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RESUMEN EJECUTIVO

La practica profesional se desarroll6 en la empresa Jackeline Cabrera Flores y Eventos, ubicada
en la ciudad de San Pedro Sula, una de las ciudades mas importantes del pais debido a su
productividad en variados mercados. La empresa se inicia operaciones en el afio 2013 como una
empresa asociada a London Brides & Tuxedos, en donde ambas trabajan en conjunto por brindarle
a la poblacidon hondurefia la mejor experiencia en el proceso de planeacion de eventos al ofrecerles
un amplio catdlogo de productos y servicios para hacer de sus eventos un acontecimiento

memorable.

A pesar de que en la ciudad existen numerosas empresas dedicadas a la organizacion y planeacion
de eventos, Jackeline Cabrera Flores y Eventos se ha desatacado por ofrecer productos y
mobiliarios para el montaje y decoracion de alta calidad y para todo tipo de preferencias, ademas
de que, en alianza con London Brides & Tuxedos, también facilitan las opciones de compra de

vestuario para todo tipo de clientes, hombres y mujeres de todas las edades.

Jackeline Cabrera Flores y Eventos es una empresa que a lo largo de los afios ha logrado hacerse
con cada vez mas clientela por lo que las inversiones que realiza para trabajar con el mejor sistema
de operaciones han sido constantes durante su trayectoria, hecho que la ha posicionado como una
de las mejores en todo el territorio nacional. Actualmente cuenta con departamentos estrictamente
segmentados como ser la administracion, el departamento de mercadeo, logistica y ventas, y por
supuesto, el departamento de gerencia, donde cada uno realiza tareas especificas que promueven

un adecuado desarrollo de los procesos productivos.

Fue en el 4rea de logistica, a la que recientemente se integré un nuevo jefe de area, en donde la
practicante se desenvolvio profesionalmente durante 10 semanas y formé parte del equipo de area
como una colaboradora mas en diversas actividades como ser la optimizacion de procesos, la
mejora en las actividades de inventariado, la modernizacion de tareas y el potenciamiento de las
actividades de control. Para aplicar este tipo de mejoras y elaborar otras posibles mejoras técnicas,
primero fueron realizados por la practicante, analisis profundos en las actividades de la empresa,

esto con el proposito de identificar deficiencias y fortalezas en el sistema de procesos.



Para cada actividad en la que la practicante participd, tuvo la oportunidad de aplicar y proponer
mejoras tentativas en tanto estuvieran dentro de las capacidades de la empresa aplicarlas, no
obstante, para las mejoras implementadas se hizo uso, en su mayoria, de los recursos con los que
ya se cuenta en la institucion, gracias a esto, se logrd agilizar las actividades de trabajo a bajos

costos y con mejores resultados, siguiendo con los lineamientos de la logistica empresarial.

Entre las sugerencias planteadas para un mejor desarrollo en el mercado de la empresa Jackeline
Cabrera Flores y Eventos se realizaron una serie de propuestas, cada una dirigida a las areas en las

que se identifico potencial de mejora, como ser los tratos con proveedores.



INTRODUCCION

El presente informe nos brinda un andlisis sobre la Practica Profesional la informacion fue
adquirida en la empresa Jackeline Cabrera Flores y Eventos donde tuvo una durabilidad de 10
semanas con el propdsito de obtener el grado de licenciada en Relaciones Internacionales en
comercio internacional. El estudiante desarrolld sus tareas en el area de Asistente de Logistica
especificamente en la supervision de diferentes proyectos implementando los conocimientos
adquiridos durante los cursos obtenidos tales como manejo de acciones operativas, administrativas
y manejo de comunicacion, estrategias innovadoras y efectivas para promover el servicio y calidad
de productos, ademas en fomentar las relaciones solidas y duraderas con los clientes, estrategias

efectivas de mercadeo, entre otros.

Este trabajo esta compuesto por un total de cuatro capitulos los cuales fueron segmentados de esta
forma con el proposito de presentar mayor claridad y detalle en cada uno de ellos. El primer
capitulo estd compuesto por los objetivos de la practica profesional, el general y los especificos,
los datos generales de la empresa como ser la resefa histérica, la mision, la vision, los valores y el
organigrama. Posteriormente se encuentran en el segundo capitulo una induccién general a las
operaciones realizadas dentro de la empresa, en las dreas de trabajo especificas en la que la
practicante fue asignada y mds adelante son detalladas detenidamente cada una de las actividades

cumplidas.

En el tercer capitulo se encuentra segmentado en dos partes, la primer es en la que se enumeran
las propuestas de mejora que fueron sugeridas por la practicante y que la empresa implemento
primero como prueba de mejora y luego fueron aprobadas permanentemente, se organizan cada
una segun los antecedentes de la situacion, la descripcion de la propuesta y su impacto. La segunda
parte del capitulo se compone de una propuesta de mejora que ha sido planteada por la practicante
a base de los conocimientos y habilidades adquiridas durante el desarrollo de la carrera, no
obstante, que la empresa adopte esta medida es completamente suplementario, y se organizan de

igual manera que las mejoras implementadas.



Finalmente, en el cuarto capitulo se desarrollan las conclusiones con los resultados obtenidos en
las tareas completadas dentro de la empresa y de las propuestas implementadas mas destacables.
Cada conclusion se encuentra estrechamente relacionada con los objetivos planteados al inicio del
trabajo, pero de igual forma se presentara una conclusion general del trabajo. También se enuncian

las recomendaciones para con la empresa o la institucion.



1. CAPITULO I

1.1. OBJETIVOS DE LA PRACTICA PROFESIONAL

En este apartado se enumeran los que fueron los objetivos a cumplir durante el proceso de la
practica profesional en el que se pudieron en practica los conocimiento y habilidades adquiridas

durante la carrera, estos se dividen en objetivo general y objetivos especificos.

1.1.1. Objetivo general

Desarrollar habilidades en el ambito laboral relacionadas con las relaciones internacionales
creando estrategias innovadoras en una empresa con los conocimientos adquiridos durante la

carrera universitaria y proporcionar mejoras a la empresa.

1.1.2. Objetivos especificos

1. Enumerar cada una de las actividades realizadas durante la practica profesional en
Jackeline Cabrera Flores y Eventos

2. Detallar las mejoras implementadas en la empresa durante el desarrollo de las tareas
asignadas a partir de las debilidades encontradas en los procesos operativos.

3. Disefar propuestas profesionales especializadas en la optimizacion de procesos en base a

la disponibilidad de recursos de la empresa.

1.2. DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

1.2.1. Resefa historica

La empresa Jackeline Cabrera Flores y Eventos, inicid con un proyecto innovador como London
Brides & Tuxedos en el 2013. Es una empresa que se dedica al disefio de decoracion de eventos
sociales y formales y empresariales, su principal objetivo es la satisfaccion del cliente a través de
la calidad de servicio y la innovacion y creatividad de la empresa creando escenarios

deslumbrantes para el cliente.

Jackeline Cabrera Flores y Eventos identifico la necesidad de las novias de no tener alternativas

variadas para adquirir un vestidos de alta costura, es por eso que se realizd un encuesta de mercadeo



para crear una sociedad a través de la empresa Jackeline Cabrera Flores y Eventos y crea un
nombre comercial London Brides Fashion Avenue , el nombre simboliza a una de las ciudades que
representa la moda en el mundo y hace referencia a la elegancia, la moda, alta costura, realeza, y
es un nombre que llenas las expectativas de los socios creando una casa de moda que tenga esas

caracteristicas.

