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Resumen

El presente trabajo tuvo como proposito desarrollar estrategias para el crecimiento
sostenible de la empresa UNOTRANS en San Pedro Sula, abordando desafios significativos en su
expansion. La investigacion se enfocd en la optimizacion financiera, la mejora en la formacion del
personal, la adopcion de tecnologias innovadoras y la implementacion de estrategias de marketing
localizadas. El proceso metodologico incluyd un enfoque cuantitativo y cualitativo, con la
aplicacion de técnicas de recoleccion de datos como encuestas y entrevistas. Los resultados
obtenidos permitieron proponer estrategias especificas, con el objetivo de asegurar la viabilidad
econdmica y el desarrollo sostenible de UNOTRANS en el mercado logistico de San Pedro Sula.
Se presentan recomendaciones para la implementacion de las estrategias propuestas, con el fin de
contribuir al crecimiento sostenible de la empresa. Se espera que este trabajo aporte al desarrollo
econdmico de la region y sirva como referencia para futuras investigaciones en el ambito

empresarial.

Palabras clave: crecimiento sostenible, estrategias, logistica, rentabilidad, viabilidad
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Abstract

The purpose of this study was to develop strategies for the sustainable growth of
UNOTRANS in San Pedro Sula, addressing significant challenges in its expansion. The research
focused on financial optimization, improvement in staff training, adoption of innovative
technologies, and implementation of localized marketing strategies. The methodological process
included both quantitative and qualitative approaches, incorporating data collection techniques
such as surveys and interviews. The obtained results allowed for the proposal of specific strategies
aimed at ensuring the economic viability and sustainable development of UNOTRANS in the
logistics market of San Pedro Sula. Recommendations for the implementation of the proposed
strategies are presented to contribute to the sustainable growth of the company. It is anticipated
that this work will contribute to the economic development of the region and serve as a reference

for future research in the business field.

Keywords: economic viability, logistics, profitability, strategies, growth sustainability
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION
1.1 INTRODUCCION

El presente trabajo final de graduacion titulado “Ampliacion y Rentabilidad: Estrategias
para el crecimiento sostenible de Unotrans en San Pedro Sula” tiene como objetivo principal
analizar y proponer estrategias que impulsen el crecimiento sostenible de la empresa Unotrans en

la ciudad de San Pedro Sula.

La Empresa Unotrans es una compaiia de logistica y transporte que ha experimentado un
crecimiento significativo en los ultimos afios, lo que ha llevado a la necesidad de expandirse en
nuevos mercados y consolidar su posicion en los mercados existentes. Sin embargo, la expansion
de la empresa en San Pedro Sula ha enfrentado desafios significativos, como la competencia, la
falta de personal capacitado y la necesidad de adaptarse a un entorno empresarial en constante

evolucion.

Para abordar estos desafios, se utilizarda una metodologia que combina enfoques
cualitativos y cuantitativos, con la aplicacion de técnicas de recoleccion de datos como encuestas
y entrevistas. Ademads, se realizara un anélisis de la situacion actual de la empresa y del mercado
logistico en San Pedro Sula, para identificar las mejores practicas en reclutamiento, retencion de

personal y formacion de fuerza de ventas, asi como en la planificacion estratégica.

El propésito de este estudio es proporcionar a Unotrans un marco estratégico solido para
su crecimiento sostenible en el mercado de San Pedro Sula. Al comprender a fondo los obstaculos
y posibilidades que enfrenta en la region, la empresa estard en una posicidon mas ventajosa para

implementar soluciones efectivas y lograr la rentabilidad del proyecto.

La motivacion para la seleccion de este tema radica en la relevancia estratégica de Unotrans
en el contexto empresarial de San Pedro Sula, asi como en la necesidad de contribuir al desarrollo
sostenible de la empresa en un entorno competitivo y en constante evolucion. Ademads de la
expansion de Unotrans en San Pedro Sula representa una oportunidad para el crecimiento

econdmico y empresarial de la region.

En este sentido, el presente trabajo se ha disefiado para analizar y fundamentar estrategias

destinadas al crecimiento sostenible de Unotrans en San Pedro Sula, con el fin de fortalecer la



posicion de la empresa en un entorno empresarial dinamico y altamente competitivo, permitiendo
obtener un enfoque integral de la problematica, posibilitando la identificacion de oportunidades

concretas para el desarrollo continuo de la empresa.
1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

El transporte de carga y logistica en la region de San Pedro Sula ha sido un elemento crucial
para el desarrollo econdmico y comercial. La importantica estratégica de esta actividad se refleja
en su contribucion al comercial nacional e internacional, asi como en su impacto en la
competitividad de las empresas. Sin embargo, a pesar de su relevancia, se ha identificado una serie
de desafios y deficiencias que afectan la rentabilidad de las operaciones de transporte de carga en

la region.

El origen de estos desafios se encuentra en la complejidad del entorno operativo,
caracterizado por la diversidad de actores involucrados, la infraestructura logistica, los tramites
aduaneros, las regulaciones gubernamentales y los cambios en las tendencias del comercio
internacional. Esta complejidad ha generado una serie de obstaculos que impactan directamente
en la eficiencia, rentabilidad y sostenibilidad de las operaciones de transporte de carga en San

Pedro Sula.

La magnitud de estos desafios se manifiesta en la afectacion de la cadena de suministro,
los costos operativos, los tiempos de entrega, la seguridad de la carga y la satisfaccion del cliente.
Estos factores no solo inciden en la competitividad de las empresas, sino que también tienen

implicaciones en la economia regional y nacional.

Desde una perspectiva teorica, diversos estudios han abordado la problematica del
transporte de carga y logistica, destacando la importancia de la eficiencia operativa, la gestion de
la cadena de suministro, la optimizacion de rutas y la implementacion de tecnologias de la
informacion. Asimismo, la literatura académica ha resaltado la necesidad de estrategias
innovadoras y sostenibles que permitan enfrentar los desafios actuales del transporte de carga en

entornos urbanos y regionales.

En la practica, la relevancia de abordar estos desafios radica en la necesidad de fortalecer
la competitividad de las empresas, mejorar la eficiencia operativa, reducir costos logisticos y

garantizar la satisfaccion del cliente. La actualidad del tema se evidencia en la dindmica cambiante



del comercio internacional, los avances tecnologicos en logistica y transporte, asi como en las

demandas crecientes de los consumidores en términos de tiempos de entrega y calidad del servicio.

En el ambito de la logistica y el transporte internacional, Unotrans se distingue como una
empresa con una solida trayectoria de mas de 25 afios en el rubro. Sus servicios abarcan el
transporte de carga por vias maritimas, aéreas y terrestres, ademas de ofrecer soluciones integrales
como seguro de carga, gestion aduanera y servicios de almacenaje. Esta larga trayectoria ha
cimentado a Unotrans como la empresa lider en logistica en la zona centro y sur del pais,
respaldada por un equipo de mas de 45 colaboradores y una extensa red de mas de 100 aliados

estratégicos a nivel global.

El enfoque primordial de Unotrans desde sus inicios ha sido proporcionar un servicio de
excelencia a sus clientes. Este enfoque se traduce en una continua adaptacion a las cambiantes
necesidades de los clientes y a la evolucion de las dindmicas econdémicas tanto locales como
internacionales. Este éxito estd cimentado en relaciones solidas con aliados estratégicos a nivel

mundial.

Actualmente, Unotrans se encuentra inmersa en un proceso de expansion, enfocandose
especificamente en la ampliacion de las oficinas en San Pedro Sula y en el desarrollo de servicios
especializados, tales como exportaciones, desarrollo de nuevos origenes para consolidados
maritimos, participacion en proyectos especiales (participacion en proyectos como plantas edlicas,
transporte de helicopteros, transporte de equipos especiales para construccion) y transporte de

carga refrigerada.

Segun Kirby, C., & Brosa, N. (2011). Indica que “La logistica desempefia un papel decisivo
en el crecimiento de las PYME, sobre todo en su decision de desarrollarse hacia mercados situados
mas alld de sus propias fronteras. De hecho, la optimizacion de la gestion de la cadena de
suministros desde la propia empresa es uno de los elementos que determinara el éxito o el fracaso
en su proceso de internacionalizacion.” Es por esto que Unotrans busca expandirse a nivel nacional

para poder seguir creciendo y ser lider en el mercado.

La problematica identificada en el transporte de carga y logistica en San Pedro Sula
comenzd a impactar significativamente a Unotrans durante su proceso de expansion en la region.

La empresa, en su intento por consolidar su posicion en los mercados existentes y expandirse en



nuevos mercados, se vio enfrentada a desafios que afectaron directamente su eficiencia operativa

y su capacidad para satisfacer las demandas del mercado local.

Inicialmente, la falta de una fuerza de ventas definida desde el principio generd
ineficiencias en la captacion y retencion de clientes, lo cual reflejo en un crecimiento mas lento de
lo esperado. La ausencia de una planificacion estratégica integral dificulto la adaptacion de los
servicios ofrecidos por Unotrans a las demandas del mercado local, lo que llevo al

desaprovechamiento de recursos y oportunidades.

Ademads, se destacaron ineficiencias en la formacion de la fuerza de ventas y la
planificacion estratégica. La capacitacion del personal en San Pedro Sula se volvid crucial para
mejorar la eficacia de las operaciones. La reestructuracion de la planificacion estratégica integral
se presenté como una necesidad urgente para alinear los esfuerzos de expansion con las demandas
del mercado local. Estas deficiencias también se reflejaron en la baja frecuencia de servicios de
exportacion, indicando la necesidad de una fuerza de ventas mas capacitada para abordar este

mercado potencial.

La contratacion de personal altamente capacitado y local, la facilitacion de lineas de crédito
a los clientes, la retencion y fidelizacion de estos ultimos, asi como la personalizacion de servicios
acorde a sus necesidades individuales, han surgido como elementos criticos en esta empresa de

expansion.

Esto resalta la necesidad de una evaluacion detallada y sistematica para la expansion de las
oficinas de Unotrans en San Pedro Sula. Esta evaluacion debe contemplar no solo la viabilidad
econdmica en el mercado local, sino también las necesidades y expectativas de los clientes y las
oportunidades de crecimiento en la region el &mbito de la logistica y el transporte internacional,
Unotrans se distingue como una empresa con una solida trayectoria de mas de 25 afios en el rubro.
Sus servicios abarcan el transporte de carga por vias maritimas, aéreas y terrestres, ademas de
ofrecer soluciones integrales como seguro de carga, gestion aduanera y servicios de almacenaje.
Esta larga trayectoria ha cimentado a Unotrans como la empresa lider en logistica en la zona centro
y sur del pais, respaldada por un equipo de mas de 45 colaboradores y una extensa red de mas de

100 aliados estratégicos a nivel global.

El enfoque primordial de Unotrans desde sus inicios ha sido proporcionar un servicio de

excelencia a sus clientes. Este enfoque se traduce en una continua adaptacion a las cambiantes

4



necesidades de los clientes y a la evolucion de las dindmicas econdémicas tanto locales como
internacionales. Este éxito estd cimentado en relaciones sélidas con aliados estratégicos a nivel

mundial.

No obstante, durante los ultimos tres anos, Unotrans ha enfrentado desafios significativos
en la expansion de su presencia en San Pedro Sula. La contrataciéon de personal altamente
capacitado y local, la facilitacion de lineas de crédito a los clientes, la retencion y fidelizacion de
estos ultimos, asi como la personalizacion de servicios acorde a sus necesidades individuales, han

surgido como elementos criticos en esta empresa de expansion.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA

1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

El desafio principal que enfrenta UNOTRANS en su proceso de expansion hacia San Pedro
Sula radica en la necesidad de superar obstaculos que van desde la falta de una planificacion
estratégica integral y contratacion de personal altamente capacitado y residente en la zona, hasta
la fidelizacion de clientes y la oferta de servicios adaptados a sus necesidades especificas. Esta
problematica se agrava con la rotacidon de personal y la ausencia de una fuerza de ventas bien
definida desde el inicio, lo que genera ineficiencias en la captacion y retencion de clientes, lo cual
se refleja en un crecimiento mas lento del esperado. La falta de un estructura organizativa y
procesos internos eficientes, asi como la falta de una evaluacion critica de las metodologias de
gestion de proyectos y de la cadena de suministro, también representan desafios significativos para
el crecimiento sostenible y rentable de UNOTRANS en San Pedro Sula, Por lo tanto, se requiere
una evaluacion detallada y sistematica de la situacion actual de la empresa y del mercado logistico
en San Pedro Sula, con el fin de identificar las mejores practicas y herramientas aplicables a la
situacion de UNOTRANS y formular una propuesta de mejora especificar y adaptada a las

necesidades de la empresa.

1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA
(Como puede Unotrans superar los desafios relacionados a la elaboracion de una
planificacion estratégica que optimice el desarrollo de sus servicios, con el fin de asegurar la

viabilidad econémica por medio de una ampliacion exitosa en San Pedro Sula?



