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Resumen Ejecutivo

El presente informe de practica profesional documenta la experiencia realizada en el Departamento
de Estadistica Comercial de Embotelladora de Sula S.A. (EMSULA), empresa lider en la industria
de bebidas en Honduras, con mas de seis décadas de trayectoria y una sélida alianza con PepsiCo.
EMSULA mantiene un firme compromiso con la innovacion, la excelencia en sus procesos y la
satisfaccion del cliente, y se consolida como uno de los principales actores del sector. Dentro de
este contexto, la practica se llevo a cabo en la ciudad de San Pedro Sula, en el cargo de Analista
de Estadistica Comercial, como parte del plan de estudios de la carrera de Licenciatura en

Administracion Industrial y Operaciones de UNITEC.

El area de Estadistica de EMSULA constituye un eje estratégico para la organizacion, ya que
centraliza, analiza e interpreta la informacion relacionada con el desempefio comercial de la
compaifiia. Sus funciones se enfocan en generar reportes diarios y peridodicos que permiten a las
gerencias comerciales tomar decisiones basadas en datos confiables, aspecto fundamental para
mejorar el rendimiento organizacional y mantener la competitividad en mercados dinamicos

(Davenport & Harris, 2017).

Las funciones del practicante se orientaron a la actualizacion y analisis de reportes clave, la gestion
de promociones comerciales y el apoyo a procesos de segmentacion de clientes y logistica de
preventistas, contribuyendo directamente al logro de objetivos organizacionales. Entre las
actividades primarias realizadas se incluyd el seguimiento diario del reporte promocional
Promorack, utilizado para monitorear la ejecucion de campanas en distintos puntos de venta del
pais y asegurar consistencia en la informacion y control de resultados en campo. Asimismo,
destaco la elaboracion del Reporte de Ventas Diarias por Sede, que permitié comparar el
desempefio con respecto al aflo anterior y ofrecid informacion precisa a los gerentes zonales y

mandos comerciales.

A estas tareas se sumaron la segmentacion de clientes, la gestion de recargas de producto a
preventistas y el seguimiento de promociones con escala de descuentos por volumen, acciones que

impactaron la planificacion operativa y la calidad de los datos utilizados para la toma de decisiones.

Durante la practica también se identificaron diversas areas de oportunidad. En particular, se

observo la necesidad de estandarizar procedimientos que dependian de conocimientos tacitos del
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personal, asi como la conveniencia de reducir la dispersion de solicitudes de reportes que llegaban
por multiples canales informales como llamadas o correos electronicos. Estas situaciones
generaban riesgos de pérdida de informacion y retrasos en la entrega de reportes. En respuesta, se
elabor6 un manual de procedimientos para el area de Estadistica, con el fin de documentar los

pasos clave de procesos recurrentes y facilitar la capacitacion de nuevos colaboradores.

Adicionalmente, se disefi6 una propuesta para implementar Monday.com, un software de gestion
de proyectos y tareas, como herramienta centralizadora de solicitudes de reportes y de seguimiento
de actividades. La propuesta contemplaba la creacion de un tablero Uinico para canalizar todas las
solicitudes, asignar responsables, programar entregas y generar indicadores de desempefio en

tiempo real.

El andlisis preliminar mostr6é que el personal del area de Estadistica dedicaba en promedio entre
1.5 y 2 horas diarias a organizar solicitudes dispersas y dar seguimiento al estado de los reportes
mediante correos electronicos, llamadas y mensajes instantaneos. Con la implementacion de
Monday.com, este proceso podria simplificarse a aproximadamente 30 minutos diarios, lo que
representaria una reduccion cercana a 6 o 7 horas laborales a la semana por cada colaborador. En
conjunto, el equipo de cinco personas podria recuperar alrededor de 120 a 140 horas de trabajo al

mes, tiempo que se destinaria a tareas de mayor valor analitico para la empresa.

Se espera que la plataforma facilite el control de plazos y la asignacion de responsables, lo que
contribuird a entregar los reportes de forma mas oportuna y a disminuir errores ocasionados por
solicitudes duplicadas o extraviadas. De implementarse, este sistema permitira al departamento
mejorar la trazabilidad, incrementar la eficiencia y garantizar entregas oportunas, en alineacion
con los principios de mejora continua de la Administracion Industrial y de Operaciones. El analisis
costo-beneficio mostrd que, con una inversion anual de aproximadamente L.18,000 para un equipo
de cinco usuarios, los beneficios en ahorro de tiempo y productividad superarian ampliamente la

inversion, representando una solucion viable y sostenible para la empresa.
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Introduccion

El presente informe de préctica profesional tuvo como finalidad documentar las actividades
desarrolladas en el area de Estadistica Comercial de la empresa Embotelladora de Sula S.A.
(EMSULA), durante el afio 2025. La practica se llevo a cabo en la ciudad de San Pedro Sula, en
el cargo de Analista de Estadistica Comercial, en el marco del plan de estudios de la carrera de
Licenciatura en Administracion Industrial y Operaciones de UNITEC, campus San Pedro Sula. El
proceso formativo comprendié cuatro periodos de practica, en los cuales se adquirieron
conocimientos técnicos y habilidades operativas que contribuyeron al desarrollo profesional y al

cumplimiento de objetivos estratégicos dentro del area asignada.

Este informe se encuentra dividido en capitulos que abordan de forma ordenada las distintas
actividades realizadas. En el Capitulo I se describen los datos generales de la empresa, los objetivos
de la practica, el cargo desempefiado y el plan de trabajo. El Capitulo II detalla las actividades
primarias y secundarias ejecutadas, incluyendo procedimientos, diagramas de flujo, tablas de
aprendizajes y areas de oportunidad. El Capitulo III presenta propuestas de mejora orientadas a la
estandarizacion y automatizacion de procesos estadisticos. El informe concluye con un glosario de

términos técnicos y la bibliografia utilizada como soporte tedrico.



1. Capitulo I
1.1 Objetivos

1.1.1 Objetivo General

Aplicar los conocimientos adquiridos en la carrera de Licenciatura en Administracioén Industrial y
Operaciones durante el periodo de practica profesional realizado en el afio 2025 en el area de
estadistica comercial de Embotelladora de Sula S.A., contribuyendo a la mejora de la comprension,

estandarizacion y eficiencia de los procesos estadisticos del area comercial.

1.1.2 Objetivos Especificos

1. Proponer por lo menos una mejora en el proceso de analisis estadistico mediante la
implementacion del software Monday.com como herramienta de apoyo, con el propoésito
de incrementar la eficiencia y fortalecer la toma de decisiones en el area comercial.

2. Elaborar un manual de procedimientos operativos estandarizado para el area de estadistica,
que documente paso a paso al menos cuatro procesos clave relacionados con la generacion
y andlisis de reportes comerciales, con el fin de asegurar su correcta ejecucion por nuevos
integrantes del equipo.

3. Contribuir a la optimizacion general de los procesos estadisticos del area comercial,
mediante la aplicacion de conocimientos técnicos, el fortalecimiento de competencias en
analisis de informacion y la integracion de propuestas de mejora orientadas a la eficiencia

organizacional.

1.2 Datos de la Empresa

1.2.1 Resena Historica

Embotelladora Sula, S.A. (EMSULA) fue establecida el 6 de diciembre de 1956 en San Pedro
Sula, Honduras. En sus comienzos, operaba como un pequeiio emprendimiento dedicado a la
produccion y distribucion de bebidas a nivel regional. Un punto decisivo en su historia ocurrié en
1959, cuando EMSULA fue designada como la embotelladora oficial de PepsiCo en Honduras, lo

que fortalecié considerablemente su presencia en el mercado.