En el momento se proyecta la idea y elaboran el plan de una nueva coleccion con mas de 40
vestidos de novias de distintas tallas y estilos unicos, ademas que adquiere una boda alterna para
pasar todo el equipo de decoracion, haciendo el espacio necesario para ampliar sus instalaciones.
La localidad de la empresa en las instalaciones y oficinas estd en Hotel Copantl seguido del Club
Hondurefio Arabe donde también se elaboran eventos deslumbrantes. La localidad nace a la
necesidad del cliente, ya que es uno de los hoteles donde se realizan mas eventos de tipo formal y

social.

1.2.2. Mision

Satisfacer las necesidades de la sociedad, posicionada en el mercado local, por la calidad, moda y
precios competitivos de vestidos y accesorios para novias. Contando con tecnologia, especialidad
y compromiso de parte de cada uno de los miembros del equipo y su referente plan de crecimiento

continuo, lo cual genera satisfaccion plena a los consumidores finales.

1.2.3. Vision

Posicionamiento y liderazgo por parte de la empresa en el rubro de eventos nupciales y formales.

1.2.4. Valores

Compromiso de la empresa para mantener una buena calidad y servicio.
Responsabilidad con los compromisos y cumplimiento en cada servicio.
Honestidad hacia los clientes y proveedores.

A 0w e

Respeto hacia las leyes, clientes y proveedores.



1.2.5. Organigrama

La empresa se encuentra dirigida por la Gerente General, en este caso la sefiora Jackeline Cabrera
quien gestiona cada parte del proceso de trabajo, también cuenta con una asistente que se encarga
de darle seguimiento a todo lo planeado en direccion al trabajo. Dentro del drea administrativa, la
cual se encarga de manejar y monitorear las cuentas bancarias, gestiones legales de las empresas
y todo lo relacionado de contabilidad se encuentra un asistente de administracion ya que la mayor
parte del proceso se realiza con asesoria externa de una empresa contable pero igualmente

supervisada por la gerencia administrativa.

La parte de mercadeo es gestionada por asesoria externa por un community manager quien se
encarga de manejar las redes sociales de la empresa, la publicidad y generalmente su trabajo es
posicionar las empresas por medio del mercadeo en las redes y de esa forma darles a las marcas

una presencia mas grande dentro del mercado.

El 4rea de logistica se encuentra dirigida por un jefe quien recientemente se integro a la empresa
y fue este departamento donde la practicante desarrolld la mayor parte de su practica profesional.
En relacion a esta area, el practicante completd funciones de gestion, organizacion y supervision
dentro del plan de accion de eventos a realizar con el objetivo de mejorar el desarrollo del trabajo

en tiempo y forma.

La florista en esta area se encarga de realizar todos los disefios deslumbrantes para cada evento a
realizar, se tiene dos personas auxiliares para realizar los disefios a tiempo y hora de los eventos.
El jefe de logistica 1 es encargado de bodega realizar la planilla de los empleados, El jefe 2 de
logistica se encarga de supervisar que el trabajo lo gestiono de forma correcta, es el encargado de

llamar a los eventuales, con ayuda de los auxiliares.

El area de ventas es la mas extensa ya que la empresa maneja dos tipos de areas en el local por
separado que son tuxedos son trajes para caballeros y brides que cuenta con la venta de vestidos
de novias. Por la cual se divide con un jefe en cada érea, el cual se encarga de supervisar y planear
la venta de los productos de la empresa, implementando estrategias innovadoras, cada jefe de area

realiza su reporte de ventas.



El area de London Brides & Tuxedos se cuenta con dos asesoras de ventas, ellas realizar la atencion
con el cliente implementando estrategias de mercadeo crea para la venta de los productos, cada
asesora de venta es motivada con comision por venta por productos vendidos con el fin de aplicar
mas estrategias de ventas y tener mejores resultados. La modista es encargada de supervisar cada

prenda y realizar las modificaciones correspondientes que asi lo requiera.

Figural 1. Organigrama de la empresa Jackeline Cabrera
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Fuente: Elaboracion propia.



2. CAPITULO Il

2.1. ACTIVIDADES REALIZADAS EN LA EMPRESA

En este apartado son enumeradas algunas de las actividades mas importantes que fueron llevadas
a cabo durante la practica profesional después de haber identificado deficiencias en el sistema
operacional del departamento de logistica donde la practicante se desempefid como asistente de

logistica.

Un departamento de logistica es el encargado de supervisar las entradas y salidas de los materiales
o bienes a las bodegas de almacenamiento ya sea de materias primas o de productos finales, de
modo que otras areas como la produccidn, control de calidad, mercadeo, ventas, etc., puedan
realizar sus actividades libremente mientras que logistica se encarga de velar por el bienestar de

los recursos que seran utilizados durante los procesos productivos, Garcia (2020).

Las temporadas en las que mayor movimiento se registra no solo en lo que corresponde a logistica
sino en toda en la empresa son afines y mediados de afio, ya sea por eventos sociales como
graduaciones o fiestas o para ocasiones especificas como bodas y demads; en este tipo de eventos
son tomados en cuenta la temperatura, el estado del clima, flores de temporada y por supuesto la

disponibilidad.

Al dia de hoy el mercado textil y de confeccion se ha vuelto sumamente exigente, considerando
que los costos de produccion y energia se elevan cada vez méas de modo que se tienen que encontrar
el equilibrio entre las ventas y las demandas del mercado, en caso de no lograrse este cometido o
de no hacerlo a tiempo, serdn otras empresas competidoras las que se hagan con la mayor cantidad
de clientes y reconocimiento, Zuluaga, Cano, y Montoya (2018). Bajo este tipo de condiciones se
rigen las decisiones y operaciones de la logistica de la empresa, creando estrategias nuevas y
actualizando las ya implementadas, de manera que sean generadas las ventas suficientes para

seguir dotando a la empresa de la estabilidad y seguridad que la caracteriza.



2.1.1 Optimizacion de la logistica de planeacion de eventos

Para que un evento sea llevado a cabo con éxito este debera ser planeado con la antelacion
suficiente y tomando en cuenta cualquiera de los factores que puedan influir durante su preparacion
o bien, durante el evento mismo. Tal y como lo describe Castillo et al (2017) en la planeacion de
eventos se encierran una cantidad de detalles y actividades que requieren de toda la atencion y
concentracion de el o los organizadores. Los eventos de Jackeline Cabrera se distinguen por su
excelente atencion a los detalles y por cumplir con las expectativas de sus clientes al realizar los
eventos tal y como ellos los desean, ademads la calidad de los materiales que son ubicados en los

eventos siempre es de primera brindando asi un servicio completo en tiempo y forma.

El proceso de planeacion de eventos inicia desde que el cliente se pone en contacto con la empresa,
puesto que se le estd dando el tiempo y la atencion total de los organizadores quienes, desde las
primeras conversaciones, van formando ideas y propuestas segun las preferencias y necesidades
del cliente. Antes de mostrarle al cliente las opciones o los tipos de eventos que se les puede ofrecer
es necesario antes contar con la disponibilidad de los recursos en existencia en almacén, o bien,

contar con las garantias de los proveedores.