1.3.3 PREGUNTAS DE INVESTIGACION
1. ;Cudl es la estrategia de adaptacion de servicios que la empresa actualmente esta

implementando en San Pedro Sula?

2. (Cudl seria el enfoque de planificacion estratégica mas adecuado para asegurar la
viabilidad econdmica y operativa de la expansion de Unotrans en San Pedro Sula,

permitiendo asi un crecimiento sostenible y rentable en la region?

3. (Cuales son las estrategias de adaptacion de servicios que pueden implementarse en la

ampliacion comercial de Unotrans en San Pedro Sula?

1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.4.1 OBJETIVO GENERAL
Desarrollar una planificacion estratégica adaptada a las necesidades del mercado local de
Unotrans en San Pedro Sula, abordando deficiencias en la formacion de la fuerza de ventas y en la
planificacion estratégica integral, contribuyendo al crecimiento sostenible y rentable de la empresa

mediante la identificacion de mejores practicas y herramientas aplicables.

14.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
1. Realizar un diagndstico detallado de las dificultades actuales en la expansion de Unotrans
en San Pedro Sula, considerando la viabilidad econdémica y abordando deficiencias en la

formacion de la fuerza de ventas y en la planificacion estratégica integral.

2. Analizar las metodologias y enfoques de planificacion estratégica empleados por empresas
del sector logistico que han experimentado una expansion exitosa en mercados similares al

de San Pedro Sula.

3. Formular una propuesta de mejora especifica y adaptada a las necesidades de Unotrans en
San Pedro Sula, con recomendaciones fundamentadas para desarrollar una planificacion

estratégica eficiente y garantizar la viabilidad econdmica de la expansion.



1.5 JUSTIFICACION

La expansion de Unotrans hacia San Pedro Sula implica desafios fundamentales, como la
contratacion de personal capacitado en la region, la creacion de una fuerza de ventas eficiente
desde el principio y una planificacion estratégica integral. Estos elementos son esenciales para

garantizar el éxito de la empresa en su nueva area de operaciones.

Para Unotrans seria de gran utilidad proporcionar un marco sélido y estructurado para la
toma de decisiones estratégicas. Al comprender a fondo los obstaculos y posibilidades que enfrenta
en San Pedro Sula, la empresa estard en una posicion mas ventajosa para implementar soluciones

efectivas y lograr la rentabilidad del proyecto.

La necesidad de esta investigacion radica en la complejidad y particularidades del mercado
de San Pedro Sula. La falta de una fuerza de ventas definida desde el inicio, junto con la limitacion
en la contratacion de personal altamente capacitado, representan barreras significativas para el
crecimiento y desarrollo de Unotrans en esta region. La ausencia de una planificacion estratégica

integral agrega un componente adicional de incertidumbre.

Esto permitird a Unotrans tomar decisiones informadas y respaldadas por datos concretos.
Al identificar las mejores practicas en reclutamiento, retencion de personal y formacion de una
fuerza de ventas, asi como en la planificacion estratégica, la empresa podra minimizar los riesgos

y maximizar las oportunidades de rentabilidad en el proyecto de expansion.

Con la inversion en la expansion a San Pedro Sula, al abordar de manera proactiva los
desafios identificados, Unotrans estara mejor posicionada para garantizar un retorno de inversion
exitoso y sostenible en el nuevo mercado, brindando una base solida para el crecimiento futuro de

la empresa en la region.



CAPITULO II. MARCO TEORICO

2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

La logistica es un conjunto de operaciones destinadas a transportar materias primas o
productos finalizados desde un pais de origen (exportador) hasta un pais de llegada (importador),
en donde se utilizaran los recursos recibidos para la fabricacion de productos o para la

comercializacion directa. (; Qué es la logistica internacional?, s. f.)

La logistica a nivel global juega un papel crucial al facilitar el comercio internacional en
todo el mundo. Esto resulta beneficioso no solo para las grandes empresas, sino también para las
pequeiias y medianas empresas, las cuales a menudo importan productos especificos para vender
en su pais de origen o los exportan para comercializar en el extranjero a través de diversas

estrategias de distribucion.

Honduras es un pais que tiene una economia basada en la exportacion de productos
agricolas y la maquila, y que también importa una gran cantidad de bienes. Los principales
productos de exportaciéon de Honduras son el café, los camarones, los bananos, el melon, las
langostas y las pifias. La exportacion de estos productos es fundamental para la economia del pais,

ya que representan una gran parte de las exportaciones totales.

Honduras es un importador neto de bienes y servicios. Los principales socios comerciales

de Honduras son Estados Unidos, México y China.

Ademas, el pais importa una gran cantidad de bienes para su consumo interno y para la

produccion de bienes exportables.

La importancia del comercio internacional para Honduras radica en que es un pais que
depende en gran medida de las exportaciones para su crecimiento econémico (Subdireccion

General de Relaciones Internacionales, 2021).



Ademas, la importacion de bienes es fundamental para la produccion de bienes exportables

y para el consumo interno.
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Figura 1. Importaciones

Fuente: Consejo Nacional de Inversiones (CNI). (2021).

La logistica internacional es vital para cualquier pais, esta permite el desarrollo y

crecimiento econdmico. Se pueden encontrar algunas caracteristicas de la logistica internacional:

e Globalizacién: La logistica internacional se da entre dos paises ubicados en cualquier parte
del planeta, con la finalidad de distribuir productos de un pais a otro. En este contexto,
existen convenios entre mercados internacionales que permiten afianzar la relacion
comercial a nivel global. El comercio internacional permite a los paises ampliar sus
mercados y acceder a bienes y servicios que de otro modo no estarian disponibles a nivel

nacional. (;Qué es el comercio internacional? | 2023, s. f.)



o Transporte multimodal: La industria logistica internacional se apoya del transporte

maritimo, aéreo o terrestre. El tipo de transporte se define de acuerdo con el pais de
procedencia y de destino, el tipo de via, el valor y volumen del producto, el tiempo de

entrega, entre otros factores de la cadena de suministro.

o Estandarizacion: Durante la logistica y cadena de suministro es necesario cumplir con

estandares internacionales que varian de acuerdo con ciertos elementos como los paises
involucrados o el tipo de producto. Por esto, se debe estar al tanto de las regulaciones y
estandares aplicables al embalaje, almacenamiento y transporte de productos peligrosos,
fragiles, perecederos, etc., para que asi la gestion de la mercancia no tenga ningun problema

en las aduanas o plataformas logisticas. (Dispach, s. f.)

La logistica Internacional ha sufrido una serie de cambios en los ultimos afios,
principalmente originados por la pandemia, tales como cierre de fronteras, aumento de precios de
transporte, procesos mas lentos. Estos cambios se traducen en resultados negativos a la economia

de cada pais, dentro de ellos, Honduras. (Marinucci, 2021)

Estos cambios tienen repercusiones negativas en la economia hondurefia, generando
interrupciones en las cadenas de suministro, encareciendo el transporte internacional y afectando
la eficiencia operativa. La adaptabilidad y la busqueda de soluciones innovadoras son cruciales
para mitigar los efectos adversos y explorar nuevas oportunidades en este cambiante escenario

comercial.

2.1.1 ANALISIS DEL MACROENTORNO
Se puede mencionar que la logistica internacional se ve afectada por aspectos politicos,

econdmicos, socioculturales, tecnologicos y medioambientales.

ASPECTOS POLITICOS
Factores como cambios de gobierno o inestabilidad politica en una region pueden resultar en
interrupciones significativas en la cadena de suministro. Las empresas deben estar al tanto de estos

riesgos y tener planes de contingencia en su lugar.
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La estabilidad politica también influye en la seguridad de las rutas de transporte. Algunas areas
pueden ser propensas a robos, sabotajes u otros incidentes que puedan afectar la seguridad de las
mercancias en transito. Las empresas deben estar atentas a la evolucion de los factores que integran
el macroentorno para aprovecharlos o aminorar su impacto (El macroentorno y su influencia en

las empresas | Conexion ESAN, s. 1.).

ASPECTOS SOCIOCULTURALES
La diversidad cultural genera que haya diferentes practicas comerciales y expectativas en
términos de servicio y calidad. Las empresas de logistica internacional deben ser sensibles a estas

diferencias para asegurar una comunicacion efectiva y una operacion fluida.

De igual manera, las leyes laborales y las condiciones sociales varian de un pais a otro y
pueden afectar la disponibilidad de la mano de obra, los plazos de entrega y los costos laborales

asociados con la logistica.

Las culturas y sus distintos idiomas pueden afectar la logistica internacional al establecer

barreras de comunicacidon y comprension entre los diferentes paises y culturas (Connection, 2022).

“Los aspectos culturales resultan determinantes en la dindmica de actividades como la
logistica y el comercio internacional, donde los profesionales del sector en muchas ocasiones
deben interactuar con colegas de otros paises y regiones. Conocer y alinear las particularidades de
cada cultura a la hora de comunicarse es vital para generar vinculos efectivos, que apoyen el éxito
de las negociaciones y las operaciones. Por otro lado, el contacto con otras culturas, puede ser
también una gran fuente de conocimiento, capaz de enriquecer y ampliar nuestra mirada, aportando

al desarrollo profesional”. Javier Carrizo, director de Movant Connection.

ASPECTOS TECNOLOGICOS
Las tecnologias de la informacion juegan un papel crucial en la logistica internacional.
Sistemas de gestion de inventarios, rastreo de envios y plataformas de gestion de pedidos permiten
una visibilidad y control mas efectivo sobre las operaciones. Estos sistemas pueden incluir
software de gestion de la cadena de suministro, sistemas de seguimiento de envios y sistemas de

comunicacion en tiempo real («Logistica internacional, qué es y principales clavesy, 2021).

Las automatizaciones de los procesos logisticos se han convertido en un factor clave para

el desarrollo de la logistica, estas automatizaciones estan orientadas a la manipulacion de
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mercancias y la gestion de almacenes, lo que aumenta la eficiencia y reduce costos en la cadena

de suministros.

ASPECTOS MEDIOAMBIENTALES
La creciente conciencia ambiental ha llevado a un enfoque mas estricto en la sostenibilidad
en la logistica. La seleccion de modos de transporte mas ecologicos, la gestion eficiente de residuos
y la reduccion de emisiones son aspectos cada vez mds importantes en la planificacion logistica

internacional.

Las regulaciones ambientales pueden afectar los procesos de transporte y almacenamiento
de productos, desde restricciones en el tipo de combustible utilizado hasta la gestion de productos
quimicos peligrosos. Las regulaciones ambientales pueden afectar la logistica internacional al

establecer requisitos especificos para la gestion ambiental de los productos. (Mecalux, s. f.)

2.1.2 ANALISIS DEL MICROENTORNO
CLIENTES
Unotrans brinda distintos servicios de transporte internacional, dentro de ellos se
encuentran los siguientes: Transporte de carga, Aduana, Seguro y Almacenaje. Cada servicio se
ajusta a las distintas necesidades de los clientes, tales como origenes, destino, modalidades,
productos y demas. Actualmente, Unotrans ofrece sus servicios a toda empresa hondurefia o
extranjera que este participando en actividades de importacion o exportacion indistintamente el
origen o las condiciones. Por medio de la red de més de 100 agentes a nivel internacional, Unotrans

logra tener una versatilidad respecto a la solucién de necesidades de cada uno de los clientes.

COMPETIDORES
Unotrans compite directamente con varias empresas de transporte de carga, sin embargo,
cada uno de los competidores de Unotrans puede variar de acuerdo con las necesidades del cliente,
algunos competidores solamente tienen presencia en alguno de los servicios que Unotrans ofrece
mientras que otros tal vez si tienen la capacidad de ofrecer todos los servicios. Dentro de los
competidores de Unotrans se encuentran: DHL, DSV/Panalpina, Kuehne + Nagel, JD Cargo y

Crowley Logistics.
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2.1.3 ANALISIS INTERNO
De Azkue, 1 (2023) afirma: “Permite conocer el estado de situacion de una organizacion,
producto, servicio o proyecto en un contexto o mercado determinado. Su nombre es una sigla
conformada por la primera letra de las siguientes palabras: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades

y Amenazas”.
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Figura 2. Analisis FODA Unotrans

Fuente: propia

El andlisis FODA se enfoc6 en identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas que enfrenta la empresa UNOTRANS en San Pedro Sula. En cuanto a las fortalezas, se
identifico la experiencia en el sector logistico y conocimiento del mercado local y sus necesidades

especificas.

En cuanto a las oportunidades, se identifico el crecimiento econdmico y demanda creciente
de servicios logisticos en San Pedro Sula y Acceso a tecnologias emergentes para mejorar la

eficiencia operativa.

En cuanto a las debilidades, se identific6 la posible falta de recurso humano para la

expansion y posible resistencia al cambio dentro de la organizacion.

