. Dinámica: Construcción con los ojos cerrados (Área: Producción) 

• Descripción: Los participantes, en parejas, debían armar una figura con materiales 

simples mientras uno tenía los ojos cerrados y el otro daba instrucciones verbales sin 

tocar el material. 

• Objetivo: Fomentar la confianza, la comunicación clara y la coordinación entre 

compañeros, cualidades fundamentales en los procesos de producción. 

• Resultado: Se generó conciencia sobre la importancia de escuchar y dar instrucciones 

precisas. Además, los trabajadores reflexionaron sobre cómo mejorar la coordinación 

diaria dentro del área operativa. 

 

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

• Descripción: Se realizó una trivia de preguntas rápidas sobre las nuevas 

implementaciones, historia de la empresa y datos generales, con pequeños premios 

por respuestas correctas. 

• Objetivo: Reforzar de manera lúdica 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 evolución 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. Dinámica: Compra de habilidades (Área: Ventas) 

• Descripción: A cada participante se le dio una cantidad ficticia de dinero para 

“comprar” habilidades esenciales para un vendedor (escucha activa, persuasión, 

empatía, etc.). Después justificaban por qué eligieron esas habilidades. 

• Objetivo: Identificar y reflexionar sobre las competencias clave del área comercial, 

y reconocer el valor de cada una en el desempeño diario. 

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

su desempeño y compartieron experiencias personales relacionadas con ventas. 

 

 

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

• Descripción: En equipos, los colaboradores diseñaron cómo sería su puesto de 

trabajo ideal (condiciones, tareas, ambiente), compartiendo sus ideas al final. 

• Objetivo: Conocer las expectativas y motivaciones del equipo, además de fomentar 

el diálogo entre áreas 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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Diseño de KPIs por Área 

Se definieron los indicadores clave de desempeño (KPIs) para cada área 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 están 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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Figura 21. Manual de indicadores clave de rendimiento (KPIs) 
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Optimización de Procesos de Ventas: 

Las tácticas operativas de esta Área Clave de Desempeño estuvieron enfocadas en establecer 

la estructura y mejorar el rendimiento del equipo comercial, así 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 participación en el mercado mediante estrategias de comercialización efectivas, 

fidelización de clientes y alianzas estratégicas con otros departamentos clave como 

producción, logística y marketing. Se busca el crecimiento a través de nuevas tecnologías, 

innovación en productos, captación de nuevos mercados, participación en exposiciones y 

análisis de cadenas comerciales en expansión. También se enfatizó la necesidad de 

capacitación continua de los colaboradores de este departamento.  

 

Una vez que se fijaron los objetivos, se realizó un análisis de los puestos que conformarán 

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

cada uno de ellos.  
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Figura 22. Documento:” Descriptivos de Puesto - Departamento Comercial”. Puesto de Director Comercial 
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Figura 23. Documento:” Descriptivos de Puesto - Departamento Comercial”. Puesto de Coordinador de Ventas 
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Figura 24. Documento:” Descriptivos de Puesto - Departamento Comercial”. Puesto de Coordinador de Marketing 
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Figura 25. Documento:” Descriptivos de Puesto - Departamento Comercial”. Puesto de Coordinador de Nuevos 

Proyectos 

 

Posteriormente se establecieron las políticas de ventas y cobranza. Estas se encontrarán 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”, 

“Políticas de crédito”, “Políticas de devolución”, “Manejo de incumplimientos”, “Préstamo 

de congeladores”, “Contratos” y “Jurisdicción y resolución de conflictos”.  
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Figura 26. Documento:” DEPARTAMENTO DE VENTAS”. Inciso 4 – Políticas 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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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 desempeño y planes de incentivos que se tendrán para cada puesto, en base a las metas 

que se buscan alcanzar. 
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Figura 27. Documento:” DEPARTAMENTO DE VENTAS”. Inciso 6 – Plan de incentivos para el equipo comercial 

 

Por otro lado, se estableció una guía base para la implementación de la plataforma Odoo 

como CRM. 
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Figura 28. Documento:” DEPARTAMENTO DE VENTAS”. Inciso 7 – Guía de implementación de Odoo como CRM 

Por último, se realizaron presentaciones para la futura capacitación del personal del 

departamento comercial. 
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Figura 29. Documento: Capacitaciones - Estrategias de ventas. 