El modo de operacion anteriormente empleado contemplaba un contacto posterior con los
proveedores a la confirmacion con el cliente, no obstante, este tipo de método generaba retrasos
de hasta dias en la planeacion del cliente al no obtener respuestas concretas de los proveedores o
fabricantes, por lo que se plante6 la propuesta de enlistar cada material o recurso que fuera
necesario en la mayoria de los eventos como la floristeria y cristaleria y llegar a acuerdos con los
proveedores en los que la empresa Jackeline Cabrera figura como un comprador prioritario, por lo
que se obtuvo un contacto privado con el que se pueda mantener contacto incluso durante la

planeacion con el cliente, de modo que se ofrezcan tinicamente recursos seguros y garantizados.

El departamento de logistica también es el encargado de estudiar y seleccionar a los proveedores
y fabricantes con los que pretende trabajar tomando en cuenta ciertos criterios en los que se
encasillan los estandares y requerimientos de la empresa. Al contar con proveedores
comprometidos y responsables, Jackeline Cabrera también esta respondiendo ante los clientes con

el mejor de los servicios.



Es por esto que fue preparada una lista de proveedores de emergencia, gracias al mismo contacto
con los proveedores oficiales, con el que se puede surtir un evento en emergencias, ya sea por
imprevistos de ultimo momento en las cantidades contempladas inicialmente o por dafos
ocasionados durante el proceso de montaje, si bien es cierto que no siempre estos proveedores
contaran con todos los productos necesarios, cuenta con un amplio inventario con el que se podrian

reemplazar los materiales faltantes.

2.1.2 Rediseiio del plan de inventario en tienda y bodega

El inventariado como parte fundamental de la planeacion logistica de eventos también fue
mejorado. Considerando el concepto de Gomez y Guzman (2016) quienes se refieren a la gestion
de inventarios como aquella operacion en la que son registradas las cantidades y clasificacion de
los productos de los que se hace uso en la empresa, contando con este tipo de registros se agiliza

el proceso de ventas, en este caso, el proceso de planeacion en tiempo y costos.

Es asi que se propuso un plan de rediseno de la planificacion de inventario en el que se reducian
las existencias en la tienda, dejando unicamente una corta cantidad por cada objeto en existencia
de la bodega, los que permanezcan en la tienda no serdn movidos puesto que son necesario para

que los clientes visualicen su evento de acuerdo al estilo de los materiales reales.

Sin embargo, se establecid una cantidad minima de existencias en bodega en donde, si hubiera
menos articulos que este estandar minimo, se deben retirar de la tienda las muestras, ya que no
seria posible suplir a totalidad el pedido del cliente en caso de que seleccionara determinado
producto del catdlogo, sobre todo en el mobiliario como sillas y mesas que son articulos dificiles

de reemplazar en grandes cantidades y en cortos periodos de tiempo.

Asi mismo, se planted la revision diaria de inventarios en lugar de la que comunmente se llevaba
a cabo antes de cada evento para evitar hacer pedidos que sobrepasen las capacidades de la bodega,
al mismo tiempo se reducen los costos de mantenimiento de grandes cantidades de suministros
que no son cien por ciento aprovechados. Disefiando un nuevo plan de inventariado se estara
haciendo simultaneamente un control de calidad, tanto de los productos que entren como de los

que salgan del almacén, asi como de los que se mantengan en él.



2.1.3 Digitalizacion del software de facturacion

Haciendo un uso integrado de las tecnologias con los negocios, ha surgido la idea de modernizar
ciertas areas de la empresa, en este caso, del drea administrativa. Al automatizar un proceso,
cualquiera que sea este, simboliza un aumento de la competitividad en el mercado, puesto que se
facilitan las tareas que antes eran llevadas a cabo de forma manual y son elevadas las capacidades
de la gestion del tiempo y costos, lo que resulta en una mayor disponibilidad de estos recursos para

atender a los clientes.

El antiguo sistema manual de facturacion ponia en riesgo la seguridad de los datos tanto de la
empresa como de los clientes por lo que se opto por usar un nuevo método digital por medio de un
software al que solo los jefes de areas tendran acceso, entre ellos se encuentra, obviamente, la
Gerente General, encargados del area de contabilidad y del drea administrativa. Por medio de esta
nueva utilidad sera mas fécil registrar las ventas y asi mismo generar los estados de cuenta

mensual, trimestral o anualmente.

Las facturas digitales, segun Montes (2020), suponen tener el mismo valor y funcionalidad que las
facturas fisicas, las cominmente recibidas y extendidas en papel; este tipo de recursos de
manufactura son empleados para documentar cualquier transaccion comercial que haya sido
llevada a cabo entre una persona externa y la empresa misma. En este caso, las facturas digitales
seran empleadas tinicamente con los clientes ya que, como se ha observado, una parte significante
de la cartera de clientes prefiere confirmar los servicios con la empresa lo mas rapido y facil
posible, por lo que, al aplicarse esta nueva metodologia, se estdn tomando en cuenta las
preferencias y comodidad del cliente al mismo tiempo que son actualizadas las operaciones de

Jackeline Cabrera Flores y Eventos.

El programa que fue implementado fue el de Cloud Gestion, ya que fueron tomadas en cuenta sus
recientes mejoras y sus afios de uso en el area de facturacion; fue seleccionada esta herramienta
entre muchas ya que sus caracteristicas son las que mejor se adaptan a las condiciones de la
empresa, el tamafo de los pedidos, la frecuencia, el tamaino de la empresa y como parte de otras

de las mejoras implementadas en la planeacion de almacén.



Este sistema permite la emision de facturas y su envio automatico, controles de inventario en
bodega, administracion de las entradas y salidas en bodega, entre otras funciones. Todas las
operaciones efectuadas en el programa son almacenadas en una nube de internet, es decir, no ocupa

un almacenamiento dentro del mismo software.

A pesar de que los trabajos dentro del area administrativa o de contabilidad no forman parte de las
obligaciones de la practicante, el hecho de implementar un nuevo método de facturacion también
representaba una mayor facilidad para el departamento de logistica, ya que, como se menciond
anteriormente, la herramienta seleccionada es el complemento de las actividades anteriormente

enunciadas.

La aplicacion de tecnologia en las operaciones normales de la empresa representa un gran avance
en el desarrollo empresarial de Jackeline Cabrera Flores y Eventos ya que se estaria integrando y
adaptando al uso de la tecnologia aplicada al &mbito empresarial como muy pocas lo han hecho

dentro del territorio nacional, brindandole a la poblacion un servicio mas eficaz y eficiente.

2.1.4 Optimizacion del control de ventas

Considerando las actuales existencias del mercado mas las condiciones de la competencia en el
area, resulta inaceptable siquiera la idea de que el area administrativa o ventas no estén
desempeniandose correctamente; claro estd que no siempre se pueden controlar las situaciones o
fendmenos que afectan estas areas de la empresa, sin embargo, se pretenden siempre mantener los
estandares de seguridad y calidad en cada una de las etapas del proceso de servicio, sobre todo

aquellas que guardan estrecha relacion con el cliente.