En cuanto a las amenazas, se identifico la competencia creciente el sector logistico local y

riesgos asociados a la implementacion de nuevas estrategias en un mercado dinamico.
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2.2 CONCEPTUALIZACION

2.2.1 PLANEACION ESTRATEGICA
La planificacion estratégica en una empresa es un proceso sistematico que implica la
definicion de objetivos a largo plazo y la identificacion de estrategias para alcanzarlos. Consiste
en analizar el entorno externo e interno de la organizacion, establecer metas y prioridades, y

asignar recursos de manera eficiente para lograr el éxito a largo plazo.
Algunos elementos claves de la planeacion estratégica son los siguientes:

e Definicion de la Vision y Mision

e Analisis del Entorno

e Establecimiento de Objetivos

e Formulacion de Estrategias

e Implementacion y Ejecucion

e Seguimiento y Control

e Evaluacion y Retroalimentacion

La planificacion estratégica es esencial para alinear los esfuerzos de la organizacion y
enfocarlos hacia metas y objetivos comunes. Ayuda a la empresa a adaptarse a un entorno

empresarial cambiante y a aprovechar oportunidades para el crecimiento y la mejora continua.

2.2.3 INCOTERMS
Los Incoterms, abreviacion de ‘"International Commercial Terms" (Términos
Internacionales de Comercio), son un conjunto de términos estandarizados internacionalmente que
definen las responsabilidades y los riesgos entre el vendedor y el comprador en una transaccion de
comercio internacional. Fueron establecidos por la Cdmara de Comercio Internacional (ICC) y se
utilizan para facilitar el comercio internacional al estandarizar la interpretacion de los contratos de

compra-venta entre las partes involucradas.
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Los Incoterms especifican lo siguiente:

1.

La Entrega de la Mercancia: Indican el momento en el que se considera que la

responsabilidad de la mercancia se transfiere del vendedor al comprador.

El Pago del Flete y los Costos Asociados: Determinan quién es responsable de los gastos

de transporte, seguros y otros costos asociados a la entrega de la mercancia.

Existen varios términos de Incoterms, y cada uno tiene su propio significado y condiciones

especificas. Los méas comunes son:

EXW (Ex Works - En fabrica): El vendedor pone la mercancia a disposicion del comprador
en su propia instalacion o en otro lugar designado (fabrica, almacén, etc.). El comprador es

responsable de todos los costos y riesgos a partir de ese punto.

FCA (Free Carrier - Franco transportista): El vendedor entrega la mercancia al transportista
designado por el comprador en un lugar especificado. El riesgo se transfiere al comprador

una vez que la mercancia estd en manos del transportista.

CPT (Carriage Paid To - Transporte Pagado Hasta): El vendedor paga el flete para llevar
la mercancia hasta un lugar de destino designado, pero el riesgo se transfiere al comprador

una vez que la mercancia estd en manos del transportista.

CIP (Carriage and Insurance Paid To - Transporte y Seguro Pagado Hasta): Similar a CPT,

pero en este caso, el vendedor también proporciona un seguro de carga para el transporte.

DAT (Delivered at Terminal - Entregado en Terminal): El vendedor entrega la mercancia,
descargada del medio de transporte, en un terminal designado en el lugar de destino. El

riesgo se transfiere al comprador en ese punto.

DAP (Delivered at Place - Entregado en Lugar): El vendedor entrega la mercancia en un
lugar designado y sin descargar del medio de transporte. El riesgo se transfiere al

comprador en ese punto.

DDP (Delivered Duty Paid - Entregado con Derechos Pagados): El vendedor es
responsable de todos los costos y riesgos asociados con la entrega de la mercancia en el

lugar de destino, incluidos los derechos de importacion.
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e FAS (Free Alongside Ship - Franco al Costado del Buque): El vendedor coloca la
mercancia al lado del buque en el puerto de embarque especificado. A partir de ese

momento, el riesgo pasa al comprador.

e FOB (Free on Board - Franco a Bordo): El vendedor es responsable de entregar la
mercancia a bordo del buque designado en el puerto de embarque especificado. El riesgo

se transfiere al comprador una vez que la mercancia esta a bordo.

e CFR (Cost and Freight - Costo y Flete): El vendedor paga el flete para llevar la mercancia
hasta el puerto de destino designado. El riesgo se transfiere al comprador una vez que la

mercancia esta a bordo del buque.

e CIF (Cost, Insurance and Freight - Costo, Seguro y Flete): Similar a CFR, pero el vendedor

también proporciona un seguro de carga para el transporte.

Los Incoterms permiten a las empresas gestionar sus cargas de manera eficiente y coordinar
el transporte y la entrega de mercancias en el comercio internacional. ((27) Logistica

Internacional: Caracteristicas, Importancia, Funciones | LinkedIn, s. f.)
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Figura 3. Incoterms

Fuente: Camara Internacional de Comercio

En resumen, los Incoterms son fundamentales en la logistica internacional, ya que
proporcionan estructura y claridad en las transacciones comerciales, facilitan la comunicacion
entre importadores y exportadores y permiten una gestion eficiente de las cargas en el comercio

internacional.

Los Incoterms permiten a los importadores y exportadores comunicarse de manera efectiva y
evitar confusiones en las transacciones comerciales. (La importancia de los incoterms | RTS

International, s. f.)

224 MODALIDADES
En logistica, el término "modalidad" se refiere al método especifico de transporte o envio
que se elige para mover mercancias de un lugar a otro. Cada modalidad tiene caracteristicas, costos
y capacidades distintas, lo que las hace adecuadas para diferentes tipos de carga y situaciones

logisticas. Aqui estan las principales modalidades en logistica:
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Your Shipment

Figura 4. Contenedor de Carga FCL

Fuente: (SeaCargoLogistics, 2022, 1 de junio)

o FCL (Full Container Load - Carga de Contenedor Completo):
e Descripcion: SeaCargoLogistics (2022) afirma: "La modalidad FCL garantiza la

utilizacion de un contenedor completo para un solo cliente".

e Ventajas: Rohig (2023) afirma: “Como uUnico propietario, no hay riesgos de
contaminacion por mercancias extranjeras y menos riesgo de dafos, ya que no es

necesario volver a embalar varias veces como parte de la consolidacion.”.

o Limitaciones: Veconinter (2023) afirma: “Si la carga a enviar es inferior a 15m3,
el costo de envid serd mas elevado, por lo que en ese caso se recomienda la

modalidad LCL”.
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Figura 5 Carga Consolidad LTL
Fuente: (Solistica, 2022, 8 de julio)

o LTL (Less Than Truckload - Carga Menor que un Camién Completo):
e Descripcion: Solistica (2022) afirma: “Es un tipo de carga que combina envios de
varias compaiias, que comparten el espacio y los costos del transporte segin su

mercancia’.

e Ventajas: Solistica (2022) afirma:

Mas econdomico en envios recurrentes, Permite tener acceso a nuevos
mercados al poder enviar muestras de productos, Reduce tiempos en
procesos de abastecimiento y produccion gracias a que se cuenta con los
insumos desde antes, Reduce el inventario de mercancias de lento
movimiento y gastos de almacenaje, En algunos paises, los tramites
aduaneros son mas agiles ya que se realizan sélo en el origen y el destino,
no en la frontera, Maximiza las ganancias al llenar el espacio no utilizado
en los remolques y contenedores de envio, Al consolidar las cargas se
utilizan menos controladores, Atiende las necesidades de un mayor niimero
de fabricantes, Puede proporcionar precios con descuento para entidades con

envios LTL consistentes.

010 OL0)——0O

Figura 6. Carga Consolidad FTL.

Fuente: (Solistica, 2022, 8 de julio)
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o FTL (Full Truckload - Carga de Camién Completo):
e Descripcion: Solistica (2022) afirma: “Es un tipo de carga que so6lo contiene

mercancias de una compaiiia”.

e Ventajas: Solistica (2022) afirma:

Menor probabilidad de dafos en los productos, pues la mercancia solo se
manipula en su carga y descarga, Més rapido pues no hay trasbordos, Mayor
capacidad de carga, Uso exclusivo de la unidad, Més efectivo para envios
grandes, No sujeto a las necesidades de otros transportistas que "comparten”
el vehiculo, El envio nunca deja su vehiculo desde el origen hasta el destino,

lo que mantiene los envios seguros.

Eﬁ Other Importers Shipments

Figura 7. Contenedor de carga LCL

Fuente: (SeaCargoLogistics, 2022, 1 de junio)
o LCL (Less than Container Load - Carga Menor que un Contenedor Completo):

e Descripcion: SeaCargoLogistics (2022) afirma: “La modalidad LCL sugiere que el
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contenedor sera compartido entre varios clientes”

e Ventajas: lis Léxico de la logistica (2021) afirma: “La gran ventaja para el cliente
es que también puede enviar cargas mas pequefias sin tener que pagar el precio de

un volumen de contenedor completo".

o Limitaciones: Veconinter (2023) afirma: “El tiempo de entrega de las cargas sera

mayor, considerando que este puede hacer escalas en diferentes destinos o puertos”.

o Transporte Aéreo:

e Descripcion: Eiffmx (2023) afirma: “El transporte aéreo ofrece alternativas para
llegar a distintos destinos y velocidad de entrega como algunas de sus ventajas mas

importantes”.

e Ventajas: Eiffmx (2023) afirma: “Rapido y fiable, amplia cobertura, mejor acceso

a lugares donde no llegan otros transportes”.

o Limitaciones: Eiffmx (2023) afirma: “Costos mas altos, dependencia de las
condiciones climdticas, oferta de espacio mas reducido, no es apto para todo tipo

de mercancias”.
o Transporte Multimodal:

e Descripcion: South Express (2023) afirma: “El transporte multimodal es una
modalidad de transporte que combina dos o mas modos de transporte para el

traslado de mercancias”.

e Ventajas: South Express (2023) afirma: “Mayor eficiencia, mayor flexibilidad,

mayor seguridad, menor impacto ambiental”.

o Limitaciones: South Express (2023) afirma: “Mayor complejidad, mayor tiempo de

transito”.

La eleccion de la modalidad adecuada dependera de factores como el tipo de carga, la

distancia, el tiempo de entrega y los requisitos especificos del envio. Ademas, a menudo se utilizan
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combinaciones de modalidades (como el transporte intermodal o multimodal) para aprovechar al

maximo las ventajas de cada una.

2.2.5 IMPORTACIONES
Las importaciones en logistica se refieren al proceso de traer bienes o productos desde un
pais extranjero al pais de destino. Es el acto de adquirir productos o mercancias del exterior para

ser utilizados o comercializados en el mercado interno del pais importador.

Este proceso implica una serie de actividades logisticas que van desde la compra y
transporte de los bienes en el pais de origen hasta su llegada, desaduanamiento y distribucion en

el pais de destino. Algunas consideraciones respecto a las importaciones son las siguientes:

Compra de Bienes en el Pais de Origen:

o Economipedia (2023) afirma: “Las importaciones son las mercancias que un pais
adquiere de otro pais. Estas mercancias pueden ser bienes o servicios, y pueden ser

destinadas al consumo, la inversion o la produccion”.

Embalaje y Preparacion para el Envio:

o Rajapack (2023) afirma: “El embalaje es todo aquello necesario en el proceso de
acondicionar los productos para protegerlos, o agruparlos de manera temporal

pensando en su manipulacion, transporte y almacenamiento”.
e Transporte Internacional:

o Cortes (2023) afirma: “El transporte internacional es el movimiento de mercancias

y personas a través de fronteras internacionales”.

Tramites Aduaneros y Documentacion:

o Raul (2022) afirma: “Los tramites aduaneros son todos aquellos requisitos
burocraticos y de gestion, ya sean econdmicos, financieros o administrativos, que
se exigen en una aduana cuando queremos importar o exportar mercancias entre
paises”.

e Desaduanamiento y Almacenamiento:

o DESADUANAMIENTO | Acceso a la justicia (2023) afirma; “Proceso
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administrativo de nacionalizacion de las mercancias, que fueron importadas,
descargadas y ubicadas en los depdsitos aduaneros correspondientes, con el fin de

retirarlas de la aduana y darle un ingreso legal al pais”.
e Transporte Nacional:

o Cortes (2023) afirma: “Es el movimiento de mercancias y personas a través de

fronteras internacionales”.
e Distribucion y Almacenamiento Local:

o Fast Freight (2019) afirma: “El almacenamiento busca la manera mas efectiva de
organizar todos los productos que le llegan de la manera mas eficiente posible. La
distribucion realiza una funcidon de reponedor de stock para los negocios con los

que trabaja”.
e Gestion de Inventarios y Logistica Interna:

o Mecalux (2023) afirma: “Hace referencia a la organizacion del conjunto de flujos

de materiales e informacion que se reproducen dentro de la misma empresa”.

Las importaciones en logistica son fundamentales para el comercio internacional y
requieren una planificacion y ejecucion cuidadosa para asegurar un flujo eficiente y rentable de
bienes a través de la cadena de suministro. Ademas, es importante cumplir con las regulaciones y

requisitos aduaneros de los paises involucrados.

2.2.6 EXPORTACIONES
Las exportaciones en logistica se refieren al proceso de enviar bienes o productos desde un
pais de origen hacia un pais extranjero, con el propdsito de venderlos o utilizarlos en el mercado
internacional. Es el acto de enviar productos producidos en el pais de origen a otros paises para su

distribucion y venta.