 

 

Figura 30. Documento: Capacitaciones - Bases de nuestro departamento comercial. 
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Figura 31. Documento: Capacitaciones - Políticas de venta. 

 

 

Mapear un posible recorrido para chatbots y digitalización del proceso de ventas: 

Para esta implementación se tomó como base el chatbot de una marca hermana de la empresa. 

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

respuestas del bot. 
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Tabla 8. Documento:” ANTES Y DESPUÉS CHATBOT” 

 Posteriormente el empresario contrató a un especialista para hacer la conexión entre este 

chatbot y la plataforma de Inteligencia Artificial chat gpt, para que al utilizar la opción 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 programó el chatbot de la empresa, se diseñó un 

mapeo de la conversación que habitualmente tiene el equipo de ventas con los clientes para 

que el chatbot siga el mismo flujo. 
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Figura 32. Mapeo del chatbot de la empresa 

 

 

Optimización Financiera: 

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

siguiente manual para basar la toma de decisiones de próximos proyectos en información 

financieramente adecuada.  
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Figura 33. MANUAL PARA PLANEAR NUEVAS INVERSIONES Y SU RETORNO DE INVERSIÓN 

 

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

proyectos en el cálculo del Retorno de Inversión (ROI). 
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Tabla 9. Cálculo de ROI 

 

 

1.6. Valoración de productos, resultados e impactos 
 

En este apartado se mostrarán los niveles a los que se llegó de los indicadores propuestos 

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

 

ACD: Gestión eficaz de los procesos de producción 

 

Digitalizar los procesos críticos en planner de producción 

• Producto: Plan maestro de producción. 

• Uso: Incremento en la eficiencia operativa. 

• Beneficio:  Reducción de costos y mejora en la satisfacción del cliente. 
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• Meta:  Optimizar producción con monitoreo, auditorías y planificación para reducir 

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

 

La digitalización de los procesos críticos en el planner de producción alcanzó la etapa de 

producto con la elaboración de un archivo completo que integra la planificación de todos 

los productos fabricados en planta. Para su desarrollo, se realizaron bitácoras de tomas de 

tiempo en piso, protocolos para la estandarización de procesos, la recaudación de históricos 

de ventas del año 2024, se proyectó la demanda estimada para 2025 utilizando una tasa de 

crecimiento, y se estableció un inventario óptimo por producto, considerando pedidos fijos y 

variables. 

 

 

ACD: Gestión de Recursos Humanos y desarrollo organizacional 

 

Crear procesos y roles claros para selección del personal y evaluación del desempeño 

• Producto: Perfiles de puestos, plan de incentivos, definición de KPIS, evaluación de 

desempeño y guía para entrevistas.  

• Uso: Selección de colaboradores más efectiva, Retención del talento, medir la 

productividad y satisfacción laboral.  

• Beneficio: Reducción de la tasa rotación de personal, roles y responsabilidades claras 

y aumento de la productividad.  

• Meta:  Incrementar la retención del personal y aumento de la productividad para 

finales del 2025. 

 

La creación de procesos y roles claros para selección del personal y evaluación del 

desempeño alcanzó la etapa de producto con la entrega del Manual de Reclutamiento y 

Selección, 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 área. Además, se desarrollaron guías 

para entrevistas, retención de talento y formatos de evaluación de desempeño. Estas 
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herramientas sentaron las bases para profesionalizar la gestión del talento en ….asegurar su 

continuidad operativa. 

 

Definir la estructura organizacional 

• Producto: Organigrama. 

• Uso: Los colaboradores visualizan una estructura clara y organizada. 