En su estudio, Artal (2015) se refiere al control como el analisis de resultados en relacion a las
ventas que fueron previstas, si se llegara a obtener un resultado desfavorecedor en cuanto a lo que
fue previsto en un determinado periodo de tiempo. El control de ventas se da de dos formas, la
primera es durante las operaciones normales del departamento en la supervision de cada actividad
y la segunda que pretende hacer un acercamiento mas profundo a los involucrados, a como influyo

la empresa en la venta y como fueron recibidas las estrategias por el cliente



Durante el periodo de realizacion de la practica profesional fueron identificadas deficiencias en las
operaciones de control de ventas como ser un sistema de respuesta inmediata a inconvenientes.
Todas las actividades que fueron enlistadas como tareas que fueron realizadas dentro de la empresa
mantienen un grado de relacion entre si; para esta actividad fue empleada en igual medida la
herramienta de facturacion digital, ya que la busqueda de registros y facturas manuales en donde
son almacenados los recibos y documentos consume una considerable cantidad de tiempo que en
muchas ocasiones no tenia ningiin proposito puesto que alguna documentacion se perdia o era

almacenada de forma incorrecta.

Fue asi como se limit6 el proceso de transacciones fisicas a casos especiales e incluso en esas
ocasiones, los movimientos seran igualmente registrados en la herramienta digital para contar con
un respaldo propio en caso de que se den malentendidos con los clientes o al momento de realizar
el resumen de ventas al final de la semana o el mes. Evidentemente, el acceso a estos registros
también estard limitado dejando a un grupo reducido de colaboradores como las personas con
acceso a esta informacion, ya que se estaran almacenando los datos del cliente, las cantidades de
recursos que salen de la empresa, las fechas en las que se llevara a cabo el evento, el lugar donde

se entregard y se llevard a cabo la ceremonia e incluso el costo por unidad y total.



3. CAPITULO 11

Este capitulo se encuentra divido en dos secciones, la primera que trata las mejoras implementadas
las cuales fueron planteadas y ejecutadas por la practicando dentro de la empresa donde se llevo a
cabo la practica profesional donde se detallan los antecedentes en referencia a esas areas que fueron
foco de mejora, la descripcion de las propuestas y su impacto. La segunda parte de este capitulo
se compone de la propuesta profesional que fue igualmente sugerida por la practicante al observar

procesos de operaciones que requieren de intervencion especializada.

2.2 MEJORAS IMPLEMENTADAS

2.2.1 Adquisicion de nuevos proveedores para casos de emergencia

2.2.1.1 Antecedentes.

Si bien es cierto que el tamafio de la empresa Jackeline Cabrera Flores y Eventos y la demanda
que recibe por parte de los clientes la han obligado a contar con una gran cantidad de proveedores
para cada uno de los articulos necesarios en la planeacion de eventos, estos proveedores, en muchas
ocasiones, también deben suplir a otros compradores que compiten con Jackeline Cabrera por lo

que la disponibilidad de productos no siempre es la 6ptima para cubrir con los eventos.

Cuando no se puede obtener de un solo proveedor la cantidad total de productos que son necesarios
para los arreglos que realiza la empresa, evidentemente se tiene que optar por otros proveedores o
fabricantes para completar con los pedidos, de modo que ya no se depende de un solo
suministrador, sino que en ocasiones se llega a necesitar de dos o tres. Esto representa el
incremento de los riesgos por retrasos en el montaje y transporte de los materiales al lugar donde

se llevara a cabo la celebracion o evento.

De igual forma, cuando surgen imprevistos dentro del proceso de planeacion de eventos como en
el dafio ocasionado a los articulos propios de decoracion o al mobiliario durante la recoleccion de
materiales de bodega, en accidentes ocasionados cuando se organizan los materiales en los

vehiculos de transporte, durante la movilizacion hacia la localizacion del evento o durante el



mismo proceso de montaje. Todas estas etapas del proceso generalmente se llevan a cabo con pocos
dias de realizar el trabajo por lo que en caso de sufrir pérdidas significativas se tienen que realizar
cambios en los eventos que incurren en gastos adicionales que corren por cuenta de la empresa

puesto que se deben tomar medidas de contingencia que no fueron concertadas con los clientes.

Tomando en cuenta esta problematica, que no es frecuente en la empresa pero que podria ocasionar
dafios de gran magnitud en la credibilidad de la marca, se tomo la decision de ampliar la lista de
proveedores a partir de los que manejan grandes cantidades de producto por otros mas pequefios
pero que han de asegurar los pedidos que se les hagan en tiempo y forma en tanto no sobrepasen

los limites de existencias, incluso cuando sean solicitados con un dia de anticipacién o menos.

2.2.1.2 Descripcion de la propuesta.

Fueron identificados en la ciudad de San Pedro Sula proveedores que no se encuentran
comprometidos con otras empresas de planeacion de eventos quienes generalmente manejan una
cantidad de productos en almacén mucho menor a la que los suministradores oficiales de Jackeline
Cabrera pero que producen y manejan regularmente cantidades aceptables para casos de
emergencia y de buena calidad, siendo candidatos Optimos con quienes establecer acuerdos para

contar con su apoyo en las situaciones de crisis.

Para lograr esto se tuvo que movilizar el personal de logistica hasta el punto de encuentro con estos
proveedores y poder proponerles este acuerdo de trabajo de mutuo beneficio con los términos y
condiciones con las que la empresa pueda respaldarse, asi como con la disponibilidad y

accesibilidad de los mismos suministradores.

En los acuerdos fueron considerados criterios de disponibilidad de atencion, tomando en cuenta
los horarios de servicio de estos proveedores por respeto a su trabajo, la cantidad de recursos
minimos que estos proveedores son capaces de ofrecer cuando se soliciten sus servicios con poco
tiempo de anticipacion, el transporte de los pedidos a donde la empresa los solicite, ya sea a la

sede o al mismo lugar de los eventos, o bien, la recoleccion de dichos pedidos en donde se



encuentren los proveedores y, obviamente, los precios que seran manejados de acuerdo a los

pedidos.

Entre los proveedores con los que se establecieron acuerdos para que formaran parte de los
contactos de emergencia en la empresa Jackeline Cabrera Flores y Eventos se encuentran los
encargados de suministrar las flores para las ocasiones en que no se pudiera comprar de los
proveedores oficiales las cantidades necesarias para completar la totalidad de los arreglos o cuando

los productos fueron estropeados durante alguna de las etapas del proceso de trabajo.

Afianzar este acuerdo fue una prioridad para la empresa dadas las experiencias que habia
atravesado anteriormente en cuanto al deterioro de estos productos a causa de su tiempo de vida o
de su fragilidad y cuidados de manejo, por lo que este nuevo proveedor garantizd mercancia de
calidad, en una amplia gama de variedades y en 6ptimas condiciones para el uso de la empresa.
Ademas, la proximidad de su sucursal a la empresa fue un factor determinante para el acuerdo
debido a la naturaleza del problema, donde los recursos necesarios para suplir las emergencias se

necesitan con urgencia.

Figura 2. Ubicacion de proveedor
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Un segundo proveedor con el que se contactd es el encargado de suministrar la cristaleria necesaria
en caso de dafios a las existencias en bodega con las que cuenta la empresa. Antes de establecer el

convenio se confirmd que este proveedor contara con diversas opciones de productos de los que



disponer y que no tuviera con lazos formales con otras empresas de planeacion de eventos como
Jackeline Cabrera, de modo que su disponibilidad de articulos siempre fuera la ptima y en la

cantidad adecuada para cubrir con las pérdidas o inconvenientes que haya sufrido la empresa.