Con el paso del tiempo, la empresa experiment6 un notable desarrollo, diversificando su linea de
productos y modernizando sus sistemas de produccién. Més alld de las bebidas gaseosas,
EMSULA ampli6 su oferta con jugos y tés, respondiendo asi a las nuevas tendencias de consumo.

Ademas de su impacto comercial, EMSULA ha contribuido significativamente al desarrollo
economico local, generando empleo y respaldando proyectos comunitarios. Su enfoque en la
innovacion, la calidad y la atencion al cliente ha sido fundamental para mantenerse competitiva en

el sector de bebidas.

Actualmente, EMSULA se mantiene como una de las principales embotelladoras en Honduras,
con una solida participacion en el mercado y una trayectoria marcada por la excelencia en la
elaboracion y distribucion de sus productos. Su constante evolucion le ha permitido seguir siendo
relevante en un entorno dinamico, siempre centrada en la satisfaccion del consumidor y en la

mejora continua.

1.2.2 Mision

Consolidarnos como el mejor embotellador y distribuidor de bebidas operando en Latinoamérica.
Atendiendo cada dia las diferentes y cambiantes necesidades de los consumidores, con los mas

altos estandares de calidad y atencion al cliente.

1.2.3 Vision

El mejoramiento continuo, la innovacién permanente y una administracion funcional son parte
integral de nuestro desempefio diario. Nos esforzamos continuamente por el desarrollo y buena
relacion con y entre todos los miembros del equipo y cada dia consolidamos mas las relaciones
con nuestros proveedores, contratistas, consultores, franquiciadores, socios estratégicos y la

comunidad.

1.2.4 Valores

e Somos optimistas.

e Somos realistas.

e Somos creativos.

e Nos adaptamos con facilidad.

e Tenemos una gran cultura de comunicacion



e Trabajamos en equipo.

e Somos apasionados por los cambios para mejorar. No nos vence el imperio de la costumbre,
nos ajustamos con facilidad y rapidez.

e No nos olvidamos del "Pase No Ceda".

e Somos "Socialmente Responsables".

e Somos apasionados por el servicio al cliente interno y al cliente externo.

e En Dios confiamos.

1.2.5 Organigrama

Figura 1 Estructura de la Organizacion
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1.3 Descriptor de Puesto

Elrol de Analista de Estadistica Comercial en Embotelladora de Sula S.A. consiste en proporcionar
informacion relevante y oportuna al area comercial para apoyar la gestion de ventas y la
planificacion estratégica. Este puesto combina competencias técnicas y analiticas, siendo clave
para la consolidacion de reportes, la elaboracion de proyecciones y la generacion de informacion
estadistica que facilite la toma de decisiones. Como se describe en la figura correspondiente, las

principales responsabilidades incluyen:
e Generar y analizar datos de ventas diarios, semanales y mensuales.
o Elaborar proyecciones de ventas para los centros de distribucion.
e Consolidar resimenes de ventas por cada canal de comercializacion.
o Elaborar reportes de monitoreo de promociones y desempefio comercial.

e Proporcionar informacion estadistica actualizada y confiable al area comercial.

Figura 2 Descriptor de Puesto
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1.4 Descriptor de Departamento

El area de Estadistica de EMSULA es la unidad responsable del manejo, andlisis e interpretacion
de la informacion cuantitativa relacionada con el desempefio comercial de la empresa a nivel
nacional. Su funcion principal consiste en generar reportes estratégicos que faciliten la toma de
decisiones, mediante el analisis de variables como volimenes de venta, comportamiento de rutas,

efectividad de promociones y frecuencia de compra por cliente.

Esta area brinda soporte directo al departamento de Comercializacion, proporcionando datos
historicos y proyecciones que permiten evaluar tendencias, identificar oportunidades de mejora y
comparar resultados con anos anteriores. También colabora estrechamente con las areas de
Logistica, Finanzas y Direccion General, integrando informacion clave para la planificacion

operativa y estratégica de la empresa.

Externamente, aunque no tiene contacto directo con el consumidor, su impacto se ve reflejado en
la optimizacion de campaiias de mercado y eficiencia en la distribucion. La informacion procesada
por el area de Estadistica permite mejorar la experiencia del cliente final mediante decisiones mas

informadas.

Siendo EMSULA una empresa con multiples sedes a nivel nacional, el area de Estadistica actua
como un eje centralizador de datos, asegurando la homogeneidad y confiabilidad de la
informacion, y garantizando que cada sede opere bajo una misma linea de andlisis y control

estadistico.



1.5 Plan de Trabajo

No. FUNCION ACTIVIDADES CRITERIO RECURSOS FECHA FECHA FECHA DE NIVEL DE | RESULTADOS A

ASIGNADA POR DE LOGRO | NECESARIO DE DE FIN EVALUACION PROGRESO LA
DESARROLLAR S INICIO FECHA DE
EVALUACION

1 Seguimiento Actualizacion de la | Reporte Excel, base de | 09/05/2025 | 30/06/2025 04/07/2025 100% Se completaron y
diario del | base de datos' con | actualizado y | datos, correo revisaron los
reporte fechas vigentes, | enviado corporativo, reportes.
promocional registro de descuentos | correctamente computador
Promorack. activos, incorporacion | cada dia habil, | con acceso a

0 eliminacion  de | con base de | red.
clientes, y generacion | datos completa

de reporte para envio | y sin errores.

diario.

2 Seguimiento Actualizacion diaria de | Informes Excel> (Power | 28/04/2025 | 29/09/2025 30/09/2025 100% Se completo y se
de ventas | base de datos de | entregados Query / Tablas envio el reporte
diarias por | ventas, generacion de | completos y | dindmicas®), hasta fin de mes.
sede con | reporte  comparativo | actualizados base de datos
comparacion con el mismo periodo | durante todo el | de ventas,
interanual. del afio  anterior, | periodo de | Microsoft

actualizacion de | analisis. Access, correo
graficos visuales por institucional,
dia habil y distribucion equipo de
del informe a gerentes coémputo.
zonales.

3 Segmentacion | Validacion diaria de | Clientes Herramientaen | 01/06/2025 | 15/09/2025 16/09/2025 100% Se segmentaron
de nuevos | registros, correctamente | Visual Studio®, correctamente los
clientes. segmentacion manual | segmentados y | base de datos, clientes.

segun criterios internos
y actualizacion de base
de datos.

base
actualizada sin
errores.

diccionario de
segmentos,
acceso a
internet.

1 Consultar glosario de términos.

2 Consultar glosario de términos.

3 Consultar glosario de términos.

4 Consultar glosario de términos.




RESULTADOS A
No FUNCION ACTI;/(I)%ADES CRITERIO I\TEE((::;S?ASISISO FEDC:A FECHA FECHA DE NIVEL DE LA
" | ASIGNADA DESARROLLAR DE LOGRO S INICIO DE FIN EVALUACION PROGRESO FECHA DE
EVALUACION
4 Gestion de Asignacion de stock Recargas Fusion 28/04/2025 | 29/09/2025 30/09/2025 100% Se brindo
recargas de adicional a pedidos, registradas y Business e correctamente el
producto a emision de facturay entregadas impresora. apoyo a trafico.
preventistas. ruta, coordinacion con | correctamente.
trafico para entrega.
5 Seguimiento y | Consolidar correos de | Reporte Correos de | 01/06/2025 | 25/09/2025 30/09/2025 100% Se completo el
consolidacion | aprobacion, validar | consolidado aprobacion, reporte
de la | condiciones de compra | completo, con | base de datos efectivamente.
promocion de clientes, elaborar | clientes de wventas y
Escala Néctar. | reporte de | validados y | Excel
cumplimiento con | comparacion
datos  historicos y | de ventas 2024-
actuales. 2025.
Nota. Elaboracion Propia (2025)




2. Capitulo 1T
2.1 Actividades Primarias

2.1.1 Seguimiento diario del reporte promocional Promorack.

Durante la practica profesional en EMSULA, se ejecutd como actividad primaria el seguimiento y
actualizacion diaria de reportes operativos® relacionados con la promocidén comercial Promorack®,
implementada en diversas zonas del pais como parte de las estrategias de fortalecimiento
comercial. Esta actividad fue de vital importancia, ya que permitié garantizar el control operativo
y territorial de la promocion, asegurar la consistencia de la informacion, facilitar la evaluacion del
desempefio en campo y proporcionar insumos clave para la toma de decisiones por parte de los

mandos comerciales de la empresa.
Clasificacion de los reportes gestionados:

e 3 reportes orientados al monitoreo diario de la ejecucion vigente de la promocion.
e 3 reportes destinados al analisis comparativo con respecto al mismo periodo del afio

anterior.

