INSTITUTO TECNOLOGICO Y DE ESTUDIOS SUPERIORES DE OCCIDENTE

Centro Universidad Empresa

Sustentabilidad y tecnologia

PROYECTO DE APLICACION PROFESIONAL (PAP)
Programa Integral de Consultoria en MYPE I

=
/
b.‘

ITESQO, Universidad
Jesuita de Guadalaj ara

PAP Transformacion Digital para MIPYMES I (P2026 PAP3A03A)

Implementacion de sistema ERP en empresas de comercio

PRESENTAN
Programas educativos y Estudiantes
Lic. Administracion de empresas y emprendimiento. Isaac Garcia Mejia
Lic. Negocios y mercados digitales. Ainka Nicté Lazaro Rodriguez

Lic. Administracion de empresas y emprendimiento. Emilio Mendoza Montero

Pprofesor(es) PAP: Ing. Edgar Alejandro Puentes Hernandez
Tlaquepaque, Jalisco, mayo de 2026



iNDICE

Contenido
Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional...............cc.e........ 1
RESUIMEI ...t e et e e e et e e e et e e e entaeeeeenssaeeeennnneaens 2
1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicacion Profesional............cccceevveeeiveeennennnee. 3
1.1 Entendimiento del &mbito y del CONtEXLO ....ccuvvevieriieriieeiieiie e 3
1.2 Caracterizacion de 1a Organizacion...........ccccoeevuerieneenienienienieneenieete et 3
1.3 Identificacion de la(s) problemAatiCa(S) ........cceuveeeueeeeiiieeriie e eeiee e e e 4
1.4. Planeacion de alternativa(s), objetivo(s) particular(es) y formalizacion de acuerdos
dE COLADOTACTION......eeiiiiiieciie ettt et e et e e e ta e e etae e ssbae e sbeeesaeeesseeensseeennes 5
1.5. Desarrollo de 1a propuesta de MEJOTa .........ccveerueeriieriieeiieriie et eee e e 6
Diagnostico y disefio de SOIUCION ...............cccceiiiiiiiiniiiiniieee e 7
Implementacion de Odoo por mOdulos..............cc.ccooviiiiiiiiiiiiiiiie e, 7
Estrategia comercial y herramientas financieras ...................cccccocovvviiinininee e, 9
Propuesta de mejora TO-BE ................cccooiiiiiie e 10
Matriz de impacto como herramienta de valoracion ..................cc..ccocoeviniinnnenn. 10
1.6. Valoracion de productos, resultados € Impactos ..........cccveeerveeeriieeeniieeeniieeeiieeeieens 11
1.7. Bibliografia y OtrOS TECUISOS ....cccuvreeruireeirieeireeeiieeeieeeeteeesseeesseeessseesssseesnnseesnsneenns 15
2. PTOAUCTOS ...ttt ettt et et e et e st e et esaae et enneeeateeeaeeenne 15
3. Reflexion critica y €tica de 1a eXperiencCia.........cecueeeeieeeiieeeiiieeeiieeeiee e 17
3.1 Sensibilizacion ante 1as realidades ............ccooeeriiiiiiniiiiiiie 17
3.2 Aprendizajes 10Zrados .......c.oooiiiiiieiiieiieeie e e 17
3.3 Congruencia con Perfil de €ZIeS0 .....cuuiiruiiiriiiiiiiie et 19



REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

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

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

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

El PAP trata de sembrar en los estudiantes una disposicion permanente de encargarse de la
realidad con una actitud comprometida y ética frente a las disimetrias sociales. En otras
palabras, se trata del reto de “saber y aprender a transformar”.

El Reporte PAP consta de tres componentes:

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

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



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

Resumen

El presente Reporte PAP documenta un proyecto de transformacion digital desarrollado con
una empresa agroindustrial mexicana y una linea de negocio dedicada a productos
alimenticios de valor agregado, principalmente orientada al fortalecimiento comercial, la
operacion digital y la atencion de prospectos. Por confidencialidad, el reporte no presenta
nombres reales de empresa o marca, productos especificos, ingredientes, clientes, precios
unitarios, volumenes ni condiciones comerciales internas. El propdsito general fue preparar
a la organizacion para escalar su modelo comercial mediante la implementacion de Odoo, la
centralizacion de informacion, la automatizacion de procesos comerciales y la construccion
de herramientas de apoyo financiero para la toma de decisiones.

La metodologia siguid una logica de proyecto participativo: diagnostico de la situacion
actual, identificacion de problematicas, planeacion de alternativas, desarrollo de soluciones,
validacion de avances y valoracion de resultados. Durante el periodo se trabajé en la
configuracion de modulos de CRM, contactos, ventas, inventario, sitio web y encuestas;
ademads, se desarrollaron recursos para aliados comerciales, politicas comerciales, una
herramienta de costos, un simulador de ingresos, materiales de capacitacion y lineamientos
de identidad visual. Como parte de la valoracion final, se integr6é una matriz de impacto que
relaciona objetivos, situacion inicial, actividades, resultados, usuarios del resultado y
beneficios del cambio.

