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RESUMEN EJECUTIVO

La mercadotecnia y el manejo de marca son actividades claves en el mundo empresarial, siendo
esta en muchas ocasiones la clave del éxito de las mas grandes empresas alrededor del mundo,
desde el punto de vista mercadologico el posicionamiento de una marca es considerado uno de
los activos mas valiosos para cualquier empresa, debido al tiempo y recursos que la
determinacion de dicho reconocimiento toma lograr.

Algunos factores que ayudan a definir el posicionamiento de una marca, es la reputacion en el
mercado, entre los clientes y los competidores, al igual que la proyeccion a nivel social y
economica que tiene. Estos factores son apropiadamente considerados por los gerentes para
determinar estrategias que pretenden alcanzar los mejores resultados, haciendo uso de
herramientas como, las relaciones publicas, los programas de fidelizacion y la apropiada

gestion del canal de comercializacion.

Cementos del Norte S.A siendo una empresa con antigiiedad a nivel nacional y una resefia
histérica enfrascada en el orgullo patrio, reconoce la importancia de alcanzar un buen
posicionamiento en el mercado, principalmente desde los recientes cambios en el rubro de la
construccidn, produccion y venta de cemento.

El departamento de mercadeo de la empresa Cementos del Norte S.A representa el vinculo
entre la empresa y el mercado, la conexion entre los gerentes y los clientes. El énfasis en la
inversion en recursos publicitarios y el desarrollo de marca no solo la venta de productos es
uno de los propositos de la empresa, debido a que los principales factores que toman en cuenta
los clientes al momento de tomar la decision de compra son: precio, reconocimiento de la marca

y servicio.

Los conocimientos y experiencias adquiridas durante el desarrollo académico en la
Universidad Tecnoldgica Centroamérica en la carrera de Mercadotecnia y Negocios
Internacional, y el periodo de practica profesional en la empresa Cementos del Norte S.A
representa sin lugar a duda, una preparacion en el ambito profesional bastante amplia, gracias
a la experiencia adquirida en la participacion de diversos tipos de actividades relacionadas al
departamento de mercadeo asi, logrando expandir el campo de conocimiento de las funciones

de un profesional de mercadeo.



VI

El departamento de mercadotécnica es bastante dinamico en cuanto a proyectos y actividades,
lo cual permite una formacidon completa en el aspecto de comunicacién de marca, haciendo uso
de las herramientas de: marketing directo, fuerza de venta, relaciones publicas, promocion y

publicidad.

La formacion  profesional resulta bastante educativa y de provecho para el practicante en
temas clave del mercadeo como la mezcla de marketing, (Producto, Precio, Plaza y

Promocioén), que se experimentan de primera mano.

Las actividades realizadas dentro del departamento de mercadeo constaron de una mezcla de
tareas administrativas y propuestas creativas, asistiendo al jefe de marca tanto en aspectos
organizativos de sus labores y proporcionando ideas para las actividades internas de la empresa
como campaiias y gestion de procesos.

De igual forma proporcionando propuestas de mejora que se realizaron a través del método de
la observacion y andlisis de la situacion actual de la empresa y los eventos vividos a diario en
las operaciones basicas del personal del area, con el objetivo de aportar posibles soluciones
expresadas desde una perspectiva distinta. Dichas propuestas estdn orientadas a la gestion de
procesos de inventario y a la optimizacién del tiempo y recursos en el aspecto creativo de la

empresa al contar con un mayor control sobre este.



INTRODUCCION

El presente informe provee la informacion correspondiente a las etapas y conocimientos
adquiridos durante el periodo de practica profesional iniciado el 20 de enero del 2020 y
finalizado el 30 de marzo del mismo afio en la empresa Cementos del Norte S.A; ubicada en
Torre 101, Bo. Los Andes entre 2 y 3 calle, San Pedro Sula, Cortés. El cargo a desempenar
durante el periodo de practica es asistente del jefe de marca en el departamento de mercadeo,
brindando apoyo en las actividades desempefiadas por el departamento con la finalidad de

agilizar los procesos a realizar y organizar la documentacion correspondiente.

En la actualidad las empresas se enfrentan a un mercado mas competitivo y principalmente en
la industria de la construccion, en la produccion y venta de cemento, debido a los cambios en
el mercado, el ingreso de nuevos competidores y complejidad en los precios, las empresas
deben de acudir a los departamentos de mercadeo que se encargan de realizar las estrategias y
actividades necesarias para establecer un buen posicionamiento en la mente del consumidor y
lograr desarrollar caracteristicas diferenciadores que generen valor. Las empresas lideres en el
mercado son aquellas que logran tanto una eficiencia en los aspectos de costos e ingresos, como
las que logran una buena relacion con los clientes, tal razon hace al profesional de mercadeo
de vital importancia para el manejo de forma prudente y con buen juicio de los recursos de la

empresa para lograr los objetivos estratégicos de la empresa.

El informe a continuacion presenta la informacion correspondiente a la practica profesional
desarrollada en el departamento de mercadeo, este estara conformado por cuatro capitulos, el
primer capitulo constara de los objetivos de la practica profesional y los datos generales de la

empresa.

El segundo capitulo contendra el funcionamiento general del area de trabajo y las actividades
realizadas durante el periodo de practica en el departamento asignado.

El tercer capitulo estard dividido en dos secciones, la propuesta de mejora implementada y la
propuesta global. En el cuarto y tultimo capitulo se presentaran las conclusiones y
recomendaciones expresadas para futuros alumnos que realicen su practica profesional, a la

institucidn universitaria y a la empresa en la cual se realiza el periodo de practica.



1. CAPITULO1I

1.1 OBJETIVO DE LA PRACTICA PROFESIONAL

1.1.1 Objetivo General

Emplear los conocimientos y capacidades previamente adquiridas durante la formacion
académica en la carrera de Mercadotecnia y Negocios Internacionales para cumplir con las
actividades y responsabilidades asignadas en la empresa mientras se adquiere conocimiento
practico del ambiente profesional en el area de mercadeo de la empresa, que sirva de base para
aportar propuestas de mejora que resulten beneficiosas para la empresa en aspectos como orden

y control de procesos.

1.1.2 Objetivos Especificos

1. Adquirir conocimiento practico y competencias profesionales en area laboral sobre

desarrollo y manejo de marca.

2. Lograr desarrollar las actividades asignadas de manera diligente y competente en el

departamento de mercadeo de la empresa.
3. Proporcionar una propuesta de mejora a la empresa, que ayude a optimizar los

procesos y mejorar la calidad de orden y control que resulte en una operacion mas

eficiente.

1.2 DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

1.2.1 Resena Historica

La planta original de produccion de CEMENTOS DEL NORTE S. A. (CENOSA), inici6 sus
operaciones en el afio de 1,958 bajo el nombre de CEMENTOS DE HONDURAS S. A. como



iniciativa privada; luego, en 1,981 paso a ser empresa estatal, denomindndose CEMENTOS
DE HONDURAS. Posteriormente en 1,992 volvid a constituirse como iniciativa privada con
el nombre de CEMENTOS DEL NORTE S.A. y en 1,997 hizo una alianza estratégica con
Cementos Progreso de Guatemala. CENOSA participa activamente en el desarrollo economico
de Honduras. Cuenta con las mas altas tecnologias, con recurso humano capacitado y
permanentemente interesado en el medio ambiente, asi como en el desarrollo de la cultura
organizacional orientada a resultados. Las actividades principales de CENOSA son la
elaboracion y suministro de cemento, el cual es fabricado bajo estrictos controles de calidad,
para entregar a nuestros clientes productos que cumplen las normas ASTM' de Estados Unidos
de América. La Planta brinda trabajo y desarrollo a los pobladores de Bijao, Choloma, Puerto

Cortés y San Pedro Sula.(Nosotros | CENOSA, s.f.)

1.2.2 Mision

Somos una empresa dedicada a producir y comercializar cemento de la més alta calidad, de
manera sostenible; lider nacional en su ramo, altamente productiva y plenamente humana e
innovadora, competitiva y fuertemente orientada a la satisfaccion de nuestros clientes y
consumidores; con crecientes presencia internacional, generando valor para nuestros

accionistas y colaboradores. (Nosotros | CENOSA, s.f.)

1.2.3 Vision

Ser la empresa lider de la industria cementera del pais, reconocida por ofrecer soluciones

orientadas al bienestar social, al progreso y el desarrollo sostenible.(Nosotros | CENOSA, s.f.)

1.2.4 Valores

1. Integridad: Actuamos con honestidad, respeto y ética. Asumimos nuestros
compromisos con responsabilidad, somos congruentes entre lo que pensamos, lo

que decimos y lo que hacemos.

! Ver Glosario: “ASTM”



2. Colaboracion: Dialogar de forma continuacion y transparente genera un ambiente

de enriquecimiento mutuo entre los miembros de la empresa, fomento el respeto y

solidaridad. El trabajo en equipo es un elemento fundamental para el logo de

nuestros objetivos.

3. Liderazgos: Avanzar con actitud proactiva nos permite canalizar todas las energias

creativas hacia la excelencia en el servicio y la competitividad.(Nosotros |

CENOSA, s.f.)

1.2.5 Organigrama

personal de los servicios tercerizados.

Figura 1. Organigrama del departamento de mercadeo

El departamento de mercadeo de la empresa Cementos del Norte S.A, este conformado
principalmente por un gerente comercial quien cuenta con cuatro subdivisiones con sus
respectivos responsables y personal correspondiente, Manejo de Marca, Servicio al cliente,
Ventas, Ventas Industriales. El Jefe de marca, es el responsable de la elaboracion y desarrollo
de los planes de marketing” y actividades relacionadas, al mismo tiempo del cumplimiento de
objetivos y estrategias. En esta drea se realiza el periodo de practica profesional, asistiendo al

Jefe de marca y al personal bajo su cargo que esta conformado por la analista de merca y el

Gerente
Comercial

Jefe de Marca
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|

Jefe de
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|

Ejecutivo de
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|
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Fuente: Departamento de Mercadeo

2 Ver Glosario: “Planes de Marketing”




2. CAPITULO II

2.1 ACTIVIDADES REALIZADAS EN LA EMPRESA

En el capitulo a continuacion se presenta de manera detallada las actividades realizadas en el
area de mercadeo de la empresa Cementos del Norte S.A. durante el periodo de practica
profesional, el departamento estd compuesto por cuatro subdivisiones: Servicio Al cliente,
Marca, Ventas y Ventas Industriales, las cuales trabajan en sincronia para lograr los objetivos

en comun.