El proceso de exportacion implica una serie de actividades logisticas que van desde la
preparacion y embalaje de los bienes hasta su transporte y entrega en el pais de destino. Se deben

tomar en cuentas las mismas consideraciones que las importaciones.
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2.2.7 TIPOS DE CARGA
En logistica, los tipos de carga se refieren a las diferentes formas en que los productos o
mercancias son transportados y manipulados a lo largo de la cadena de suministro. Cada tipo de
carga tiene caracteristicas y requisitos especificos, lo que determina la eleccion de la modalidad

de transporte y los equipos necesarios.

En logistica, los tipos de carga se refieren a las diferentes formas en que los productos o
mercancias son transportados y manipulados a lo largo de la cadena de suministro. Cada tipo de
carga tiene caracteristicas y requisitos especificos, lo que determina la eleccion de la modalidad

de transporte y los equipos necesarios. Aqui estan los principales tipos de carga:
e Carga Solida:

o Descripcion: Parra (2023) afirma: “Este tipo de cargas sélidas es despachada en su
lugar de origen y son transportadas en grandes contenedores hasta su destino.
Diversos granos, como el trigo o el maiz, o minerales como el carbon, son ejemplos

claros de productos sélidos™.
e (Carga Liquida:

o Descripcion: Parra (2023) afirma: “Transportadas en tanques o en depositos
disefiados especificamente para almacenar liquidos, este tipo de cargas precisan un
especial cuidado para su movilidad y puede abarcar sustancias como el petréleo, el

gas natural u otros productos quimicos”.
e (arga Gaseosa:

o Descripcion: Chavez, J. (2023) afirma: “Aquella carga que se transporta en formato

gaseoso. Por ejemplo: Gas natural o gas butano”.
e Carga a Granel (Bulk):

o Descripcion: Parrel (2023) afirma: “Transportadas en tanques o en depositos
disefiados especificamente para almacenar liquidos, este tipo de cargas precisan un
especial cuidado para su movilidad y puede abarcar sustancias como el petréleo, el

gas natural u otros productos quimicos”.
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e (Carga Fragil o Sensible:

o Descripcion: Parrel (2023) afirma: “Las cargas fragiles son llamadas asi por tratarse
de productos débiles y endebles, propensos a quebrarse o dafiarse ante cualquier

impacto que puedan recibir”.
e Carga Perecedera o Refrigerada (Reefer):

o Descripcion: Parrel (2023) afirma: “La mercancia transportada se diferencia por
tener un determinado tiempo de vida util, lo que provoca la necesidad de cumplir a
la perfeccion los tiempos de entrega, y ademas precisar condiciones especificas
para su correcta conservacion, como puede ser la temperatura o la proteccion de

otros factores externos”.
e (Carga Peligrosa (Hazmat):

o Descripcion: Parrel (2023) afirma: “Aquellas mercancias qué por sus propiedades
especificas pueden causar dafios graves tanto a la salud de las personas como al
medio ambiente, por lo que se requiere un cuidado extremo para su manipulacién

y traslado”.
e Carga de Gran Tamaio o Sobredimensionada:

o Descripcion: Aukera, & Aukera (2021) afirma: “El tipo de mercancia cuyo tamafno
o tonelaje sobrepasa los limites para poder ser transportadas de forma

convencional”.
e (Carga de Proyectos o Carga Especializada:

o Descripcion: Q, O (2023) afirma: “Puede tratarse de sustancias peligrosas, equipos
extremadamente pesados y/o voluminosos, transporte de animales, material

radioactivo; elementos cuyo manejo es muy riesgoso y con requisitos complejos”.

La eleccion del tipo de carga es fundamental para determinar la modalidad de transporte,
el equipo necesario y las consideraciones logisticas especificas. Cada tipo de carga requiere un

enfoque unico para asegurar un transporte eficiente y seguro a lo largo de la cadena de suministro.
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2.2.8 COBERTURA DE MERCADO
La cobertura de mercado en una empresa de servicios se refiere a la extension geografica
o el alcance de la presencia y disponibilidad de los servicios que la empresa ofrece. Es decir, se
trata de determinar en qué areas geograficas la empresa esta dispuesta o tiene la capacidad de

brindar sus servicios.

La estrategia de cobertura de mercado es esencial para definir el enfoque y la expansion de
una empresa de servicios. Puede implicar decisiones sobre qué regiones, ciudades, paises o
segmentos de mercado se van a atender. A continuacion, se presentan algunas estrategias comunes

de cobertura de mercado:

1. Cobertura Local: La empresa se centra en atender una zona geografica especifica, como
una ciudad o un area metropolitana. Este enfoque puede ser apropiado para servicios que

requieren una presencia fisica cercana al cliente.

2. Cobertura Regional: La empresa extiende su alcance para atender a varias regiones o
estados dentro de un pais. Este enfoque es comln para empresas que desean abarcar un

mercado mas amplio sin necesariamente expandirse a nivel nacional o internacional.

3. Cobertura Nacional: La empresa ofrece sus servicios en todo el pais en el que opera. Esto
implica la capacidad de llegar a clientes en diferentes ciudades o regiones dentro de un

pais.

4. Cobertura Internacional: La empresa se expande mas alla de las fronteras de su pais de
origen para brindar servicios en mercados extranjeros. Esto puede implicar operaciones en

multiples paises o incluso a nivel global.

2.2.9 POSICIONAMIENTO
El posicionamiento de una empresa se refiere a como la empresa es percibida y valorada
por sus clientes y el mercado en general en comparacion con la competencia. Es la imagen o
impresion que los consumidores tienen de la empresa y como la sitGan en relacion con otras

empresas del mismo sector.

El posicionamiento no se trata solo de la ubicacion fisica, sino de la posicion relativa que

una empresa ocupa en la mente de los consumidores en términos de atributos, beneficios y valores
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asociados a sus productos o servicios. Un buen posicionamiento puede diferenciar a una empresa

de sus competidores y generar preferencia en la eleccion del cliente.
2.3 TEORIAS DE SUSTENTO

2.3.1 BASES TEORICAS

2.3.1.1CICLO DE DEMING
El Ciclo de Deming consta de cuatro pasos: Planificar, Hacer, Actuar y Verificar (PHVA

o por sus siglas en inglés PDCA: Plan, Do, Check and Act), es una estrategia de mejora continua

de la calidad (Deming, 1989 y Summer, 2006).
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Figura 8. Ciclo Deming (PHVA).
Fuente: propia

La relevancia de la calidad para la competitividad empresarial es evidente. El papel crucial
de la calidad en las organizaciones, su influencia en el mercado y el creciente interés de la
comunidad académica han contribuido al desarrollo de los conceptos relacionados con la calidad.

El ciclo PHVA ha desempefiado un papel fundamental desde su propuesta inicial por Deming.

La implementacion del ciclo PHVA puede ser una herramienta valiosa para la planificacion
estratégica de UNOTRANS en San Pedro Sula. Al utilizar el ciclo PHVA, la empresa puede
establecer objetivos claros y definir los procesos necesarios para alcanzarlos. Ademas, la

evaluacion continua del desempefio y la comparacion de los resultados con los objetivos
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establecidos permiten a la empresa identificar dreas de mejora y tomar medidas para mejorar los

procesos y productos.

Dado que el ciclo de Deming o PHVA constituye una metodologia para la mejora
constante, en términos sociales brinda a las organizaciones (y a sus competidores) la oportunidad
de enfocarse en el disefio de planes efectivos y en la eliminacion de elementos redundantes en sus
procesos u operaciones. Este enfoque no solo busca agregar valor a sus actividades diarias, sino
que también conlleva a la mejora de las condiciones laborales, beneficiando asi a los colaboradores

de cada organizacion, incluyendo la reduccion de costos.

2.3.2 AMPLIACION EMPRESARIAL Y CRECIMIENTO SOSTENIBLE
La ampliacién empresarial es un proceso estratégico que busca extender las operaciones y
presencia de una empresa en nuevos mercados o areas geograficas. La ampliacion empresarial es
fundamental para el crecimiento sostenible de Unotrans en San Pedro Sula, ya que permite a la

empresa diversificar sus operaciones y aumentar su base de clientes.

La ampliacién empresarial exitosa requiere un andlisis cuidadoso de factores como el
mercado objetivo, la infraestructura necesaria y la capacidad de gestion. UNOTRANS debe
evaluar cuidadosamente el mercado local de San Pedro Sula para identificar las oportunidades y
amenazas que presenta. Ademads, la empresa debe evaluar su capacidad para satisfacer las

necesidades del mercado local y adaptar sus operaciones en consecuencia.

El crecimiento sostenible implica el desarrollo de una estrategia a largo plazo que permita
a la empresa crecer de manera rentable y sostenible. La rentabilidad es un indicador critico del
desempefio financiero de una empresa y su capacidad para generar ganancias a partir de sus
operaciones. La gestion financiera efectiva es esencial para maximizar la rentabilidad, y abarca
actividades como la asignacion de recursos, la gestion de riesgos y la toma de decisiones sobre

inversiones y financiamiento.

2.3.2.1 RENTABILIDAD Y GESTION FINANCIERA
La rentabilidad es un indicador critico del desempefio financiero de una empresa y su
capacidad para generar ganancias a partir de sus operaciones. En el contexto de Unotrans, la

rentabilidad es fundamental para evaluar la eficiencia con la que la empresa utiliza sus recursos
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para generar ingresos. La gestion financiera efectiva es esencial para maximizar la rentabilidad y
abarca actividades como la asignacion de recursos, la gestion de riesgos y la toma de decisiones

sobre inversiones y financiamiento

La gestion financiera también incluye la revision y andlisis de la estructura de costos
operativos, la exploracion de posibles asociaciones estratégicas con actores locales y la busqueda
de eficiencias en los procesos financieros. Estas actividades son fundamentales para identificar
areas de mejora en la eficiencia financiera y asegurar la viabilidad econdmica de la expansion de

Unotrans en San Pedro Sula.

Ademads, la optimizacion financiera implica la implementacion de estrategias que
optimicen los recursos financieros y reduzcan los costos operativos. Esto puede incluir la
exploracion de posibles alianzas estratégicas, la revision detallada de estructuras de costos y la
busqueda de eficiencias operativas. La mejora en la gestion financiera contribuiré a la viabilidad
econdmica de la expansion, abordando asi los desafios identificados en la alta prevalencia de

importaciones

2.3.1.2 PLANIFICACION ESTRATEGICA Y DESARROLLO DE
SERVICIOS

La planificacion estratégica es un proceso esencial para el éxito y la expansion sostenible de
Unotrans en San Pedro Sula. La planificacion estratégica implica la definicion de objetivos claros
y la identificacion de los procesos necesarios para alcanzarlos. Ademas, la planificacion estratégica
debe incluir una evaluacion de los recursos y capacidades de la empresa, asi como un analisis del

entorno externo y las oportunidades y amenazas que presenta.

La planificacion estratégica también debe incluir una estrategia de adaptacion de servicios
que esté disefiada para satisfacer las necesidades especificas del mercado local. Esto puede incluir
la implementacion de programas de capacitacion continia adaptados a las necesidades especificas
del personal en San Pedro Sula, la adopcidon de tecnologias innovadoras en la logistica y la

implementacion de estrategias de marketing localizadas.
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2.3.1.3 GESTION DE RECURSOS HUMANOS Y RETENCION DE
TALENTO

La gestion de recursos humanos y la retencion de talento son fundamentales para el éxito y
la expansion sostenible de UNOTRANS en San Pedro Sula. La gestion de recursos humanos
implica la contratacion, capacitacion y desarrollo de personal, mientras que la retencion de talento
se refiere a la capacidad de la empresa para mantener a los empleados altamente capacitados y

motivados

La contratacion de personal capacitado en la region es crucial para mejorar la eficacia de las
operaciones. La falta de una fuerza de ventas definida desde el inicio genera ineficiencias en la
captacion y retencion de clientes, lo cual se refleja en un crecimiento mas lento del esperado. Por
lo tanto, la contratacion de personal capacitado y altamente motivado es esencial para el éxito de

la empresa en su nueva area de operaciones.

La retencion de talento también es esencial para el éxito y la expansion sostenible de
Unotrans en San Pedro Sula. La retencion de talento implica la implementacion de estrategias para
mantener a los empleados altamente capacitados y motivados. Esto puede incluir la
implementacion de programas de capacitacion continua, la creacion de un ambiente de trabajo

positivo y la implementacion de politicas de compensacion y beneficios competitivos

2.3.3 METODOLOGIAS DESARROLLADAS
Para abordar el estudio sobre la ampliacion y rentabilidad de Unotrans en San Pedro Sula,
se adoptard una metodologia que combine enfoques cualitativos y cuantitativos, aprovechando las

practicas exitosas en investigaciones similares.
e Andlisis de Casos de Estudio:

Se llevara a cabo un andlisis detallado de casos de estudio de empresas del sector logistico
que hayan experimentado procesos de expansion en mercados comparables al de San Pedro Sula.
Este enfoque permitird identificar las estrategias y practicas efectivas que han contribuido al

crecimiento sostenible de estas organizaciones.