• Beneficio:  Facilita a la comunicación interna entre los miembros de la empresa al 

conocer sus roles y líneas de mando. 

• Meta:  Estructurar y formalizar el organigrama organizacional de la empresa para 

mejorar la claridad en roles, comunicación interna y toma de decisiones antes de 

mayo 2025. 

 

La definición de la estructura organizacional alcanzó la etapa de producto con la entrega y 

exposición del nuevo organigrama de la empresa, sobre el cuál se desarrollaron los 

descriptivos de todos los puestos.  

 

 

 

 

ACD: Optimización de Procesos de Ventas  

 

Desarrollo de métricas y programas de incentivos 

• Producto: Diseñar la estructura de ventas. 

• Uso: Incremento en tasa de conversión y cumplimiento de metas de ventas 

• Beneficio: Mejorar el rendimiento del equipo comercial. 

• Meta: Diseñar y formalizar una estructura de ventas eficiente para mejorar la 

captación de clientes y la conversión de prospectos en ventas antes de mayo 2025. 

 

El desarrollo de métricas y programas de incentivos alcanzó la etapa de producto con la 

entrega de un documento de estructura para el próximo departamento comercial de la 

empresa. Esta implementación era parte de los planes a futuro de la compañía, buscaban tener 
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las bases para mejorar su captación 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, políticas de venta y 

cobranza, canales de venta, plan de incentivos para el departamento comercial, innovación 

en CRM (Odoo), Indicadores Clave de Rendimiento, y diagrama del proceso comercial. Fue 

posible terminar este entregable, así como tres capacitaciones antes de mayo 2025 como se 

propuso en la meta, dejándole a la empresa la base para que se ponga en uso cuando ellos lo 

requieran.  

 

Mapear un posible recorrido para chatbots y digitalización del proceso de ventas 

• Producto: Plan del proceso de ventas digitalizado. 

• Uso: Reducción en tiempos del ciclo de ventas y un mayor seguimiento de 

oportunidades. 

• Beneficio: Optimizar el proceso de ventas y seguimiento de clientes. 

• 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 alcanzó la etapa de beneficio para la empresa hermana que fue en la 

que los empresarios querían centrarse. Se acompañó 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: Optimización Financiera 

 

Desarrollar y explicar cómo utilizar la guía para el cálculo de ROI para su uso en el 

departamento de nuevos proyectos. 

• Producto: Tutorial para calculo y seguimiento al ROI. 

• Uso: Medir el retorno de inversión 

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

• Meta:  Medir la rentabilidad de futuros proyectos de inversión a partir de mayo 2025 
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La guía para el cálculo de ROI alcanzó la etapa de producto, con la entrega del manual y la 

plantilla en Excel para el cálculo del Retorno de Inversión para evaluar la viabilidad de 

nuevos proyectos de la empresa.  
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1.8. Anexos generales 
Protocolos de elaboración 
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Plan maestro de producción 

      

 

 

Costo materia prima 
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Departamento de ventas 
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Antes y después chatbot 
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Mapeo del chatbot de la empresa 

 

 

 

Manual para planear nuevas inversiones y su retorno de inversión 

   

 



64 

 

Cálculo de ROI 

 

 

 

 

 

Organigrama de puestos y áreas 
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Descriptivo de puestos 

Director operacional 

  

 

 

Contador externo 
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Coordinador de operaciones 

  

 

 

 

Coordinador de logística 
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Coordinador administrativo 

  

 

Auxiliar de ventas 
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Auxiliar de producción cosmética 

  

 

 

 

Auxiliar de producción de alimentos 
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Chofer 
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Manual de reclutamiento y selección de personal 
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Manual indicadores clave de rendimiento (KPIs) 
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Infográfico de Guía de Contratación 

 

 

Plan de Compensación, Beneficios y Reconocimientos 
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2. Productos 

2.1 Protocolos 

Título: Protocolo de elaboración dieta pollo, alimento natural para perro 

Objetivo: Establecer un procedimiento estandarizado para la elaboración de un alimento 

natural para perro a base de pollo, garantizando inocuidad y calidad del producto. 