La comunicacion entre las subdivisiones es constante y clara, con reuniones frecuentes, con un

minimo de una reunidon semanal, para discutir temas de importancia y el desempefio actual.

Las principales actividades por realizar varian seglin la subdivision sin embargo la supervision
de estas son responsabilidad del jefe de marca, al igual que la elaboraciéon del plan de
mercadotecnia, campafias publicitarias y campafias internas trabajando en conjunto con la

agencia publicitaria, al igual que la elaboracién y creacion de planes de fidelizaciones.

2.1.1 Asistir en la planeacion y desarrollo de evento interno de la

empresa

Cementos del Norte S.A. siendo una empresa con mas de 60 afios de existencia, reconoce la
importancia del capital humano y el valor que cada colaborador aporta a la empresa. Haciendo
énfasis en la importancia que tiene que cada colaborador sea un participante activo en la
empresa, que conozca los avances, objetivos y planes de la empresa. Con el objetivo de
fomentar el compaiierismo entre colaboradores mientras se comunican los planes estratégicos

se realizo un evento interno que constaba de dos principales secciones:

1. Agenda de Exposiciones, en la cual los respectivos responsables exponian diferentes temas
por ejemplo sobre resultados y expectativas de ventas, conocimiento técnico y planes a futuro.
Dicho evento tomo lugar en los Salones del Club Hondurefio Arabe, la evidencia del evento se

puede apreciar en la fotografia del Anexo 1.



2. Actividad Recreativa, la cual cumplia el objetivo de proporcionar el tiempo y espacio para
la convivencia entre colaborares, afianzando el sentido de pertenencia y espiritu de equipo.
Dicha actividad se realizo por medio de una caminata a la montafia El Merendon en San Pedro

Sula, la cual se puede apreciar en el Anexo 2.

La participacion del practicante durante la semana previa y durante el dia del evento consta de
ayudar en la planeacion de la agenda y las actividades, asistir a los responsables de dicha
organizacion, visitas a los salones para revision y organizacion del mobiliario necesario, al
mismo tiempo la elaboracion de un plano visual® del salon previo al montaje.

Al mismo tiempo el practicante colabora con la elaboraciéon del Informe del Story Board” ,
bajo el Lema “Juntos construimos el pais donde todos queremos vivir” utilizado para el video

motivacional a presentar en el evento.

Las responsabilidades del practicante también incluyen la preparacion y organizacion de todo
material promocional’ necesario para desarrollar el evento, como material para actividades

recreativas, decoraciones y distribucion de la vestimenta requerida a todos los involucrados.

2.1.2 Capacitacion sobre tipos de productos y condiciones de

mercado

La capacitacion que se recibe es sobre los tipos de productos ofrecidos por la empresa y la
diferenciacion de cada uno por uso y composicion de materiales. Al mismo tiempo se recibe
una capacitacion sobre las condiciones de la industria de la construccion, haciendo énfasis en
la industria de produccion y venta de cemento. La lista de los productos fabricados y vendidos

por la empresa Cementos del Norte S.A puede apreciarse en el Anexo 3.

Los temas que se tratan en la capacitacion sobre las condiciones de mercado son:
1. Condiciones del mercado actual.
2. Patrones de comportamiento del mercado.

3. Ciclos de ventas.

3 Ver Glosario: “Plano Visual”
* Ver Glosario: “Story Board”
> Ver Glosario: “Promocional"



Factores macroecondémicos y microeconémicos.
Mercado meta® y analisis correspondiente.

Empresas competidoras.

NS e

Factores de competencia.

El objetivo de dicha capacitacion es el adquirir conocimiento del drea profesional en la cual se
realiza la practica para futura aplicacion.

Se toman notas y se hace un respectivo analisis de los concomimientos impartidos con el fin
de no solo entender el rubro de la empresa si no, de poder realizar con mayor conocimiento y

las futuras tareas asignadas.

2.1.3 Conceptualizacion de los procesos efectuados en el area a

través de diagramas de flujo.

La conceptualizacion de los pasos y requisitos necesarios para los procedimientos realizados
en el area es una tarea muy importante para garantizar la eficiencia de operacion en cualquier

empresa.

El objetivo principal es de proporcionar de manera fisica y digital por medio de un informe,
los diversos procesos realizados en el area de mercado de manera clara y sistemdtica por medio
de diagramas de flujos que contribuya a la agilidad de la comprension y asignacion de labores
y minimice el margen de error.

Se realiza dicha actividad consultando sobre los pasos, personas involucradas y documentacion
requerida en cada uno de los diferentes procesos realizados cotidianamente en el departamento,
para luego poder plasmar la informacion de manera sencilla de visualizar y facil de
comprender, la tarea se realiza utilizando Microsoft Word, con la Herramienta de Insertar

formas de diagrama de flujo’.

6 Ver Glosario: “Mercado Meta”
7 Ver Glosario: “Diagrama de Flujo”



2.14 Elaboracion de informe de benchmarking

La industria de la construccion y principalmente la industria de produccion y venta de cemento
ha sido bastante cambiate en los tltimos afios, con el ingreso de nuevas empresas competidoras,
la principal tarea del area de mercadeo es mantener o incrementar la cuota de mercado, mientras

se mantienen las estrategias de precios que beneficien a la empresa.

El principal objetivo de dicha actividad es recopilar informacion relevante de las marcas
competidoras para lograr establecer parametros de diferencia y coincidencia en el contenido

que exponen al publico, para asi realizar un informe de comparacion objetiva.

La funcion del practicante consiste en el monitoreo de las actividades de las empresas
competidoras en redes sociales y en la pagina web oficial, al igual que monitorear el trabajo
realizado por la agencia publicitaria, la cual es la encargada de realizar la presencia en los

medios digitales y consolidarlo en un informe de benchmarking® presentado al jefe de marca.

2.1.5 Actualizacion y organizacion de base de datos, ConstruClub

El programa de fidelizacion ConstruClub’, es un programa iniciado con el objetivo de
fortalecer la relacion con los clientes y motivar la re-compra del producto. Este programa les
permite a los participantes beneficiarse por medio de un sistema de acumulacién de puntos

redimibles en una variedad de premios.

El objetivo de esta asignacion es actualizar constantemente la base de datos de los clientes que
pertenecen al programa y mantener un control de los perfiles de los clientes miembros, esto se
realiza bajo ciertos parametros establecidos, de esta manera el programa de fidelizacion se
concentra en aquellos clientes que cumplen las caracteristicas que se determinaron como su

mercado meta.

¥ Ver Glosario: “Benchmarking”
? Ver Glosario: “ConstruClub”



El control y organizacion de la base de datos se hace de manera fisica por medio de la
organizacion de listados en archiveros y de manera digital en la plataforma de One Drive'’.
La base de datos correspondiente al programa ConstruClub cuenta con los siguientes
parametros:

1. Nombre de la ferreteria en la cual la informacion se obtuvo.

2. Nombre del cliente enlistado.

3. Numero de Identidad.

4. Numero de Teléfono o Celular.

5

Profesion. (Se ingresan solo aquellos con las caracteristicas preestablecidas).

Se debe de ingresar la informacion nueva a la base de datos siguiendo un orden de congruencia
para mantener un control mas efectivo, esta actividad se realiza cada vez que se recopila una
suma considerable de informacion de clientes en ferreterias al realizar eventos.

Dicha base de datos sirve al personal del call center'' para gestionar el proceso de conversion

de clientes, ordenes de pedido y remision de premios.

2.1.6  Registro y organizacion de evaluacion de proveedores

Los proveedores de productos y servicios son cruciales para el departamento de marketing
debido al énfasis en el contacto con el cliente, necesitan de empresas intermediarias que logren

hacer llegar el mensaje de la empresa a los diferentes publicos.

El objetivo de dicha actividad es mantener un control y registro de todos los servicios
tercerizados.

Algunos de estos servicios son:

1. Agencia Publicitaria.
Proveedores de Pinturas.

Proveedores servicios audiovisuales.

el

Contratistas.

10 . (13 M 29
Ver Glosario: “One Drive
11 .
Ver Glosario: “Call Center”
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En dicha actividad se realiza la clasificacion de las evaluaciones previamente realizadas por
los respectivos responsables, estas se digitalizan para mantener un registro digital modificable,

que pueda servir de ayuda en futuras referencias y recontrataciones.

El formato de evaluacion de los proveedores se registra con los siguientes parametros:

1. Nombre de la empresa proveedora.
Nombre de la persona encargada de la cuenta de la empresa Cementos del Norte S.A.
Casillas de parametros de evaluacion. (Varian segln el servicio provisto).
Puntuacién correspondiente.
Respuesta de aprobacion o desaprobacion segun la puntuacion obtenida.

Notas de observaciones y comentarios.

NS kR WD

Firma del Jefe de Marca.

2.1.7 Actualizacion y organizacion de base de datos, donaciones

La actualizacion y organizacion de la base de datos de muestras de producto cumple la tarea
de brindar de manera clara la informacion referente a los responsables, cantidades y tipos de

muestras de productos brindadas a clientes o proyectos como donaciones.

El objetivo principal de dicha tarea es mantener un control de las muestras de producto de

caracter no comerciar (Bolsas de Cementos).

La base de datos correspondiente a las donaciones cuenta con los siguientes parametros de
registro:
1. Numero de solicita de pedido.
Nombre del ejecutivo de venta responsable.
Fecha de ingreso de solicitud de pedido.
Fecha de entrega de muestra de productos.
Nombre de ferreteria, proyecto o institucion a quien fue entregado

Tipo de muestra de productos entregados.

A R

Cantidad de muestras donadas.
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Se realiza mediante la revision de las fuentes de informacion, al no coincidir las bases de datos
fisicas y digitales se hacen las correcciones correspondientes, identificando la informacion

faltante o la informacion recién agregada.

2.1.8 Organizacion y control de inventario

El inventario del departamento de mercadotecnia de la empresa Cementos del Norte S.A,
cuenta con los articulos promocionales de la empresa utilizados para crear presencia de marca
en los puntos de ventas y gestionar una mejor relacion con los clientes. Al mismo tiempo se

cuenta con los materiales e inmobiliario utilizado en eventos de la empresa.