Al buscar innovar un negocio, se debe analizar sobre estrategias para expandir o

incrementar nuevas areas del negocio de manera que se puedan crear oportunidades para alcanzar

30



el crecimiento de este. Es necesario desarrollar de un plan de negocios innovador que sirva como
guia, de manera que se puedan aclarar y considerar todos los procesos requeridos para el

cumplimiento de los objetivos. (Picon Vizhiay et al., 2019)

Analiza el

l entorno

Detecta una
necesidad

L InsatlsfechaJ

Convierte la
necesidad
insatisfechaen

—T—

Desarrollauna
idea de

| e |

Figura 9. Proceso de Expansion de un negocio

Fuente: Weinberger

e Revision Documental y Andlisis Financiero:

Se realizara una revision exhaustiva de documentos internos de Unotrans, asi como analisis
de informes financieros y registros contables. Esto permitird evaluar la salud financiera de la

empresa, identificar tendencias y areas de oportunidad para mejorar la rentabilidad.

El analisis financiero es una evaluacion que realiza la empresa tomando en consideracion
los datos obtenidos de los estados financieros con datos historicos para la planeacion a largo,
mediano y corto, resulta util para las empresas ya que permite saber sus puntos exanimes y de esta
manera corregir desviaciones aprovechando de manera adecuada las fortalezas (Barreto Granda,

2020).

Metcalf, afirma que los gerentes y duefios de negocios deben tener en cuenta las
consideraciones financieras con cada decision importante que tomen para su empresa. (Six Steps

of Decision-Making in Financial Management, s. f.)
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e Benchmarking y Comparacion Competitiva:

Se llevara a cabo un proceso de benchmarking para comparar el desempefio y las estrategias
de Unotrans con empresas del mismo sector que han logrado una expansion exitosa. Esto
proporcionara informacion valiosa sobre las précticas lideres en la industria y posibles areas de

mejora.

El benchmarking en la actualidad se ha convertido en una herramienta de mucha
importancia para las empresas, el cual tiene como fin mejorar los procesos y la excelencia de estas,
sin embargo, se ha observado que muchas organizaciones desconocen de su utilidad para la
identificacion de falencias propias, lo que les impide aprender de la competencia y por ende
adoptar técnicas que ayuden a la propia empresa a superarse y a optimizar los recursos con los que

cuenta. (Briones Veliz et al., 2021)

Estas metodologias se seleccionaron con el objetivo de obtener una comprension integral
de los desafios y oportunidades que enfrenta Unotrans en su proceso de expansion en San Pedro
Sula, permitiendo asi la formulacion de estrategias efectivas para un crecimiento sostenible y

rentable.

2.3.4 INSTRUMENTOS UTILIZADOS
Durante la revision de investigaciones previas relacionadas con la ampliacion y
rentabilidad en el sector logistico, se identificaron diversos instrumentos utilizados para la
recoleccion de informacion relevante. A continuacion, se presentan algunos de los instrumentos

encontrados:

2.3.4.1 ENTREVISTAS SEMIESTRUCTURADAS CON DIRECTIVOS
En la investigacion realizada para la expansion empresarial para la empresa Transnexos se
puede observar que se realizaron entrevistas al gerente general y contadora de la empresa con el

fin de levantar objetivos que se requieran ser considerados en el desarrollo de la empresa. (Picon

Vizhiay et al., 2019)

Las entrevistas semiestructuradas con directivos es una herramienta clave utilizada como
método de recopilacion de datos, implicando conversaciones detalladas y reflexivas con los lideres
y tomadores de decisiones dentro de la organizacion, permitiendo flexibilidad de tiempo que

asegura la cobertura de temas especificos relacionados con la expansion y desarrollo de la empresa.
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2.3.4.2 ENCUESTAS A CLIENTES

Para el proceso de expansion de la empresa Transnexos se ejecutaron varias encuestas a
los clientes, los mismos respondieron a cuestionarios que contenian preguntas de interés que

permitieron recolectar datos de importancia para el desarrollo de la investigacion.

Las encuestas a clientes implican la recopilacion sistematica de datos a través de
cuestionarios estructurados dirigidos a los clientes, teniendo como objetivo principal obtener
informacion valiosa sobre la satisfaccion, sus necesidades y percepciones para informar decisiones

estratégicas y mejoras operativas.

2.3.4.3 ANALISIS DE INFORMES FINANCIEROS Y KPIS
En el estudio de la expansion de la empresa Transnexos se realizaron analisis de
indicadores clave de rendimiento (KPIs) y la revision de informes financieros. Esto proporcion6
datos concretos sobre la rentabilidad y el desempefio financiero de la empresa en proceso de

expansion.

El andlisis de informes financieros y KPIs tiene un enfoque que implica la evaluacion
sistematica de los informes financieros de la empresa y el seguimiento de los indicadores clave
para el rendimiento, para poder obtener informacion cuantitativa precisa sobre su salud financiera

y desempefio operativo.
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CAPITULO III. METODOLOGIA

3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA

A continuacion, se presenta una matriz que resalta la correspondencia entre los objetivos
de la investigacion, las variables asociadas con dichos objetivos y su conexién con el marco
teodrico. Esto permitira abarcar la definicion del problema, la conceptualizacion de las variables, el
enfoque de investigacion, el disefio propuesto, y las técnicas de muestreo que se emplearan para
proporcionar una guia solida del desarrollo de la investigacion sobre la factibilidad de la
ampliacion de las oficinas de Unotrans en San Pedro Sula, Honduras, con el fin de respaldar la

toma de decisiones fundamentadas.
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3.1.1 MATRIZ METODOLOGICA

Tabla 1 Matriz Metodologica

Titulo de la Objetivos de Investigacion . . . :
. .y , Variables Dimensiones Items
Investigacion General Especificos
Realizar un Evaluacion de la
Desarrollar una . . 1
lanificacion diagndstico o ' rentabilidad
pt toi detallado de las Viabilidad Econdémica actual de
cstrategica para dificultades Unotrans en San
Unotrans,
. actuales en la Pedro Sula.
orientada a .,
- expansion de
optimizar el
Unotrans en San
desarrollo de sus Pedro Sula
AMPLIACIONY | servicios en San considerando’ la | Diagnostico
RENTABILIDAD: | Pedro Sula. Esto se 1eere g g
i viabilidad Evaluacion de la
ESTRATEGIAS llevara a cabo . . .,
K . econdmica y Formacion de la Fuerza de Ventas | capacitacion del
PA EL mediante la abordando Planificacion Estratégica ersonal en San
CRECIMIENTO | definicion deuna |, 00" 2500 M & p Podo Sula
SOSTENIBLE DE estrategia de formacion de la )
UNOTRANS EN | servicios adaptada fuerza de ventas
SAN PEDRO a las necesidades en la plani ﬁcaciéz]l
SULA especificas del prantt
estratégica integral.
mercado local, - : .
. , Analizar las Identificacion de
contribuyendo asi ,
) metodologias y enfoques
al crecimiento .
. enfoques de . . ., L exitosos de
sostenible y . ., Mejores Planificacion Estratégica en el . -,
planificacion o . planificacion
rentable de la . . Practicas Sector Logistico L
estratégica estrategica en
empresa en San
empleados por empresas
Pedro Sula. ,
empresas del sector logisticas.
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logistico que han
experimentado una
expansion exitosa
en mercados
similares al de San
Pedro Sula.
Identificar las
mejores practicas y
herramientas
aplicables a la
situacion de
Unotrans.

Herramientas Aplicables

Identificacion de
herramientas de
planificacion
estratégica
aplicables a
Unotrans.

Formular una
propuesta de
mejora especifica y
adaptada a las
necesidades de
Unotrans en San
Pedro Sula, con
recomendaciones
fundamentadas
para desarrollar
una planificacion
estratégica
eficiente y
garantizar la
viabilidad
econémica de la

expansion.

Eficiencia
Estratégica

estrategias
Adaptacion a las Necesidades de especificas
Unotrans en SPS adaptadas a las
necesidades
locales.

Definicién de

Viabilidad Econdémica de la
Expansion

Proyeccion de la
rentabilidad
esperada después
de la
implementacion
de la propuesta.

Continuacion de tabla 1.
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3.1.2 ESQUEMA DE VARIABLES DE ESTUDIO

Convenios

institucionales
X5

Diagnostico

Rentabilidad
X1 Y

Gestion del
talento humano

X4

Eficiencia
estratégica
X3

Mejores

practicas
X2

Figura 10. Esquema de variables de estudio

Fuente: Propia
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3.1.3 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Tabla 2 Matriz de operacionalizacion de las variables

Variable

Definicion

Definicion

Dimensiones

Indicador

Diagnostico

Conceptual

Es el proceso de
evaluacion del estado
actual de Unotrans en
San Pedro Sula.

operacional

Incluye la recopilacion
y analisis de datos
financieros y
operativos actuales.

Viabilidad
Economica,
Formacion de la
fuerza de ventas

Tasa de
rentabilidad
actual de
Unotrans en San
Pedro Sula

(Como ha
ayudado la
estrategia de
marketing de
Unotrans a
alcanzar sus
objetivos?

Mejores Practicas

Consiste en la
identificacion de
enfoques exitosos de
planificacion
estratégica en
empresas logisticas.

Evaluacion de la
efectividad de
herramientas logisticas
en entornos similares.

Herramientas
Aplicables,
Planificacion
Estratégica en el
Sector Logistico

Evaluacion de
porcentajes de
efectividad de
estrategias
utilizadas
mediante el
posicionamiento
de la empresa.

(Qué acciones de
Unotrans han
contribuido a
brindar un mejor
servicio?

Fuente: Elaboracion propia
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Continuacion Tabla 2.

Variable

Definicion

Conceptual

Definicion
operacional

Dimensiones

Indicador

Es un plan que define

Incluye el analisis de la

Competidores,
industria,

Porcentaje de

(Qué acciones de
Unotrans han

Eficiencia competencia, el analisis de | segmentacion del . hui
L Como una empresa mpetencia, & crecimiento en las | contribuido a
Estratégica - la industria y el desarrollo | mercado, meiorar su
competira en el mercado. d e it . ento | VeNtas. Jorar
e una ventaja competitiva. | posicionamiento percepcion de la
de la marca marca?
Son acuerdos formales Objetivos del Rentabilidad ‘Recomendaria
entre dos 0 mas convenio, generada por 6 .
. . ) Pueden ser de naturaleza . los convenios
Convenios organizaciones que tienen . alcance del convenio, apertura | . . .
o . contractual, voluntaria o : institucionales de
Institucionales como objetivo colaborar . convenio, de nuevos
.. mixta. . . Unotrans a otras
en una actividad o obligaciones de | negocios por el empresas?
proyecto. las partes convenio. P '
Objetivos de
: . recursos
Incluye la planificacion de .
humanos, (Como ha
Es el proceso de atraer, recursos humanos, el . . ¢
., . ., estrategias de Evaluaciones de impactado la
Gestion del talento | desarrollar y retener a los | reclutamiento y seleccion, . .
) recursos competencia gestion del talento
humano mejores talentos para una | el desarrollo de la fuerza
., humanos, laboral. humano de
empresa. laboral y la gestion del o
desemberio politicas de Unotrans en la
peno. recursos calidad de sus
humanos servicios?

Fuente: Elaboracion propia
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3.2 ENFOQUE Y METODOS
3.2.1 ENFOQUE
La investigacion en cuestion adopta un enfoque mixto que integra métodos cuantitativos y
cualitativos para lograr una comprension exhaustiva y precisa de la problemética objeto de estudio.

Esta estrategia involucra la recopilacion y analisis de datos de dos maneras distintas:

o Encuestas Cuantitativas: encuestas estructuradas que se centran en recopilar datos

cuantitativos.

o Encuestas Cualitativas: se realizaran entrevistas en profundidad con participantes

clave.

3.2.2 ALCANCE
La investigacidon en curso se caracteriza por su enfoque descriptivo, lo que facilita la
identificacion de relaciones causales, el andlisis de factores influyentes y la mejora del proceso de
toma de decisiones, contribuyendo asi al continuo perfeccionamiento de las operaciones de la

empresa Unotrans.
3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

El disefio seleccionado para esta investigacion facilitd la recopilacion de datos necesarios

para respaldar y medir de manera cuantitativa y cualitativa.

3.3.1 POBLACION
Durante el desarrollo de la investigacion, se abordé la poblacion laboral que desempeiia
sus funciones en las oficinas de San Pedro Sula, asi como el personal administrativo destacado en
las oficinas de Tegucigalpa, como componentes esenciales. Este enfoque se adoptd con el
proposito de obtener una vision integral y representativa de la estructura organizativa de Unotrans,
permitiéndonos recopilar informacion exhaustiva tanto sobre los clientes de la empresa como sobre

su personal administrativo.