Ambos conjuntos compartieron el mismo procedimiento operativo, estructurado en fases

claramente definidas.

1. Actualizacion de la base de datos
o Se accedio al archivo principal’ para seleccionar los dias habiles correspondientes
al periodo en curso.
o Se reviso la integridad de los datos existentes.
o Se realizaron ajustes en la estructura del archivo para asegurar la coherencia entre
los codigos de cliente y los registros de avance.
2. Preparacion del archivo para envio

o Se generd una version simplificada del reporte, adecuada para distribucion.

5 Consultar glosario de términos.
6 Consultar glosario de términos.
7 Consultar glosario de términos.




o Se reemplazaron formulas por valores®, se eliminaron celdas o secciones
innecesarias.

o Se organizaron los datos en hojas especificas, facilitando su interpretacion.

o Se optimizo el tamafio del archivo para su envio por correo electronico.

3. Incorporacion de cambios reportados
Se atendieron correos electronicos del equipo comercial °notificando:

o Nuevas altas de puntos de venta.

o Bajas o eliminaciones de clientes inactivos.
o Estos cambios se aplicaron antes del cierre diario del reporte.

4. Distribucion y cierre
o Una vez verificado, el reporte final fue enviado diariamente por correo electronico.
o Los destinatarios incluyeron a los gerentes zonales'? o jefes de ventas'?, seglin la

zona correspondiente.

Este procedimiento fue esencial para mantener la precision y utilidad de los reportes diarios de

Promorack. Su desarrollo completo se puede observar en la Figura 3.

Figura 3 Ejemplo del reporte de seguimiento diario promocional Promorack Lipton.

PROMORACK LIPTON 2 LTS'Y 500 ML

Duracion: Del 9 ae mayo al 30 ae junio

ﬁ’ ESTADiSTICA | o IEN
Dias Transcurridos “
COMERCIAL Cumplimiento a Ia Fecha

LIPTON 2LTS LIPTON 500 ML
CLIENTES SIN [Cajas CLIENTES SIN [Cajas

€D/12/TRR/CLIENT/gy ASIGNADOS e [Cuota] Acumulodas] % COMPRA [Cuota] ey %
+01#CD SPS 42 2,707 790 @ »x = 2 4,111 1,580 @ 38%
* 124CD El Progreso 19 702 257 @ 33% = 1w 1040 652 O 63%
+ 024CD Villanueva 48 Ld 5 317 117 ® 3r% Ld 3 503 240 @ 48%
£ 034CD Choloma 35 > 1 423 150 @ 5% | 1 490 91 @ 19%
Grand Total 435 > 67 4,149 1,314 @ 32% |> 35 6,143 2,562 @ a2%

Nota. EMSULA (2025)

8 Consultar glosario de términos.
% Consultar glosario de términos.
10 Consultar glosario de términos.
11 Consultar glosario de términos.
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Figura 4 Procedimiento de reporte Promorack.
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Nota. Elaboracion Propia (2025)

Tabla 1 Aprendizaje y area de oportunidad en el Seguimiento diario del reporte promocional

Promorack.

APRENDIZAJE OBTENIDO

Mejora en la elaboracion, validacion y envio de reportes operativos diarios.

AREA DE OPORTUNIDAD

Automatizar procesos para integrar cambios y reducir edicion manual.

Nota. Elaboracion Propia (2025)

2.1.2 Reporte de Ventas Diarias por Sede.

El Reporte de Ventas Diarias por Sede es una actividad operativa que se ejecuto de forma diaria
con el objetivo de monitorear el comportamiento de ventas en cada una de las sedes de EMSULA,

y comparar el desempefio actual con respecto al afo anterior. Esta informacion permitié a los
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mandos comerciales identificar variaciones'? significativas, evaluar resultados y tomar decisiones
oportunas. A continuacion, se detallan los pasos seguidos para la elaboracion y distribucion del

reporte:

1. Ingresoy actualizacion de la base de datos: Se ingres6 al archivo de Excel “Graficas Diarias
General”, donde se actualiz6 la base de datos con las ventas correspondientes al dia habil

anterior.

2. Consolidacion de la informacion: Se copiaron los datos actualizados en una hoja especifica
del mismo archivo. En caso de tratarse de un lunes, se elimind la informacion del domingo

y se sumo al sabado, con el fin de mantener la coherencia de los dias habiles.

3. Actualizacion de la hoja “Grafica Diaria”: Se reflejaron los datos consolidados en una tabla
que contiene las ventas acumuladas del mes. En la parte inferior de la hoja, se visualizaron
las ventas del afio anterior y la variacion diaria entre ambos periodos. También se actualizé

una grafica con el comportamiento de las ventas.

4. Verificacion de archivos por sede: Se accedid a la base de datos en Access **llamada
“DBGraficas”, desde donde se actualizoé automaticamente la informacion de los archivos
individuales de cada sede. Una vez actualizados, se abrieron los archivos para validar que

los datos coincidieran con la fuente principal.

5. Preparacion y envio del reporte: Se abrid la base de datos en Access llamada “Send Emails
Pivot” para redactar y enviar automaticamente el correo con el reporte grafico actualizado.
El correo fue dirigido a los gerentes zonales y jefes de venta, incluyendo el titulo del
reporte, un mensaje de presentacion y los archivos adjuntos con la grafica comparativa

2025 vs 2024.

El procedimiento completo se puede visualizar en la Figura 5.

12 Consultar glosario de términos.
13 Consultar glosario de términos.
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Figura 5 Procedimiento del Reporte de Ventas Diarias por Sede.

» 1 dia anterid .
Inicio . i—
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Nota. Elaboracion Propia (2025)

Tabla 2 Aprendizaje y Area de Oportunidad del Reporte de Ventas Diarias por Sede.

APRENDIZAJE OBTENIDO

Se reforzé el uso de Excel y Access para generar y automatizar reportes diarios.

AREA DE OPORTUNIDAD

Mejorar en automatizacion con macros Yy vinculos para reducir tareas manuales.

Nota. Elaboracion Propia (2025)

2.1.3 Segmentacion de clientes

Como parte de las tareas asignadas en el area de Estadistica Comercial de EMSULA, se ejecutd
de manera diaria el proceso de segmentacion de los nuevos clientes registrados en la base
comercial. Esta actividad tuvo como proposito principal asegurar la correcta clasificacion de los

puntos de venta segun los criterios de segmentacioén previamente establecidos por la empresa, lo
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cual resulté fundamental para garantizar una adecuada planificacion de cobertura, la asignacion
eficiente de rutas de distribucion y la mejora en la toma de decisiones comerciales. La
segmentacion de clientes es considerada una practica clave dentro de la gestion empresarial, ya
que permite agrupar a los consumidores o puntos de venta con caracteristicas similares con el fin
de disenar estrategias comerciales mas efectivas. De acuerdo con Kotler y Keller (2016),
segmentar implica dividir el mercado en grupos homogéneos con necesidades y comportamientos

similares, lo cual facilita la formulacion de estrategias diferenciadas y orientadas a resultados.