Figura 2. Ubicacion de proveedor
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Nuevamente tuvo preferencia este proveedor sobre los demds gracias a su nivel de cercania con la
empresa, ya que de esta forma se reducen los riesgos de que la mercancia se dafie en el trayecto de
efectuacion de la compra en caso de que tengan que recibirse los materiales en la empresa y

posteriormente trasladarlos al evento.

La empresa prefirié mantener a ambos proveedores en la confidencialidad puesto que no se recibio
autorizacion para plasmar sus contactos en este trabajo y tampoco seran compartidos los consensos

firmados a los que se llegd con la empresa por el mismo motivo.

2.2.1.3 Impacto de la propuesta.

Cabe recalcar que al momento de aplicar esta propuesta la empresa Jackeline Cabrera Flores y
Eventos ya habia contemplado la idea en el pasado, sin embargo, no se habia tenido la disposicion
para consolidarla, de modo que la implementacion de esta sugerencia resultdo mucho mas agil
debido a las contemplaciones que los colaboradores de la empresa ya habian considerado al

respecto.



Esta mejora ha sido bien recibida por parte de los colaboradores de Jackeline Cabrera Flores y
Eventos ya sean los organizadores mismos que estan en contacto directo con los clientes o con los
encargados de almacén quienes tienen que velar porque la empresa disponga de todos los recursos

con los que cuentan los clientes.

Tomando en cuenta que esta empresa cuenta con una buena estabilidad de trabajo y que la
experiencia que ha acumulado con los afios de haber entrado en funcion la respaldan y la han
preparado para afrontar adversidades, aun no han sido puestas en practica las medidas de

contingencia propuestas, sin embargo, ya figuran dentro de los planes de control de riesgos.

2.2.2 Organizacion de inventario y control de calidad diarios

2.2.2.1 Antecedentes

Anteriormente, la sucursal de Jackeline Cabrera Flores y Eventos también habia sido tomada como
un sitio en el que se podian almacenar los articulos destinados a la decoracién o montaje de eventos
como ser el mobiliario de sillas y mesas o una cantidad excesiva de articulos en exhibicion fragiles
que al estar acumulados corrian el riesgo de dafiarse entre ellos o a causa de accidentes. De igual
forma, una sobreexposicion de los clientes a cantidades demasiado grandes de productos puede

generar confusion e incluso rechazo hacia los servicios que le ofrece la empresa.

Son numerosas las ocasiones en las que los clientes llegan acompanados de grupos grandes de
personas que, al aglomerarse en ciertos espacios, han causado dafios intencionales a la propiedad
y si mismos al empujar o tropezarse con algunos de los articulos que son usados como decoracion
o mobiliario en los eventos, igualmente se han dado casos con nifios que se ven atraidos por la
cristaleria de los centros de mesa o espejos e involuntariamente han fragmentado parcial o

totalmente estos utensilios, ocasionando dafios también en si mismos durante el proceso.

Este desorden en el catalogo de productos disponibles para los clientes también tenia repercusiones
importantes en el inventariado, puesto que, al estar divididos los materiales en un lugar a otro, no

se podia dar con la cantidad correcta de materiales disponibles para eventos, estas incongruencias



en los registros también representaban pérdidas de tiempo al tener que alternar entre la tienda y el

almacén para contar los articulos que se encontraban disponibles para eventos.

Otra de las desventajas que presentaba este tipo de organizacion es que al momento de recolectar
los utensilios que serian empleados en el montaje de alguna ceremonia o arreglo se debian
movilizar los colaboradores por la tienda y por el almacén simultdneamente, lo cual interferia con
el proceso de atencion al cliente cuando se hallaban en la sucursal observando el catalogo de la
empresa y nuevamente, la aglomeracion de personas en un solo espacio, generaban inconvenientes

tanto para el personal como para la clientela.

Una desventaja adicional que se encontrd fue la dificultad con la que eran efectuados los controles
de calidad al estar segmentados sin clasificacion especifica dentro de la tienda, por lo que rara vez
fueron registrados los accidentes que ocurrieron con los clientes en cuanto a dafios o pérdidas de
la mercancia, dejando a los registros de inventarios desactualizados y con una baja credibilidad.
Un ejemplo de ello son las ocasiones en las que los clientes solicitaron un determinado niimero de
equipo y el proceso de confirmacion de la compra se vio pospuesto o retrasado a causa de la

incertidumbre en cuanto a la cantidad de dichos articulos disponibles.

2.2.2.2 Descripcion de la propuesta.

Esta propuesta es de un caracter menos complejo pero cuyos resultados han sido sumamente
productivos para la empresa ya que, haciendo un mejor uso del espacio en bodega, fue posible
brindarle a la tienda en la que son recibidos los clientes un ambiente mas agradable gracias a la
disposicion de un espacio mas amplio y menos cargado, ademas de que una gran cantidad de
materiales fue resguardado en el almacén y ahora es posible efectuar procesos de control de calidad

e inventariado de manera mas eficaz.

Se le propuso a la empresa una reorganizacion del almacén para designar espacios especificos para
cada producto, clasificindolos segun su resistencia, su frecuencia de uso y su mantenimiento, de
modo que el mobiliario que es mas usado como las mesas y sillas y ademas que presentan una

obvia durabilidad mayor en comparaciéon con la de pedestales, cristaleria, marcos, etc., son



ubicados en sitios de facil acceso e incluso por los que transita el personal con regularidad ya que

no existe riesgo de que este equipo se dane facilmente.

Mientras que los utensilios y la decoracion mas fragil fue almacenada con capas protectoras y en
cajas aseguradas para garantizar que se mantendran protegidas durante el tiempo que permanezcan
en el almacén, dejando Gnicamente en la tienda productos de muestra que no figuran dentro del
inventario puesto que se mantendran permanentemente dentro de la tienda como exhibicion para
los clientes, es decir, el almacén de Jackeline Cabrera Flores y Eventos sera el unico espacio en el

que se encuentren albergados los productos que forman parte del catdlogo de productos.

Al segmentar un espacio unico como lo es la bodega de la empresa en areas especificas donde se
guarden los productos en mobiliario, cortinas y manteles, decoracién de techo, decoracion de piso,
decoracion de mesa, y demds opciones de decoracion o adecuacion de espacios que ofrece la
empresa, se estara asegurando un proceso de recoleccion de recursos mas eficiente puesto que las
personas encargadas de esta labor se abocaran directamente a las dreas que han sido dispuestas

para cada tipo de mercancias.

2.2.2.3 Impacto de la propuesta.

Fue observada una notoria mejora en la productividad de las actividades realizadas en la empresa,
sobre todo aquellas relacionadas con el control de inventarios y el control de calidad de la
mercancia, ademds de que en la tienda, es decir, la primera estancia en la que son recibidos los
clientes de Jackeline Cabrera Flores y Eventos y la que genera un primera impresion para aquellos
que ingresen a la empresa por primera vez, se observo una mejora significativa en el ambiente
percibido gracias a la sensacion de amplitud que se obtuvo después de haber despejado la sala de

exhibicidn de articulos innecesarios.

El beneficio mas importante para el departamento logistico de la empresa fue la mejora en los
tiempos de preparacion de materiales para la organizacion de eventos en donde son seleccionados
cada uno de los articulos elegidos por el cliente de los cuartos y estanterias especificos en los que

se encuentra cada producto. Ademas de que se cuenta con registros completos en cuanto a la



cantidad de material disponible que beneficia no solo al equipo de preparacion, sino que también
al area de ventas, de modo que unicamente les ofreceran a los clientes los productos que se

encuentren disponibles.