La inclusion del personal administrativo se justifica por su papel fundamental en el
funcionamiento interno de Unotrans. Este equipo desempena un papel crucial en la toma de
decisiones, la implementacion de politicas y procedimientos, y la gestion efectiva de los recursos.
Ademas, su interaccion cotidiana con la clientela y su participacion en procesos estratégicos hacen

que su inclusion en la poblacion de estudio sea esencial para obtener una comprension completa
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de la dindmica organizativa y de las relaciones comerciales de Unotrans. De este modo, al
considerar tanto al personal en San Pedro Sula como al administrativo en Tegucigalpa, buscamos
garantizar la representatividad y la exhaustividad en la recopilacion de datos, contribuyendo asi a

la solidez y validez de los resultados obtenidos en nuestra investigacion.

3.3.2 MUESTRA

Para la ejecucion de esta investigacion se opto por una eleccion cuidadosa de una muestra
representativa de clientes actuales en San Pedro Sula, la cual consté de 60 participantes. Esta
cantidad se fundamenta en la totalidad de clientes existentes en esa ubicacion, siendo crucial para
examinar de manera exhaustiva el comportamiento de la clientela ya establecida. La eleccion de
esta cantidad especifica estuvo respaldada por la premisa de que estos clientes actuales
proporcionaran valiosos indicadores sobre sus preferencias y comportamientos, brindado asi una
base solida para anticipar y comprender las posibles tendencias y expectativas de los potenciales

nuevos clientes.

Los 60 clientes seleccionados son los principales de la zona norte del pais. Esta seleccion
se basé en el volumen de carga manejado mensualmente por parte de Unotrans, asi como en los
servicios utilizados y sus respectivas modalidades. Aunque algunos de estos clientes tienen
oficinas tanto en Tegucigalpa como en San Pedro Sula, es importante destacar que la toma de

decisiones se lleva a cabo exclusivamente en las oficinas ubicadas en San Pedro Sula.

3.3.3 TECNICAS DE MUESTREO
La técnica de muestreo empleada en el desarrollo de la investigacion se caracteriza como
no probabilistica, especificamente, muestreo por conveniencia. Se optd por esta metodologia
debido a que la seleccion de las muestras se basard en la conveniencia y no en una eleccion
aleatoria. En este contexto, se aplicara el muestreo por conveniencia a dos grupos en especificos:

el personal administrativo y los clientes que Unotrans tiene en San Pedro Sula.

Esta eleccion estratégica de la técnica de muestreo no probabilista se justifica por la
necesidad de enfocarse en grupos especificos que son criticos para la investigacion. La poblacion
objetivo incluyo 60 clientes en esta zona geografica particular, siendo esta cantidad determinada
por la totalidad de clientes disponibles en dicha area. Esto asegura una cobertura representativa de

la realidad local y permite una exploracion detallada de la problematica.
3.4 TECNICAS, INSTRUMENTOS Y PROCEDIMIENTOS APLICADOS
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3.4.1 TECNICAS
La técnica seleccionada para la ejecucion de la investigacion es la encuesta, una
herramienta versatil que tiene como objetivo recopilar informacion de un grupo especifico de
individuos o una muestra determinada. Esta eleccion se fundamenta en la capacidad de la encuesta

para adaptarse a distintos contextos, ya sea de forma oral o escrita.

En el ambito de cuestionarios escritos, se destaco la flexibilidad de la encuesta, la cual
permiti6 su implementacion mediante cuestionarios a través de plataformas digitales,
aprovechando las tecnologias actuales. Esta versatilidad garantiza una mayor accesibilidad y

participacion de los encuestados, facilitando la recoleccion de datos de manera eficiente.

Ademas, se consider6 la posibilidad de realizar entrevistas, una técnica cualitativa que
implica el didlogo directo con los participantes. Estas entrevistas pueden ser estructuradas o no
estructuradas, lo que proporciona un rango amplio de flexibilidad segin las necesidades

especificas de la investigacion.

3.4.2 INSTRUMENTOS

En el contexto de la validacion de este estudio, se implementaron instrumentos especificos
adaptados a las distintas dimensiones del analisis. En la seccion dedicada al mercado, se utilizé un
cuestionario estructurado con preguntas cerradas y opciones multiples de respuesta. Esta eleccion
facilito la recopilacion de informacion detallada sobre las preferencias y percepciones de los
consumidores, brindando asi una visién mas completa y precisa del panorama del mercado. Por
otro lado, en el estudio técnico, se llevd a cabo una investigacion especializada para obtener datos
de expertos en el campo. Este enfoque estratégico garantizard la obtencion de informacion
relevante y fundamentada, contribuyendo a robustecer la validez y la integralidad de los resultados

obtenidos en ambas vertientes del estudio.

3.4.3 PROCEDIMIENTO
El procedimiento para la realizacion de la encuesta se llevo a cabo de manera organizada
y estructurada, inicialmente, se plante6 la necesidad de recopilar informacion relevante sobre los
servicios requeridos por los clientes de Unotrans en San Pedro Sula, para ello, se utilizé la
herramienta de Microsoft Forms, a través de la cual se disefid un cuestionario compuesto por 13

preguntas clave.
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La ejecucion de la encuesta fue realizada por un supervisor administrativo de Unotrans,
quien se encargo6 de entrevistar directamente a los representantes asignados a cada empresa. Este
enfoque directo aseguro la obtencion de datos precios y detallados sobre las preferencias y

necesidades especificas de los clientes en relacion con los servicios ofrecidos por Unotrans.

Este proceso metodoldgico se alinea con la logica y estructura aplicada en el desarrollo de
la investigacion. Comenzo con la identificacion del problema y la formulacién de preguntas de
investigacion, seguido por el establecimiento de objetivos generales y especificos. La justificacion
del estudio se centrd en la importancia de implementar estrategias para mejorar el area de servicios

proporcionando un contexto claro para la realizacion de la encuesta.

El procedimiento concluyo con la implementacion de la encuesta, un componente esencial
de la metodologia de investigacion. La recopilacion de informacion a través de este modo permitira
verificar variables planteadas en los objetivos especificos, contribuyendo a la consecucion del

objetivo general de la investigacion.
3.5 FUENTES DE INFORMACION

3.5.1 FUENTES PRIMARIAS

Las fuentes primarias para este proyecto se componen de archivos que albergan
informacion especializada en un tema especifico, asi como datos relevantes derivados de
entrevistas con expertos en el drea de investigacion. En este contexto, las dos principales fuentes
de informacion primaria son las entrevistas a expertos y las encuestas aplicadas. La informacion
recabada a través de entrevistas ofrece una perspectiva enriquecedora y detallada, proporcionada
por individuos con experiencia y conocimiento profundo en el campo de estudio. Por otro lado, las
encuestas aplicadas permiten obtener percepciones mas amplias al recolectar datos directamente
de la audiencia objetivo. Esta combinacion estratégica de fuentes primarias asegura una cobertura

exhaustiva y perspicaz de la informacion necesaria para el desarrollo del proyecto

3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS
Las fuentes secundarias para este proyecto desempeiian un papel complementario,
proporcionando una base adicional de informacion que respalda y contextualiza los hallazgos
obtenidos a partir de las fuentes primarias. Estas fuentes secundarias abarcan una variedad de

recursos confiables y accesibles, contribuyendo asi a la robustez y fundamentacion del estudio.
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SITIOS WEB:
Los sitios web seleccionados como fuentes secundarias ofrecen acceso a informacion
consolidada y actualizada sobre el tema de investigacion. La exploracion de plataformas en linea
especializadas permite contextualizar los datos recopilados de las fuentes primarias dentro del

panorama mas amplio del conocimiento existente en la web.

TESIS DEL REPOSITORIO CRALI:
El repositorio CRAI proporciona acceso a tesis académicas que constituyen una valiosa
fuente secundaria. Al revisar tesis previas relacionadas con el tema de estudio, se busca obtener
una comprension mas profunda de la evolucion, tendencias y enfoques metodoldgicos adoptados

por investigadores anteriores, enriqueciendo asi la perspectiva del proyecto.

GOOGLE ACADEMICO:
Google Académico se utiliza como una fuente secundaria para acceder a investigaciones
académicas revisadas por pares. Esta plataforma facilita la identificacion de estudios relevantes y
aportes significativos que respaldan y contextualizan los resultados obtenidos de las entrevistas a

expertos y encuestas aplicadas.

LIBROS:
Los libros son fuentes secundarias fundamentales que proporcionan una base teodrica y
conceptual solida. La consulta de libros especializados relacionados con el area de investigacion
contribuye a contextualizar la informaciéon recolectada de las fuentes primarias, aportando

perspectivas historicas y tedricas que enriquecen la comprension del tema.

La integracion de estas fuentes secundarias con las fuentes primarias garantiza un enfoque
integral y respaldado en el proyecto, permitiendo una contextualizacion mas profunda y una

validacion cruzada de los datos recopilados.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

4.1 INFORME DE PROCESO DE RECOLECCION DE DATOS

El proceso de recoleccion de datos se llevd a cabo mediante una encuesta estructurada
dirigida a 60 clientes de Unotrans en San Pedro Sula. La encuesta, disefiada para recopilar
informacion detallada sobre la cartera de clientes en la zona, se implement? a través de Microsoft
Forms, logrando una respuesta del 80% de los encuestados. La poblacién de muestra se selecciond
considerando la totalidad de clientes en SPS para asegurar representatividad. La efectividad de la
encuesta, evidenciada por la alta tasa de respuesta, refuerza la credibilidad de los resultados. El
proceso se llevo a cabo de manera remota con la facilidad de personal administrativo para mayor
accesibilidad de los participantes, respetando un marco temporal especifico, lo que proporciona
contexto y relevancia temporal a los datos recopilados. Este enfoque metodologico garantiza una
comprension clara de como se obtuvieron los resultados y respalda la validez de la informacion

presentada en este estudio.
4.2 RESULTADOS Y ANALISIS DE LAS TECNICAS APLICADAS

4.2.1 ENCUESTA

No 87.88%

Si12.12%

:Realiza exportaciones?

® No @ Si

Figura 11. ;Realiza exportaciones?

Fuente: Propia
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Se observa que un considerable 87% de los clientes de Unotrans en SPS no se involucran
en exportaciones, sefialando un area potencial de crecimiento en el mercado de exportaciones para
la empresa. Una tendencia definida sugiere que Unotrans podria capitalizar este hallazgo
centrdndose en atraer a estas empresas no exportadoras mediante servicios personalizados y
adaptados a sus necesidades especificas. Por otro lado, el 12% de clientes que realiza exportaciones
presenta una oportunidad estratégica para Unotrans. Esta tendencia identificada respalda la idea
de que la empresa podria diversificar y ampliar sus servicios, ofreciendo soluciones logisticas
especificas para las operaciones de exportacion. Se concluye que, con base en estos datos,
Unotrans puede beneficiarse significativamente al dirigir sus esfuerzos hacia la captacion de
nuevos clientes no exportadores y al proporcionar servicios especializados para aquellos que ya
estan involucrados en actividades de exportacion, reforzando asi su posicion en el mercado y

maximizando su impacto en la industria logistica.

Repuestos 16.67%
,Eléctricos 16.67%

Puros 16.67%

Productos de mayor exportacion

Baterias 16.67% > > ~Café 16.67%

® Repuestos @ Eléctricos ® Café @ Baterias

® Basculas @ Puros

Figura 12. Productos de Mayor Exportacion

Fuente: Propia
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Los productos agricolas, como las basculas y el café, siguen siendo los productos de
exportacion mas importantes de los clientes de Unotrans. Sin embargo, los productos
manufacturados, como los electrodomésticos y las baterias, estin ganando importancia como

productos de exportacion. Esto se debe al crecimiento de la industria manufacturera en Honduras.

Panama, Costa Rica, Guatemala 34.00%

USA 33.00%

Destinos de mayor frecuencia

~ Nicaragua 33.00%

@ USA @ Nicaragua @ Panama, Costa Rica, Guatemala

Figura 13. Destinos de Mayor Frecuencia

Fuente: Propia

La mayoria de los destinos de las exportaciones del 15% de clientes de Unotrans que realiza
exportaciones son en paises Centroamericanos. Esto representa una oportunidad de mejora y
crecimientos en el desarrollo de agentes que puedan facilitar el transporte en toda la zona
centroamericana. Es importante mencionar que las exportaciones son fundamentales para el
desarrollo econdémico sostenible en los paises centroamericanos, ya que proporcionan ingresos,
estimulan el crecimiento econémico, fomentan la diversificacion y fortalecen la posicion de estos

paises en la economia global.
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Mensual 41.36%

Trimestral 58.64%

Frecuencia de Servicios de Exportacion

@® Mensual @ Trimestral

Figura 14. Frecuencia de Servicios de Exportacion

Fuente: Propia

Este resultado indica que la mayoria de los clientes de Unotrans tienen una alta demanda
de servicios de exportacion. Esto se debe a que los clientes de Unotrans exportan una variedad de
productos, a una variedad de destinos, y con una frecuencia regular. Es importante mencionar que
por la frecuencia de exportacion de los clientes hay que brindar un servicio personalizado y

recurrente.