En este caso, EMSULA aplico criterios de segmentacion que incluian el volumen de compra
mensual, la ubicacion geografica, el tipo de establecimiento (pulperia, supermercado, restaurante,
entre otros) y la frecuencia de pedidos. Asimismo, se considerd la cadena comercial a la que
pertenecia cada cliente, aspecto relevante para mantener un control ordenado de las cuentas clave.
Estos criterios permitieron garantizar que cada cliente fuera asignado al segmento adecuado,

evitando duplicidades y errores que pudieran afectar los analisis estadisticos posteriores.

El procedimiento de segmentacion consistido en la validacion inicial de los nuevos registros
cargados en el sistema, la separacion entre clientes correctamente segmentados y aquellos que
requerian una revision manual, y la posterior clasificacion de estos tltimos mediante analisis del
nombre comercial, consultas en linea y la utilizacion de un diccionario interno de segmentos.
Finalmente, la informacion corregida se cargd a la base de datos general para asegurar su

integridad.

La ejecucion constante de este proceso fortalecido la confiabilidad de la base de clientes y
contribuyd a que el area comercial contara con informacion precisa y actualizada para la
elaboracion de reportes, el disefio de promociones y la planificacion de estrategias de cobertura en
el mercado. En definitiva, la segmentacion de clientes permitid6 mejorar la calidad de la

informacion disponible y optimizar la eficiencia operativa del departamento de Estadistica

Comercial de EMSULA.
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Figura 6 Procedimiento de Segmentacion de Clientes.
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Inicio

Nota. Elaboracion Propia (2025)

Tabla 3 Aprendizaje y Area de Oportunidad en la Segmentacion de clientes.

APRENDIZAJE OBTENIDO

Se reforzaron habilidades en el manejo de herramientas digitales para el analisis y procesamiento
de datos.

AREA DE OPORTUNIDAD

Optimizar procesos mediante mayor automatizacién y reduccién de tareas manuales.

Nota. Elaboracion Propia (2025)
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2.1.3 Recargas de producto a preventistas.

Durante la practica se apoy¢ al area de preventa mediante la gestion de recargas de productos,
proceso que resultd fundamental para garantizar el correcto abastecimiento de los preventistas en
sus rutas diarias. Las recargas consistieron en la asignacion de cantidades adicionales de producto
a pedidos previamente generados, con el objetivo de que los vendedores contaran con el inventario
suficiente para cubrir la demanda real de los clientes en los distintos puntos de venta. Esta labor
evitd quiebres de stock durante la ejecucion de la ruta y fortalecid la continuidad de la operacion

comercial.

El procedimiento inici6 con la identificacion del cddigo correspondiente a cada cliente en el
sistema, lo cual permiti6 ubicar el pedido original. Posteriormente, se verificé la disponibilidad de
producto en inventario y, de confirmarse, se procedio a realizar la asignacion adicional. Una vez
completada la operacion en el sistema, se generaron los documentos de soporte: la factura
actualizada y el documento de ruta. Dichos documentos fueron entregados a los preventistas para
formalizar la recarga, registrar el ajuste en el sistema y coordinar con el departamento de trafico la

carga fisica del producto en los vehiculos de distribucion.

La coordinacion entre las areas de preventa, trafico y logistica fue determinante para el éxito de
esta actividad, ya que permitié mantener la coherencia entre la informacion registrada en el sistema
y la ejecucion operativa en campo. Asimismo, las recargas representaron un mecanismo de
respuesta agil ante cambios imprevistos en la demanda, brindando flexibilidad a la planificacion

comercial y asegurando la satisfaccion del cliente final.

En términos de resultados, la actividad contribuyd a reducir retrasos en la entrega de productos,
mejorar el control de inventarios y elevar la eficiencia en la gestion de pedidos. De igual forma,
generd informacion valiosa para la retroalimentacion de los sistemas de control de ventas, ya que
permitio identificar patrones de consumo recurrentes que no habian sido considerados en el pedido
inicial. Con ello, se fortalecid la toma de decisiones de las gerencias comerciales y se aport6 a la

construccion de un proceso logistico mas confiable.

El proceso completo de gestion de recargas se presenta en la Figura 7.
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Figura 7 Procedimiento de Recargas de Preventa en Fusion Business.

Nota. Elaboracion Propia (2025)

Tabla 4 Aprendizaje y Area de Oportunidad en Recargas de producto a preventistas.

APRENDIZAJE OBTENIDO

Se desarrollé comprension del flujo logistico desde la solicitud hasta la carga del pedido.

AREA DE OPORTUNIDAD

Implementar una validacion automatica de asignacion de stock para minimizar la necesidad de

confirmaciones manuales.

Nota. Elaboracion Propia (2025)
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2.1.4 Reporte de ventas con escala de descuentos por volumen.

Durante el periodo de practica se realizé la actividad de seguimiento y consolidacion de la
promocién por volumen aplicada a los empaques de néctar. Esta promocion consistio en la
implementacion de una escala de descuentos progresivos, mediante la cual, al aumentar la cantidad
de cajas adquiridas por los clientes, el precio unitario de cada caja disminuyd. Como referencia
ilustrativa, se puede mencionar que para compras entre 30 y 60 cajas, el precio por unidad se
establecié en L.210; sin embargo, dicho rango fue utilizado unicamente con fines explicativos, ya

que los datos reales forman parte de informacion confidencial de la empresa.

La actividad principal consisti6 en consolidar la informacion contenida en los correos electronicos
revisados y aprobados por la Direccion Comercial, los cuales fueron remitidos al equipo de
estadistica. Con base en dicha informacion, se elabord un reporte detallado en el cual se verificd
que los clientes beneficiados con la promocion cumplieran con las condiciones establecidas de

compra.

El reporte incluyo6 datos como el codigo del cliente, el nombre, la zona a la que pertenece, la escala
de descuento aplicada, asi como el registro de ventas correspondientes a los afios 2024 y 2025, con
el objetivo de realizar una comparacion y analisis de los resultados obtenidos. Esta herramienta
permitio llevar un control del cumplimiento de la estrategia comercial y facilitdo la toma de
decisiones para futuras campanas de incentivo. El proceso completo de esta actividad se puede

visualizar en la figura 9.

Figura 8 Reporte de ventas con escala de descuentos por volumen.

COD CLIENTE| - NOMBRE NEGOCIO - CENTRO |~ ESCALA  |-| ABRIL2024-| ENE -| FEBl-| MAR -| AR - JEZEIEE - | ABR25vs24 -
0160000000483 |* 204AG Juticalpa I 500 500 - - 500 [ 250 0%
0160000003266 20#AG Juticalpa 250 s0] - - 250 125 0%
0150000001972 19#AG Choluteca - of - - 500 125 100%
0150000013714 19#AG Choluteca - of - 100 2 100%
0150000013364 19#AG Choluteca ] 100 w0 100 - 100 75 0%
0120000006286 104CD Tocoa ] - 0 20 - 100 30 100%
0120000020354 104CD Tocoa 100 wo| - - 100 50 0%
0150000009300 13#AG Choluteca - of - - 502 126 100%
0080000010360 164AG TGA i - 0 0 - - - 100%
0080000017423 169AG TGA 750 750 - - - 188 -100%
0150000007782 194AG Choluteca - of - - - - 100%
0080000020120 169AG TGA ) 100 w0 - - - 2 -100%
0150000007410 194AG Choluteca ) 505 505 - 500 - 251 -100%
0150000008283 19#AG Choluteca ) 250 250 - - - 63 -100%
0130000007336 13#AG Comayagua ) - of - - - - 100%
0180000001197 = 15#CD Santa Rosa 500 500 - - - 125 -100%
0130000010241 13#AG Comayagua 100 100 100 - - 50 -100%
0150000100195 194AG Choluteca 507 507 - - - 127 -100%
0180000016100 154CD Santa Rosa i - al saee sase| e - 100%
TOTAL 27%

Nota. EMSULA (2025)
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Figura 9 Procedimiento de Reporte de ventas con escala de descuentos por volumen.
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Nota. Elaboracion Propia (2025)

Tabla 5 Aprendizaje y Area de Oportunidad en reporte de ventas con escala de descuentos por

volumen.

