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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”. 

 

 

 

 

 

 

 

 



4 
 

 

El Reporte PAP consta de tres componentes: 

El primer componente se refiere al ciclo participativo del PAP, en donde se documentan las diferentes 

fases del proyecto y las actividades que tuvieron lugar durante el desarrollo de este y la 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 PAP, Programa para mejoramiento de la calidad, productividad y logística en la industria 

regional fue realizado aplicando conocimientos de las carreras de ingeniería industrial en 

Grupo ABSA. El PAP que titulamos como ANÁLISIS Y ESTANDARIZACIÓN DE PROCESOS 

EN GRUPO ABSA tiene relación con un PAP realizado en esta misma empresa llamado 

DOCUMENTACIÓN DE PROCESOS PARA LA INSTITUCIÓN ABSA, ÁREA DE CLIENTES 

Y PRODUCTOS esto se debe a que es una continuación de este mismo, con nuevas 

implementaciones que promuevan la mejora continua tales como implementación de nuevas 

políticas y estandarización de nuevos procesos. 

 

El objetivo del PAP en curso es mejorar y documentar el proceso de alta de productos así 

como también el proceso de reembolso a clientes, mediante la estandarización de procesos, 

análisis de documentos y bases de datos de la empresa, así como la generación de nuevas 

políticas del departamento Sales Operations & Customer Care . 

 

El alcance de este proyecto es estandarizar y documentar los procesos de los departamentos 

Sales Operations & Customer Care, así como documentar las nuevas propuestas de políticas 

de control mediante la identificación de algunas discrepancias durante el análisis de dichos 

procesos. 

 

Nuestra metodología se basa en calidad y mejora continua, a través de la estandarización de 

procesos que se desarrollan de tal manera que estos presentan muchas discrepancias e 

inconformidades tanto a la empresa como a la atención al cliente, es por eso que se llega a 

la conclusión que no siguen como tal un proceso estandarizado. Se realizan reuniones con el 

departamento de Sales Operations & Customer Care en las cuales nos explican los 

respectivos analistas el paso a paso de los procesos y a partir de eso estandarizamos un 

diagrama de flujo que es complementado con la documentación de este mismo. 
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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 construyen 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.- Nuestra primera fase metodología fue entender lo que se estaba realizando (los procesos 

que se están llevando a cabo en la empresa) y que el integrante nuevo del proyecto pudiera 

adentrarse en el contexto y entender lo que se estaba realizando en el PAP anterior de Grupo 

ABSA (verano 2022).  

2.- Después se realizó un nuevo objetivo y alcance, tomando en cuenta nuevos criterios y 

estableciendo un objetivo más conciso. 

3.- Una vez teniendo claro el objetivo, realizamos un plan de trabajo y un diagrama de  Gantt 

para tener mayor control sobre los avances que se van generando así como la ruta de estos, 

ayudándonos a organizar nuestro tiempo para tener en orden nuestros avances y entregas.  

4.-Se han tenido reuniones presenciales consecutivas cada martes y jueves con el respectivo 

personal de Grupo ABSA, posteriormente comenzamos a hacer la estandarización de los 

diagramas de flujo. 

  

1.1 Entendimiento del ámbito y del contexto 

Grupo ABSA es una empresa de origen familiar, fundada hace 28 años, bajo la razón social 

Eléctrica A-B S.A. de C.V. Dedicada principalmente a la distribución de tecnologías para la 

industrialización y las comunicaciones. Grupo ABSA se enfoca en la visión de integrar a las 

operaciones industriales de sus socios comerciales a las nuevas tecnologías y mejoramiento 

continuo.  

 

Utilizando la especialización como factor diferencial contra la competencia, Grupo ABSA 

cuenta con un equipo de ingenieros especialistas los cuales se enfocan en el diseño, 

implementación e integración de las soluciones industriales que Grupo ABSA provee, 

valiéndose de alianzas clave con los fabricantes de dichas tecnologías. Tales como Rockwell 

Automation, Allen Brady, Siemens, Hewllet- Packard, Panduit, Schnider, Lapp, etc.  
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Siguiendo un enfoque comercial de acompañamiento contínuo con sus socios comerciales, 

Grupo ABSA se enfoca principalmente en dar servicio en los procesos de abastecimiento, 

logística, especialización, servicios de ingeniería, gestión de implementación de tecnologías 

y negociación como intermediarios para llevar proyectos de automatización e integración de 

comunicaciones a nuestros distintos socios comerciales.  