Los resultados permitieron pasar de una operacién con informacion dispersa y procesos
manuales a una estructura digital mas ordenada. De manera particular, la integracion de
encuestas con el CRM permitié automatizar el registro de leads y reducir la necesidad de
analisis manual de bases de datos. Como impacto econdémico potencial, la solucion puede
evitar la contratacion de una persona adicional para tareas operativas de captura y
seguimiento, representando un ahorro estimado anual si la organizacion mantiene el uso
disciplinado de las herramientas implementadas. La matriz de impacto también permite
evidenciar beneficios operativos, comerciales, financieros y de adopcién interna sin revelar
informacion sensible de la organizacion.



1. Ciclo participativo del Proyecto de Aplicacion Profesional

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

1.1 Entendimiento del ambito y del contexto

El proyecto se ubico en el &mbito de la transformacion digital de micro, pequeiias y medianas
empresas mexicanas, con énfasis en una organizacion del sector agroindustrial que buscaba
fortalecer su capacidad comercial y operativa sin exponer informacién sensible de su
operacion. El contexto es relevante porque las MIPYMES representan una parte sustancial
de la economia nacional. De acuerdo con INEGI, en 2023 el 95.5% de las unidades
economicas del pais fueron microempresas y emplearon al 41.5% de las personas ocupadas;
ademas, 82.1% de las unidades econdmicas pequeiias emplearon internet para realizar sus
actividades.[1]

La transformacion digital se entendid como un proceso de mejora organizacional, no

solamente como la adopcidén de software. En este caso, la necesidad central era ordenar
procesos, centralizar informacion, reducir actividades manuales y generar condiciones para
que el equipo interno pudiera atender més oportunidades comerciales con los recursos ya
disponibles. Desde esa perspectiva, Odoo fue considerado como una plataforma adecuada
porque permite conectar funciones de CRM, contactos, ventas, inventario, sitio web y
encuestas dentro de un mismo entorno de trabajo.

En términos conceptuales, un sistema ERP permite integrar procesos y datos de distintas
areas de negocio. Oracle explica que los ERP recopilan datos transaccionales compartidos
desde multiples fuentes, reducen duplicidad y ofrecen una fuente unica de verdad.[2] Este
enfoque se relaciono directamente con el proyecto, ya que la organizacion requeria disminuir
la dispersion de informacion y mejorar la trazabilidad de prospectos, clientes, pedidos,
productos y decisiones comerciales.

Enfoque del proyecto: la tecnologia se utilizo como medio para empoderar al equipo
actual, reducir trabajo manual y construir una operacion mds ordenada, no como
sustituto de la experiencia de las personas que ya colaboran en la organizacion.

1.2 Caracterizacion de la organizacion
El escenario del PAP fue una empresa agroindustrial mexicana dedicada a la produccion,
transformacion y comercializacion de alimentos y condimentos, junto con una linea de



negocio de productos de valor agregado orientada al consumidor final y al crecimiento
comercial mediante aliados. Por razones de confidencialidad, este reporte no incluye
nombres reales de la empresa, marca, clientes, productos especificos, ingredientes, precios,
volumenes ni datos internos de operacion.

La organizacion combina una base productiva con una linea comercial que requiere mayor
estructura digital. En la operacion participan perfiles directivos, comerciales,
administrativos, de mercadotecnia y de apoyo operativo. Antes de la intervencion, una parte
importante del seguimiento comercial y de la gestion de informacion dependia de
herramientas no integradas, comunicacion directa y bases de datos separadas. Esta situacion
dificultaba mantener trazabilidad, delegar actividades y sostener el crecimiento sin aumentar
la carga administrativa.

Elemento de Descripcion Necesidad
organizacion confidencial detectada

prioritaria

Empresa agroindustrial Organizacion dedicada a | Ordenar informacion
produccion, transformacion | comercial, mejorar
y  comercializacion  de | presencia digital y
productos alimentarios y | fortalecer procesos internos.
condimentos.

Linea de negocio de valor | Linea comercial enfocada en | Estructurar captacion de

agregado productos diferenciados para | prospectos, portal
consumidores y aliados | comercial, CRM, precios
comerciales. por tipo de relacion y

seguimiento.

Equipo interno Direccion, mercadotecnia, | Reducir dependencia de
ventas, administracion y | procesos  manuales y
operacion. aprovechar  mejor  los

recursos humanos
existentes.

La razon de ser del proyecto fue acompanar a la organizacion en una etapa de crecimiento
donde el reto no era tnicamente vender mas, sino construir una estructura que permitiera
atender mas oportunidades sin perder control, trazabilidad ni calidad en el seguimiento. Por
ello, la intervencion se enfoco en soluciones aplicables y sostenibles para el equipo actual.

1.3 Identificacion de la(s) problematica(s)

El diagnostico mostré que la organizacion contaba con potencial comercial, pero su
estructura operativa y digital todavia no estaba suficientemente integrada para sostener el
crecimiento esperado. La informacion de prospectos, clientes, productos, pedidos y
condiciones comerciales se encontraba distribuida en distintas herramientas y canales de
comunicacion. Esto generaba duplicidad de captura, pérdida de seguimiento, dificultad para
consultar informacion confiable y dependencia de personas clave para resolver decisiones
operativas.