El objetivo es lograr un sistema ordenado que permita el facil acceso a los articulos y materiales
cuando son solicitados, al igual que mantener un control de cantidades para gestionar las

ordenes de pedido y entrega de manera eficiente.

La actividad se realiza principalmente haciendo un conteo fisico de los distintos tipos de
promociones con los que cuenta la empresa Cementos de Norte S.A. Dichos promocionales
son entregados a los ejecutivos de ventas con el fin de ser distribuido en la red de clientes
propietarios de ferreterias. Al mismo tiempo estos articulos promocionales son entregados en
eventos internos, activaciones'” en ferreterias y otros eventos como de capacitacion técnica en
universidades.

De manera digital se mantiene actualizado el inventario de promocionales, agregando y
restando seglin sea la situacion. Al mismo tiempo se notifica al jefe de marca de la situacion
del inventario para que puede realizar las solicitudes de pedidos correspondientes.

Esta actividad se realiza por medio de Microsoft Excel en la plataforma One Drive.

2.1.9 Control y registro de entrega de articulos promocionales

Dicha actividad es derivada del control de inventario, el objetivo principal es mantener un
registro fisico y digital de la distribucion de articulos promocionales entregados a cada

ejecutivo de venta.

12 . ..
Ver Glosario: “Activaciones”
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Cada ejecutivo de venta Senior o Junior, tiene la responsabilidad de hacer entrega directa de
estos articulos a los clientes propietarios de ferreterias. De esta manera las ferreterias pueden
regalarlos a sus respectivos clientes o quedarselo, la distribucion de estos es a discrecion de la

ferreteria.

La actividad se realiza por medio del registro digital de inventario y de manera fisica con un

registro de las solicitudes de pedido y registro de entrega.

El formato de entrega de promocionales se ingresa bajo los siguientes parametros:
1. Ejecutivo de venta responsable.

Tipo de articulo promocional.

Cantidad.

Fecha de entrega.

Firma de ejecutivo de venta.

A

Firma de jefe de marca.

2.1.10 Organizacion de la documentacion respectiva a patrocinios y

activaciones.

La empresa Cementos del Norte S.A. realiza patrocinios y activaciones a sus clientes
propietarios de ferreterias como estrategia para fortalecer el lazo de relacion entre la empresa
y sus clientes, al mismo tiempo cumple la funcidon de contar con presencia de marca en los

puntos de ventas de sus productos.

Algunos patrocinios realizados a propietarios de ferreterias son:
1. Pintado de fachada.
2. Rotulacion.
3. Uniformes para empleados.
4. Donacion de muestras de producto.
5. Entrega de material promocional.

Las activaciones son un método utilizado por la empresa Cementos del Norte S.A para

promover la venta de sus productos en las ferreterias, estos son eventos solicitados por los
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clientes u ofrecidos por los ejecutivos de venta. Dichas activaciones resultan un evento
recreativo en el cual se benefician ambas partes, debido a que cumple la funcidon de aumentar
la afluencia de clientes en las ferreterias y la venta del producto de la empresa, ademas de la

recoleccion de informacion para la base de datos de miembros del ConstruClub.

El objetivo de esta tarea es proporcionar un registro de todos los patrocinios y activaciones
realizadas a ferreterias para facilitar el analisis de la informacién al momento de la toma de
decisiones. Ademas de servir de sustento debido a la justificacion de la emision de solicitudes

de pedido.

El practicante debe mantener un registro fisico archivado y un registro digital para lograr llevar
un control de base de datos de las ferreterias que ya cuentan con patrocinios y que solicitan
activaciones u otra clase de apoyo, ya que sirve como base de informaciéon debido a que cada
gjecutivo de venta tiene asignado un minimo y maximo de elementos de patrocinio que debe

realizar en su respectiva area en un periodo determinado.

2.1.11 Participacion de evento WE FLOAT

El evento tomo lugar el primer dia en la sede de la Universidad Tecnoldgica Centroamericana
(UNITEC) San Pedro Sula y el segundo dia en el lago de Yojoa.

Cementos del Norte S.A reconoce la importacion de la participacion en proyectos de caracter
emprendedor y orgullo hondurefio, por lo tanto, el patrocinio en una actividad como esta
“Primer congreso internacional de ciudades flotantes Unitec” es bastante relevante para la

proyeccion de marca que se desea lograr en el rubro de la construccion.

El objetivo de la actividad es contar con presencia de marca en el evento por medio de
patrocinio y presencia de marca en las instalaciones de UNITEC, para demostrar el apoyo al
proyecto y establecer relacion con los invitados, catedraticos, ingenieros, arquitectos y
estudiantes universitarios.

El practicante tiene la responsabilidad de ayudar a la preparacion y entrega de todo el material
promocional necesario para dicha actividad, ademds de la participacion activa durante el
evento, proporcionando informacion sobre los productos y realizando actividades de
entretenimiento, dicha participacion se puede observar en las fotografias incluidas en Anexo 4

y Anexo 5.
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2.1.12 Edicion de video de lanzamiento de CRM C4C

Un CRM es un sistema de gestion de relacion con los clientes, el cual permite a la empresa
poder desarrollar un vinculo més estrecho con el cliente al gestionar la informacion de los

clientes de manera mas eficiente.

El principal objetivo es manifestar de manera audiovisual la experiencia de los empleados con
la implementacion del CRM C4C"? para lograr establecer un registro de los cambios y mejoras

realizados.

La tarea del practicante durante dicha actividad es de proporcionar el material promocional y
la organizacién del espacio fisico en el cual los videos seran grabados, para luego realizar la
edicion de los videos, optimizando el tiempo de grabacion y los puntos claves del tema

discutido. Esta actividad se realiza por medio del Programa de edicion Adobe Premiere Pro.

2.1.13  Participacion en firma de convenio con Habitat para la
humanidad

Habitat para la humanidad es una organizacion sin fines de lucro, destinada principalmente al
desarrollo de proyectos de viviendas para personas de escasos recursos en Honduras.
El convenio tiene como fin el involucramiento de la Cementos del Norte S.A en un nuevo

proyecto habitacional a realizar.

El objetivo es apoyar a proyectos sin fines de lucro, que beneficien a la poblaciéon hondureiia,
logrando asi un buen manejo de la responsabilidad social corporativa al apoyar el bienestar

social de la poblacion.

Durante este evento el practicante debe asistir en la preparacion y decoracion con material
promocional en el saldn, en el cual se realizara la firma del convenio. Se incluy6 una fotografia

de la preparacion del salon en el Anexo 6.

13 Ver Glosario: CRM C4C
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2.1.14 Realizar Remisiones y Liquidaciones

Las remisiones y liquidaciones son muy importantes para una empresa como Cementos del

Norte S.A que hace uso frecuente de servicios tercerizados.

Algunos de estos servicios son:
1. Proveedores de servicios de construccion y remodelacion
2. Proveedores de material promocional
3. Proveedores de uniformes
4

Servicios BTL' y publicidad

El objetivo de esta actividad es que permite a la empresa llevar un control financiero mas
ordenado que beneficia en los aspectos contables.

El practicante realiza un registro digital y fisico bajo un formato especifico de las remision y
liquidaciones solicitadas con la informacion respectiva del solicitante, descripcion, monto y

fecha.

2.1.15 Asistencia en la preparacion de rifas del programa de
fidelizacion

El programa de fidelizacion ConstruClub permite a los clientes de Cementos del Norte S.A no
solo contar con la remision de premios con el sistema de acumulacion de puntos si no también
participar en rifas ocasionales realizadas en las ferreterias en las cuales se recolecta la

informacion.

Como objetivo esta actividad tiene el desarrollo de una buena relacion con el cliente para lograr
la fidelizacion y la re-compra. Al realizar esta actividad la empresa espera lograr proyectarse

con el cliente mas alla del proceso de compra-venta.

La tarea del practicante durante esta actividad es de proporcionar asistencia en la elaboracion

de los boletos de la rifa, esto se hace de manera manual en el programa Microsoft Power Point

14 Ver Glosario: “BTL”
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ingresando el numero y nombre de los participantes, para luego proceder con la impresion y
preparacion para ser entregados a la empresa proveedora de servicios BTL para realizar dicha

rifa en las ferreterias correspondientes.

2.1.16 Participacion en charla informatica “Las 5 S’s”

La actividad es organizada por el equipo de seguridad y control del departamento, el cuél es el
encargado de mantener las condiciones de trabajo en 6ptimo estado y gestionar las actividades
necesarias para garantizar la operacion segura del departamento.

La charla informaética tuvo como objetivo capacitar al personal del departamento de mercadeo
sobre temas de seguridad en el trabajo, para garantizar el bienestar del personal tanto en las

operaciones diarias como en caso de accidentes y desastres naturales. Las 5 S’s son:

1. Seiri: Eliminar
Seiton: Ordenar
Seiso: Limpiar

Seiketsu: Estandarizar

A

Shitsuke: Disciplina

El practicante durante esta actividad permanece atento a toda la informacién impartida y
participar en las actividades relacionadas, como practicas de seguridad en el trabajo, simulacros
y organizacion de los materiales, articulos de oficina y las areas de trabajo para futuras
auditorias. Se incluye una fotografia tomada durante la particion en la charla informatica en el

Anexo 7.
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3. CAPITULO III

3.1 PROPUESTA DE MEJORA IMPLEMENTADA

3.1.1 Mayor control del inventario de articulos promocionales

3.1.1.1 Antecedentes

Aspecto fisico:

La empresa cuenta con una bodega dentro de las oficinas del departamento de marca, que en
la actualidad no presenta ningun tipo de sistema de seguridad.

Dicha bodega comparte espacio con las decoraciones e inmobiliario para festividades como
navidad y fiestas patricias, ademds de contar con solo un armario para almacenar objetos,
mientras que el resto permanece en cajas apiladas. El estado previo de la bodega de

promocionales se puede apreciar en el Anexo 8 y Anexo 9.

Aspecto organizativo:

La actividad de control y gestion de inventario reside bajo la responsabilidad de los
practicantes, por lo cual no cuenta con un sistema predeterminado y no se realiza seguimiento
en los periodos con los que no se cuenta con la presencia de practicantes universitarios. La
empresa contaba con un inventario en el programa de Microsoft Excel de One drive para que
pueda acceder a la informacidn todos los responsables, dicho inventario presenta incoherencias

debido al periodo de ausencia entre practicantes universitarios.