 

Formando pieza clave en la cadena de suministros y alianzas estratégicas dentro de los 

mercados de la automatización, ingeniería de control, comunicaciones, cableado eléctrico y 

muchas otras unidades de negocio. 

 

 Con presencia en más de 8 estados distintos de la república mexicana. Grupo ABSA está 

compuesta por un equipo de 420 colaboradores, buscando de manera continua llevar a cabo 

los objetivos y proyectos que nuestros clientes estén formando parte.   

 

1.2 Caracterización de la organización 

Grupo ABSA está conformada por un sistema que permite la integración y organización de 

sus actividades en las operaciones de clientes, estructurada estratégicamente por 3 áreas 

conformadas por distintos departamentos.  

 

El área comercial está conformada por 3 divisiones de ventas (Industrial, Enterprise y Digital 

Business Comercial) así como dos áreas de especialistas de tecnología (Business Leaders y 

Product Managers) que permiten la integración y capacitación de sus socios comerciales en 

la tecnología que se comercializa con estos. El área de operaciones, conformada por los 

departamentos de Compras, Planeación de la Cadena de Suministros, Gestión de Proyectos 

(PMO), Almacén y Logística, Sales Operations (Pricing), Mercadotecnia y Customer Care, se 

enfocan en cumplir con las operaciones de adquisición, resguardo, logística, generación de 

leads de venta, generación de precios y perfiles, así como actividades de gestión del servicio 

al cliente en el enfoque hacía brindar un servicio de excelente calidad hacia sus clientes. 

 

El área de administración como un subgrupo del área de operaciones, se enfoca en gestionar 

y conseguir los recursos informáticos, operativos, de base de datos y gestión para el 

cumplimiento de las operaciones de Grupo ABSA. Conformada por los departamentos de 

Mercadotecnia, Gestión de Proyectos (PMO), Sales Operations y Customer Care. En los 

últimos meses, se ha enfocado en llevar a estos departamentos a la implementación del 

Análisis de Datos para la gestión de resultados, siendo un suceso clave para la necesidad de 

implementar este proyecto como meta para cumplir este objetivo.  

 

Y el departamento de finanzas, el cual es un equipo enfocado al constante crecimiento en la 

rentabilidad y manejo de recursos financieros de la empresa, llevando a cabo actividades de 

contabilidad, planeación financiera, generación de presupuestos estratégicos, adquisiciones 

empresariales, etc.  

 

Los procesos clave dentro de las operaciones de Grupo ABSA que generan la necesidad de 

documentar procedimientos son:  
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● Abastecimiento de pedidos de venta Back to Stock. 

● Abastecimiento y especialización para proyectos de venta. 

● Planeación de la Cadena de Suministros y gestión de la demanda. 

● Almacenamiento y Logística. 

● Generación de análisis de datos para determinación de resultados. 

● Customer Experience Management. 

 

Entre muchas otras actividades que permiten a Grupo ABSA competir y ser líder dentro del 

negocio de la automatización.   

1.3 Identificación de la(s) problemática(s) 

La necesidad de la estandarización de los procesos en ambos departamentos surge a raíz de 

que se han presentado muchas discrepancias en la ejecución de estos arrojando un número 

considerable de errores y reproceso de tal manera que la empresa se está viendo afectada 

en su volumen de ventas como en la atención a sus clientes. 

 

Esto genera como resultado una baja eficiencia de los procesos debido a que tienen un mal 

manejo y viejas políticas que no se adaptan al cambio constante de la empresa. 

 

En el departamento de Customer Care, se realizó un análisis en base a un documento de la 

empresa “Métricos CUSTOTMER CARE (2022)” donde en un trimestre de 4 departamentos 

de la empresa que son Ventas Industrial, Ventas Enterprise, Ventas DBC y E-Commerce, se 

reciben alrededor de 385 refacturaciones y 268 cancelaciones de los clientes: 

 
Documento de GRUPO ABSA: Métricos CUSTOMER CARE: (2022) 

 

Como la imagen lo muestra, el documento es una macro realizada en excel que permite saber 

la cantidad de “tickets” recibidos de cancelaciones de la empresa dentro del trimestre 

01/05/22-31/07/22 solo del departamento de Ventas Industrial donde muestran la cantidad de 

cancelaciones recibidas y están englobadas por códigos que son las razones por las cuales 

los clientes deciden cancelar.  
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 Documento de GRUPO ABSA: Métricos CUSTOMER CARE:(2022) 

 

Como la imagen lo muestra, el documento es una macro realizada en excel que permite saber 

la cantidad de “tickets” recibidos de refacturaciones de la empresa dentro del trimestre 

01/05/22-31/07/22 solo del departamento de Ventas Industrial donde muestran la cantidad de 

facturas canceladas por errores que son catalogados con su respectivo código que 

permitieron el análisis de estas problemáticas. 