APRENDIZAJE OBTENIDO

Se comprendi6 el funcionamiento de las estrategias de descuento por volumen.

AREA DE OPORTUNIDAD

Mejorar la interpretacion de indicadores.

Nota. Elaboracion Propia (2025)
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2.2 Actividades Secundarias

2.2.1 Correccion y Actualizacion de la Segmentacion de Cadenas Comerciales

Durante el desarrollo de las actividades complementarias, se llevo a cabo la revision y correccion
de la segmentacion de cadenas comerciales dentro de la base de datos de clientes. Inicialmente, se
identificd que multiples registros presentaban errores de clasificacion, al estar asignados a cadenas
genéricas o incorrectas. Por ejemplo, se detectd que los establecimientos pertenecientes a la marca
"Denny's" estaban categorizados bajo la cadena "Comidas Especializadas", en lugar de estar

correctamente segmentados bajo la cadena correspondiente a "Denny's".

Ante esta situacion, se procedio a realizar una depuracion exhaustiva de la base de datos. Como
parte del proceso, se reclasificaron correctamente las cadenas asociadas a cada cliente,
garantizando que cada establecimiento estuviera vinculado a su cadena comercial real. Asimismo,
se asignaron las cadenas correspondientes a aquellos clientes que no contaban con dicha
informacion registrada previamente. Esta actividad permitid6 mejorar la precision en la
segmentacion de clientes'#, optimizando los procesos de analisis, toma de decisiones y generacion

de reportes internos relacionados con las cadenas comerciales.

14 Consultar glosario de términos.




3. Capitulo III

3.1 Analisis F.O.D.A.

Figura 10 Analisis F.O.D.A. del departamento de Estadistica.

FORTALEZAS

« Dominio de Excel y Access
para consolidar y
presentar informacion de
forma precisa y oportuna.

* Procedimientos
establecidos para
seguimiento de ventas,
promociones y
segmentacion de clientes.

OPORTUNIDADES

agilizar la induccién y reducir
errores.

» Estandarizar procesos clave
mediante un manual de
operaciones.

Nota. Elaboracion Propia (2025)

3.2 Implementaciones

* Crear material audiovisual para . .

DEBILIDADES

. Alta carga de tareas
manuales que limita el
analisis estratégico.

*  Falta de repositorio tnico
para centralizar formatos e
informacion.

AMENAZAS

Creciente volumen de datos
que puede superar la
capacidad actual.

Cambios frecuentes en
promociones y estrategias que
requieren rapida adaptacién.

3.2.1 Manual de procedimientos para el area de Estadistica

20

La propuesta de elaborar un manual de procedimientos para el area de Estadistica surge de la

identificacion de una necesidad critica: la ausencia de un documento formal que consolide y

estandarice los procesos operativos desarrollados dentro del departamento. Actualmente, las tareas

diarias dependen en gran medida del conocimiento tacito del personal y de la transmision verbal
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de instrucciones, lo que puede generar inconsistencias, pérdida de informacioén y una curva de

aprendizaje prolongada para nuevos integrantes del equipo.

Durante el periodo de practica profesional se ejecutaron diversas actividades clave, como el
seguimiento de reportes promocionales, la actualizacion de ventas diarias, la segmentacion de
clientes y la gestion de recargas de producto. Cada uno de estos procesos involucra procedimientos

especificos que, al no estar documentados, dificultan su replicabilidad y continuidad operativa.

El manual permitira centralizar y detallar de forma clara cada procedimiento, incluyendo pasos,
herramientas necesarias, responsables y criterios de validacion. Esto no solo facilitara la induccion
de practicantes y nuevos empleados, sino que también servira como material de consulta para el
personal actual, reforzando el cumplimiento de estdndares y minimizando errores. Asimismo,
garantizard que, ante ausencias temporales o cambios de personal, se mantenga la calidad y
consistencia en la ejecucion de las tareas. En definitiva, la implementacion de este manual
constituye una herramienta estratégica para mejorar la eficiencia, asegurar la continuidad del

conocimiento y fortalecer la capacidad de respuesta del area de Estadistica.

3.2.2 Descripcion de la implementacion

La implementacion consistio en el disefio y elaboracion de un manual de procedimientos para el
area de Estadistica de Embotelladora de Sula S.A. (EMSULA). Este documento compila de manera
ordenada y estandarizada los pasos a seguir para la correcta ejecucion de los procesos clave del
departamento, tales como el seguimiento diario del reporte promocional Promorack, la generacion
del reporte de ventas diarias por sede, la segmentacién de clientes, la gestion de recargas de

producto a preventistas y el reporte de ventas con escala de descuentos por volumen.

Para su desarrollo, se realizo inicialmente un levantamiento de informacion mediante la
observacion directa de las actividades, entrevistas con el personal del area y revision de los
archivos y sistemas utilizados (Excel, Access, Fusion Business y herramientas internas de Visual
Studio). Posteriormente, se documentaron los procedimientos en un formato uniforme que incluyo:
objetivo del proceso, responsables, recursos necesarios, pasos detallados, criterios de validacion y

diagramas de flujo para facilitar la comprension.

Los recursos utilizados fueron principalmente digitales: software de ofimatica (Microsoft Excel,

Word, PowerPoint), herramientas de gestion de bases de datos (Access), correo corporativo y
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equipos de computo de la empresa. La metodologia de aplicacion se bas6 en la documentacion
participativa, involucrando a los usuarios y responsables de cada proceso para validar la

informacion y garantizar que el manual reflejara la realidad operativa.

El manual fue entregado en formato digital y fisico, de manera que pueda consultarse tanto en
dispositivos como en un archivador fisico dentro del area. Ademas, se dejo abierta la posibilidad
de actualizaciones periddicas, para incorporar cambios futuros en los procedimientos o nuevas
herramientas tecnologicas. Con ello, la implementacion no solo estandariza las tareas, sino que

también asegura la continuidad y calidad de las operaciones del area de Estadistica.

3.2.3 Impacto de la implementacion

La elaboracion e implementacion del manual de procedimientos ha tenido un impacto positivo en
la gestion del 4rea de Estadistica de EMSULA, principalmente en términos de estandarizacion,
eficiencia y transferencia de conocimiento. La disponibilidad de un documento estructurado

reduce significativamente la curva de aprendizaje de nuevos practicantes o empleados.

Desde el punto de vista operativo, el manual ha permitido disminuir errores derivados de la
interpretacion subjetiva de instrucciones verbales, asegurando que todos los miembros del equipo
sigan los mismos criterios y formatos en la ejecucion de tareas. Esto concuerda con lo sehalado
por Harrington (1991), quien afirma que la documentacion estandarizada es un factor clave para

el aseguramiento de la calidad y la mejora continua.

En términos de costos, la implementacion no implicd desembolsos monetarios directos, ya que se
utiliz6 el equipo y software ya disponible en la empresa. Sin embargo, el costo indirecto se midio
en horas hombre, con una inversion aproximada de 35 horas distribuidas en entrevistas,
levantamiento de procesos, redaccion y validacion. Este tiempo, no obstante, se ve compensado
por la reduccion de horas de capacitacion interna y por la mejora en la continuidad operativa ante

ausencias o rotacion de personal.