Los principales problemas que presentan las actuales condiciones internas de la empresa con
respecto al inventario son relacionados al hecho de no contar con un sistema preestablecido del
control de inventario, cada periodo la gestion de inventario varia a discrecion de las personas
asignadas, ocasionando atrasos por el recuento de inventario y errores al no darle seguimiento
al control.

Al mismo tiempo con frecuencia se presentan situaciones en las cuales se cuenta con muy
pocos promocionales en bodega o incoherencias con el material promocional pedido y el

recibido, en relacion a cantidades y tipo de articulo.
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3.1.1.2 Descripcion de la propuesta

Aspecto fisico:
La organizacion mas eficiente del espacio fisico de la bodega de promocionales para maximizar
el area de deposito para tener un acceso mas facil y rdpido a los materiales cuando sean

requeridos. La evidencia de esto puede apreciarse en el Anexo 10 y Anexo 11.

Se propuso la instalacion de estantes, armarios y rotulacion en el espacio de la bodega para la
organizacion fisica de los promocionales con el objetivo de brindar un mayor acceso y evitar
el dafio de estos al estar seguramente guardados, esta es una parte de la propuesta de mejora

que debe someterse a aprobacion y luego proceder a solicitud de pedido.

Aspecto organizativo:

Se realiz6 una serie de pasos de registro de entrega e ingreso de materiales en el inventario para
minimizar el margen de error.

Dicho control de inventario se realizdé con la herramienta de Microsoft Excel, que también
cuenta con una copia en la plataforma One drive, que cuenta con un inventario de articulos
promocionales modificable, con férmulas condicionales que permiten la facil identificacion de
los productos escasos y acabados, con el objetivo de facilitar el proceso de reporte de pedidos.
Ademas, cuenta con una hoja de inventario separado de los uniformes de ferreterias que
proporciona la informacidn sobre el tipo de uniforme y sus respectivas especificaciones, el

ejecutivo de venta responsable, y estado, en este caso varia de “Pendiente” a “Entregado”.

Dentro del archivo puede encontrar también un registro de los materiales prestados, en este
caso algunos articulos promocionales no son entregados para la distribucion en ferreterias, en
muchos casos son utilizados como decoracién en montajes o para contar con presencia de
marca en eventos, estos articulos deben de regresar a bodega, por lo tanto se cuenta con un
registro con la informacion correspondiente al tipo de material prestado, el responsable, la
fecha de entrega y la fecha de devolucion. Este también se realiza también de manera fisica

para mantener el registro fisico con la firma de entregado y devuelto a los responsables.
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3.1.1.3 Impacto de la propuesta

La gestion de inventario es crucial para todas las empresas, y una buena administracion de esta
puede beneficiar en muchos aspectos, como orden de areas de trabajo, control de cuotas
asignados a proveedores, aspecto de costos y evaluacion de productos.

Durante la aplicacion de esta metodologia de control de control de inventario se ha minimizado
la posibilidad de error y el proceso de ingreso y distribucion de los materiales promocionales
se realiza de manera mas eficiente, ademas de que cuenta con el respaldo de los registros en

caso de cualquier justificacion de ser necesario.

3.1.2 Contratacion de personal creativo

El departamento de mercadeo de la empresa Cementos del Norte S.A es un area con bastante
actividad, la cual requiere la creacion de diferentes tipos de recursos digitales publicitarios,
como artes para publicitacion en redes sociales o en la pagina web oficial, ademas de las
campafias a nivel interior y externo que requieren de otros recursos como, edicion audiovisual,

y disefos graficos especificos.

“La creatividad es un factor clave en ambitos diversos, tanto en el personal como en el
empresarial, ya que muchas de las empresas lideres en el mercado logran diferenciarse y ser
mas competitivas a través del uso de la creatividad en su oferta de productos, promociones y

desarrollo de nuevos servicios.” (Carrasco, 2016)

3.1.2.1 Antecedentes

La empresa Cementos del Norte S.A actualmente mantiene un contrato con una agencia
publicitaria la cual es la encargada del manejo de las redes sociales de la empresa y el disefio
de artes publicitarios para lanzamiento de productos y campafias, sin embargo, en la actualidad
se presentan inconformidades con respecto a los tiempos de los proyectos y el resultado de
estos, por lo que muchos artes son constantemente reevaluados y la presion con el tiempo es
constante. Existe una variedad de actividades que la empresa realiza de manera interna que
debe de tercerizar o asignar personal interno no oficial como practicantes o becarios debido a

la poca disponibilidad de la agencia publicitaria.
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3.1.2.2 Descripcion de la propuesta

La propuesta se basa en la eficiencia de los procesos creativos, y como contando con un

encargado de este aspecto beneficiaria a la empresa.

La propuesta presenta dos opciones que quedarian a criterio de la empresa considerando

aspectos como costos y aprovechamiento, estas serian la contraccion por proyecto o por hora

de un disefiador grafico, o contratarlo de manera permanente.

La descripcion del cargo variaria dependienta del tipo de la modalidad del contrato, no

obstante, los requisitos y responsabilidades serian los mismos. La persona debera haberse

graduado de la carrera de disefio grafico o mercadotecnia, o ser estudiante de estas carreras,

con alto nivel creativo y habilidades de fotografia.

Debera contar con conocimientos de programas de disefio y edicion como:

1.
2.
3.

Adobe Premiere Pro'’
Adobe Illustrator'®
Adobe Photoshop !’

Dicha persona tendra las responsabilidades de:

I.

2
3.
4

Creacion de plantillas institucionales y especificas para presentaciones.

Edicion de elementos audiovisuales para campafias internas

Creacion de artes publicitarios

Asistencia en campafias con material publicitario extra: banners, trifolios,

presentaciones etc.

El aspecto financiero de la propuesta dependera del tipo de contrato que la empresa considere

adecuado para esta situacion, debido a que se consideran factores como tiempo de trabajo,

disponibilidad, beneficios e implicaciones legales.

15 Ver Glosario: “Adobe Premiere Pro”
16 Ver Glosario: “Adobe Illustrator”
17 Ver Glosario: “Adobe Photoshop”
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Tabla 1. Salario de disenador grafico

Medio Tiempo o Por proyecto Tiempo Completo

Salario L 14,500 — L 20,000 L 15,000
Aguinaldo y Catorceavo - Aplica
Prestaciones - Aplica
Beneficios empresariales - Aplica

Fuente: Analista de mercado

3.1.2.3 Impacto de la propuesta

“Desde la perspectiva del mercadeo es necesaria una correcta gestion de la creatividad para
generar factores de diferenciacion en la actual economia de la innovacion. Las empresas que
saben innovar marcan tendencia y ocupan los primeros lugares en la eleccion del consumidor.”

(Carrasco, 2016)

El principal beneficio de la contraccion permanente o parcial de personal creativo seria
reflejado principalmente en los tiempos de desarrollo de proyectos y en la sincronia de
informacion e ideas.

Al ser un empleado de la misma empresa la informacidn se trasmitird de manera mas clara y

rapida, se minimizardn los malos entendidos y las confusiones.

El objetivo principal de la propuesta no es remplazar a la agencia publicitaria, sino contar con
un encargado que pueda realizar las tareas que la agencia no pueda realizar, de esta manera no
se ve afectado Cementos del Norte S.A por la falta de los recursos creativos que necesita para

las diversas actividades que realiza.

La evaluacion de esta propuesta puede ser realizada por medio de los actuales formatos de
evaluacion de proveedores con los que la empresa cuenta, en los cuales califican diferentes
aspectos como tiempo, cumplimiento, costo entre otros.

Ademas de una comparacion relativa al cumplimiento de las tareas en tiempo y forma contando

solo con la agencia publicitaria y luego con la agencia y el personal creativo contratado
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3.1.3 Conceptualizacion de procesos del area

3.1.3.1 Antecedentes

La empresa no contaba con un informe instructivo o un manual predeterminado de los pasos
de los procesos realizados en el area de mercadeo al igual que faltaba un instructivo de las
actividades basicas bajo la responsabilidad del jefe de marca.

Los errores se pueden presentar principalmente en colaboradores nuevos o practicantes
profesionales debido a que toda instruccion se realiza de manera verbal y breve, bajo el criterio
de quien imparta dicha instruccion. Por lo tanto, hay una ausencia de estandarizacion de
procesos lo cual puede conllevar a atrasos, errores e incoherencias, ademas que el proceso de
aprendizaje de los nuevos responsables de las actividades es mas lento al no tener un

instructivo.

3.1.3.2 Descripcion de la propuesta

La propuesta de mejora se fundamenta en un informe de caracter fisico y digital del cual el jefe
de marca pueda hacer uso al momento de contratar nuevo personal o la asignacion de
actividades a los practicantes profesionales.

El informe cuenta con una lista de las actividades de operaciones cotidianas del departamento
y las actividades extraordinarias. Estas incluyen las actividades realizadas en apoyo al
departamento bajo la responsabilidad del jefe de marca, la analista de mercado y el practicante
en curso, ademas de incluir a los relacionados de manera indirecta como ejecutivos de ventas
o personal de servicio al cliente.

Las actividades se describen de la siguiente manera: teoria, explicando la funcion y objetivo;
y pasos de ejecucion ilustrado con flujo de procesos con el debido registro de las entradas y

salidas de documentacion y los responsables de estas.

Algunas de las actividades descritas en este informe son:
1. Pintado de fachadas
2. Solicitud de pedidos de promocionales
3. Solicitud de pedido de uniformes
4. Solicitud de patrocinio
5

Registro de Inventario
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6. Solicitud de pedido de rotulacion

7. Evaluacion de proveedores

Con respecto a las actividades realizadas por el jefe de marca, se estipulan de manera clara y
teorica. Este informe cuenta con la informacion correspondiente a las labores basicas del jefe

de marca con respecto a la elaboracion de un plan de mercadeo.

Algunos de los temas incluidos en este informe son:
1. Investigacién de mercado

Establecimiento de objetivos

Mercado meta

Analisis PEST'®

Analisis FODA"

Analisis de Las 5 C’s de competencia®

Mezcla de mercadeo, 4p°s?!