 

En el departamento de Sales operations realizamos un análisis mediante tablas dinámicas de 

excel para la medición de Hit Rate para poder entender la problemática más a fondo y 

encontrar una de las posibles causas raíz de él porque se estaban presentando fallos en la 

captura a la hora de dar de alta los productos en el sistema para poder realizar la cotización 

al cliente. 

 
Documento de GRUPO ABSA: SALES OPERATIONS:(2022) 

Como la imagen lo muestra analizamos los totales cotizados vs las cotizaciones 

confirmadas para llegar al porcentaje resultado de la medición de hit rate para su posterior 

análisis de causa raíz de los errores captados. 
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1.4. Planeación de alternativa(s) 

En el departamento de Customer Care, como primera alternativa se identificó esta área de 

mejora en los departamentos relacionados, por lo que se busca disminuir la tasa de llegadas 

de cancelaciones de pedidos y de refacturaciones, así como aumentar la tasa de resolución 

de conflictos que provocan que los clientes cancelen, o errores que el personal de la empresa 

pueda tener al momento de realizar una factura que provoque las refacturaciones. Esto se 

hará mediante la documentación del proceso -Reembolso a clientes- donde con un análisis 

de la macro de excel proporcionada por la empresa, Métricos CUSTOMER CARE: (2022) se 

realizó un diagrama de Pareto (ANÁLISIS CANCELACIONES Y REFACTURACIONES DE 

DEPARTAMENTOS) (Septiembre, 2022) para conocer las razones principales que ambas 

problemáticas tienen. Como es una cantidad muy grande de tickets recibidos en un trimestre 

y el poco tiempo de entrega del proyecto PAP, se decidió enfocar la investigación del análisis 

en las cancelaciones y refacturaciones de más de $20,000 pesos mexicanos o bien, $1,000 

dólares, lo que nos bajó a un total de 112 refacturaciones y 33 cancelaciones totales: 

 

 

Se decidió el Diagrama de Pareto ya que es una herramienta de análisis que siguiendo su 

ideología, permite conocer el 80% de las causas de los problemas de una empresa así como 

ayuda a conocer las irregularidades de una organización, nos permite identificar sus puntos 

de mejora para finalmente definir cuál plan de acción es primordial para atacar sus áreas de 

mejora. 

 

 

 

 

Para el plan de trabajo, se optó por utilizar un Diagrama de Gantt para que fuera de mayor 

ayuda visual la carga de trabajo que tendríamos durante el semestre así como la organización 

de tiempo con las entregas para la empresa y escuela. 

 

 

 

 

 

 

 
Diagrama de Gantt del departamento de Customer Care (Plan de trabajo SEMANAL CUSTOMER CARE ABSA) 

(Agosto, 2022). 
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Diagrama de Gantt del departamento de Sales Operations (Plan de trabajo SEMANAL SALES OPERATIONS 

ABSA) (Agosto, 2022). 

Por otro lado, en el departamento de Sales Operations……. 

Como primera alternativa, nos enfocamos en estandarizar el proceso (Alta de productos) del 

departamento de Sales Operations en el cual observamos mayor complejidad en su 

ejecución y mayor impacto dentro de la operación de proceso de venta de Grupo ABSA; 

estos procesos son: 
 

● Medición de Hit Rate. 

● Alta de productos. 

● Documentación de propuestas. 

 

Esto ayudará a aumentar el nivel de cumplimiento y reducción de reprocesos en su ejecución 

debido a que se deben estandarizar los pasos a seguir en su cumplimiento, generando así 

que los resultados del proceso sean sujetos a métricos de cumplimiento y control.  

 

También nos enfocaremos en la implementación de nuevas políticas de control para 

establecer parámetros que permitan regir los procesos de Alta de Productos del departamento 

Sales Operations. 