La problematica principal se puede sintetizar en dos nodos: informacion dispersa y
dificultad para delegar. La informacion dispersa impedia tener una vision clara de
prospectos y oportunidades comerciales. La dificultad para delegar surgia porque no todos
los procesos, criterios y datos estaban centralizados o documentados. Como resultado, el
crecimiento comercial podia convertirse en mayor carga administrativa, especialmente para
el equipo de mercadotecnia y ventas.

Problema identificado Manifestacion en la | Riesgo para
operacion organizacion

Informacion d Datos comerciales | Perdida de seguimiento y
distribuidos ~ en  bases, | decisiones con informacion
formularios, conversaciones incompleta.

plataformas no integradas.

Procesos manuales Capturar etlda revision de | Mayor tiempo operatlvo
bases datos y | errores y saturacion del
cla51ﬁca01on manual de | equipo.
prospectos.

Dependencia de personas | Decisiones o  consultas | Cuellos de botella y menor

clave concentradas en  pocas | autonomia operativa.
personas.

Canal comercial en | Mayor volumen de leads sin | Posible  necesidad  de

crecimiento fluyjo  automatizado  de | contratar personal adicional
registro y seguimiento. para tareas operativas.

Visibilidad financiera | Costos y escenarios | Dificultad para  evaluar

limitada comerciales no concentrados | precios, margenes y
en una herramienta de | viabilidad de decisiones
analisis. comerciales.

Un hallazgo importante fue que el equipo de mercadotecnia habia expresado que, ante el
volumen de leads generado por campafias, podria necesitarse una persona adicional para
revisar bases de datos, ordenar informacion y dar seguimiento inicial. Esta observacion fue
clave porque mostrd que la solucion no debia enfocarse inicamente en captar mas prospectos,
sino en automatizar el registro y facilitar el seguimiento desde el CRM.

1.4. Planeacion de alternativa(s), objetivo(s) particular(es) y formalizacion de
acuerdos de colaboracion

La alternativa validada con la organizacion fue implementar una solucién modular basada en
Odoo, complementada con herramientas de analisis comercial y financiero. Esta alternativa
fue adecuada porque respondia directamente a las problematicas detectadas: centralizaba



informacion, conectaba la captacion de prospectos con el CRM, reducia tareas manuales,
fortalecia el seguimiento comercial y dejaba bases para procesos mas ordenados.

El objetivo general del proyecto fue fortalecer la transformacién digital y comercial de
una empresa agroindustrial y su linea de negocio de valor agregado mediante la
implementacion de Odoo, la automatizacion de la gestion de leads, la organizacion de
procesos comerciales y el desarrollo de herramientas de apoyo para la toma de
decisiones.

Objetivo particular ‘ Alternativa asociada Resultado esperado

Diagnosticar la operacion | Levantamiento de procesos, | Identificar causas raiz y
actual y sus principales | revision de flujos | priorizar soluciones
brechas digitales. comerciales 'y  andlisis | realistas.

sistémico.

Centralizar informacion | Configuracion de modulos | Mejorar  trazabilidad y
comercial y operativa. de Odoo: contactos, CRM, | reducir dispersion de datos.
ventas, inventario, sitio web
y encuestas.

Automatizar la captacion y | Encuestas formularios | Reducir analisis manual de
registro de leads. conectados al CRM. bases de datos y atender
prospectos con el equipo
actual.
Fortalecer la linea | Portal comercial, reglas de | Profesionalizar la relacion
comercial de valor | atencion y politicas de | con aliados y ordenar
agregado. distribucion. condiciones comerciales.
Apoyar decisiones | Herramienta de costos y | Evaluar  escenarios  sin
financieras. simulador de ingresos. exponer datos sensibles en

este reporte.

Facilitar adopcion interna. | Tutoriales, documentacion y | Disminuir dependencia de
lineamientos de uso. terceros y promover
continuidad.

Los acuerdos de colaboracion se formalizaron mediante reuniones de trabajo, revision de
necesidades con la organizacion, validacion de prioridades y presentacion progresiva de
avances. El plan de trabajo sigui6é una secuencia logica: diagnostico, disefio de solucion,
configuracion tecnologica, desarrollo de herramientas complementarias, documentacion y
valoracion de impactos. Los detalles internos, evidencias, accesos y documentos de trabajo
se mantienen como anexos confidenciales de la organizacion.

1.5. Desarrollo de la propuesta de mejora
El desarrollo de la propuesta se organizo en cuatro bloques: diagnoéstico y disefio de solucion;
implementacion de Odoo; fortalecimiento comercial y financiero; y documentacion para
adopcion. Esta estructura permitié conectar los productos entregados con necesidades reales
del proyecto, evitando desarrollar herramientas aisladas o poco aplicables.



Diagnostico y diseiio de solucion

Durante la fase de diagndstico se reviso la situacion actual de la operacion comercial y digital.
Se identificaron flujos de captacion de prospectos, manejo de informacidn, seguimiento
comercial, relacién con aliados, procesos de venta y necesidades de control financiero. El
analisis permiti6 distinguir entre sintomas visibles, como bases de datos dispersas o captura
manual, y causas estructurales, como falta de integracion entre herramientas y ausencia de
un flujo claro de seguimiento.