Descripción: Este protocolo describe las etapas necesarias para la producción de una dieta 

para mascotas. Incluye desde la recepción de materias primas, preparación y mezclado de 

ingredientes, formación de porciones, congelación, empaque y almacenamiento.  
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2.2 Manuales 

Título:  Manual de capacitación de nuevos colaboradores 

Objetivo: Tener una guía estructurada para facilitar la integración y formación de los nuevos 

colaboradores en los procesos, normas y cultura de la empresa, asegurando su adaptación 

eficiente y productiva al puesto de trabajo. 

Descripción: El manual de capacitación consiste en una serie de videos diseñados para que 

sea una capacitación más accesible, visual y estandarizada, que puede ser consultada en 

cualquier momento.  

 

2.3 Plan Maestro de Producción 

Título: Plan Maestro de Producción 2025. 

Objetivo: Establecer una planificación detallada de la producción para el año 2025 que 

permita satisfacer la demanda proyectada, optimizando el uso de recursos y asegurando 

inventario suficiente. 

Descripción: El PMP es una herramienta estratégica que permite coordinar la producción 

con los requerimientos de mercado y la capacidad operativa. En su elaboración se consideran 

aspectos como los pronósticos de demanda, los tiempos de producción y las restricciones de 

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

 

2.4 Organigrama 

Título: Organigrama  

Objetivo: Establecer una estructura organizacional clara que refleje la dinámica operativa 

actual de la empresa, permitiendo una mejor comunicación, definición de roles y 

responsabilidades. 

Descripción: El organigrama funcional detalla la jerarquía y distribución de 

responsabilidades de cada puesto dentro de la organización, desde la Dirección Operativa 

hasta los puestos operativos. Esta herramienta facilita la identificación de líneas de reporte, 

optimiza los flujos de trabajo y promueve una comunicación más efectiva entre 

departamentos. 
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2.5 Descriptivos de Puesto 

Título: 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. 

Descripción: El manual de descriptivos de puesto incluye la información específica de cada 

área: Dirección Operativa, Ventas, Contabilidad, Producción, Logística, Administrativo, 

Auxiliares y Choferes. En cada uno se describen los objetivos del puesto, las tareas diarias, 

los requerimientos académicos y técnicos, así como los criterios de evaluación y sustitución 

en caso de ausencia. Este manual facilita los procesos de selección, capacitación y evaluación 

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

 

2.6 Guía de Reclutamiento y Selección 

Título: Guía de Reclutamiento y Selección de Personal 

Objetivo: Estandarizar el proceso de atracción, selección y contratación de talento para 

asegurar la incorporación de personal competente y alineado con los valores de la empresa. 

Descripción: La guía contiene un proceso detallado desde la detección de la necesidad de 

contratación hasta la incorporación del nuevo talento. Incluye entrevistas estructuradas, 

preguntas clave, validación por parte del líder de área y el director de operaciones, criterios 

de evaluación, y una guía de contratación con pasos claros para identificar vacantes, realizar 

entrevistas y retener talento. Además, se integra un procedimiento para la evaluación de 

desempeño y seguimiento post-contratación. 

 

2.7 Plan de Compensaciones y Beneficios 

Título: Plan de Compensaciones y Beneficios 2025 

Objetivo: Ofrecer un esquema de compensación competitivo y alineado con los objetivos 

estratégicos de la empresa para atraer, motivar y retener al talento, asegurando una 

retribución justa y motivadora. 



77 

 

Descripción: El plan contempla los sueldos reales actualizados, un esquema de bonos 

variables basado en el desempeño, prestaciones legales como IMSS, INFONAVIT, 

vacaciones, prima vacacional y vales de despensa. Además, incluye un evento de 

reconocimientos anual para premiar el esfuerzo y compromiso de los colaboradores. El 

documento también especifica las políticas para la asignación de bonos, evaluación de 

desempeño y revisiones anuales para asegurar competitividad y equidad. 