 

Aunque se considera un proyecto de continuidad, nos vimos en la necesidad de realizar un 

ajuste en el objetivo enfocándonos en una problemática muy puntual como lo es el proceso 

de Alta de Productos. El objetivo es mejorar y hacer más eficiente el proceso de Alta de 

Productos de esta manera logrando una reducción considerable de errores y reprocesos. 

 

Por lo tanto nuestra alternativa agregaría valor de manera que los procesos seleccionados se 

ejecutarán de la manera más eficiente con un 10% como objetivo base lo cual se espera 

superar las expectativas reduciendo los reprocesos de 30 a 20 logrando mejorar su tiempo 

de respuesta al cliente así como su proceso interno de la empresa. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora 

Para Sales Operations se optó por el análisis de datos y medición de HIT RATE como se 

mostró anteriormente mediante tablas dinámicas de excel filtrando datos históricos 

mensuales para conocer las razones principales de las discrepancias detectadas en los 

productos dados de alta y por las cuales no se pudieron concretar las cotizaciones en tiempo 

y forma. 
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Como se puede observar en la imagen, nos presenta una tabla dinámica de excel mediante 

la cual se filtran los totales cotizados en la columna de total, de tal manera que esta columna 

nos muestra grandes cifras que a simple vista nos indican que algo está mal, posterior a eso 

en la columna de motivo de pérdida podemos ver el motivo de la discrepancia para finalmente 

identificar en qué división de cliente se están presentando las discrepancias. 

 
Documento de GRUPO ABSA: SALES OPERATIONS:(2022) 

Posterior a eso nos dimos a la tarea de la documentación del proceso actual para el Alta de 

productos, como lo muestra en la siguiente imagen: 

 
Documento de GRUPO ABSA: SALES OPERATIONS:(2022) 

“Diagrama de flujo del proceso de Alta de productos. (En formato SIPOC/Mapa de proceso) 

generado por el equipo PAP de Grupo ABSA” 

 

Para el desarrollo de la propuesta de mejora, será importante seguir el plan de trabajo el cual 

se observa en la tabla. Este se ejecutará, realizando videoconferencias con un analista del 

departamento de Sales Operations, en la cual nos expliqué acerca de los procedimientos Alta 

de Productos, analizando las actividades que realiza para la culminación de cada proceso, 

tomando nota de cada una de estas y generando el respectivo diagrama de flujo en el cual 

solo se observen las actividades que agreguen valor. 
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También será necesario realizar la respectiva documentación explicando los roles, 

definiciones y el paso a paso necesario para el entendimiento de cada proceso. 

 

Para CUSTOMER CARE se optó por la creación de un Diagrama de Gantt para conocer las 

razones principales por las cuales cada departamento tiene tantas cancelaciones y realiza 

tantas refacturaciones por lo que por cada departamento: Ventas Industrial, Ventas 

Enterprise, Ventas DBC y E-Commerce se conocieron los motivos que engloban el 80% de 

las problemáticas.  

 
 

 
Diagrama de Pareto para análisis de cancelaciones de los clientes de GRUPO ABSA (ANÁLISIS 

CANCELACIONES Y REFACTURACIONES DE DEPARTAMENTOS) 

 

 



13 
 

 
 

 
 

Diagrama de Pareto para análisis de refacturaciones de GRUPO ABSA (ANÁLISIS CANCELACIONES Y 

REFACTURACIONES DE DEPARTAMENTOS) 

 

 

 Después de presentar ese avance, se profundizó en los errores más comunes 

(Cancelaciones 4 y Refacturaciones 9) en el software de ERP integrado de código abierto 

que ABSA utiliza: Odoo donde muestran todo el procedimiento de cancelaciones y de 

refacturaciones (desde que el cliente busca cancelar hasta que se cancela y desde que se 

requiere refacturar, la razón y la confirmación del procedimiento) 
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Con el fin de poder conocer más a fondo las razones de cancelaciones y refacturaciones, se 

realizó otro Diagrama de Pareto pero solo de las razones principales que se conocieron con 

el diagrama de Gantt anterior, esto para ver el impacto económico de ambas problemáticas 

dentro de la empresa en moneda nacional y estadounidense: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Diagrama de Pareto: Cancelaciones (ANÁLISIS DE CANCELACIONES Y REFACTURACIONES DE 

DEPARTAMENTOS) 
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Diagrama de Pareto: Refacturaciones (ANÁLISIS DE CANCELACIONES Y REFACTURACIONES DE 

DEPARTAMENTOS) 

Se realizaron propuestas de mejora para cada departamento conociendo toda la información 

que se requería para implementarlas en el documento PROPUESTAS DE MEJORA. 