2.3 PROPUESTAS DE MEJORA

2.3.1 Sistema de medicion de entregas y calidad en la recepcion de
productos

2.3.1.1 Antecedentes.

Debido a la falta de una organizacion Optima, superior a la que se cuenta en la actualidad, se ha
visualizado la necesidad de implementar un nuevo plan de mejora para las entregas y la recepcion
de los productos, entre ellos se encuentran las materias primas, lo cual debe estar en considerables
condiciones para la produccion de los bienes que la sucursal en estudio procesa, esto contribuye a
evitar inconvenientes al momento de contabilizar las pérdidas, ya que si la propuesta se

implemente, logrard mejoras significativas en los inventarios.

Por ser un negocio donde la afluencia de las personas es evidente, se deben implementar mejoras
significativas para evitar pérdidas materiales, primordialmente la que ingresa y sale de la sucursal,
a causa de esta eventualidad es necesario que se opten por mejores opciones y mejores sistemas
de medicion de entregas y calidad en la recepcion de productos. Un punto importante para este

caso es el ahorro de tiempo y este control también contribuye a la competitividad de la empresa.

2.3.1.2 Descripcion de la propuesta.

Este sistema trata de lograr optimizar los tiempos de recibir y entregar. Se deben identificar cudles
son los obstaculos por los cuales el sistema de entrega actual no es eficiente, transferir las acciones

que no son necesarias y que se pueden mover a otra area. Seguidamente, se debe comparar cuales



son los tiempos de los procedimientos que la compaiia realizaba antes y después de la

implementacion de un nuevo plan.

Se debe trazar una ruta efectiva, utilizar las tecnologias de la comunicacion para logra, mediante
ubicaciones satelital identificar rapidamente el lugar de entrega. Los pagos se pueden realizar por
medio de transacciones electronicas, el paquete puede viajar dentro de un embalaje provisional

para llegar al lugar de destino.

En cuanto a la recepcion de productos, estos se pueden recibir en un horario ene especifico vy,
probablemente la mejor hora seria en el tiempo de menor afluencia o en instancias nocturnas, con
uno o varios dias predestinado. Ademads, se deben llevar registros de calidad para recibir el
producto en dptimas condiciones, este debe cumplir con los entandares de la empresa y contar con

las normas y politicas de la empresa.

2.3.1.3 Impacto.

Esta estrategia tendrd un impacto significativo, ya que por medio de ella se reducen las pérdidas
de productos y de materias primas. El envio, por su parte, llegara en tiempo y forma a su destino
y el producto sera recibido en dptimas condiciones. Uno de los impactos de mayor importancia en

la produccién de un producto y servicios.

Contando con el tiempo necesario, suponiendo que eso se realizara en horas nocturnos, habra el
tiempo que se necesita para la verificacion del pedido que se ha realizado previamente y los
productos recibidos. Se logran verificar los modelos, cantidad y se obtendrd la satisfaccion

necesaria entre cliente y comprador.

2.3.2 Planificacion de inventario segiin su demanda y época

2.3.2.1 Antecedentes.

Debido a las irregularidades que se han observado durante las distintas épocas del afio, la empresa

aun no ha logrado planificar eficientemente su inventario por temporada, este es uno de los



problemas que, a lo largo de la historia de esta organizacion no se ha superado. Este es un indicador
que interfiere en la toma de decisiones por parte de la gerencia, ya que tiene la necesidad de
organizar de unan mejor manera su inventario existente para brindar una mejor respuesta a las

necesidades de sus clientes y sus demandas en cada época del afio.

Ha sido muy beneficiosa la identificacion de las tendencias de cada época, asi como la demanda
de articulos en especifico de cada mes, esto puede contribuir a identificar cual es la necesidad de
la empresa en cuanto a su organizacion. El inventario puede ofrecer soluciones a las demandas
anteriormente explicadas, sin embargo, para desarrollar este inventario es necesaria una gestion,

asi como una correcta planificacion.

2.3.2.2 Descripcion de la propuesta.

Para desarrollar la propuesta es necesario que se revise el inveterado existente, ademas de revisar
el historial de ventas anticipado y observar cudles son los productos que se venden o que se
demandan en cada temporada, consecutivamente de un analisis de tendencias. Posteriormente se
debe analizar el mecanismo de inventario que se utiliza en la actualidad y después de valorarlo.
Para elaborar el sistema de deben tener en cuenta distintos pardmetros como: obtener los registros
de las ventas de los afios anteriores, analizar el sistema de entrega y visualizar los puntos clave en

los que el inventario actual debe ser reforzado.

Una de las estrategias a utilizar pude ser involucrar el sistema de rotacion de stock, este servira
para identificar las épocas, cada época debe tener su rotacion. Este sistema permite que el vendedor
o el encargado de almacenamiento pueda saber cudl es el producto que se necesita abastecer, este
es un indicador del producto que més se vende y el cual la empresa debe abastecerse en cada época

del afio. También, este sistema permite que se controles las caducidades.

Este sistema contribuye a que la empresa pueda tener mas eficiencia, acortando el tiempo y no
variando en el siguiente pedido, por la razén que ya cuenta con un inventario que reflejas las
necesidades de la época. Para el desarrollo de este sistema se pueden observar las siguientes

consideraciones:



e Lograr un grado optimo de stock. Esto hace referencia a que se debe determinar cual es
el punto en la cual las ventas son seguras, es decir, la cantidad de productos que se venden
en la temporada, esto se logra por medio de la revision el historial de ventas y compras, de
esta manera se establecen las medidas de almacenamiento.

e Tener alineada la demanda de los productos con la oferta de cada una de las
temporadas. Esta accion se debe desarrollar para que o se quede ningun articulo rezagado,
ademas, esta es una buena opcion para detectar mermas.

e Seleccidon de proveedores adecuados. Esta accion es de mucha importancia ya que se
puede contar con seguridad cuales son los proveedores seguros para esas fechas.

e Realizar el calculo de las ventas por temporada. Este se puede hacer con la finalidad de
no generar o crear los productos que no tienen una demanda significativa en la época
correspondiente del afo.

e Obtencion de estanteria o de locales. Este es un elemento que se puede reutilizar si la
empresa ya cuenta con ellos, ademas de la compra de utensilios de embalar, esto se debe

hacer de forma provisional.

2.3.2.3 Impacto.

Al obtener un buen sistema de inventario respecto a las temporadas, la empresa lograra invertir
inteligentemente, no invirtiendo en articulos que no son de la temporada y que después pasan a ser
merma o a quedar rezagado y posteriormente a ser vendidos en promociones, las que en ocasiones
no son rentables para la empresa. Al cubrir las temporadas de ventas altas, la empresa lograra
visualizar la efectividad de este sistema y se apoyara en la siguiente temporada, implementandolo

con mayor efectividad.

Seguidamente, al establecer un Optimo sistema de inventario, a baja o a gran escala, a medida pase
el tiempo se lograra tener un significativo beneficio econémico, lo cual es beneficios para futuros
proyectos. Los cuales siempre van encaminados a un crecimiento empresarial, el cual hard que la
empresa tenga renombre y llegue haya las instancias que la empresa atin no se ha dado a conocer.
Un impacto mas pero no el menos importante es la experiencia de los clientes, estos tendran la

seguridad de que su producto se encuentra en la empresa y seran clientes fidedignos.