Analisis de costos

A A G S

Conclusiones

3.1.3.3 Impacto de la propuesta

El proposito de estos informes base son para facilitar el proceso de aprendizaje y minimizar el
error al momento de ejecutar estos procesos. Al tener una guia de procesos en cualquier

momento se puede remitir a ella para corroborar en cualquier situacidon que requiera.

La manera de evaluar la eficiencia de estos informes instructivos es principalmente por medio
del método de observacion y analisis, la evaluacion podria realizarse por medio de un reporte
en el cual se planteen aspectos evaluativos con respecto a rapidez y efectividad, orientados a
los responsables de realizar los procesos establecidos en los informes, y comparando su
desempefio en comparacion a las situaciones anteriores en las que no se utilizaban instructivos

visuales para representar los pasos requeridos de las actividades.

18 Ver Glosario: “Analisis PEST”
19 Ver Glosario: “Analisis FODA”
20 Ver Glosario: Analisis Las 5C’s
21 Ver Glosario: “4P’s”
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3.2 PROPUESTA DE MEJORA

3.2.1 Sistema de control de inventario de material promocional

Marco Tedrico
“La palabra inventario proviene del latin Inventarium, la cual se define como lista de lo hallado
o catdlogo de objetos, dicha palabra proviene del verbo invenire, el cual significa encontrar o

hallar.” (Etimologias de Chile , n.d.)

La historia de la administracion de los recursos o inventarios tiene sus origenes desde los inicios
de la denominacion de la propiedad privada, en las primeras sociedades cuando este tenia como

objetivo principal la gestion de los alimentos y animales.

Desde tiempos remotos las personas han tenido presente la importancia de la administracion
de las pertenencias, el cuidado y uso provechoso de estas, durante las primeras sociedades esto
beneficiaba a las familias a preservar y racionalizar los recursos que adquirian durante una
temporada provechosa para sobrevivir en temporadas de escases. De esta manera nace lo que
ahora conocemos como inventario y la gestion de este, el cual es aplicado en una variedad de
circunstancias y areas. En la actualidad las empresas hacen uso de los inventarios de diferentes
maneras, dependiendo del rubro al que se dediquen y los productos que realicen, existen varios
tipos de inventarios: estacionales, ciclicos, materia prima y producto terminado.

Sin embargo, existe otro tipo de articulos que son de caracter no comercial que también deben
de ser contabilizados porque también representan un activo para la empresa si son empleados
correctamente para el cumplimiento de su objetivo. Este tipo de articulos no representan un
ingreso de caracter monetario para las empresas como los productos o servicios que vendan,
sin embargo, la existencia de estos puede representar una gran influencia en la empresa,
normalmente estos articulos no comerciales estan enfocados en areas como mercadeo,

relaciones publicas, servicios y administracion interna.

Un articulo no comercial siempre representa un costo para la empresa al momento de
adquirirlo, sin embargo, el beneficio que este proporciona a la empresa no serd un ingreso por
venta medido por la diferencia entre el costo de este y el precio de venta, por el contrario, este
articulo no representara un valor cuantitativo directo, ya que estos no cumplen las mismas

funciones que el resto de los productos. El uso que muchas empresas le dan a este tipo de
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objetos varia segtn el rubro de la empresa, la principal razon es fomentar las estrategias en los
departamentos de mercadeo y relaciones publicas, debido a que estos objetos pueden ser
obsequiados o donados por la empresa para lograr favorecer su imagen corporativa frente a los

publicos.

“Un eficiente sistema de control de inventario requiere la aplicacion de métodos de control y
analisis, en correspondencia con la importancia economica relativa de cada producto

almacenado.” (Navarrete & Gutierrez, 2017)

Existe una gran variedad de sistemas de control de inventario sin embargo la mayoria de estos
se centran en la administracion de la cadena de suministro y la produccion para la venta, lo
cual los hace enfocarse en productos que representen un caracter monetario para la empresa a
través de los ingresos por ventas. Sin embargo, la teoria de muchos de estos tipos de inventario
es aplicable a lo articulos no comerciales o en este caso el material promocional de la empresa
bajo un criterio diferente de la razén objetiva del articulo en cuestion. Como es el tipo de
inventario promocional: “Hay dos tipos de inventario promocional: un promocional que esta
continuamente en el surtido (o Seleccidon) y un promocional que no se tiene continuamente.
Para el Primero, hay muchos tipos diferentes de promocionales: reducciones temporales de
precios, presentaciones promocionales, comprar uno y obtener otro gratis, paquetes de
bonificacidon, supones, muestras, carteles, inventario adicional en la tienda, y muchos mas.”

(Matthew A. Waller, Terry L. Esper, 2017)

Al mismo tiempo cumpliendo propositos similares al actual de la empresa existe el tipo de
inventario de demostracion: “El inventario que se mantiene para fines de demostracién o
exhibicion se denomina inventario de demostracion. Si este no se puede vender, aunque no
haya inventario del articulo, no es técnicamente una parte del inventario de seguridad”

(Matthew A. Waller, Terry L. Esper, 2017)

Existen metodologias para mejorar el funcionamiento de la gestion de inventario, relevante al
tipo de empresa y tipo de articulos contenidos en el inventario. Una metodologia utilizada

regularmente por las empresas sin importar el rubro es el Stock” de seguridad, los factores

22 Ver Glosario: “Stock”
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principales de esta mitologia no dependen del rubro de la empresa, sino del tipo de producto si
es perecedero o no y del nivel de recursos comprometido que una empresa pueda tener.
El objetivo de este es no utilizarlo en las operaciones normalmente, la existencia de este es para

en situaciones extraordinarias no quedar completamente desabastecido.

La metodologia de base de datos bajo codigos es recurrentemente utilizada en empresas con
inventarios de proporciones numerosos y con el objetivo principal de la venta de estos articulos,
este requiere de los recursos tecnologicos y digitales para el ingreso y egreso de los articulos

fisicos al sistema procesador de datos.

Las medidas de mejora de gestion de inventario a nivel fisico comprenden los siguientes

aspectos:

1. Fécil Acceso
Facilidad de Salida
Seguridad del personal
Seguridad del material

Orden y organizacion

A

Efectividad de procedimientos

El enfoque principal de la metodologia de mejora de inventario fisico es el disefio del espacio
en el cual los articulos son almacenados y como este espacio fisico influye en el desarrollo de
actividades de la empresa.

Este debe gestionarse tomando en cuenta los factores anteriormente mencionados ya que estos
repercuten de manera directa en la eficiencia de los procedimientos relacionados al area de
inventario, el disefio o estructuracion del espacio debe contemplar que las actividades puedan
realizarse de la manera mas rapida y segura posible, tomar en cuenta los articulos mas

utilizados y los menos utilizados y la visualizacion clara de todo lo contenido.

Al implementar sistemas de mejora en los inventarios algunas metodologias utilizadas por las
empresas se enfocan en el transito constante de los objetos y son utilizadas para la valoracion

de existencias, como son las metodologias FIFO, LIFO y PMP.
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1. FIFO: First in First Out. La primera existencia en entrar es la primera en salir. Indica
que la valoracion de las existencias se realiza al salir de inventario, lo cual significa que

el precio en el cual se valora depende del costo del mas antiguo.

2. LIFO: Last in First Out: La ultima existencia en entrar es la primera en salir. Por lo
contrario, esta metodologia implica la asignacion del valor segun el costo de lo mas

reciente.

3. PMP: Precio medio Ponderado Este se establece a través de una media ponderada de

los precios actuales y antiguos.

La inclusion del control digital de la existencia de articulos en las empresas representa un nivel
de desarrollo y estructura méas avanzado que determina el avance de la empresa por la
optimizacion de los procesos, la implementacion de software® de control de inventario ha
revolucionada la manera en la que muchas empresas operan y en ocasiones han sido factores
decisorios en la toma de decisiones y en el control de balances financieros, debido a la clara
evidencia de activos circulantes en los sistemas. “Como todo programa o aplicacion de
coOmputo, un software para inventarios cuenta con indicadores para el control de la informacion
y para alertar al usuario o empresario en caso que se presente una alteracion en el flujo regular
de la mercancia, cuando las cantidades hayan disminuido y la estadistica sugiera que la

demanda no puede ser satisfecha o cuando un producto se esté rezagando.” (Evolve-it, 2016)

Los diferentes tipos de software para inventario son:

1. Sistema de inventario perpetuo: Este sistema de control de inventario actualiza
continuamente los registros de inventario, de esta manera esta regularmente contando
las adiciones y sustracciones de los articulos, también monitorean los cambios de

ubicacion y estados transitorios como el transporte y condicion de la mercancia.

2. Sistemas de inventario periddico: Los sistemas de inventario periddico no hace rastreo
continuo; este sistema permite la organizacion y visualizacion de los niveles de

inventario inicial y final durante un periodo de tiempo establece. El confrontarlo es en

23 : 13 2
Ver Glosario: “Software
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base a conteo fisico, o dependiente de las cuentas de compras para la valorizacion del

inventario.

3. Sistemas de Inventario de Cdodigo de Barras: La precision es la principal caracteristica
de este tipo de sistema de inventario, debido a que no dependen de los ajustes manuales,
principalmente utilizados en empresas con una muy alta rotacion de inventario, debido
a que el lector o escaner del codigo de barra realiza los ajustes de manera automatica,

haciendo las reduccidn y adiciones de productos un proceso bastante eficiente.

4. Sistemas de identificacion por radiofrecuencia: Los sistemas de inventario de
identificacion por radiofrecuencia (RFID) utilizan tecnologia activa y pasiva para
gestionar los movimientos de inventario. La tecnologia RFID activa utiliza lectores de
etiquetas fijas en todo el almacén; las etiquetas RFID pasan al lector y el movimiento
se registra en el software de administracion de inventario. Por esta razon, los sistemas
activos funcionan mejor para las organizaciones que requieren un seguimiento de
inventario en tiempo real o donde la seguridad del inventario ha sido un problema. La
tecnologia RFID pasiva, por otro lado, requiere el uso de lectores de mano para
monitorear el movimiento del inventario. Cuando se lee una etiqueta, el software de
administracion de inventario registra los datos. La tecnologia RFID tiene un rango de
lectura de aproximadamente 40 pies con tecnologia pasiva y 300 pies con tecnologia

activa. (Tipos de sistemas de manejo de inventarios, n.d.)