CANCELACIONES y PROPUESTAS DE MEJORA. REFACTURACIONES. 

Al presentar este avance a la encargada del departamento, se comenzará a realizar la 

documentación del proceso REEMBOLSO A CLIENTES para aplicar las propuestas y realizar 

un buen funcionamiento en los 4 departamentos mencionados. 
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1.6. Valoración de productos, resultados e impactos 

 De acuerdo con las problemáticas identificadas de cada departamento tanto de SALES 

OPERATIONS Y CUSTOMER CARE de la empresa ABSA, Zapopan, así como las 

propuestas de mejora, la documentación de procesos y los análisis realizados, nos damos 

cuenta que impactan de manera positiva a la empresa ya que estas propuestas permitirán 

detectar áreas de mejora y factores de riesgo que impiden el debido funcionamiento de estos 

departamentos. 

 

1.7. Bibliografía y otros recursos 

●  PAP ABSA (OTOÑO 2022) - www.updates.grupoabsa.com 

● PAP ABSA (2022) - Documento de Excel Métricos CUSTOMER CARE  

● PAP ABSA (OTOÑO 2022) - Documento de Excel ANÁLISIS CANCELACIONES 

Y REFACTURACIONES DE DEPARTAMENTOS  

● PAP ABSA (OTOÑO 2022) - Documento de Word PROPUESTAS DE MEJORA. 

REFACTURACIONES 

● PAP ABSA (OTOÑO 2022) - Documento de Word ALTA DE PRODUCTOS 

● PAP ABSA (OTOÑO 2022) - Documento de Excel MEDICIÓN DE HIT RATE 

 

 

1.8. Anexos generales 

PAP ABSA (OTOÑO 2022) Plan de trabajo SEMANAL CUSTOMER CARE ABSA 

 

PAP ABSA (OTOÑO 2002) Plan de trabajo SEMANAL SALES OPERATIONS ABSA 

 

  

  

 

 

http://www.updates.grupoabsa.com/
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2. Productos 

Nombre y código del PAP:  PROGRAMA PARA MEJORAMIENTO 

DE LA CALIDAD, PRODUCTIVIDAD Y 

LOGÍSTICA EN LA INDUSTRIA 

REGIONAL I (O2022_PAP4F04) 

Nombre del proyecto: Análisis de cancelaciones y refacturaciones 

para identificar y erradicar errores  

Descripción:   Este proyecto se realizó con el propósito 

de conocer las causas raíces que el 

departamento de Customer Care en 

GRUPO ABSA tiene en las áreas de 

Cancelaciones y Refacturaciones y todos 

los colaboradores que intervengan en los 

procesos para así poder erradicar los 

errores principales encontrados e 

implementar las propuestas de mejora que 

se sugirieron y tener un nivel de 

comparación antes y después de dichos 

cambios. 

Autores:  Aguirre Parra Norma Carolina 
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Nombre y código del PAP:  PROGRAMA PARA MEJORAMIENTO 

DE LA CALIDAD, PRODUCTIVIDAD Y 

LOGÍSTICA EN LA INDUSTRIA 

REGIONAL I (O2022_PAP4F04) 

Nombre del proyecto: Estandarización de procesos para la 

optimización y control de las actividades del 

proceso “reembolso a clientes” 

Descripción:   Este procedimiento es de aplicación para 

los departamentos de Customer Care, 

Tesorería, Contabilidad, Crédito y 

Cobranza y todos los colaboradores que 

intervengan en el proceso de “reembolso a 

clientes” de Grupo ABSA. En este se 

establecen los lineamientos y pasos a 

seguir para el procedimiento con el 

propósito de mejorar las actividades que se 

realizan dentro de este mismo y tener un 

mejor control cuando se requiera realizar 

un reembolso a un cliente. 

Autores:  Aguirre Parra Norma Carolina 
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Imagen: Vista del análisis “Cancelaciones” generado por Norma Carolina Aguirre Parra. 

 

Imagen: Vista del diagrama de Pareto del análisis “Cancelaciones” generado por Norma Carolina Aguirre 

Parra. 

 

Imagen: Vista del análisis “Refacturaciones” generado por Norma Carolina Aguirre Parra. 
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Imagen: Vista del diagrama de Pareto del análisis “Refacturaciones” generado por Norma Carolina Aguirre 

Parra. 