La capacidad de personalizar servicios logisticos segun los requisitos individuales de cada
cliente podria ser clave para mejorar la satisfaccion y fomentar la retencion del cliente. Ademas,
la adaptabilidad a diferentes patrones de exportacion es crucial para satisfacer las necesidades

cambiantes de la clientela y mantener la competitividad en el mercado de servicios logisticos.
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Figura 15. Realiza Importaciones

Fuente: Propia

Este dato indica una alta prevalencia de importaciones entre los participantes de la
encuesta. Este hallazgo es significativo, ya que sugiere que la mayoria de los involucrados en la
muestra tienen interacciones comerciales a nivel internacional. Existe una demanda sustancial en

el mercado objetivo para servicios logisticos que faciliten y optimicen el proceso de importacion.

Este dato respalda la estrategia de expansion de Unotrans en San Pedro Sula, ya que hay

una base de clientes con necesidades especificas en el ambito de la logistica.
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Modalidades utilizadas

Figura 16. Modalidades Utilizadas

Fuente: Propia

El 58% de los encuestados prefieren utilizar contenedores completos para sus envios. Esto
sugiere que una parte significativa de la muestra maneja volimenes de carga lo suficientemente
grandes como para justificar el uso de contenedores completos, lo que indica la presencia de

empresas o negocios con operaciones a gran escala.

El 27% utiliza la modalidad LCL, que implica compartir espacio de contenedor con otras
cargas. Esta opcion es mas favorable para volumenes de carga mas pequefos y empresas que no

requieren un contenedor completo.

Solo el 4% indica utilizar FTL y el 5% indica utilizar LTL lo cual estd conectado
directamente con importaciones entre paises centroamericanos, lo cual permite utilizar esta
modalidad. De igual forma, el 4% indica modalidad multimodal, lo cual representa la combinacion

de distintas modalidades de transporte.
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Otros 16.00%,

China 30.00%

Espana 10.00%.

Origenes frecuentes

~—Brasil 13.00%
Usa 13.00%
~—— India 10.00%

@® China @ Brasil @ India @ Usa ¢ México @ Espana @ Otros

Figura 17. Origenes Frecuentes

Fuente: Propia

Los encuestados mencionan una amplia gama de paises como sus origenes frecuentes de
importaciones, destacando la naturaleza global de las operaciones comerciales. Paises como China,
Estados Unidos, Brasil, India, México, y varios paises europeos, incluyendo Alemania, Italia,

Espaia, son mencionados repetidamente.

China y Estados Unidos son consistentemente citados como origenes frecuentes de
importaciones. Esto refleja la influencia significativa de estos dos paises en el comercio
internacional y subraya la importancia de contar con servicios logisticos eficientes para las

importaciones desde estas ubicaciones clave.

Varios encuestados importan con frecuencia desde paises europeos como Alemania, Italia,
y Espafia. Esto puede indicar una demanda especifica de productos o materias primas provenientes
de Europa, resaltando la importancia de considerar rutas y servicios logisticos que conecten

eficientemente con estas regiones.
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Escolares @ Belleza @ Otros

Figura 18. Productos de Mayor Importacion

Fuente: Propia

La lista de productos importados abarca una amplia gama de categorias, desde materiales
de construccion como ceramica y porcelanato, productos ferreteros y eléctricos, hasta productos
de belleza, repuestos, equipos de refrigeracion, y electrodomésticos. Esto indica una diversidad en
las necesidades de importacion de los clientes. La repeticion de la categoria "repuestos” subraya

la importancia de este sector.

La presencia recurrente de productos como ceramica, porcelanato, y materiales de
construccion sugiere que hay una demanda significativa en esta categoria. Esto puede influir en
las estrategias logisticas y de almacenamiento de Unotrans para asegurar una gestion eficiente de

estos productos.

La inclusioén de productos de belleza, equipos de cocina, electrodomésticos, y muebles
destaca la importacién de bienes de consumo. Esto puede ser crucial para adaptar los servicios

logisticos y garantizar la entrega segura y oportuna de productos delicados o de alto valor.
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Figura 19. Términos de compras mas utilizados

Fuente: Propia

El hecho de que el 61% de los encuestados prefiera el término FOB (Free On Board) indica
una preferencia significativa por esta modalidad de compra. FOB implica que el vendedor es
responsable de los costos y riesgos hasta que la carga se carga en el buque, lo que puede tener

implicaciones importantes en términos de logistica y responsabilidades.
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Trimestral 36.00%

‘Semestral 10.00%

Frecuencia de servicios de importacion
® Trimestral ® Semestral © Quincenal ® Mensual

Figura 20. Frecuencia de Servicios de Importacion

Fuente: Propia

La mayoria de los clientes encuestados (48%) indicaron que utilizan los servicios de
importacion de Unotrans de manera mensual. Esta frecuencia mensual puede implicar una
demanda constante de servicios logisticos y resalta la importancia de la eficiencia y la confiabilidad

en las operaciones mensuales.

El 36% de los encuestados reportd utilizar los servicios trimestralmente. Este patron puede
sugerir que algunos clientes realizan importaciones de manera estacional o basada en ciclos de
produccion trimestrales. El 8% y el 6% de los encuestados mencionaron utilizar los servicios
semestral y quincenalmente, respectivamente. Estos clientes representan una frecuencia menos

regular, lo que podria atribuirse a necesidades especificas de importacion menos frecuentes.

La capacidad de anticipar y gestionar los picos de demanda mensuales, trimestrales u
ocasionales puede influir en la eficiencia de los procesos logisticos y en la asignacion de recursos.
La capacidad de anticipar y gestionar los picos de demanda mensuales, trimestrales u ocasionales

puede influir en la eficiencia de los procesos logisticos y en la asignacion de recursos.
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4.4.2 ENTREVISTA

(Cuales son los aspectos clave para el crecimiento de Unotrans en San Pedro Sula?

El Gerente de Operaciones de Unotrans, destaca varios aspectos claves respecto a la

ampliacion y crecimiento sostenible de Unotrans en San Pedro Sula.

Actualmente, Unotrans opera con 170 clientes y prospectos en la zona de SPS. La intencion
es desarrollar el mercado local, abarcando sus distintas modalidades y estableciendo relaciones

mas solidas con los clientes existentes y potenciales.

(Como ha evolucionado la demanda de servicios de transporte de carga en San Pedro Sula

en los ultimos afios y como ha respondido UNOTRANS a estos cambios?

En los ultimos afios, hemos observado un aumento significativo en la demanda de servicios
de transporte de carga en San Pedro Sula, impulsado por el crecimiento econdmico y el aumento

del comercio internacional.

(Cuales son los principales desafios que enfrenta UNOTRANS en términos de

competencia en el mercado logistico de San Pedro Sula y como planean abordarlos?

La competencia en el mercado logistico de San Pedro Sula es intensa, especialmente en
términos de tarifas y calidad de servicio. Estamos abordando estos desafios mediante la
diferenciacion de nuestros servicios, la mejora continua de la calidad y la busqueda de alianzas

estratégicas con proveedores y clientes clave.

(Como estd respondiendo Unotrans a la creciente demanda en las rutas de Panama y

Espafia?

Unotrans se encuentra inmersa en un proceso de fortalecimiento y mejora continua de su
servicio de consolidado directo, con especial atencidon a las rutas de Panama y Espafia. Este
enfoque estratégico responde a la creciente demanda y la identificacion de oportunidades clave en
estas ubicaciones. Es importante enfocarse en los origenes mas significativos para el transporte de
carga. Alemania, Espafia, Panama e Italia emergen como destinos cruciales, lo que sugiere la

necesidad de adaptar estrategias especificas para atender las particularidades de estos mercados.

Cambiando un poco de tema, se menciond la alta demanda de solicitudes de crédito en la

region de San Pedro Sula. ;Coémo estd respondiendo Unotrans a esta situacion?
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Se identifica una alta demanda de solicitudes de crédito en la region de San Pedro Sula.
Esta informacion subraya la importancia de desarrollar politicas y procedimientos eficientes para
la gestién de créditos, asegurando al mismo tiempo la viabilidad financiera de Unotrans y la

satisfaccion de las necesidades de los clientes.

(Como ve Unotrans la oportunidad estratégica de desarrollar las exportaciones para

diversificar y expandir sus operaciones?

Para respaldar la expansion y mejorar la eficiencia en el servicio, se busca establecer una
estructura organizativa solida. Esto incluye la contratacion de 4 vendedores, 2 coordinadores, un
conserje y un gerente de ventas. La distribucion de roles se alinea con las necesidades especificas
del mercado local. Es necesario orientar el servicio hacia contenedores completos, optimizando
asi la eficiencia operativa. Ademas, el desarrollo estratégico de exportaciones es una oportunidad

clave para diversificar y expandir las operaciones de Unotrans.

La entrevista revela una estrategia integral que aborda no solo la expansion de servicios y
la optimizaciéon operativa, sino también la gestion financiera y la adaptacion a las demandas
especificas del mercado local e internacional. Las acciones propuestas parecen alineadas con un

enfoque a largo plazo para el crecimiento sostenible de Unotrans en San Pedro Sula.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

1.

El diagnostico detallado revela desafios significativos en la viabilidad econdémica de
Unotrans en San Pedro Sula. Con el 85% de los clientes encuestados que no exportan, se
evidencia una oportunidad considerable para la expansion en el mercado de las
exportaciones. Ademas, el andlisis muestra que el 61% de los encuestados prefieren el
término FOB para sus compras, destacando la importancia de comprender y satisfacer las

necesidades especificas de los clientes en términos de términos de compras y logistica.

La identificacion de deficiencias en la formacion de la fuerza de ventas y la planificacion
estratégica resalta la urgencia de mejorar la capacitacion del personal en San Pedro Sula.
La baja frecuencia de servicios de exportacion, con solo el 15% de los clientes encuestados
que realizan exportaciones, indica la necesidad de una fuerza de ventas mas capacitada

para abordar este mercado potencial.

El andlisis de metodologias exitosas en el sector logistico proporciona una base so6lida para
mejorar las operaciones de Unotrans. Con el 58% de los encuestados que prefieren utilizar
contenedores completos para sus envios, se destaca la importancia de ofrecer servicios
personalizados y adaptados a las necesidades especificas de los clientes para garantizar su
satisfaccion y retencion. Ademas, se observa que el 27% de los clientes utiliza la modalidad
LCL, lo que sugiere una necesidad de flexibilidad en las soluciones logisticas ofrecidas por

Unotrans para satisfacer las necesidades de clientes con volumenes de carga mas pequenos.

La formulacion de una propuesta de mejora especifica enfatiza la necesidad de eficiencia
estratégica y adaptacion localizada. Con el 48% de los clientes encuestados que utilizan los
servicios de importacion de Unotrans de manera mensual, se evidencia una demanda
constante de servicios logisticos eficientes y confiables. Es crucial alinear las estrategias
de Unotrans en San Pedro Sula con su identidad y objetivos para garantizar el crecimiento

sostenible en el mercado local y global.
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5.2 RECOMENDACIONES

1. Desarrollar medidas especificas para optimizar la gestion financiera, incluyendo la
exploracion de posibles asociaciones estratégicas, la revision detallada de estructuras de
costos y la busqueda de eficiencias operativas. La mejora en la gestion financiera
contribuird a la viabilidad econdémica de la expansion, abordando asi los desafios

identificados en la alta prevalencia de importaciones.

2. Invertir significativamente en programas de capacitacion continua para abordar las
deficiencias identificadas en la formacion de la fuerza de ventas. Estos programas deben
estar disefiados para mejorar las habilidades del personal, fomentar la retencion del talento
y garantizar la adaptabilidad a las dindmicas cambiantes del mercado local. La capacitacion

continua sera esencial para abordar la baja frecuencia de servicios de exportacion.

3. Adoptar tecnologias innovadoras en la logistica, integrando sistemas avanzados de gestion
de la cadena de suministro y herramientas de andlisis de datos. Esto permitira a Unotrans
mejorar la eficiencia operativa y ofrecer servicios mas personalizados. La tecnologia puede
ser una ventaja competitiva clave en el mercado logistico, mejorando asi la identificacion

de mejores practicas y herramientas aplicables.