El control de inventario de los articulos promocionales de la empresa Cementos del Norte S.A
representa una de las areas en las que existe una oportunidad de mejora, el control de inventario
representa un papel muy importante en la administracion de cualquier empresa, ya sea
inventario de mobiliario, producto para la venta o de articulos de consumo interno, todo bien
perteneciente a la empresa debe de estar inventariado ya que representan un valor monetario,

el cual no debe de ser ignorado.

En el caso del inventario de articulos promocionales, la empresa ha invertido tiempo y recursos
en la produccion o compra de estos, y al ser de cardcter no comercial estos articulos deben de
aportar valor para la empresa de manera no financiera, cumpliendo el cometido de contar con
presencia de marca y afianzar la relacion con los clientes a quienes se les entregan. Sin

embargo, una administracion de estos podria representar gastos innecesarios para la empresa,
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con errores comunes de faltante de articulos, sobre inventario o el simple desconocimiento de

los materiales que se poseen.

3.2.1.1 Antecedentes

La principal razon por la cual existen fallas en el actual control de inventario es la falta de un
sistema predeterminado que guie dicha actividad, ademas de la falta de seguimiento que se les
da a los registros de justificacion de entrada y salida de los promocionales.

El proceso de gestion de inventario actual se realiza a través de un inventario en la herramienta
de Microsoft Excel por medio de tablas con féormulas condicionales y hojas de registros

justificativos con las respectivas firmas, realizados por el practicante profesional.

Los pedidos para nuevos promocionales no son realizados guiados por una base de informacion
en la cual puedan tener acceso los responsales, las ordenes de pedido se realizan
esporadicamente y sin justificacion cuantificable.

Por lo tanto, muchos errores pueden ocasionarse, como las cantidades erroneas ingresadas que

no coinciden con las ordenes de pedido, escases o hasta sobre inventario.

De esta manera las personas y actividades relacionadas al material promocional administrado
en el inventario se ven afectadas por los errores o atrasados que puedan ocurrir, de manera
directa esto repercute en el jefe de marca, analista de mercado y los proveedores de estos
articulos, debido a que son los responsables directos de la gestion de los materiales
promocionales, los uniformes y elementos decorativos. De manera consiguiente los errores que
se ocasion en la gestion del inventario también tienen consecuencia en los ejecutivos de ventas,
los clientes y los proveedores de servicios que hacen uso de estos como en la organizacion de

eventos.

Lo que se desea lograr es una operacion mas eficiente y organizada, que no solo permita la
agilizacion de los procesos, sino que también minimiza el margen de error y proporcionaria

registro claro de las solicitudes de pedidos con la informacion de los articulos en fisico.
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3.2.1.2 Descripcion de la propuesta

“De acuerdo con las normas de informadtica financiera (NIF), el principal marco de referencia
de los estandares de contabilidad financiera, el inventario es un activo circulante. En particular,
el inventario representa la propiedad personal tangible que se mantiene para la venta en el curso
ordinario de negocios, que esta en proceso de produccion para la venta o bien que se utiliza

para consumirse en la produccion actual.” (Matthew A. Waller, Terry L. Esper, 2017)

Bajo la nueva direccion del aspecto mercadologico y comercial de la empresa Cementos del
Norte S.A se ha establecieron estrategias de mercadotecnia orientadas a la construccion y
mantenimiento de una relacidon con los clientes mas profunda, iniciando con la apertura de
oficinas corporativas en la ciudad de San Pedro Sula, con el proposito de estar mas cerca de
los clientes y dar la posibilidad de tener una mayor accesibilidad bajo un politica de puertas
abiertas bastante inclusiva a todo proveedor o cliente que desee trabajar con la empresa

Cementos del Norte S.A.

Por lo tanto, la inversion en el departamento de marketing ha incrementa, asi como los objetivos
y metas, las estrategias establecidas para lograrlos tienen como base incrementar la relacion
con los clientes de esta manera incrementar o mantener la cuota de mercado, con la conversion
de nuevos cliente o con la recompra, y las maneras que se establecieron para realizar estas
estrategias es principalmente contar con un desarrollo del canal de distribucion efectivo y la

relacion con los clientes finales.

Figura 2. Canal de Distribucion

Canal Directo > Consumidor
Canal Detallista > Detallista — Consumidor
Canal Distribuidor > Distribuidor — Detallista —> Consumidor

Fuente: Departamento de Mercadeo
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La propuesta de mejora “Sistema de control de inventario del material promocional” esta
constituida en dos partes, la numero uno consiste en la implementacion del software de SAP
(En aleméan Systeme Anwendungen und Produkte que significa en espafiol 'sistemas,
aplicaciones y productos) para que este permita un control de inventario mas eficiente, que no
solo beneficie en los aspectos basicos, sino que también brindara uniformidad a dicha actividad
y cualquiera que sea el responsable en un futuro no tendréa que iniciar desde cero, haciendo el
control de inventario bajo su criterio, sino que , iniciara dicha tarea siguiendo los parametros
preestablecidos por el programa, de tal manera que el seguimiento sea uniforme para minimizar
el margen de error. Y la numero dos es la inclusion de un formato de revision de producto
previo a entrada, estructurado para minimizar el error al momento de la entrega de pedidos y
transporte, este proporcionara la informacion necesaria para establecer si la cantidad y tipo de
producto cumple los requisitos solicitados al proveedor antes de ser ingresados, para evitar

modificaciones cuando este ya se encuentra inventariado.

“Los softwares de inventarios o software de control de inventarios son programas creados para
facilitar la gestion del inventario de una empresa, entendido este como el conjunto de elementos
que forman su patrimonio. Asi, pueden utilizarlo negocios de cualquier sector, sin importar su

tamano.” (IONOS Startupguide, 2019)

La propuesta de mejora consiste en la implementacion del Sistema SAP en los aspectos
logisticos y administrativos de los recursos bajo el cargo del departamento de mercadeo de la
empresa, con el objetivo de proporcionar un mayor control y estructura al proceso de gestion
de inventario de articulos promocionales, haciendo de este un proceso eficiente que pruebe de
manera contable y operativa su importancia como actividad clave para la ejecucion de las

actuales estrategias de posicionamiento.

El sistema SAP es actualmente el lider en Software ERP, por sus siglas en espafiol Planificacion
de Recursos Empresariales, estos son aquellos sistemas de informacion empresarial que
manejan aspectos de produccion, distribucion y gestion de data en la mayoria de empresas con

niveles operativos altos.
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Las principales ventajas que aporta el sistema SAP a la operacion de las empresas y en este

caso en la gestion de inventario del departamento de mercadeo son:

1. Actualizacion constante: Los desarrollados realizan actualizaciones y modificaciones
de manera constante ofreciendo al mercado soluciones Optimas para cualquier
necesidad que podrian presentar, ademas de implicar un funcionamiento mejor

adaptado a las necesidades modernas de las empresas.

2. Flexibilidad: el sistema ofrece a las empresas la implementacién de reglas dentro del
sistema. Haciendo posible un mayor control de la informacion y el personal autorizados

a acceder a los datos.

3. Adaptabilidad: el sistema es capaz de adaptarse a las diferentes necesidades de las
empresas y a su nivel de complejidad administrativa, de esta manera las empresas sin
importar los rubros en los que operen o el enfoque de las actividades que realicen

pueden hacer uso del sistema optimizando sus operaciones.

4. Amigable con el usuario: el sistema presenta las condiciones Optimas para que el
personal autorizado puede aprender y hacer uso del sistema de manera rapida y sin
complicaciones, brindando la oportunidad de utilizar las herramientas de manera

sencilla y clara.

Actualmente la empresa hace uso del Sistema SAP, para el resto de sus operaciones
relacionadas a la produccion, logistica y asuntos corporativos especificos de la planta de
fabricacion ubicada en Bijao, Choloma. Sin embargo, la relacion de este y el departamento de
mercadeo es limitado, basado Unicamente en la informacidon correspondiente a ventas de
productos a la industria y la informacion de aspecto administrado relacionada con el personal
y redes de distribucion de producto fabricado. El acceso al sistema es limitado y exclusivo para
los gerentes o jefes de departamentos, por lo tanto, la labor de manejar diferentes temas en el
sistema recaera sobre el jefe de marca y la analista de mercado debido a que la informacion
contenida en el sistema es de caricter confidencial y debe ser manejada unicamente por el

personal interno de la empresa.
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El sistema SAP provee diferentes herramientas para el almacenamiento y gestion de datos
informaticos que benefician a las diferentes operaciones de una empresa, el sistema cuenta con
una categoria de productos como la gestion de datos y base de datos, gestor de analisis, CRM
y experiencia del cliente, Cadena de Suministro, Recursos Humano, Gestion de red y gastos y
Finanzas.

Al implementar la gestion de inventario de los articulos bajo la responsabilidad del
departamento de mercadeo en el sistema SAP se espera que el proceso de gestion de inventario
mejore en eficiencia, beneficiando al procedimiento a realizar, de la logistica y la informacion
contable, para proporcionar un conocimiento de los activos como el mobiliario y los gastos en
compras de articulos. Ademas de integrar dicha actividad al resto de operaciones de la empresa
debido a que esta es una actividad relativamente nueva en la empresa debido a que esta ligada
a la nueva direccion y estrategias, no cuenta con una relacion estrecha con el resto de

operaciones de la empresa.

La gestion de inventario de los materiales promocionales de los cuales hace uso constante el
departamento de mercadeo es de vital importancia para la ejecucion de las estrategias de
posicionamiento de la empresa enfocdndose principalmente en la gestion del canal y el
merchandising, (termino en inglés para una técnica de mercadeo enfocada en la

comercializacion y manejo de mercaderia para objetivos especificos).

Por lo tanto, la estructuracion de un proceso con parametros e informacion estadistica
justificadora generada por el sistema SAP con el analisis de los datos, generara valor a la
actividad, presentando la informacioén contable correspondiente, que en contraste con los
analisis cualitativos realizados por empresas tercerizadas podria estipularse el nivel de alcance

de las estrategias de posicionamiento y las implicaciones de control y financieras.