 

Manual: Documentación [CC-PRG-05] Reembolso a clientes  
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Imagen: Vista general del proceso “reembolso a clientes” generado por Norma Carolina Aguirre Parra. 

 

 

 

 

 

 

 

Diagrama de flujo: Documentación [CC-PRG-05] Reembolso a clientes 
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Imagen: Vista general del diagrama de flujo del proceso “reembolso a clientes” generado por Norma Carolina 

Aguirre Parra y el equipo de GRUPO ABSA. 
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NOMBRE Y CÓDIGO DEL PAP 

PROGRAMA PARA MEJORAMIENTO 

DE LA CALIDAD, PRODUCTIVIDAD Y 

LOGÍSTICA EN LA INDUSTRIA 

REGIONAL I (O2022_PAP4F04) 

 

NOMBRE DEL PROYECTO ANÁLISIS Y MEJORA DEL PROCESO DE ALTA DE 
PRODUCTOS 

DESCRIPCIÓN  En este proceso se trabajó con el 

departamento de Sales Operations para 

el análisis de su procesos actual de Alta 

de Productos el cual les generaba un 

gran porcentaje de reprocesos hasta un 

80%, es por eso que se propuso 

establecer un método en el cual sea 

práctico y eficiente tanto para el 

vendedor y el departamento de Sales 

Operations generar y gestionar las 

solicitudes de alta de producto y las 

cotizaciones en tiempo y forma con los 

datos correctos del producto solicitado. 

AUTORES ROGELIO GARCÍA BRAVO 

 

Imagen: Vista del PLM  “Alta de Productos” generado por Rogelio García Bravo. 
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Imagen: Vista del diagrama de Flujo de Proceso “Nuevo Proceso-Alta de Productos” generado por Rogelio 

García Bravo. 

 

Imagen: Vista general de propuesta de mejora “Proceso Alta de Productos” generado por Rogelio García 

Bravo y el equipo de GRUPO ABSA. 

 

Se propone que se establezca un método en el cual sea obligatorio el cumplir con estos datos, MARCA, 

DESCRIPCIÓN DE ESTE PRODUCTO, CÓDIGO DEL PRODUCTO, CANTIDAD MÍNIMA Y PRECIO DEL 

PRODUCTO al momento de llenar el PLM de tal manera que estos se dupliquen a la hora de generar 

el alta del producto. 
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Imagen: Vista general de propuesta de mejora “Proceso Alta de Productos” generado por Rogelio García 

Bravo y el equipo de GRUPO ABSA. 

 

 

Una vez llenados todos los campos se validará que se hayan duplicado en el apartado de compras e 

información general para evitar que se vuelvan a llenar por el encargado del alta de productos y no 

hacer retrabajos. 
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Imagen: Vista general de propuesta de mejora “Proceso Alta de Productos” generado por Rogelio García 

Bravo y el equipo de GRUPO ABSA. 

3. Reflexión crítica y ética de la experiencia 

Como reflexión de este proyecto desarrollado a lo largo de este semestre concluimos que el 

colaborar con una empresa como GRUPO ABSA  es de gran ayuda para el desarrollo de 

nuestros conocimientos, tomando en cuenta que siempre se cuenta con apoyo de la empresa 

el desarrollo fue de un resultado tanto de gran impacto para la empresa como para nuestra 

experiencia como estudiantes aplicando herramientas aprendidas a lo largo de nuestra 

carrera. 

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 

Este PAP, nos permitió como estudiantes conocer diferentes ámbitos de la vida, tanto 

personales, profesionales y éticas. Al principio del semestre, tuvimos la sensación de 

nerviosismo por las nuevas experiencias que tendría a lo largo del semestre.  

Nuestra primera impresión de la empresa fue sorpresa por su ubicación y sus instalaciones, 

pero sobre todos los equipos de trabajo que eran jóvenes estudiantes de mi edad, 

apasionados por su carrera y motivados por su trabajo y seguir aprendiendo. Pero también 

notamos que la mayoría de los empleados de la empresa son adultos jóvenes, quizá casados, 

recién casados, con hijos pequeños, sin hijos. Así que es un ambiente laboral muy ameno y 

compatible con cualquier persona joven que apenas inicia su futuro laboral. 

Realizar el PAP nos ayudó a reconocer mis valores inculcados desde pequeña como la 

responsabilidad, honestidad y valentía.  