2.8 Estructura del departamento comercial 

Título: Departamento de Ventas 

Objetivo: Establecer la estructura del futuro departamento comercial de la empresa.  

Descripción: Este documento incluye los incisos: “Objetivo”, “Estructura del departamento 

comercial”, “Perfiles de puesto”, “Políticas de venta y cobranza”, “Canales de venta”, “Plan 

de incentivos para el equipo comercial”, “Innovación/definir tecnología CRM”, Indicadores 

Clave de Rendimiento (KPIs)”, y “Diagrama del proceso comercial”. Este entregable servirá 

como guía para los empresarios cuando comiencen a contratar y establecer su departamento 

comercial.  

 

2.9 Capacitaciones 

Título: Capacitaciones – Bases de nuestro departamento comercial. Capacitaciones – 

Estrategias de ventas. Capacitaciones – Políticas de venta. 

Objetivo: Apoyar en el proceso de capacitación del próximo personal del departamento 

comercial de la empresa.  

Descripción: Estas presentaciones contienen la información desarrollada en el entregable 2.8 

Estructura del departamento comercial. Su finalidad es servir como apoyo en el desarrollo de 

talento para esta área de la empresa.   

 

2.10 Mapeo de chatbots 

Título: Antes y después chatbot.  

Objetivo: Documentar el proceso de transformación del chatbot de Instagram de la empresa.  

Descripción: En este documento se documentaron las recomendaciones y mejoras realizadas 

al chatbot de la empresa.  
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2.11 Guía de cálculo de ROI 

Título: Manual para planear nuevas inversiones y su retorno de inversión. 

Objetivo: Establecer los pasos a seguir, así como la información necesaria para una toma de 

decisiones basada en el retorno de inversión. 

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

recomendaciones sobre como saber si una inversión será rentable.  

 

2.12 Plantilla de ROI 

Título: Cálculo de ROI 

Objetivo: Facilitar el cálculo del retorno de inversión a los empresarios.  

Descripción: En esta plantilla de Excel se facilita el cálculo del retorno de inversión.  

 

2.13 Costos MP 

Título: Costos de materia prima  

Objetivo: Determinar el costo por kilo de las materias primas utilizadas en cada preparación. 

Descripción: 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. Reflexión crítica y ética de la experiencia  
 

El RPAP tiene también como propósito documentar la reflexión sobre los aprendizajes en 

sus múltiples dimensiones, las implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto para 

compartir una comprensión crítica y amplia de las problemáticas en las que se intervino.  

 

3.1 Sensibilización ante las realidades 
 

Alexa Martín del Campo Gómez: 

Durante mi participación en el PAP tuve la oportunidad de sensibilizarme ante realidades 

que, aunque sabía que existían, nunca había experimentado de manera tan cercana. El 

involucramiento con el equipo de trabajo de la empresa me permitió comprender de primera 

mano las dificultades y los retos que enfrentan en su día a día, tanto en el ámbito laboral 

como personal. La falta de recursos, las limitaciones en capacitación y la falta de estructura 

organizacional no solo son obstáculos operativos, sino también barreras para el crecimiento 

y desarrollo de las personas que forman parte de esta organización. 

Poder contribuir en el área de Recursos Humanos me permitió identificar áreas 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 compensación, guías de 

reclutamiento y un organigrama claro no fueron simplemente entregables, sino herramientas 

que, al implementarse correctamente, pueden cambiar la percepción de los colaboradores 

sobre su trabajo, aumentar su sentido de pertenencia y ofrecerles un panorama más claro de 

sus oportunidades de crecimiento. 

Esta experiencia despertó en mí un sentido de responsabilidad social más profundo. Me di 

cuenta de que la gestión adecuada de los recursos humanos no solo optimiza procesos, sino 

que también dignifica el trabajo de las personas y genera entornos más 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 práctico de que un entorno laboral sano y bien estructurado es clave para el 

crecimiento económico y el bienestar social. 