2.3.3 Sistema de control de pedidos por orden cronologico y clasificacion
de clientes segun su récord de compra

2.3.3.1 Antecedentes.

El control de pedidos por orden cronoldgico no ha sido implementado dentro de la empresa de
modo que se le da la atencidn a los clientes que se ven mas interesados por adquirir los servicios
de Jackeline Cabrera Flores y Eventos porque se tiene una conexion mas fluida con ellos o porque

se mantiene un intercambio directo con ellos cuando se abocan a la tienda fisica de la empresa.

Sin embargo, en fechas demandantes, se rezagan las solicitudes de cotizaciones o planeacion por
el hecho de que el cliente no ha tenido la disponibilidad para seleccionar los materiales que quiere
para su evento o para decidir si usard los servicios de la empresa, de modo que muchos articulos
son apartados por otros clientes que se contactaron con alguno de los asesores de ventas después

pero que se vieron insistentes en la adquisicion de servicios.

Esta clasificacion de pedidos también tiene que ver con el registro de los eventos dentro del
calendario anual para futuras disposiciones de la empresa en materiales y tiempo, es decir, cuando
se lleva un registro de cada vez que un cliente se ha puesto en contacto con la empresa, tomando
los datos de la localidad del evento, el tipo de evento, los materiales que solicité el cliente y la
fecha en la que se llevara a cabo, es posible proyectar futuras ventas que pueden concretarse en el

futuro, como cumpleafios, aniversarios, eventos navideios, etc.

A pesar de que si se cuenta con un registro de los clientes con los que ha trabajado Jackeline
Cabrera Flores y Eventos, no han sido detallados los servicios brindados como ser la época en la
que se realizo, los materiales que se utilizaron, los métodos empleados durante el transporte, la
evaluacion o supervision de cliente sobre los arreglos, los cambios que hayan sido efectuados,
entre otro tipo de consideraciones que se deben registrar para brindarle a los clientes frecuentes un

servicio especial que desarrolle lazos de fidelidad y preferencia para con la empresa.



2.3.3.2 Descripcion de la propuesta.

Para poder implementar esta propuesta seria necesaria como primera condicidn la autorizacion de
la gerencia, puesto que es el area encargada de velar por el correcto funcionamiento de la empresa,
de mantener la satisfaccion de los actuales clientes y de considerar estrategias que atraigan un

mayor publico.

Posteriormente se solicitara la colaboracién del trabajo conjunto entre el departamento de logistica
y el departamento de ventas para crear formatos de registros mas amplios y detallados en los que
se recolecte toda la informacion relacionada con el evento y con los clientes, sin profundizar en
los datos personales de las personas mas alla de las preferencias que fueron observadas y cumplidas

en cuanto a la planeacion de sus eventos.

Ademas, el personal anteriormente sefialado debe ser capacitado en la gestion de pedidos, donde
se ha de establecer una ciclo 16gico y pertinente a la naturaleza y rubro de la empresa que seguir
en cada caso de planeacion. El ciclo que se ha propuesto para llevar a cabo un control de ventas

propicio para Jackeline Cabrera Flores y Eventos es el siguiente:



Figura 3. Ciclo de control de ventas

Entrada de
pedidos

Comrpobacion
de la identidad
del cliente

Facturacién
y cobro

Comprobacién
Desmontaje de los registros
del evento de inventario
disponible

Confirmacion
Montaje del de la compra
evento y deposito
inicial

Organizacién
Preparacion de los
de los pedidos en
materiales - orden
Organizacion cronoldgico
de pedidos
segun la fecha
de los eventos

Fuente: Elaboracion propia

2.3.3.3 Impacto.

Esta propuesta pretende mejorar la satisfaccion de los clientes y brindarles un servicio mas
personalizado, especialmente cuando se trate de clientes nuevos, pero sin descuidar aquellos con

los que ya se ha trabajado durante varias ocasiones, de este modo se estaran creando relaciones



duraderas y leales con las personas que han confiado en la empresa Jackeline Cabrera Flores y
Eventos como su organizadora de eventos. Y a aquellos clientes antiguos se pretende ofrecerles un
servicio comprometido y agradecido con su preferencia de mas de una vez al disponer de las fechas

en las que se ha trabajado afos anteriores para la ejecucion de sus celebraciones.

2.3.4 Plan de gestion de riesgos en el drea de ventas

2.3.41 Antecedentes.

Esta propuesta tiene como objetivo la creacion de una herramienta necesaria para la empresa
Jackeline Cabrera Flores y Eventos considerando los riesgos que corre este tipo de organizaciones
solo con el hecho de dirigirse al servicio de las personas que tienen efectos mas alld de un unico
departamento, sino que también repercuten en las areas de contabilidad, logistica, administracion,

y por supuesto, el area de ventas.

A pesar de que se conocen a groso modo los riesgos a los que la empresa estd expuesta al tratarse
de un negocio que maneja recursos valiosos, en su mayoria costosos, para la planeacion de eventos,
que ha crecido con los afos en la ciudad de San Pedro Sula y que ha forjado una reputacion que
constantemente se ve comprometida en caso de que se lleguen a cometer errores en los servicios

que ofrece, no existe como tal un plan que disminuya o elimine los riesgos.
3.1.1.1. Descripcion de la propuesta.
Se ha elaborado un cuadro con los riesgos identificados en el proceso de ventas durante la

interaccion con los clientes y también se han propuesto una serie de posibles controles para

combatir los dafios, manejar el riesgo o eliminarlo:



Tabla 1. Control de riesgos de ventas

Riesgo

Control 1

Control 2

Control 3

Aplicacion inadecuada
de estrategias

Aplicacion parcial o
periodica de estrategias
de ventas riesgosas

Aplicacion de estrategias
supervisadas por el jefe de
ventas o por la gerente
general

Aplicacion de estrategias
que han sido practicadas
previamente y ligeramente
modificadas

Clasificacion
inadecuada de clientes

Toma de datos completa

Sesiones de interaccion
directa con el cliente

Confirmacion de la venta
con el cliente

Desconocimiento de la
competencia

Continua revision de las
pequeiias empresas y las
nuevas

Anélisis de los comentarios
del publico y los medios
sobre las otras empresas

Involucramiento en las
actividades de relaciones
dentro de la industria

Pérdida de clientes

Aplicacion de estrategias
seguras que afiancen las
relaciones con los
clientes

Trato especial para cada
cliente, incluso con los
nuevos

Capacitar continuamente al
personal para que brinden
la mejor atencion

Aceptacion de clientes
que no han cumplido el
ciclo de evaluacion

Revision de los
antecedentes de lo
posibles clientes con
otras empresas

Llenado de todos los datos
contemplados en los
registros obligatorios

Registro de
informacidn incorrecta
del cliente

Tomarse el tiempo
necesario para hablar con
los clientes

Concertar citas presenciales
en la medida de lo posible
con los clientes

Confirmacion de la
solicitud del cliente al final
de la planeacion

Ofrecer a los clientes
productos inexistentes

Revisar durante la
interaccion con los
clientes los registros de
inventario

Actualizar después de cada
llamada o cita con los
clientes los registros de
inventario

Pérdida de ventas por
negligencia de las redes
de contacto

Definir personal que
siempre esté atento de las
redes

Establecer horarios para la
revision de mensajes a los
correos y cuentas de la
empresa

Fuente: Elaboracion propia




2.3.4.2 Impacto.

Se espera que la implementacion de un plan de gestion de riesgos para el area de ventas funcione
como lineamiento o como ejemplo para la identificacion de peligros que pueden afectar el
desempefio de la empresa, de esta forma se estaran protegiendo los intereses y la estabilidad de la
empresa por medio de medidas de contingencia que puedan ser aplicadas y eviten la consumacién

de los riesgos.