En suma, el manual se constituye en una herramienta estratégica para la empresa, con un retorno
de inversion medible en la optimizacion del tiempo, la reduccion de errores y el fortalecimiento
del control interno, contribuyendo directamente a la eficiencia y competitividad del area de

Estadistica.
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3.3 Propuestas para la Organizacion

3.3.1 Implementacion de Software de Gestion de Proyectos en el Departamento

de Estadistica de EMSULA

3.3.2 Justificacion

El Departamento de Estadistica de EMSULA cumple un rol estratégico como generador de
informacion clave para la toma de decisiones gerenciales y comerciales. Sin embargo, una de las
problematicas mas notorias radica en la alta dependencia de llamadas telefonicas y correos
electronicos para solicitar reportes, dar seguimiento a indicadores y coordinar entregas. Este
modelo provoca duplicidad de esfuerzos, retrasos en la comunicacion y una carga operativa

innecesaria sobre los asistentes y analistas estadisticos.

Durante la practica profesional se observd que la mayoria de solicitudes de informacion llegaban
de manera dispersa: algunos requerimientos eran canalizados por correo institucional, otros por
llamadas y en ocasiones por mensajeria informal. Esto genera un riesgo significativo de pérdida
de trazabilidad y una sobrecarga de trabajo manual para priorizar, calendarizar y responder a cada
solicitud. En consecuencia, la falta de un sistema centralizado compromete la eficiencia y la

calidad de los entregables.

La implementacion de un software de gestion de proyectos como Monday.com surge como una
respuesta concreta a esta necesidad. Esta herramienta permite centralizar todas las solicitudes en
un tablero digital, organizar automaticamente los responsables y fechas de entrega, establecer
alertas de vencimiento y brindar visibilidad inmediata a los supervisores sobre el estado de los
reportes. La importancia de esta propuesta radica en que ataca directamente la problematica base:
la dispersion y desorganizacion de solicitudes. De este modo, se garantiza un flujo de trabajo mas
estructurado, eficiente y sostenible, elevando tanto la productividad como la satisfaccion de las

areas usuarias de la informacion estadistica

La incorporacion de un software de gestion de proyectos permitird centralizar todas las actividades
en un Unico tablero, otorgando visibilidad inmediata a los responsables y a la alta direccion. Se
podran registrar las solicitudes de reportes, calendarizar las entregas, asignar responsables y

visualizar el grado de avance en tiempo real. Este tipo de tecnologia no requiere conocimientos
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avanzados de programacion, ya que se maneja mediante interfaces intuitivas y plantillas

predefinidas, lo cual representa una ventaja para un equipo multidisciplinario.

Desde la perspectiva académica de la Administracion Industrial y de Operaciones, la propuesta
fortalece la eficiencia administrativa, incrementa la productividad y asegura la estandarizacion de
los procesos. Asimismo, se alinea con los principios de mejora continua y uso racional de los

recursos.

3.3.3 Sustento Teorico

La literatura académica y profesional coincide en que la gestion estructurada de proyectos y
procesos es un factor clave para la competitividad en entornos industriales. Kerzner (2017) plantea
que el uso de herramientas de gestion modernas permite reducir la incertidumbre operativa y
mejorar el control de entregables, especialmente en departamentos de soporte estratégico como

estadistica.

Asimismo, estudios de Harrington (1991) sobre mejora de procesos enfatizan que la falta de
documentacion y sistematizacion genera variabilidad e inconsistencias en la entrega de resultados.
Este planteamiento coincide con lo identificado en EMSULA: la comunicacion dispersa en

llamadas y correos genera variaciones en la calidad y oportunidad de los reportes.

Por su parte, la teoria de mejora continua de Deming (1986) resalta la necesidad de implementar
ciclos de retroalimentacion medibles. Monday.com, mediante sus tableros y dashboards,
proporciona métricas claras sobre cumplimiento de plazos, cargas de trabajo y eficiencia del
equipo, lo que se alinea con la filosofia de mejora continua aplicada en la Administracion Industrial

y de Operaciones.

La evidencia empirica también muestra la efectividad de estas herramientas. Investigaciones
recientes (Gartner, 2022) indican que las empresas que adoptan software de gestion colaborativa
logran incrementos de productividad entre 25% y 30%, al reducir tareas manuales, evitar
duplicaciones y facilitar la comunicacion interdepartamental. Para EMSULA, donde el volumen
de reportes estadisticos es critico, la implementacion de este tipo de tecnologia aportaria una

ventaja competitiva en términos de agilidad, eficiencia y calidad de informacion.
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La propuesta de introducir Monday.com no se basa inicamente en una observacion practica, sino
que cuenta con sustento tedrico robusto que demuestra cémo la sistematizacion de procesos
mediante plataformas digitales contribuye a resolver problemdticas de comunicacioén dispersa,

mejorar la trazabilidad de tareas y optimizar el desempefio del personal estadistico.

3.3.4 Descripcion de la propuesta

La solucidon planteada consiste en la implementacion de la plataforma Monday.com en el
Departamento de Estadistica de EMSULA, con el propoésito de organizar de manera sistematica
todas las solicitudes de reportes que hoy se reciben de manera dispersa a través de llamadas
telefonicas o correos electronicos. EI modelo propuesto se centra en la creacion de un tablero unico
de solicitudes y reportes, complementado con un dashboard ejecutivo para la gerencia. Estos dos
elementos constituyen un ejemplo préactico y funcional de cémo puede utilizarse el software, de
forma que la organizacion, al comprender su dinamica, pueda replicar la misma logica en futuros

tableros o proyectos.

El tablero de solicitudes y reportes funciona como la puerta de entrada Unica para los
requerimientos del area. En lugar de depender de conversaciones informales o correos electronicos
aislados, cada area interesada en recibir informacion (como comercial, logistica, preventistas o
recepcion) registrara su peticion a través de un formulario en linea vinculado directamente con el

tablero. Dicho formulario incluye campos basicos como el area solicitante, el titulo del reporte,

Solicitudes y Reportes — Estadistica
Area solicitante

Descripcion

Correo electronico

Estado

Fecha Inicial

Fecha Final
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una breve descripcion del alcance, la fuente de datos requerida, la prioridad y el correo electronico
del solicitante. De esta manera, cada nueva solicitud queda documentada con informacion

estandarizada y aparece automaticamente en el tablero con el estado inicial de “Recibida”.

Una vez en el tablero, cada solicitud se convierte en un elemento visible para el equipo estadistico.
Este elemento avanza a lo largo de diferentes estados que representan el ciclo de vida de la tarea:
Recibida, En analisis, En validacion, Lista para publicar y Entregada. El coordinador del area es
quien realiza la asignacion de responsables y fija la fecha de compromiso de entrega. Gracias a
esta estructura, el tablero permite visualizar de un solo vistazo en qué etapa se encuentra cada
reporte, quién lo esta trabajando y cuando debe completarse. Esta dinamica no solo sustituye la
dependencia de llamadas y correos, sino que garantiza trazabilidad y transparencia en todo el flujo

de trabajo.

Estado ®

1 @
i |

En validacion

N\
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La claridad del tablero se complementa con la posibilidad de utilizar vistas adicionales. Por
ejemplo, la vista tipo Kanban permite arrastrar las tarjetas de cada reporte entre columnas de
estados, lo cual facilita la comprension del avance. La vista de calendario permite observar qué
reportes vencen en determinada semana, mientras que la vista de grafico facilita clasificar las
solicitudes por area o prioridad. Estas visualizaciones convierten a Monday en una herramienta
accesible para cualquier usuario, incluso aquellos que no poseen experiencia en software de

gestion.