A partir de este diagnostico se diseiidé una propuesta TO-BE centrada en que la informaciéon
fluyera desde campaiias, formularios o encuestas hacia el CRM, y desde ahi pudiera ser
consultada por el equipo comercial para dar seguimiento. Esta ldgica busco que el
crecimiento de leads no obligara a aumentar personal para tareas repetitivas, sino que el
equipo actual pudiera enfocarse en actividades de mayor valor.

Implementacion de Odoo por modulos

La implementacion de Odoo funcion6 como base tecnoldgica del proyecto. En Contactos,
se organizd la informacion de clientes, prospectos y aliados comerciales de manera mas
estructurada. En CRM, se configur6 un flujo de seguimiento para oportunidades y
prospectos. En Encuestas, se habilitaron formularios para captar informacion de campanas
y registrarla en el sistema, reduciendo la necesidad de descargar, depurar o analizar bases de
datos de forma manual.

En Sitio web, se trabajo sobre la presencia digital de la organizaciéon y la linea comercial,
cuidando no exponer en este reporte datos sensibles sobre productos, precios o condiciones
internas. En Ventas, se configuraron elementos para facilitar cotizaciones y gestion
comercial. En Inventario, se dejo una base para mejorar visibilidad de disponibilidad y
trazabilidad. Estas configuraciones se plantearon como una primera etapa operativa, que
requiere adopcidon y mantenimiento por parte del equipo.

Modulo / herramienta Actividades desarrolladas

Impacto esperado

Contactos Organizacion ~de [ Base mas ordenada para
informacion comercial 'y | seguimiento y consulta.
relacion con prospectos o
aliados.

CRM Configuracion de flujo de | Menor pérdida de
oportunidades y seguimiento | prospectos y  mayor
de leads. visibilidad comercial.

Encuestas Formularios conectados a | Registro  automatico  de
campafias y CRM. informacion y reduccion de

analisis manual.

Sitio web Ajustes de presencia digital | Captacion mas estructurada
y conexion con formularios. | de contactos.

Ventas Configuracion para apoyar | Menos errores operativos y
cotizaciones y condiciones | mayor orden en el proceso.
comerciales.




Inventario Base de control de productos | Mejor ~ trazabilidad y
y disponibilidad. preparacion para etapas
posteriores.
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Estrategia comercial y herramientas financieras

La propuesta comercial se enfoco en preparar a la linea de negocio de valor agregado para
atender prospectos, aliados y oportunidades de manera mas estructurada. Para ello, se
desarrollaron politicas de distribucion y criterios de atencion comercial. Estos documentos
ayudan a establecer reglas generales, evitar improvisacion y generar claridad en la relacion
con aliados, sin incluir en este reporte condiciones sensibles como precios, volumenes o
nombres de clientes.

También se desarroll6 una herramienta de costos y un simulador de ingresos. En la version
publica del RPAP, estos productos se describen de forma general para proteger la
informacion interna. La herramienta permite ordenar componentes de costo, distinguir costos
variables y fijos, y apoyar decisiones de precio. El simulador permite evaluar escenarios
comerciales de manera controlada, sin que este reporte revele datos especificos de
produccion, ingredientes, margenes, clientes o volumenes.

Aporte financiero del proyecto: la organizacion cuenta con una herramienta para
analizar costos y escenarios comerciales, manteniendo la informacion sensible

reservada para uso interno.
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Propuesta de mejora TO-BE

La propuesta TO-BE plantea que la organizacién opere con un ecosistema digital mas
integrado. En este modelo, un prospecto puede ingresar desde una campafia, encuesta o
formulario; su informacidén se registra automaticamente en Odoo; el equipo comercial
consulta el lead desde el CRM; y el seguimiento se realiza con mayor orden, sin depender de
bases de datos manuales o comunicacion dispersa.

El cambio propuesto no elimina la intervencion humana. Al contrario, busca que las personas
dediquen menos tiempo a capturar, depurar y buscar informacion, y mas tiempo a negociar,
atender, analizar y tomar decisiones. La tecnologia implementada permite empoderar al

equipo actual, reducir saturacion operativa y evitar que el crecimiento comercial implique
necesariamente contratar a otra persona para tareas repetitivas.

Elemento del modelo TO- esto Benefi para | P
BE organizacion

Captacion de prospectos Encuestas y formularios [ Registro  automatico y
integrados al CRM. menor pérdida de leads.

Seguimiento comercial Pipeline centralizado en [ Mayor  visibilidad  de
Odoo. oportunidades y

responsables.

Relaci6n con aliados Portal, criterios de acceso y [ Atencion mas profesional y
politicas comerciales. ordenada.

Operacion comercial Informacion de contactos, | Menos captura repetida y
ventas e inventario dentro | mayor trazabilidad.
del mismo sistema.

Decisiones financieras Herramienta de costos y | Evaluacion de escenarios
simulador de ingresos. con mayor fundamento.

Matriz de impacto como herramienta de valoracion

Para conectar los productos desarrollados con resultados observables, se elabor6é una matriz
de impacto organizada por bloques de intervencion. Esta matriz no se plantea como un listado
aislado de entregables, sino como una herramienta de trazabilidad que permite observar qué
problema atendia cada producto, qué actividades se realizaron, quién utiliza el resultado y
qué beneficio genera para la organizacion. En esta version no confidencial, la matriz se
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sintetiza sin incluir nombres reales, productos especificos, ingredientes, clientes, precios,
volimenes ni datos internos sensibles.