4. CAPITULO IV

4.1, CONCLUSIONES

1. Se concluye que dentro de actividades realizadas durante la practica profesional en
Jackeline Cabrera Flores y Eventos con 10 semanas de duracion como requisito previo a
la investidura del titulo en licenciatura en relaciones internacionales en comercio
internacional fueron desarrolladas actividades de optimizacion en la logistica de
planeacion de eventos, redisefio del plan de inventario en tienda y bodega, digitalizacién

del software de facturacion y optimizacion del control de ventas.

2. Como conclusion, las mejoras implementadas en la empresa durante el desarrollo de las
tareas asignadas a partir de las debilidades encontradas en los procesos operativos fueron
integradas en las actividades cuyas deficiencias pudieron ser corregidas inmediatamente,
entre ellas, la adquisicion de nuevos proveedores en caso de emergencia para contar con
un plan y posibles rutas de contingencia en casos radicales y la organizacién y control de
calidad diarios con el proposito de siempre disponer de los productos adecuados para el

montaje de eventos.

3. Se concluye que las propuestas profesionales especializadas en la optimizacion de procesos
en base a la disponibilidad de recursos de la empresa como iniciativas del fortalecimiento
de los procesos productivos Jackeline Cabrera Flores y Eventos son un sistema de medicion
de entregas y calidad en la recepcion de productos, la planificacion de inventario segun su
demanda y época, un sistema de control de pedidos por orden cronoldgico y clasificacion

de clientes segln su récord de compra, y un plan de gestién de riesgos en el area de ventas.



4.2,

RECOMENDACIONES

4.2.1. Recomendaciones para los estudiantes

Se recomienda a los estudiantes de UNITEC que en un futuro realicen su practica
profesional en la empresa Jackeline Cabrera Flores y Eventos y que sean posicionados
dentro del area de logistica o ventas, que brinden seguimiento a las mejoras recién
implementadas y que en caso de necesitar ajustes o actualizacion de acuerdo a las
condiciones en las que se encuentre la empresa, las analicen y las manifiesten de acuerdo

a los conocimientos y las habilidades adquiridas durante su carrera.

Se recomienda a los estudiantes de la carrera de relaciones internacionales en comercio
internacional que se continden formando académicamente y sigan desarrollando
habilidades incluso después de haber culminado sus estudios superiores con el proposito
de fortalecer sus competencias personales y profesionales y poder desempefiarse de la

mejor manera en el ambito laboral, en cualquier sector en el que se posicionen.

Se recomienda a los estudiantes de la carrera de relaciones internacionales en comercio
internacional que ejerciten su capacidad de andlisis y pensamiento critico por si mismos,
puesto que son aptitudes que dependen enteramente de la decision propia, para que sean
capaces de identificar con facilidad las deficiencias y fortalezas de las actividades que son
realizadas en una empresa como parte de sus procesos productivos para corregir las

debilidades y aprovechar las oportunidades.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Comercio. La palabra comercio hace referencia a la acciéon de cambio de un bien por otro. En la
actual era moderna, el comercio se trata de la adquisicion de bienes que no se pretenden consumir,
sino mas bien obtener un beneficio de ellos por medio del intercambio de los mismos por otro que

cumpla o satisfaga los intereses propios, (Juarez, 2014).

Control. El control es uno de los elementos mas importantes y especialmente importante cuando
se pretende dotar a una actividad u operacidon con las caracteristicas o el cumplimiento de

estandares Optimos en tiempo y forma, (Schmidt et al., 2018)

Desarrollo. Es un proceso conformado por conjunto de operaciones y procesos que modifican y
mejoran el desempefio de una persona, organizacion o actividad, con el motivo de transformar
positivamente las cualidades y condiciones en las que se encuentran por medio de métodos de

aplicacion social, econdmica, politica, cultural, etc., (Irausquin et al., 2016).

Digitalizacion. Es un procedimiento digital recientemente utilizado para describir una nueva
técnica tecnologica para transformar el formato tradicional y fisico de informaciéon a uno

virtualizado que permita una mejor accesibilidad y empleo, (Quetglas, 2019).

Disponibilidad. Es la disposicion en la que se encuentra una persona u objeto para ser ocupado

con un proposito en especifico, (Carcel, 2016).

Estrategia. Es un conjunto de consideraciones que deben ser capaces de mantener condiciones
estables en el flujo de procesos o mejorarlas para alcanzar un funcionamiento Optimo en las
estructuras o actividades que se realizan y asi obtener la cantidad y calidad de bienes esperados,

(Maldonado et al., 2017)

Facturacion. Es una de las utilidades mas esenciales empleada generalmente en el area
administrativa, se trata del proceso en el que se emite una factura como un comprobante de ventas

de mercancia que contiene informacion de cantidad, precios, detalles del articulo. Por lo tanto, por



facturacion se entiende el proceso en el que se documentan cantidades de facturas con el proposito

de mantener controles y revisiones, (Rodriguez, 2015).

Inventario. Es una estructura de aplicacion organizacional que permite hacer el mejor manejo de
los bienes materiales con los que cuenta una empresa puesto que recolecta las cantidades, las
caracteristicas, la ubicacion, los ingresos y las salidas, entre otro tipo de elementos, (Céspedes et

al., 2017)

Logistica. La logistica es un area de las compaiias, por medio de la cual se han de tomar las
decisiones que hacen referencia a los inventarios, ventas y compras. Mediante esta, también se
administra el tiempo, lugar y la implementacion de tecnologias para que el control de la ejecucion

de las tareas y de las tomas de decisiones sea asegurado (Suarez, 2017).

Optimizacion. Es la aplicacion de distintos indicadores en cuanto a la gestion de la empresa para
que sea aumentada la eficiencia y eficacia, asi como la generacion de mejores resultados, en otras
palabras, se aumenta la eficiencia en la generacioén de los productos para que de esta manera se

eleve el nivel de rendimiento (Lépez et al. 2017).

Planeacion. La planeacion permite que las compaiiias se logren prepara para atener cambios
continuos dentro de las funciones, al igual que en sus estructuras. La planeacion procura que os
cambios que se hagan en las empresas sean controlados. Para el desarrollo de un plan, es necesario

que se sea analizada la informacion del entorno (Macias y Mero, 2022).

Posicionamiento. Es el sitio al que se quiere llegar en una competencia de mercado por medio de
la influencia en las decisiones de compra de un publico consumidor en especifico, de modo que en
el producto o servicio que se ofrezca al publico debe existir una cualidad que lo haga sobresalir

por encima de los demads, (Castafio y Garcia, 2017).

Redisefio. Se trata de la modificacion de un bien, producto, estructura o estrategia con el propdsito
de mejorar el rendimiento productivo, ya sea por la adaptacion de nuevas medidas o herramientas

o por la separacion de componentes y eliminacion de algunos de ellos, (Ojeda y Lopez, 2019).



ANEXOS
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