A través de este proyecto, entendí que el ejercicio de mi profesión no solo debe centrarse en 

la optimización 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 contratación hasta el reconocimiento del talento, es fundamental 

para generar un impacto positivo y duradero. 

 

 

Cecilia Montserrat Güitrón Gómez: 

Durante el desarrollo del PAP en la empresa, pude observar todos los retos que enfrenta una 

empresa en crecimiento. Al involucrarme en el área de gestión eficaz de procesos de 

producción, me fui dando cuenta de una realidad donde muchas de las decisiones están 

marcadas por el enfoque en los ingresos económicos, muchas veces la cultura de trabajo da 

prioridad a lo monetario antes de otras propuestas que no representan beneficios económicos 

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

 

Esta experiencia me permitió reflexionar sobre el papel de la ingeniería de alimentos en 

contextos reales, más allá del laboratorio o la teoría. En ocasiones, me sentí frustrada al ver 

algunas prácticas 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 comprendí que como futura profesional, parte de mi responsabilidad será 

comunicar de forma efectiva el valor de los procesos llevados a cabo de manera adecuada y 

bien diseñados, mostrando cómo estos también pueden convertirse en beneficios tangibles, y 

económicos. 

 

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 

profesión 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 dueños. Este experiencia 

profesional me dejó 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 consultoría con esta empresa fue una experiencia que cambió por completo 

mi manera de ver las empresas familiares y también las pequeñas y medianas empresas. 

Desde el principio me di cuenta de que los retos que enfrentan son similares en distintas 

empresas, y que además no son solamente técnicos, sino que también vienen acompañados 

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 día a día de la empresa y los 

colaboradores y empresarios.  

 

Uno de los aprendizajes más importantes fue descubrir que los cambios más significativos 

no necesariamente dependen de sistemas o tecnologías 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 organización. Me sorprendió ver el 

impacto tan grande que tienen las cosas "básicas" cuando se adaptan bien a la realidad de 

cada empresa. Además, me enseñó que la frustración que sentimos al no recibir toda la 

información también forma parte del proceso de entender a las personas detrás de la empresa. 

 

Trabajar en equipo con mis compañeros de este periodo y el anterior también fue una parte 

fundamental de mi aprendizaje. Cada uno aportó ideas y perspectivas diferentes que 

aportaron a las soluciones que propusimos. Aprendí que no se trata solo de aplicar 

conocimientos, sino de también trabajar el contrato psicológico con los empresarios, 

motivarlos y acompañarlos en su proceso de cambio, atender sus dudas y siempre tratar de 

superar las adversidades que se vayan presentando junto con ellos. Esta experiencia reafirmó 

en mí 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 Martín del Campo Gómez: 

Durante mi participación en el PAP, logré desarrollar competencias clave en tres ámbitos 

fundamentales: profesional, social y personal. 

En el ámbito profesional, este proyecto me permitió fortalecer mis habilidades en la gestión 

de recursos humanos y desarrollo organizacional. Desde la creación del organigrama, la 

elaboración de descriptivos de puesto, el diseño del plan de compensaciones y beneficios, 

hasta la estructuración de una guía de reclutamiento y selección, cada una de estas tareas 

representó un reto significativo que me impulsó a mejorar mi capacidad de planificación, 

análisis y estructuración de procesos. Además, el diseño de indicadores clave de desempeño 

(KPIs) y formatos de evaluación me ayudaron a comprender la importancia de medir 

resultados de forma objetiva para la toma de decisiones estratégicas dentro de una 

organización. 

 

A nivel social, el trabajo en equipo fue fundamental para alcanzar los objetivos propuestos. 