Bloque de Proposito Productos o | Impacto esperado
intervencion resultados

relacionados

Diagnostico y Comprender causas | Diagnostico, mapa | Priorizacion e
de solucion raiz y evitar [ de  problematicas, | necesidades,
soluciones aisladas. | propuesta or | claridad sobre
niveles y modelo | brechas digitales y
TO-BE. ruta de adopcion
tecnologica.
Implementacion Centralizar Contactos, CRM, | Mayor trazabilidad,
ERP/CRM en Odoo | informacion ventas, 1nventario, | menor dispersion de
comercial y | sitio web y | datos y seguimiento
operativa. encuestas. mas ordenado de
prospectos.
Estrategia comercial | Ordenar el | Politicas Decisiones mas
herramientas | crecimiento comerciales, sustentadas,
tinancieras comercial ~ y [ herramienta de | reduccion de
respaldar decisiones | costos y simulador | improvisacion
de precio y | de ingresos. mejor control
rentabilidad. financiero.
Canales  digitales, | Fortalecer Portal ~ comercial, | Captacion mas
procesos e identidad | captacion, formularios,  sitio [ estructurada,
comunicacion y | web, proceso TO- [ reduccion de trabajo
presencia digital. BE y lineamientos | manual
de identidad visual. | comunicacion mas
profesional.

La matriz permitié convertir el avance del proyecto en evidencia organizada. Su utilidad
principal fue mostrar que los productos no solo se entregaron como archivos o
configuraciones, sino como componentes de un sistema mas amplio para mejorar la gestion
comercial, reducir carga operativa y fortalecer la toma de decisiones.

1.6. Valoracion de productos, resultados e impactos

La intervencion respondio a las problematicas identificadas al convertir actividades dispersas
en flujos mas integrados. El principal resultado fue dejar una base operativa para que la
organizacion pueda crecer con mayor control, menor dependencia de procesos manuales y
mayor capacidad para atender prospectos con el equipo actual. La valoracion se organizd
mediante una matriz de impacto, la cual permitio relacionar cada producto con su objetivo,
situacion inicial, actividades realizadas, resultado, usuario del resultado y beneficio del
cambio.
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Dimension de | Situacion inicial Resultado de la Impacto esperado o
impacto intervencion logrado
Diagnostico y | La organizacion | Se  elabor6  un [ Mayor claridad para
priorizacioén tenia sintomas | diagnostico, mapa | priorizar
visibles de | de problematicas y | intervenciones
saturacion, ruta de | evitar soluciones
informacion transformacion tecnologicas
dispersa y dificultad | digital por niveles. | aisladas.
para delegar, pero
requeria distinguir
causas raiz.
Centralizacion de | La informacion de | Se configuraron | Base empresarial
datos prospectos, clientes, | modulos de Odoo | mas ordenada, mejor
aliados, productos, | para contactos, | trazabilidad y
pedidos y | CRM,  ventas, | seguimiento  desde
condiciones inventario, sitio web [ un mismo sistema.
comerciales estaba | y encuestas.
distribuida en
herramientas no
integradas.
Automatizacion de | EI equipo podia | Se habilitaron | Atencion de mayor
leads requerir una persona | encuestas volumen de leads con
adicional para | formularios el equipo actual,
analizar bases, | conectados al CRM | reduciendo captura
capturar para registrar | manual y analisis
informacion y hacer | automaticamente repetitivo de bases de
seguimiento inicial | informacion de | datos.
de prospectos. campafias.
Ahorro  operativo | El crecimiento de | La automatizacion | Ahorro potencial
potencial prospectos  podia | permite  que la | estimado de
traducirse en mayor | informacion  entre | **$144,000 a
carga administrativa | directamente al | $216,000 MXN
o en contratacion | CRM y quede lista | anuales** si se evita
adicional. para seguimiento. una contratacion
adicional de
**$12,000 a $18,000
MXN mensuales**,
condicionado a la
adopcion real del
flujo.
Procesos Existian  capturas | Se disefio un modelo | Reduccion de carga
comerciales repetidas, TO-BE con | administrativa,
seguimiento manual | informacion mayor claridad
y riesgo de perder | integrada entre | operativa 'y mejor
oportunidades  por | captacion, CRM, | capacidad de
falta de integracion. | ventas e inventario. | delegacion.
Herramientas El analisis de costos | Se desarrollaron una | Mejor evaluacion de
financieras y _escenarios | herramienta de | precios, costos,
comerciales no | costos y un | margenes y
estaba concentrado | simulador de | escenarios
en una herramienta | ingresos. comerciales sin
unica de consulta. exponer datos
sensibles en el
reporte.
Estrategia comercial | La incorporacion de | Se desarrollaron | Mayor
aliados podia | politicas rotesionalizacion de
generar comerciales y | la relacion comercial
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improvisacion  en | criterios

generales |y

reduccion  de

consistencia visual

ineamientos

reglas, de atencion. conflictos
comunicacion y operativos.
seguimiento.
Canales digitales e | La presencia digital | Se fortalecieron sitio | Captacion mas
1dentidad requeria mayor | web,  formularios, | ordenada,
estructura, ortal comercial y | comunicacion mas

de | profesional y mejor

y conexion con | identidad visual. preparacion para
captacion de crecimiento.
prospectos.