La propuesta de mejora presenta implicaciones correspondientes al personal encargado de
dicha tarea, debido a que la propuesta reside en la implementacion de la gestion de inventario
del material del departamento de mercadeo en el Sistema SAP utilizado por el sector
corporativo y productivo de la empresa, esta tarea no podria seguir siendo desarrollada por los
practicantes profesionales que se encuentran en la empresas por periodos limitados de tiempo,
debido a las complicaciones con respecto al acceso al sistema y la informacidén que se maneja
en este, por lo tanto la responsabilidad de los procesos administrativos del inventario

promocional recae bajo la autoridad del jefe de marca o la analista de mercado.
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Sin embargo, en el aspecto fisico de la gestion de inventario como la organizacion de los
articulos, el almacenamiento y distribucion puede continuar siendo realizada por los
practicantes profesionales, proporcionando la informacion de manera fisica o digital de las
condiciones de suministro a los nuevos responsables de dicha tarea para el debido

procesamiento de datos.

La manera en la que se ejecutaria la propuesta seria primero hacer la solicitud de pedido al
gerente comercial, posterior a su aprobacidn se requeriria presentar una solicitud al personal
de asistencia técnica del departamento, los cuales son los encargados del equipo electronico y
sistemas utilizados por la empresa. En caso de ser aprobado estos mismos son los responsables
de la instalacion y asistencia al preparar el sistema con la nueva informacién correspondiente

a la nueva actividad incluida en el software.

Posteriormente se seguiria con el conteo fisico de los materiales promocionales en bodega para
realizar el ingreso digital de estos al sistema, haciendo uso de la guia instructiva inicial provista
por el sistema, en caso de que se presenten inconvenientes hacer uso del servicio de soporte

técnico provisto por la empresa o el provisto por la compatfiia desarrolladora del software.

Las plantillas se pretenden organizar segin el fin tltimo de los distintos materiales contenidos
en bodega para contar con un mayor orden y tener mejor visibilidad al momento de analizar la
informacion.
La division sera correspondiente a las cinco categorias siguientes:
1. Promocionales Regulares
2. Camisas/Camisetas
3. Uniformes Ferreterias
4. Roétulos
5. Material POP**/Decorativo
El ingreso de nuevos datos al sistema se realizara correspondiente a las solicitudes de pedido

realizadas por los responsables, normalmente esto se realiza una vez cada dos semanas, cuando

2 Ver Glosario: “Material POP”
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se trasladan los promocionales de planta a las oficinas corporativas del departamento de

mercadeo.

La revision de la informacidén del inventario se realizaria dos dias previos a las fechas
establecidas para realizar la solicitud de pedidos, utilizando la herramienta de generacion de
reporte de estado del software de inventario, para realizar las compras justas y no incurrir en

desabastecimiento o sobre-inventario.

Con respecto a la segunda parte de la propuesta inclusion de un formato de revision de entrega,
este se realizard de manera fisica y digital para mantener registros en caso de justificacion. El
principal proposito de este es evitar errores de inconformidad con la entrega y discordancia en
las cantidades o especificaciones.

El formato sigue la linea de disefio del resto de formatos utilizados por la empresa para el otro
tipo de actividades. Este se espera que prevea los errores previos al ingreso del material

promocional al sistema de inventario y se realicen las correcciones lo mas rapido posible.

Debido a que la accion de primera entrega del material promocional se realiza en la planta
productora de Cementos del Norte S.A, este formato serd llevado de manera fisica por el

encargado de recibir los articulos, este contendra la siguiente informacion:

1. Fecha de entrega

Nombre y firma del proveedor

Nombre y firma del responsable (Jefe de Marca o Analista de Mercado)
Tipo de promocional solicitado

Peso Unitario segln tipo de material

Peso de Caja utilizada

A o

Peso base: El peso unitario por el por el numero solicitado de articulos mas el peso de
la caja contenedora.

8. Peso total: Peso de la caja al momento de ser entrada.

9. Estado: Dependera si la entrega es aprobada o no, basandose en si coincide el peso base

y el peso total.
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Figura 3. Formato de Revision de Entrega

Formato de Revisién de Entrega

Fecha: Proveedor: Recibe:

Tipo de Promocional | Peso Unitario Lb |Cantidad Solicitada)| Peso Caja Lb Peso Base Lb Peso Total Lb Estado
Camiseta Logo Bijao 0,393 500 11,02 207,5231 207,5231| Aprobado
Camisas Blanco/Verde 0,431 500 11,02 226,5231 204,9731 |No Aprovado

Firma de Proveedor Jefe de Marca o Analista de Mercado

Fuente: Propia

La medida deberan ser presentadas por los proveedores esto referente a las de la caja
contendora y al producto con su respectivo empaque, utilizando un solo tipo de medida pre
establecida para evitar las confusiones, esto debera de ser en presencia del encargado de
recibimiento, dicha accion tomara lugar en solo una ocasion, cuando sea nuevo producto a
comprar o nuevo proveedor, luego las futuras compras se procederan utilizado las medidas
preestablecidas de la primera compra, en medida y peso correspondiente, con el objetivo de

mantener una uniformidad que promueva la eficiencia de la logistica referente al inventario.

De esta manera controlar la entrega correcta de los promocionales desde la planta para no
incurrir en errores que afecten econdmicamente a la empresa al ingresar datos erroneos al

inventario, al no coincidir las cantidades solicitadas con las cantidades entregas.

3.2.1.3 Impacto de la propuesta

Los principales beneficios que obtendrd la empresa de la implementacion del software de

gestion de inventario a la actividad de gestion de inventario serian:
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p—

Fécil accesibilidad a la informacion del inventario

2. Sistema uniforme de gestion de inventario

3. Plataforma de acceso multi-usuario, con el objetivo que la informacion sea compartida
entre los responsables.

4. Mayor control de pedido

Al implementar un sistema como tal a dicha actividad, la empresa se beneficiara en la eficiencia
de los procesos, los cuales requerian de muchos pasos y diferentes documentaciones, ahora
podria verse acelerado el proceso y simplificado la documentacion de los registros.

Algunas maneras en las se podrian medir los beneficios sustanciales de la implementacion de
la propuesta serian principalmente realizar una evaluacion del actual proceso de gestion de
inventario con factores claves como: Tiempo, numero de pasos, documentacion, herramientas
utilizadas y confiabilidad, para luego realizar otra evaluacion con un tiempo prudencial después

de la implementacion del software a dicha tarea.

Ademas, podria realizarse un analisis contable de las implicaciones monetarias con las que se
incurren actualmente referente a la compra de promocionales, el porcentaje que se utiliza y el
porcentaje que no se utiliza, de esta manera hacer la misma comparacion luego del uso continuo
del sistema para realizar una evaluacion en relacion a los beneficios que ha aportado estructurar

la gestion de inventario promocional el sistema SAP de la empresa.

Con respecto al formato de revision de entrega de material promocional, la manera de evaluar
el impacto debera ser con varios meses de uso, asi se puede recabar la suficiente informacion
correspondiente a por lo menos 10 solicitudes de pedido, de esta manera comprobar la cantidad
de solicitudes de pedido no aprobadas que se obtuvieron de esas 10 y cual habria sido la causa
de que no fuese aprobada, la cantidad de faltantes o no se presentaba en los requisitos

solicitados.

Para posteriormente realizar un analisis correspondiente a esta informacion, que de manera
monetaria estime los costos que se evitaron al realizar estas revisiones previas y no hacer pagos

a compras incompletas.
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Figura 4. Registro de solicitudes no aprobadas

Registro de solicitudes no aprobadas

Descripcién Raz6n Diferencia Cantidad | Costo Unitario Monto
Enero Camisas Blanco/Verde |Cantidad incorrecta 50 L 95,00 L 4.750,00
Febrero -
Marzo Camisas Logo Bijao | Cantidad incorrecta_| 150] L70,00[ L 10.500,00
Abril -
Mayo Gorras ConstruClub | Cantidad incorrecta | 30| L110,00]  L3.300,00
Junio -
Ahorro Semestral L 18.550,00
Costo de Pedido Total antes de Rivision L 200.000,00 *La informacion es para ejemplificar la evaluacién, no se
Costo del Pedido después de Revision L 181.450,00 cuenta con acceso a costos u otro aspecto financiero.
Ahorro en porcentaje 9,3%

Fuente: Propia
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4. CAPITULO IV

Conclusiones

Los conocimientos teoricos aprendidos durante el desarrollo académico en la carrera de
mercadotecnia y negocios internacionales junto con los conocimientos practicos
adquiridos durante el periodo de practica profesional representan gran valor para los
futuros profesionales debido a la alta demanda de personal con conocimientos

especializados y experiencia.

Las actividades asignadas y responsabilidad sujetas al cargo desempefiado se
efectuaron de manera eficiente cumpliendo en tiempo y forma, que proporcionaran

beneficios en el aspecto de agilidad y organizacion para la empresa.

Se logro proporcionar una propuesta de mejora que podria aumentar la eficiencia de los
procesos en el departamento de mercadeo que podrian traducirse en mejoras
sustanciales a largo plazo, debido a la reduccion de tiempo en los procesos relacionados

a la gestion de inventario.

En conclusion el periodo de practica profesional en la empresa Cementos del Norte
S.A, resulto una experiencia de bastante valor, tanto en el aspecto profesional como
personal, dentro del ambiento profesional se aprende sobre temas especificos del
departamento de marca, como elaboracion de estrategias, planeacion y desarrollo
eventos promocionales y patrocinios, y en relacion al desarrollo personal, el practicante
se desenvuelve en un ambito laboral, entablando relacién con colaboradores en

diferentes lineas de mando y proveedores.
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4.2 Recomendaciones

4.2.1 Recomendaciones para la empresa

La principal recomendacion hacia la empresa Cementos del Norte S.A, es procurar mantener
alimentadas las bases de datos referente a la gestion de inventario constantemente, debido a
que la responsabilidad de esta recae en los practicantes, los inventarios presentan errores
cuando no se le da seguimiento, cuando no cuenta con la asistencia de practicantes.

Al mismo mantener un mismo sistema de pre establecido asi la estructura del inventario no se

ve modificada periddicamente segun los practicantes en su momento.