La coordinación con mis compañeros de proyecto y la interacción constante con los 

colaboradores de la empresa me permitió desarrollar habilidades de comunicación efectiva, 

negociación y empatía. Aprendí a valorar el conocimiento colectivo y la importancia de 

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

 

En cuanto al ámbito personal, este proyecto representó un espacio de autoconocimiento y 

crecimiento. Aprendí a gestionar la presión y los tiempos de entrega, fortalecí mi capacidad 

de liderazgo al coordinar actividades como el Team Building y fui consciente del impacto 

que tiene una buena organización en el desempeño de un equipo de trabajo.  

 

Este proyecto no solo me permitió adquirir habilidades nuevas, sino que también me 

demostró que tengo la capacidad de adaptarme y aprender en entornos completamente 

diferentes a los de mi área de estudio. Mi participación en el PAP me hizo entender que el 

liderazgo, la organización y la planificación son competencias transversales que puedo 
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aplicar en cualquier proyecto, incluso en mi carrera de diseño, y que el conocimiento 

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

 

 

Cecilia Montserrat Güitrón Gómez: 

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 ingeniería de alimentos en un entorno real, 

específicamente en el área de producción. Desde la toma continua de bitácoras de tiempos 

hasta la elaboración del plan maestro de producción, tuve que aplicar conceptos aprendidos 

en clase a herramientas prácticas, y también investigar y desarrollar productos que nunca 

habia tenido acercamiento a ellos. 

 

Particularmente, el diseño del plan maestro fue una experiencia completamente nueva para 

mí, ya que no se había abordado nunca en mi carrera, lo que representó un reto importante 

para mi. Al inicio, al ver el alcance de mi entregable dentro del plan de desarrollo, me sentí 

abrumada por la responsabilidad y la complejidad del documento, sabía que debía hacerlo 

bien y a consiencia, pero no sabía por dónde comenzar. Gracias al acompañamiento de mis 

consultoras y al trabajo paso a paso que logré consolidar esta herramienta, asegurando que 

sea útil y funcional para la empresa. 

 

En cuanto al trabajo en equipo, aunque al principio no todos estábamos alineados con los 

ideales ni en niveles de compromiso, la parte del equipo que sí coincidíamos pudimos 

organizarnos muy bien, cada quien tenía claras sus responsabilidades, pero siempre existió 

disposición para apoyar a los demás. El apoyo de las consultoras y dispocisión 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 último, uno de los momentos más 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 generó un ambiente muy positivo, fue un cierre significativo 

que demostró el impacto de nuestro trabajo y dejó una buena impresión de nosotros en los 

colaboradores. 

 

Susana Venegas Pelayo: 

La implementación a la que me tocó enfocarme este semestre estuvo enfocada en el 

desarrollo de un nuevo departamento de ventas para la empresa. Esto estuvo acompañado de 

muchos retos, ya que en lo personal nunca había estado involucrada en el tema de ventas y 

mucho menos en la creación desde cero de un departamento en una empresa. Esta 

oportunidad estuvo llena de aprendizajes y el acompañamiento de mi equipo, consultores y 

sobre todo de los empresarios y colaboradores hizo que pudiera desempeñarme 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 teoría; el verdadero 

reto es transmitir ese conocimiento de forma sencilla y útil para quien lo necesita. Una 

experiencia que me marcó fue Team Building, donde pude ver cómo los colaboradores 

trabajaban en conjunto y disfrutaban la convivencia y el buen ambiente laboral. Ahí entendí 

que el éxito de una propuesta no depende sólo del contenido, sino también de la forma en 

que logras conectar con las personas.  

 

En el ámbito personal, este proyecto me enseñó la importancia de la paciencia y la resiliencia 

frente a los obstáculos. Hubo momentos de desmotivación cuando obteníamos 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 sí podíamos hacer, a adaptarme a las circunstancias y a seguir aportando 
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a pesar de las dificultades, fortaleció mi carácter. Ahora entiendo que los cambios 

importantes toman tiempo y que cada pequeño avance cuenta. Esta lección me acompañará 

a lo largo de mi carrera, recordándome que el lado humano es igual de importante que las 

herramientas técnicas.  