1 .
'.:" monday work management L0 8 & & Q ? HH I.g

>

Solicitudes y Reportes - Estadistica v B Moot 0 itegrar @ Avomatzor 0 () mitar/1 @ oo

Tabla principal - Formulario +
Agregar elemento v Q Buscar @ Persona Y/ Fittrar v 1] Ordenar & Ocultar (&) Agruparpor - A

v Entrantes

Elemento Descripcion Responsable ~ Correo electrénico Estado Fecha Inicial Fecha Final Fuente de .. Dias restantes Entregado a tiem...

Reporte de Ventas @ Generar reporte prueba@emsulac.. ago. 28 oct. 24 5305 0
Proyecto Estadistica =~ (£}  Proyecto de ventas prueba2@emsula... sep. 1 sep.5 405 0

+ Agregar elemento

. R 3
otal otal
Elemento Descripcion Responsable ~ Correo electrénico Estado Fecha Inicial Fecha Final Fuente de ... Dias restantes Entregado a tiem...
+ Agregar elemento
N/A N/A

3.3.5 Impacto de la propuesta

La implementaciéon de Monday.com en el Departamento de Estadistica de EMSULA aportara
impacto tangible en eficiencia organizacional y calidad en el servicio entregado. Al centralizar las
solicitudes de reportes en un Unico tablero digital, se eliminan las dependencias de llamadas o
correos dispersos, lo que reduce notablemente el riesgo de pérdida de informacion o duplicidad de
trabajo. Los usuarios podran ver de manera clara y ordenada el avance de sus peticiones, mientras
que el equipo estadistico podra priorizar, asignar tareas, y monitorear los tiempos a través de vistas

tipo Kanban, calendario, o Gantt, lo que incrementa la capacidad de respuesta.
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Ademas, gracias al dashboard ejecutivo, las jefaturas lograran visibilidad instantanea sobre el
volumen de trabajos pendientes, cumplimiento de plazos y carga de trabajo por analista, lo cual
favorece una gestion mas estratégica, proactiva y basada en datos en lugar de reactividad. Segin
Gartner (2022), organizaciones que adoptan software colaborativo de gestion de tareas reportan
aumentos en su productividad de hasta 30 %. Aplicado a EMSULA, este aumento podria
representar un ahorro en horas de trabajo equivalentes a medio dia por analista semanal, lo que se
traduce en mayor efectividad operativa y reduccion de costos ocultos asociados con ajustes
manuales. Adicionalmente, se mejora la satisfaccion de los usuarios internos (otras areas
solicitantes), al contar con una plataforma moderna, responsive y confiable para seguir y recibir

sus reportes.

3.3.6 Costos de la propuesta

La implementacion de Monday.com en el Departamento de Estadistica de EMSULA implica
principalmente costos asociados a licencias de uso del software. Estos representan el gasto mas
inmediato y necesario para iniciar operaciones. No obstante, al tratarse de una herramienta
tecnologica de suscripciéon, también deben considerarse los costos indirectos o futuros
relacionados con el mantenimiento, las actualizaciones de la plataforma, asi como la posibilidad

de ampliacion del nimero de usuarios.

El costo directo inicial corresponde a la suscripcion al plan Standard de Monday.com, el cual
incluye vistas de calendario y Gantt, automatizaciones basicas (250 acciones/mes), integraciones
con otras aplicaciones y dashboards que combinan hasta 5 tableros. Este plan tiene un precio de
USD 12 por usuario/mes facturado de manera anual. Si se considera un equipo inicial de 5 usuarios
(un coordinador y cuatro analistas), el gasto mensual asciende a USD 60 (equivalente a L. 1,500),
y el gasto anual a USD 720 (aproximadamente L. 18,000).
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Tabla 6 Detalle de costos de licencias de Monday.com para EMSULA.

Recurso Detalle Costo Cantidad Costo Costo Total
Unitario Total (Lempiras,
(USD) (SK]»)) ~L.25/USD)

Licencias Suscripcion anual, | 12 5usuarios | 60/ mes | L. 1,500/ mes

Standard Usb 12  por

Monday usuario/mes

Costo anual | Uso de 5 usuarios | — — 720/ afo | L. 18,000 / afio

de licencias durante 12 meses

Ademas de este costo inicial, deben tomarse en cuenta otros recursos gue, aungue no son

obligatorios al inicio, pueden volverse necesarios en el futuro:

1. Mantenimiento y actualizaciones: Monday.com ofrece actualizaciones constantes dentro
del mismo costo de la licencia, por lo que no se requiere un pago adicional. Sin embargo,
al aumentar el volumen de automatizaciones o tableros, puede ser necesario migrar al plan
Pro (USD 19 por usuario/mes, =~ L. 28,500/afio por 5 usuarios).

2. Ampliacién de usuarios: si se integran mas miembros del area o gerentes que necesiten
acceso completo, cada usuario adicional representa USD 12/mes (= L. 300/mes).

3. Capacitaciones futuras: aunque Monday es intuitivo, la empresa podria invertir en
talleres de perfeccionamiento o entrenamientos para nuevas funciones avanzadas. Estos no
son un gasto fijo, pero es recomendable estimar un presupuesto anual de entre L. 5,000 y

L. 8,000 para capacitacion eventual.
La siguiente tabla resume los posibles costos futuros:

Tabla 7 Estimacion de recursos futuros para el uso de Monday.com en EMSULA.

Recurso Futuro Detalle Costo Costo  Estimado

Estimado (Lempiras)

(USD)
Migracion a plan Pro | USD 19 por usuario/mes x 5 | 1,140/ afio L. 28,500 / afio

usuarios x 12 meses
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Usuario  adicional | USD 12 por usuario/mes 144 | afo L. 3,600/ afio
(Standard)
Capacitaciones Talleres o entrenamientos | 200-320 L. 5,000-8,000
eventuales especificos
Soporte Consultoria  externa  para | 400-600 L. 10,000-15,000
especializado integraciones

4. Capitulo IV

4.1 Conclusiones

Se propuso por lo menos una mejora en el proceso de andlisis estadistico mediante la
implementacion del software Monday.com como herramienta de apoyo. A partir de la
observacion de las actividades cotidianas, se estimd que esta propuesta podria reducir el
tiempo de organizacion de solicitudes de reportes de 1.5 a 2 horas diarias a
aproximadamente 30 minutos por analista. Este ahorro representaria un beneficio potencial
de 120 a 140 horas hombre mensuales para el equipo del area de estadistica, mejorando asi
la eficiencia y fortaleciendo la toma de decisiones comerciales.

Se elaboré un manual de procedimientos operativos estandarizado para el éarea de
estadistica, en el cual se documentaron de forma clara y secuencial cuatro procesos clave:
reporte promocional Promorack, reporte de ventas diarias por sede, segmentacion de
clientes y reporte de ventas con escala de descuentos por volumen. La implementacion del
manual permiti6é disminuir errores ocasionados por la transmision verbal de instrucciones
y facilitd la induccidon de nuevos colaboradores, reduciendo la curva de aprendizaje y
asegurando la continuidad de los procesos.