Adopcion interna

El uso de nuevas | Se

elaboraron | Mayor autonomia del

herramientas podia | tutoriales, equipo 'y  menor
depender de pocas | lineamientos y | dependencia de
personas  si  no | documentacion de | apoyo externo para
existia . uso. continuar el
documentacion. proyecto.

La matriz de impacto también permiti6 clasificar los resultados por tipo de beneficio. Esta
clasificacion es importante porque el proyecto no produjo un Unico resultado, sino una
combinacion de beneficios digitales, operativos, comerciales, financieros y organizacionales.

Tipo de beneficio

Evidencia del proyecto

Relevancia para la

organizacion

Beneficio digital

Implementacion de Odoo y
conexion de formularios o
encuestas con CRM.

Beneficio operativo

Rediseno TO-BE
reduccion de actividades
manuales en el flyjo
comercial.

Integra informacion
dispersa y permite operar
con datos mas centralizados.
Disminuye tareas
repetitivas 'y facilita la
delegacion.

Beneticio comercial

CRM, portal comercial,
politicas de atencién 'y
seguimiento de prospectos.

Fortalece la capacidad para
atender oportunidades sin
perder trazabilidad.

Benetficio financiero

Herramienta de  costos,
simulador de ingresos vy
analisis de escenar1os.

Apoya decisiones de precio,
margen y crecimiento con
mayor fundamento.

Beneficio.  humano
organizacional

Documentaci6n, tutoriales y
empoderamiento del equipo
actual.

Aprovecha recursos
existentes 'y  promueve
continuidad ~después del

PAP.

En términos operativos, el redisefio de procesos permitié comparar el modelo previo con un
modelo propuesto mds integrado. La evidencia del proyecto identificé una reduccion
importante de actividades manuales en el flujo comercial, al pasar de un proceso fragmentado
aun flujo apoyado en Odoo, formularios, CRM e inventario. En esta version no confidencial,
las métricas se presentan como indicadores de eficiencia del redisefio, no como datos
financieros internos.
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Indicador
eficiencia
redisefo

Situacion previa

Modelo propuesto

Lectura
impacto

Actividades Proceso con | Proceso TO-BE con | Reduccion estimada
manuales del | multiples pasos | menos pasos | de mas del 60% en
proceso comercial [ manuales y [ manuales y mayor | tareas manuales del
herramientas integracion en | flujo analizado.
separadas. Odoo.
Tiempo  operativo | Dependencia de | Flujo con | Reduccion
por pedido revision, captura y | informacion ~ mas | aproximada de 65%
coordinacion centralizada y mejor | en tiempo operativo
manual. conexion entre | del proceso
etapas. analizado.
Gestion de envios y | Actividad con alta | Preparacion ~ para | Potencial de
seguimiento intervencion integracion reducciéon de hasta
manual. operativa y | 90% en el tiempo de
seguimiento mas | gestion de envios si
estructurado. se completa y adopta
el flujo.
Captacion y registro | Descarga, revision o | Encuestas y | Menor carga
de prospectos analisis manual de [ formularios administrativa y
bases de datos. vinculados al CRM. | mayor capacidad de
respuesta con el
equipo actual.

El impacto econdémico debe interpretarse como estimacion potencial, no como ahorro
definitivo. El célculo se incluye porque el equipo de mercadotecnia habia sefialado que el
volumen de leads podia requerir contratar a otra persona para tareas de analisis y seguimiento
inicial. Si una contratacion adicional representara entre $12,000 y $18,000 MXN mensuales,
la automatizacion mediante encuestas integradas al CRM podria evitar un gasto anual
aproximado de $144,000 a $216,000 MXN, siempre que la organizacion adopte el flujo
implementado y mantenga la disciplina de uso de Odoo.

Los impactos no dependen unicamente de la configuracion tecnologica. Para que los
beneficios se sostengan, la organizacion debe usar los modulos de forma constante, actualizar
la informacion, capacitar al equipo y revisar periddicamente la calidad de los datos. Por ello,
la matriz de impacto se considera también una herramienta de continuidad: permite que la
organizacion identifique qué productos debe mantener, quién debe usarlos y qué beneficios
se esperan de cada uno.

Entre los pendientes para una siguiente etapa se encuentran consolidar el uso diario de Odoo,
capacitar al equipo, medir indicadores de conversion, mantener actualizada la herramienta
financiera, validar la calidad de los datos registrados y continuar documentando procesos.
También se recomienda revisar peridodicamente si los flujos siguen respondiendo a la
operacion real de la empresa.

14
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2. Productos

Los productos desarrollados durante el PAP se entregan a la organizacion para facilitar su
adopcidn, continuidad y aprovechamiento en etapas posteriores. Su valor radica en que no
son unicamente entregables documentales, sino herramientas aplicables a la operacion
comercial, financiera y digital de la empresa agroindustrial y su linea de negocio de valor
agregado. La matriz de impacto permitié valorar cada producto desde tres preguntas
centrales: qué problema atendi6, quién lo utiliza y qué beneficio genera para la organizacion.