4.2.2 Recomendaciones para la institucion

La recomendacion hacia la Universidad Tecnoldgica Centroamérica es enfocada en la
preparacion académica y practica de los estudiantes de la carrera de Mercadotecnia y Negocios
Internacionales, es importante la inclusion de asignaturas de caracter practico y relevante a las
condiciones actuales, ademas de proporcionar opciones como pasantias o desarrollo de
proyectos que promuevan al estudiante desenvolverse en el ambito laboral desde una temprana
edad y que esto tenga un impacto en aspecto como créditos académicos o puntaje en el indice
de graduacion como factor motivacional. Al igual que mantener un control del avance y
progreso de los estudiantes de las diferentes carreras y su nivel en ellas, para que en situaciones
extraordinarias como cambios de programas académicos no se vean afectados de ninguna

manera.

4.2.3 Recomendaciones para los estudiantes

Se les recomienda a los estudiantes futuros a realizar su periodo de practica profesional dar la
importancia merecida a dicha etapa de desarrollo académico, debido a que esta proporciona la
oportunidad de no solo culminar los estudios superiores, sino que brinda experiencia de primera
mano que podria resultar valiosa en el futuro, ademas de fomentar el desarrollo de las

relaciones profesionales y desarrollo de aptitudes para crecimiento personal
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GLOSARIO

ASTM: (American Society for Testing and Materials) es una de las organizaciones
internacionales de desarrollo de normas mas grandes del mundo. En ASTM se retinen
productores, usuarios y consumidores, entre otros, de todo el mundo, para crear normas

de consenso voluntarias. (ASTM International - Standards Worldwide, n.d.)

Planes de Marketing: Documento en el cual se expone las condiciones de mercado,

objetivos y las estrategias a realizar para alcanzar dichos objetivos.

Plano Visual: Representacion visual del espacio, elementos y objetivos

Story Board: Guion grafico con el que se plantea la guia a seguir para la elaboracion

de un video o animacion.

Promocional: Objetos con representacion de la marca, con el logo de la empresa

engravado, impreso o costurado en dicho objeto.

Mercado Meta: Grupo particular de personas que comparten ciertas caracteristicas en

comun y es al cual la empresa se dirige.

Diagrama de Flujo: Es una representacion grafica de un algoritmo de procedimiento.

Benchmarking: un proceso continuo en el que se toma por referencia a los productos
o servicios de las empresas que son lideres en el sector en el que se desarrolla. Su
proposito de compararlos con tu propia empresa y realizar las mejoras que se crean

necesarias. (debitoor, n.d.)

ConstruClub: Programa de fidelizacion para clientes de Cementos del Norte S.A que

adquieran producto marca Bijao.

One Drive: Servicio que permite almacenar sus archivos personales en un solo lugar,
compartiros con otros usuarios y acceder a ellos desde cualquier dispositivo conectado

a internet. (Microsoft - Official , n.d.)
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Call Center: Se denomina de esta manera al instrumento de comunicacion y relacion
con los clientes que usa el teléfono como medio de comunicacion fundamental. Esta
gestionado por un conjunto de recursos fisicos y tecnoldgicos y personas (asesores,
supervisores, ejecutivos) especialmente entrenadas para esta funcién y con una
metodologia de trabajo y procesos adecuados cuya finalidad es atender necesidades y
dar servicio a cada cliente para atraerlo y hacerlo fiel a la organizacion o empresa.

(DiccionarioActual, 2014)

Activaciones: Eventos recreativos realizados en las ferreterias para promover la venta

de los productos.

CRM C(C4C: Sistema de gestion de relacion con los clientes con acceso por medio de

internet. (Customer Relationship Managenment for Customers).

BTL: El BTL o Below The Line (literalmente “bajo la linea) es una técnica publicitaria
en la que hace uso de préacticas comunicativas no masivas de marketing enfocadas a
segmentos o nichos de mercado muy concretos. Normalmente se realiza a través
de acciones de alto contenido creativo, sorpresa y oportunidad, lo cual genera
innovadoras formas y canales de comunicacién de mensajes publicitarios. (Marketing

Digital, 2016)

Adobe Premiere Pro: Premiere Pro es el software de edicion de videos para peliculas,
TV y la web. Las herramientas creativas, la integracién con otras aplicaciones y
servicios de y la potencia de Adobe permiten crear material de archivo en peliculas y

videos de gran calidad. (Adobe, n.d.)

Adobe Illustrator: Es un software de graficos vectoriales estandar del sector para crear
de todo, desde graficos en la web y dispositivos moviles hasta logotipos, iconos,

ilustraciones para libros, paquetes de productos y carteles. (Adobe, n.d.)

Adobe Photoshop: Es un software de disefio grafico e imagenes digitales para cada
proyecto creativo, la edicion y composicion de fotos hasta la pintura digital, la

animacion y el disefio grafico (Adobe, n.d.)
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Analisis PEST: El anélisis PEST es una herramienta de gran utilidad para comprender
el crecimiento o declive de un mercado, y, en consecuencia, la posicion, potencial y
direccioén de un negocio. PEST estd compuesto por las iniciales de factores Politicos,
Econdmicos, Sociales y Tecnologicos, utilizados para evaluar el mercado en el que se

encuentra un negocio o unidad. (Andlisis FODA y PEST)

Analisis FODA: La matriz DOFA o FODA es una herramienta de gran utilidad para
entender y tomar decisiones en toda clase de situaciones en negocios y empresas. DOFA
es el acronimo de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas. (Analisis FODA
y PEST)

Analisis Las 5C’s: Este incluye el andlisis de los clientes, la compaiiia, los

colaboradores y el contexto para determinar la capacidad de competencia de la empresa.

4P’s: Es un conjunto de variables o herramientas controlables que se combinan para
lograr un determinado resultado en el mercado meta, como influir positivamente en la
demanda, generar ventas, entre otros, Esta mezcla se compone de: Producto, Precio, Plaza

y Promocion. (La Mezcla de Mercadotecnia)

Stock: Se denomina stock a todo aquel bien que se almacena para ser posteriormente

vendido o usado en el proceso productivo. (Méndez, 2018)

Software: Conjunto de programas, instrucciones y reglas informaticas para ejecutar

ciertas tareas en una computadora. (Real Academia Espafiola, n.d.)

Material POP: Se define como el material utilizado para promover productos y/o
servicios en el punto de venta (Display, cenefas, carteles, banderas, etc.). (Buitrago,

2013)



ANEXOS

Anexo 1. Evento interno, Club Hondurefio Arabe

Fuente: Propia

Anexo 2. Evento interno, actividad recreativa "El Merendon"

Fuente: Propia
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Anexo 3. Cartera de productos de Cementos del Norte S.A.

Tipo de Productos

Descripcion

Cemento Tipo GU

Este tipo de cemento presenta altas resistencias, impermeabilidad y
durabilidad a largo plazo.
Es de uso general y se utiliza para diferentes tipos de construcciones
como:

Viviendas, Repellos de paredes, Pegado de bloques, Pavimentos y

Pisos entre otros.

Cemento Tipo |

Este tipo de cemento se utiliza para la construccion especializada de
obras que tienen un compromiso estructural; por ejemplo,
Cimentaciones, Vigas, Columnas; En la construccion de edificios.

Presenta altas resistencias a corto y largo plazo.

Cemento Tipo 11

Este tipo de cemento se utiliza donde pueda ocurrir ataque moderado
de sulfatos; tales como: Estructuras de drenaje, Construcciones de
puentes, Muelles, etc. La diferencia de este tipo de cemento con el
cemento tipo I es su composicion mineraldgica; debido a que el

aluminato tricalcico (C3A) debe ser menor a 8%.

Cemento Tipo LH

Aplicable en obras que no requieran un desempefio alto de resistencia
inicial.

Es un cemento con caracteristicas Unicas; mayor trabajabilidad, alta
resistencia continuada en el tiempo a edades avanzadas y gran
durabilidad.

Se puede utilizar en trabajos de albafiileria en general. hormigén en
masa o armado de resistencia media, prefabricados de hormigon,
firmes de hormigdn estabilizados con cemento, firmes de suelo —

cemento y grava cemento.

Cemento Tipo HE

Apto para la elaboracion de estructuras que requieren alta resistencia
inicial; por ejemplo: Elaboraciones de Bloques, Postes, Tubos de
Drenaje, etc. También se utiliza en la elaboracion de concretos con

compromiso estructural (Vigas, Columnas, Cimentaciones, etc.)
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Cemento Tipo MH

Se usa en obras donde el concreto requiere un calor de hidratacion
moderado, y se deba controlar el aumento de la temperatura.
Especial para construccion de represas y fundiciones masivas.
El cemento denominado con opcion R inhibe la reactividad a los

alcalis de los agregados cuando esos son reactivos.

Cemento Tipo MC

Llamado también cemento de albaiiileria o repello. Al mezclarse con
arena y agua produce morteros con caracteristicas especiales. Son
utilizados para repellos, aplanados y trabajos decorativos su
caracteristica mas importante es la retencion de agua, lo que ayuda a
mejorar la plasticidad.
No debe usarse para fundiciones de construccion o tirados de acera de
alto trafico. La denominacion N, S O M difiere basicamente en su

resistencia.

Clinker Tipo I

Las variables de calidad que se controlan para la fabricacién de

Clinker tipo I son las siguientes:

o Factor de Saturacion de Calcio (F.S.C): Min 95
e (al Libre (CaOL): Max 2.0
e Contenido de Silicato Tri célcico (C3S): Mayor de 56%

Clinker Tipo I1

Las variables de calidad que se controlan para la fabricacién de

Clinker tipo I son las siguientes:

o Factor de Saturacion de Calcio (F.S.C): Min 95
e (al Libre (CaOL): Max 2.0
e Contenido de Silicato Tri célcico (C3S): Mayor de 56%

Fuente: Departamento de Mercadeo



Anexo 4. Evento WE FLOAT

Fuente: Propia

Anexo 5. Evento WE FLOAT

Fuente: Propia
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Anexo 6. Firma de convenio con Hébitat para la humanidad

BOLSASDE Pugg

ORGULLD B Habitat
HONDURE Y

Fuente: Propia

Anexo 7. Charla Informativa, 5 S's
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Fuente: Propia
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Anexo 8. Estado Previo de la bodega de promocionales

Fuente: Propia

Anexo 9. Estado previo de la bodega de promocionales

Fuente: Propia
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Anexo 10. Organizacion de bodega de promocionales

Fuente: Propia

Anexo 11. Organizacion de bodega de promocionales

Fuente: Propia
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