Responsabilidad en todo el desarrollo del proyecto, desde el primer día, hasta el último con 

las fechas de entrega, puntualidad y compromiso con nuestros equipos. 
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 3.2 Aprendizajes logrados 

  

Carolina Aguirre: Para mí, este proyecto fue una experiencia diferente a las que pasé 

durante toda mi universidad, porque es la primera vez que tuve la oportunidad de colaborar 

con una empresa en un nivel laboral, ya que también, fue mi primer acercamiento a lo que es 

tener un trabajo y convivir en un equipo de manera profesional, y gratamente tuve una 

experiencia demasiado buena porque pude desenvolverme y aprender a conocerme en otras 

ramas de mi vida y de mi carrera. conocí diferentes destrezas mías y con ayuda de mi apoyo 

en la empresa, entregué un muy buen proyecto final y dejé un gran sabor de boca dentro de 

la empresa, ya que a partir de un análisis que realicé para Customer Care y mi presentación 

final frente al gerente del PAP y el dueño de la empresa, me ofrecieron quedarme colaborando 

con ellos en dos departamentos diferentes dentro de ABSA. Lo que me motivó a seguir dando 

lo mejor para mí en este segundo PAP que tendré el próximo semestre, preparándome en 

todas las maneras posibles para la su finalización y poder iniciar a trabajar con ellos. Me llena 

de orgullo saber lo que logré y las aportaciones que les pude brindar a todo el equipo del 

departamento en el que me enfoqué. Me voy de este primer PAP llena de aprendizajes y 

crecimiento. 

Rogelio García: Este aprendizaje durante lo largo del semestre fue muy amplio y basto desde 

el inicio ya que a lo largo de la carrera profesional vemos muchas herramientas de nuestra 

carrera pero en este pap nos dimos a la tarea de involucrarnos en la vida real de una industria, 

en la cual nos enfrentamos a retos adversos con altos y bajos así como con cambios 

constantes a los cuales había que adaptarnos y como aprendizaje me llevo que la industria 

está en un cambio constante y siempre hay un campo de aplicación para nuestras 

herramientas y siempre hay algo que mejorar continuamente, en lo personal me voy con un 

buen sabor de boca de la experiencia vivida y con agradecimiento por el impacto que generó 

como desarrollo de mi profesionalismo. 

3.3 Inventario de competencias INICIAL-FINAL  

 Carolina Aguirre:  

Competencias Iniciales:  

● Conocimientos básicos de excel, diseño del trabajo, herramientas Lean y trabajo en 

equipo así como conocimiento de las materias que llevé durante mi carrera de Ing. 

Industrial. Habilidades orales, de comunicación, de empatía, compromiso y 

responsabilidad. Actitudes positivas y  llenas de energía. 

Rogelio García: 

● Manejo básico de paquetería office herramientas de control de calidad, y control de 

inventarios, análisis y desarrollo de procesos. 

Competencias nuevas: 
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● ROGELIO GARCIA BRAVO: 

● Análisis de procesos y mapeo de ellos, reporte de calidad, analisis de cuello de botella, 

aplicación de la mejora continua. 

● Conocimientos sobre análisis de procesos, encontrar el causas raíces de problemas 

que provocan cuellos de botella o pérdidas en una empresa y documentación de 

procesos. Habilidades de enfoque laboral y profesional, dialecto más formal y trabajo 

en equipo solo con hombres. Actitudes de motivación para dar lo mejor de mí y 

demostrar a la empresa de lo que soy capaz. 

Competencias potencializadas:  

● ROGELIO GARCIA: Reforcé mis conocimientos de diseño del trabajo así como de 

gestionar de la calidad realizando mapeos de procesos y análisis de estos mismos 

para la generación de nuevas propuestas de procesos más eficientes. 

● Conocimientos de excel y manejo de office, reforcé aprendizajes que ya había visto 

en semestres pasados en mi carrera de las materias de Gestión de la calidad y Diseño 

del trabajo. Reforcé habilidades de trabajo en equipo pero ahora trabajando solo con 

hombres, reforcé habilidades de comunicación oral y escrita así como mis valores 

inculcados desde mi infancia. Finalmente, trabajé siempre la misma actitud de 

positivismo y felicidad durante mi estancia en el PAP, no me gustaba mostrarme 

estresada con la carga de trabajo ni mucho menos con alguna actitud negativa. Por lo 

que todo el semestre reforcé mis actitudes iniciales y nuevas. 

 

·          

 

 

  

  

 

 