Producto Tipologia | Descripcion Usuario Uso esperado Impacto

no . principal asociado
confidencial

Diagnostico y | Diagnosti | Analisis  de [ Direccion _y | Priorizar Claridad
mapa ~de | co situacion equipo PAP. | decisiones y | estratégica y
problematica actual, Justificar  la | reduccion
S nodos raiz y implementaci | del riesgo de
propuesta de on por | soluciones
transformaci modulos. aisladas.
on digital.
Implementaci | Producto | Configuraci | Direccion, Centralizar Mayor
6nde Odoo |y 6n inicial de | equipo datos, trazabilidad,
?Iplicacién CRM, comercial y [ gestionar centralizacio
igital contactos, operacion. prospectos 'y [n
ventas, operar capacidad
inventario, procesos de
sitio web y comerciales. | seguimiento
encuestas.
Portal Producto | Espacio Aliados  y | Profesionaliza | Relacion
comercial y digital con | equipo r la atencion y | comercial
para aliados ?Iplicacién acceso comercial. facilitar mas
1gital controlado procesos estructurada
Para ordenar comerciales. |y reduccion
a relacion de o
comercial. improvisaci
on.
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Encuestas Técnica o | Formularios | Mercadotecn | Registrar Ahorro
conectadas al | herramien | de captacion [ iay ventas. | prospectos operativo
CRM ta digital | de leads automaticame | potencial y
vinculados a nte y evitar | mayor
campafias y analisis capacidad
al CRM de manual de | de atencion
Odoo. bases. con. el
equipo
actual.
Politicas Estrategia | Lineamiento | Direccion vy [ Dar claridad y | Criterios
comerciales |/ s generales | equipo prevenir mas claros
document | para relacion | comercial. conflictos. para
0 con aliados, crecimiento
normativo | condiciones comercial.
de atencion
y uso
operativo.
Herramienta | Técnica o | Archivo de | Direccion y | Evaluar Mejor
de costos herramien | andlisis para | administraci | decisiones soporte para
ta ordenar on. comerciales decisiones
costos y sin depender [ de  precio,
apoyar de margen_
ecisiones estimaciones | rentabilidad.
de precio. aisladas.
Simulador de | Técnica o | Modelo para | Direccion Comparar Evaluacion
ingresos herramien | proyectar administraci | escenarios de
ta escenarios on. antes de tomar | crecimiento
comerciales decisiones. con menor
de forma riesgo
interna. financiero.
Sitio web y | Producto | Presencia Prospectos, | Captar Captacion
formularios y digital aliados y | contactos y | mas
?Iplicaci(’)n conectada equipo centralizar ordenada y
1gital con comercial. oportunidades | conexiéon
formularios . con CRM.
de contacto
y captacion.
Lineamientos | Manual Criterios Direccion Fortalecer Comunicaci
de identidad para comunicacio | percepcion on mas
visual mantener | n. profesional sin | consistente
consistencia exponer datos |y
en internos. profesional.
comunicacio
n
materiales.
Tutoriales de | Manual /[ Guias para [ Equipo Facilitar Mayor
uso de Odoo | recurso de | uso de | interno. continuidad y | autonomia
capacitaci | médulos, reducir continuida
on seguimiento dependencia | del
e de terceros. proyecto.
oportunidad
es
adopcion
interna.
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3. Reflexion critica y ética de la experiencia

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

3.1 Sensibilizacion ante las realidades

El desarrollo de este proyecto permitio una inmersion profunda en la realidad de las empresas
familiares mexicanas que compiten en mercados globales. Se evidencid como el éxito
comercial y la calidad del producto, aunque fundamentales, no son suficientes para garantizar
la sostenibilidad a largo plazo si no estan respaldados por una estructura organizacional y
tecnologica solida. La experiencia sensibilizd sobre la vulnerabilidad de las organizaciones
que dependen excesivamente de sus fundadores, destacando la importancia de la
institucionalizacién como un acto de responsabilidad hacia los empleados, clientes y la propia
continuidad del negocio. Asimismo, se comprendi6é que la transformacion digital no es un
mero ejercicio técnico de instalacion de software, sino un proceso complejo de gestion del
cambio humano, donde la resistencia, la dispersion de informacion y la necesidad de adaptar
herramientas a realidades operativas especificas representan los verdaderos desafios.

3.2 Aprendizajes logrados

Nicté Lazaro:

El principal aprendizaje profesional fue comprender que una intervencion digital necesita
conectar estrategia, procesos, tecnologia y adopcion. No basta con configurar modulos en
Odoo; es necesario entender para qué se usaran, qué problema resuelven, quién los utilizara
y como se sostendran después de la intervencion. El proyecto permitio practicar diagndstico
empresarial, disefio de procesos, documentacion, configuracion de herramientas digitales y
analisis de impactos.