Se contribuyo a la optimizacion general de los procesos estadisticos del area comercial
mediante la consolidacion de reportes de ventas, la aplicacion de criterios de segmentacion
de clientes y la integracion de propuestas orientadas a la eficiencia organizacional. Estas
acciones fortalecieron la confiabilidad de la informacion generada, lo que favoreci6 la toma

de decisiones estratégicas y el desempefio del area comercial.
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4.2 Recomendaciones

4.2.1 Recomendaciones para la empresa

Se recomienda a Embotelladora de Sula S.A. continuar impulsando una cultura de
innovacion en sus diferentes departamentos, incentivando el uso de herramientas tecnologicas que
fortalezcan la colaboracion y la comunicacion entre areas. También implementar capacitaciones
periddicas para los colaboradores en el uso de Microsoft Excel, enfocadas en el manejo de formulas
y funciones basicas que con frecuencia se aplican en los reportes generados por el area de
Estadistica. Esta formacion permitiria reducir el tiempo invertido en la explicacion de operaciones
sencillas y facilitaria la interpretacion autonoma de los informes por parte de los empleados,
contribuyendo a una toma de decisiones mas agil y efectiva. Por ultimo, dar seguimiento y
continuidad al manual de procedimientos implementado, designando un responsable que actie
como dueno del documento y estableciendo un ciclo de revision y actualizacion periddica. Con
ello se aseguraria que el manual mantenga su vigencia, se adapte a los cambios en los procesos y
contintie sirviendo como herramienta estratégica de consulta y estandarizacion para los nuevos

integrantes del equipo.

4.2.2 Recomendaciones para UNITEC

Se sugiere que UNITEC continue fortaleciendo la vinculacion entre la teoria impartida en
el aula y la practica empresarial, incorporando en los programas académicos mas actividades que
simulen situaciones reales de trabajo, especialmente en el area de estadistica aplicada y
administracion de operaciones. También seria conveniente ampliar la oferta de talleres o cursos
cortos relacionados con el uso de software de gestion de proyectos, analisis de datos y herramientas
digitales colaborativas, ya que estas competencias son cada vez mas demandadas en el mercado
laboral. De igual manera, UNITEC podria establecer convenios mas amplios con empresas lideres
en la region, facilitando a las estudiantes précticas profesionales en entornos con un alto nivel de

exigencia y aprendizaje.
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4.2.3 Recomendaciones para los estudiantes

A los estudiantes proximos a realizar su préactica profesional se les recomienda involucrarse
activamente en los procesos de la empresa, mostrando iniciativa para aprender y proponer mejoras.
Es fundamental que desarrollen habilidades de comunicacion efectiva, tanto oral como escrita, ya
que estas son esenciales para coordinar proyectos y transmitir resultados de manera clara. Ademas,
resulta valioso adquirir competencias en el uso de herramientas tecnologicas y de analisis de datos,

pues estas son claves para destacarse en el entorno profesional actual.
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4.4 Glosario de Términos

Archivo principal: Documento central utilizado para consolidar, procesar y actualizar la
informacion diaria de la promocion. Se emplea como base para el control y seguimiento operativo

en campaias activas.

Equipo comercial: Conjunto de personas encargadas de ejecutar, coordinar y supervisar las
actividades relacionadas con la gestion de ventas, atencion al cliente y cumplimiento de objetivos

comerciales. (Santos, 2018)

Gerente zonal: Persona responsable de coordinar y supervisar las operaciones comerciales
dentro de una zona geogréfica especifica. Entre sus funciones se encuentran el monitoreo de

resultados, el apoyo al equipo de ventas y el cumplimiento de metas regionales. (Gonzalez, 2019)
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Jefe de ventas: Encargado de liderar al equipo de ventas, establecer metas, disefiar
estrategias de ejecucion y evaluar el rendimiento comercial de su drea. También interviene en la

toma de decisiones tacticas. (Santos, 2018)

PromoRack: Promocion comercial implementada por EMSULA, basada en la colocacion
de exhibidores en puntos de venta, principalmente en pulperias. Consiste en ofrecer productos
seleccionados a precios especiales tanto para el comerciante como para el consumidor final. Esta
estrategia busca mejorar la rotacién de inventario, fortalecer la presencia de marca y beneficiar a
ambas partes. Su implementacion estd segmentada geograficamente: Pepsi en la zona norte,

Marcas Propias a nivel nacional y Lipton en la zona metropolitana y El Progreso.

Valores: Datos que han sido convertidos desde formulas dinamicas a cifras constantes, lo
que permite evitar modificaciones involuntarias durante el procesamiento de reportes. (Pérez &

Lopez, 2019).

Marcas Propias: Productos comercializados bajo el nombre de una empresa distribuidora,
en lugar de una marca de fabricante. Representan una estrategia de posicionamiento y

diferenciacion en el mercado (Kotler & Keller, 2016).

Base de datos: Conjunto estructurado de datos almacenados electronicamente, disefiado

para facilitar su acceso, gestion y actualizacion. (Elmasri & Navathe, 2017).

Access: Herramienta de Microsoft utilizada para crear y gestionar bases de datos,

automatizar tareas y generar reportes de forma dindmica. (Microsoft, 2023).

Variacion: Diferencia entre el resultado de ventas de un periodo de tiempo y el mismo
periodo del afo anterior, utilizada para medir el desempeio comercial en términos relativos.

(Guerras & Navas, 2015).

Reporte operativo: Documento que presenta datos claves sobre procesos o resultados del
dia a dia de una operacion, con fines de control, seguimiento y toma de decisiones. (Drucker,

2007).

Fusion Business: Sistema de gestion empresarial (ERP) disefiado para optimizar procesos

operativos como ventas, inventario, logistica y analisis comercial. Permite mejorar la
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productividad y facilita la toma de decisiones mediante informacion centralizada y en tiempo real,

adaptandose a las necesidades de distintos sectores. (Fusion Business, s.f.).

Visual Studio: Entorno de desarrollo integrado (IDE) creado por Microsoft que permite

programar, depurar y gestionar aplicaciones en diversos lenguajes de programacion. (Microsoft,

2023).

Microsoft Excel: Hoja de calculo que permite organizar, analizar y visualizar datos
mediante funciones, tablas dindmicas y graficos. Es ampliamente utilizada en la gestion

empresarial y en el analisis estadistico. (Walkenbach, 2015).

Dashboard: Herramienta visual de gestion que presenta de manera resumida los principales
indicadores clave de desempefio (KPIs), facilitando el anélisis y la toma de decisiones estratégicas.

(Few, 2006).

Tablas dinamicas: Funcionalidad de Excel que permite resumir, reorganizar y analizar
grandes volimenes de datos de manera flexible, facilitando la extraccion de informacion relevante.

(Pettit, 2019).

Segmentacion de clientes: Proceso de dividir el mercado en grupos homogéneos segiin
caracteristicas compartidas (geograficas, demograficas, conductuales, etc.) para disefiar estrategias

mas efectivas. (Kotler & Keller, 2016).



4.5 Anexos

Anexo 1 Rack promocional utilizado en promocion “PromoRack”

Anexo 2 Ejemplo de tablero digital en Monday para la gestion de reportes

'_:: monday work management | § Ver planes

Solicitudes y Reportes - Estadistica v

Tabla principal == Formulario

+

=N T

A ¢ )

M Mejorar 2} Integrar 9 Automatizar [ e Invitar /1 €

Ordenar elementos por columna

Agregarelemento v [EORNESY @ Persona Y/ Filtrar v 1| Ordenar @ Ocutar  [[a) Agrupar por

v Entrantes

Elemento
Reporte de Ventas
Proyecto Estadistica

+ Agregar elemento

Elemento

+ Agregar elemento

o}
S}

Descripcion
Generar reporte

Proyecto de ventas

Descripcion

Responsable
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Correo electronico

prueba@emsula.c.

prueba2@emsula...

Correo electronico

Estado

Listo

En validacion

Estado

Fecha Inicial
ago. 28

sep. 1

Fecha Inicial

Fecha Final
oct. 24

sep.5

Fecha Final

Fuente de... Dias restantes

5305

4.05

57.099
Total

Fuente de .. Dias restantes

N/A

Entregado a tiem...

0

0

Total

Entregado a tiem...

N/A
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