En el ambito técnico, el aprendizaje se relaciond con la integracion de CRM, encuestas,
contactos, ventas, inventario y sitio web dentro de un mismo ecosistema. En el ambito
comercial, el reto fue traducir la captacioén de prospectos en un flujo real de seguimiento. En
el ambito financiero, la herramienta de costos y el simulador de ingresos ayudaron a
comprender que una estrategia comercial necesita datos para evaluar su viabilidad.
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En el ambito ético y social, el aprendizaje més importante fue reconocer que una buena
solucioén no es la mas compleja, sino la que puede ser usada por la organizacién. El valor del

PAP estuvo en dejar capacidades instaladas: procesos mas claros, herramientas utilizables,
documentacion y una légica de trabajo que puede continuar después del periodo académico.

Isaac Garcia:

Colaborar en este PAP fue el escenario ideal para poner a prueba mi autonomia y capacidad
de respuesta ante la realidad de nuestras MIPYMES. El mayor reto académico y profesional
fue equilibrar la operacion diaria de mis proyectos con las exigencias del semestre, lo
que me obligd a pasar de una gestion basada en la intuicion a un pensamiento de disefio
ordenado, critico y fundado en datos reales. Respondi a este desafio estructurando
procesos desde la raiz (modelos As-Is y To-Be), demostrandome que soy capaz de liderar
transformaciones digitales complejas con certeza matemadtica y financiera.

La interaccion social y el trabajo colaborativo con mi equipo fueron piezas imprescindibles
para construir conocimiento; aprendi a reconocer la perspectiva del otro para enriquecer las
soluciones y delegar con confianza. Este proyecto me implico intelectual y afectivamente,
despertando en mi una disposicion total para emprender de manera innovadora y responder
a necesidades reales del entorno.

Emilio Mendoza:

Durante mi experiencia en Agroindustrias Innovadoras de México y Jachili comprendi que
muchas veces las empresas trabajan con procesos que ya forman parte de su rutina, aunque
eso implique mas tiempo, errores o retrabajos. Esto me permitié entender la importancia de
escuchar a las personas antes de proponer cambios, ya que no todas las soluciones funcionan
igual para cada organizacion.

A lo largo del proyecto no solo desarrollé habilidades técnicas relacionadas con Odoo y
analisis de procesos, también aprendi a trabajar con las necesidades reales de una empresa y
a adaptarme a distintos retos. Considero que una de las partes mas importantes fue entender
que la tecnologia debe facilitar el trabajo de las personas y no hacerlo méas complicado.

Finalmente, esta experiencia me ayudo a crecer profesional y personalmente, porque me
permitio aplicar conocimientos en un entorno real, tomar decisiones y comprender el impacto
que puede tener una mejora bien implementada dentro de una empresa.
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3.3 Congruencia con perfil de egreso
Selecciona de cada una de la(s) carrera(s) que colaboraron en el desarrollo de este PAP la

competencia que mas se puso en practica y/o se desarrollo:

Humanidades D Arquitectura Choose an item.
[ Arte y creacion Choose an item.
[ Ciencias de la comunicacion Choose an item.
[ Ciencias de la educacion Choose an item.
[ Comunicacion y artes audiovisuales Choose an item.
[J Derecho Choose an item.
[ Desarrollo Inmobiliario Sustentable Choose an item.
O Disefio Choose an item.
O Disefio de indumentaria y moda Choose an item.
O Disefio urbano y arquitectura del paisaje Choose an item.
[ Gestién Cultural Choose an item.
[J Gestion Publica Choose an item.
[J Nutricion Choose an item.
[ Periodismo y comunicacién publica Choose an item.
[ Psicologia Choose an item.
[ Publicidad y comunicacion estratégica Choose an item.
[ Relaciones internacionales Choose an item.
[ Traduccion e interpretacion

Ingenierias O Ingenieria ambiental/ y tecnologias sustentables Choose an item.
[ Ingenierfa Civil Choose an item.
[ Ingenierfa de Alimentos Choose an item.
[ Ingenierfa Electronica Choose an item.
[ Ingenieria en Biotecnologia Choose an item.
[ Ingenieria en Ciberseguridad Choose an item.
[ Ingenieria en Desarrollo de Software Choose an item.
[ Ingenieria en Inteligencia Artificial Choose an item.
[ Ingenieria en Mecatronica Choose an item.
[ Ingenieria en Nanotecnologia Choose an item.
[ Ingenieria en Negocios y Servicios Digitales Choose an item.
[ Ingenieria en Sistemas Computacionales Choose an item.
[ Ingenierfa en Sistemas Digitales Embebidos Choose an item.
[ Ingenierfa Financiera Choose an item.
[ Ingenierfa Industrial Choose an item.
[ Ingenieria Mecanica Choose an item.
[ Ingenieria Quimica Choose an item.
[ Ingenieria y Ciencia de Datos Choose an item.

Negocios Administracion de Empresas y Emprendimiento Choose an item.

[J Comercio y Negocios Globales

Choose an item.

[J Contaduria y Gobierno Corporativo

Choose an item.

[J Finanzas

Choose an item.

O Hospitalidad y Turismo

Choose an item.

[J Mercadotecnia y Direccion Comercial

Choose an item.

X Negocios y Mercados Digitales

Choose an item.

[J Recursos Humanos y Talento Organizacional

Choose an item.
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