4. Desplegar estrategias de marketing localizadas, comprendiendo a fondo las demandas
especificas del mercado en San Pedro Sula. Esto permitird a Unotrans posicionar sus
servicios de manera mas efectiva, mejorando la conexidon con clientes potenciales y
fortaleciendo la presencia de la marca. Estas estrategias también respaldaran la eficiencia
estratégica, garantizando que la propuesta de mejora esté alineada con las necesidades

locales identificadas en la encuesta.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD

6.1 NOMBRE DE LA PROPUESTA
Estrategia de Optimizacion para el Crecimiento Sostenible de Unotrans en San Pedro Sula
6.2 OBJETIVO DE LA PROPUESTA

Disefar e implementar un plan estratégico integral orientado a optimizar la gestion de la
fuerza de ventas y la planificacion estratégica de Unotrans en San Pedro Sula, con el proposito de
fortalecer su posicionamiento en el mercado local y de exportacion, promoviendo asi un

crecimiento sostenible y rentable de la empresa.
6.3 JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

La propuesta "Estrategia de Optimizacion para el Crecimiento Sostenible de Unotrans en
San Pedro Sula" se fundamenta de manera intrinseca en los hallazgos revelados por el analisis
detallado de las respuestas de la encuesta en el capitulo I'V. El énfasis en la expansion del mercado
de exportacion, respaldado por el dato de que el 85% de los clientes no realiza exportaciones,
subraya la necesidad de estrategias especificas para atraer y atender a este segmento. La creciente
importancia de productos manufacturados, asi como la demanda frecuente de servicios de
importacion, especialmente en modalidades como FOB, refuerza la importancia de la agilidad y
eficiencia en las operaciones logisticas. La diversidad en los origenes y productos de importacion
resalta la necesidad de servicios personalizados, ajustados a las particularidades de cada cliente.
En sintesis, esta propuesta se erige como una respuesta coherente y estratégica a los datos
proporcionados por la encuesta, demostrando un compromiso claro con la personalizacion, la
adaptabilidad y la expansion cuidadosamente planificada en el mercado logistico de San Pedro

Sula.

La metodologia del analisis FODA ha sido fundamental para identificar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que enfrenta la empresa Unotrans en San Pedro Sula. Este
enfoque ha permitido una comprension integral del entorno empresarial y ha servido como base
para el disefio de estrategias especificas que capitalicen las fortalezas y oportunidades, al tiempo
que abordan las debilidades y amenazas identificadas. Estas estrategias se relacionan directamente

con la propuesta de aplicabilidad al proporcionar un enfoque estructurado para abordar los desafios
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identificados, alineando las fortalezas de la empresa con las oportunidades del mercado y

mitigando las debilidades frente a las amenazas potenciales.

Por otro lado, la aplicacion del ciclo Deming ha proporcionado un marco estructurado para
la mejora continua de la calidad en las operaciones de Unotrans. A través de la planificacion,
ejecucion, verificacion y accion, este enfoque ha permitido la identificacion proactiva de areas de
mejora, la implementacion de soluciones efectivas y la evaluacion constante de los resultados,
promoviendo asi un ambiente de mejora continua y adaptacion a las demandas del mercado. Esta
relacion se refleja en la propuesta de aplicabilidad al establecer un proceso sistematico para la
implementacion y seguimiento de las estrategias disefiadas a partir del analisis FODA, asegurando

que la mejora continua sea parte integral de la cultura organizacional de Unotrans.

La combinacion de estas metodologias ha permitido no solo identificar areas criticas para
el crecimiento sostenible de Unotrans, sino también desarrollar estrategias concretas que aborden
de manera efectiva los desafios identificados en el analisis FODA. Asimismo, el ciclo Deming ha
proporcionado un marco so6lido para la implementacion y seguimiento de estas estrategias,
asegurando un enfoque sistemdtico y progresivo hacia la mejora continua y el crecimiento
sostenible de la empresa, lo que se alinea directamente con la propuesta de aplicabilidad al
establecer un proceso estructurado y sostenible para la implementacion de las estrategias

disenadas.

6.2.1. DESAFIOS ACTUALES:

Unotrans se encuentra ante desafios significativos que demandan una atencion estratégica
y focalizada. La baja frecuencia de servicios de exportacion, revelada por el analisis detallado de
las respuestas de la encuesta en el capitulo IV, se convierte en un punto crucial a abordar. La
identificacion de que el 85% de los clientes no realiza exportaciones resalta la oportunidad latente
de expansion en este ambito, subrayando la necesidad de estrategias especificas para atraer y
atender a este segmento del mercado. Ademas, la creciente competencia en el sector logistico local,
como se refleja en el aumento de participantes y servicios, agrega una capa adicional de desafio.
La evaluacion de las tendencias del mercado logistico en San Pedro Sula, derivada de la encuesta,

proporciona una perspectiva valiosa para comprender la dindmica competitiva y adaptar las
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estrategias de Unotrans en consecuencia. La optimizacion de las operaciones, identificada como
una necesidad critica, encuentra respaldo en la demanda constante de servicios de importacion,
donde la eficiencia logistica es fundamental. En resumen, la identificacion precisa de estos desafios
a través de la investigacion aplicada proporciona el fundamento necesario para la propuesta
estratégica "Optimizacion Financiera, Desarrollo de Talento y Tecnologia" en busca del

crecimiento sostenible de Unotrans en San Pedro Sula.

6.2.2. CONTRATACION Y CAPACITACION CONTINUA DEL PERSONAL:

En el marco estratégico de "Optimizacion Financiera, Desarrollo de Talento y Tecnologia”
propuesto por Unotrans en San Pedro Sula, la firme apuesta por la inversion en programas de
capacitacion continua emerge como un fundamento esencial. Més alla de ser una respuesta a las
dindmicas del mercado laboral, esta iniciativa se cimienta en el reconocimiento critico del papel
central que juega el recurso humano en el éxito operativo sostenible de la empresa. La capacidad
adaptativa y las habilidades especializadas de los empleados no solo impactan directamente en la
eficiencia operativa, sino que también desempenan un papel crucial en la entrega de servicios de
alta calidad. La encuesta realizada en el capitulo IV refuerza con contundencia esta perspectiva al
evidenciar la demanda constante de servicios de importacion y exportacion, subrayando asi la
necesidad de contar con un equipo altamente capacitado para gestionar operaciones logisticas
complejas y adaptarse a las dindmicas cambiantes del comercio internacional. En un entorno
laboral cada vez més competitivo, la capacitacion continua no solo optimiza la eficiencia interna,
sino que también consolida a Unotrans como un empleador atractivo. Este enfoque se alinea con
la creciente importancia que los empleados otorgan a las oportunidades de desarrollo profesional
y crecimiento dentro de la organizacion. En consecuencia, la inversion en la mejora constante de
habilidades y conocimientos no solo fortalece la capacidad operativa de Unotrans, sino que
también contribuye de manera significativa a la retencion de talento, un componente esencial para

la competitividad a largo plazo en el sector logistico.

6.2.5. ESTRATEGIAS DE MARKETING LOCALIZADAS:

Estrategias de Marketing localizadas: En el escenario de San Pedro Sula, la
implementacion de estrategias de marketing localizadas se fundamenta como una herramienta
estratégica para "Optimizacion Financiera, Desarrollo de Talento y Tecnologia". La conexion
efectiva con la audiencia local no solo es una aspiracion, sino una necesidad imperante para

Unotrans. Al explorar las respuestas de la encuesta en el capitulo IV, se revela la diversidad en las
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demandas y preferencias de los clientes locales. Este analisis detallado proporciona la base para
una estrategia de marketing mas precisa y personalizada. La encuesta destaca la prevalencia de
importaciones y exportaciones, indicando una comunidad empresarial activa. En este contexto, las
estrategias de marketing deben ir mas alla de la simple promocion de servicios; deben comunicar
la capacidad de Unotrans para entender las complejidades del comercio local e internacional. Al
abrazar las particularidades del mercado, Unotrans se posiciona para no solo satisfacer, sino
exceder las expectativas de sus clientes en San Pedro Sula. La adaptabilidad en los mensajes y
canales de comunicacion se convierte en la clave para construir una conexion solida y duradera
con la audiencia local, un aspecto esencial para fortalecer la presencia de Unotrans en el dinamico

mercado de logistica de la region.

6.2.6. VIABILIDAD ECONOMICA Y DESARROLLO SOSTENIBLE:

Estas medidas no solo enfrentan con determinacion los desafios actuales de Unotrans, sino
que también surgen como los cimientos para su viabilidad econdmica a largo plazo y su desarrollo
sostenible en el mercado logistico de San Pedro Sula. Por medio los hallazgos revelados por las
respuestas de la encuesta en el capitulo IV, se puede determinar una clara correlacion entre las
areas de enfoque propuestas y las necesidades manifestadas por los clientes. La baja frecuencia de
servicios de exportacion y la diversidad en los destinos y productos de importacion sefialan
oportunidades especificas que la estrategia busca capitalizar. La adaptabilidad y personalizacion
en los servicios logisticos, trazadas en la estrategia, resuenan directamente con las demandas de
los clientes locales e internacionales. Este enlace entre las medidas propuestas y las necesidades
del mercado refuerza la viabilidad economica de Unotrans, ya que no solo resuelve problemas
inmediatos, sino que anticipa y se ajusta dinamicamente a las cambiantes condiciones del entorno
empresarial. En este tejido estratégico, la propuesta no solo es una respuesta a los desafios, sino
una hoja de ruta para la prosperidad sostenida, donde la sintonia con las expectativas del mercado

es la clave maestra.

6.4 ALCANCE DE LA PROPUESTA

La Estrategia Integral "Estrategia de Optimizacion para el Crecimiento Sostenible de
Unotrans en San Pedro Sula" se fundamenta sobre objetivos definidos, a partir de las conclusiones

extraidas de la investigacion en curso. Estos objetivos, conectados con las necesidades y
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aspiraciones identificadas en la encuesta del capitulo IV, se erigen como la guia de Unotrans hacia
un nuevo camino de éxito en el competitivo escenario logistico de San Pedro Sula. La meta es
superar con ingenio las deficiencias operativas actuales, proporcionando soluciones especificas
que eleven a Unotrans a una posicion preeminente en el ambito empresarial local. En este contexto,
cada pilar de la estrategia - la optimizacion financiera, el desarrollo de talento y la adopcién de
tecnologias innovadoras - se despliega como un medio esencial para alcanzar estos objetivos

ambiciosos y esculpir un futuro sostenible y fructifero para Unotrans en San Pedro Sula.

6.3.2. CAPACITACION CONTINUA DEL PERSONAL:

Objetivo: La Estrategia Integral "Estrategia de Optimizaciéon para el Crecimiento
Sostenible de Unotrans en San Pedro Sula" tiene como objetivo primordial fortalecer las
capacidades del personal a través de programas de capacitacion continua. La iniciativa se centrara
en mejorar de manera significativa las habilidades y conocimientos del equipo, con el propdsito
de incrementar la retencion del talento y adaptar la fuerza laboral a las dinamicas cambiantes del
mercado local. Esto asegurara la formacion de una fuerza de ventas altamente competente y
comprometida, preparada para enfrentar los desafios del sector logistico en constante evolucion en

San Pedro Sula, logrando de esta forma constituir las operaciones en esta region del pais.

6.3.4. ESTRATEGIAS DE MARKETING LOCALIZADAS:

Objetivo: Como parte esencial de la Estrategia Integral "Estrategia de Optimizacion para
el Crecimiento Sostenible de Unotrans en San Pedro Sula", se plantea el objetivo de fortalecer la
presencia de Unotrans en el mercado local de San Pedro Sula a través de estrategias de marketing
adaptadas a las necesidades y preferencias locales. El enfoque estard centrado en comprender a
fondo las demandas especificas del mercado, disefiar mensajes y tacticas de marketing efectivas,
y aumentar significativamente el conocimiento de la marca en la regiéon. Ademas, se buscara
aprovechar las capacidades del Sistema de Gestion de Relaciones con el Cliente (CRM) para la
implementacion de campaiias especificas, anunciando nuevos servicios de manera personalizada
y directa, lo que contribuird a la captacion de nuevos clientes y a la fidelizacion de la clientela

existente.

6.3.5 VIABILIDAD ECONOMICA Y DESARROLLO SOSTENIBLE:
Objetivo: En el marco de la "Estrategia de Optimizacion para el Crecimiento Sostenible de

Unotrans en San Pedro Sula", se plantea el objetivo crucial de establecer las bases para la viabilidad
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econdmica y el desarrollo sostenible de Unotrans en San Pedro Sula. Este objetivo se orientara
hacia la garantia de la adaptabilidad y competitividad de Unotrans en el dindmico mercado
logistico local. Ademas, se buscard identificar oportunidades de crecimiento a mediano y largo
plazo, asegurando que la expansion no solo resuelva desafios inmediatos, sino que también
posicione a Unotrans para adaptarse de manera dindmica a los cambios en el entorno empresarial.
La evaluacion continua de la rentabilidad de la expansion permitira tomar decisiones informadas

y estratégicas, asegurando asi un crecimiento sostenible y duradero en San Pedro Sula.
6.5 DESCRIPCION Y DESARROLLO

La Estrategia Integral para el Crecimiento Sostenible de Unotrans en San Pedro Sula se
fundamenta en una serie de acciones especificas destinadas a abordar las deficiencias identificadas
y potenciar las areas de oportunidad descubiertas durante la investigacion. La implementacion de
esta estrategia abarcara diferentes aspectos clave del funcionamiento de Unotrans, asegurando una

transformacion integral y sostenible.

6.4.1 DESCRIPCION

CAPACITACION CONTINUA DEL PERSONAL

- La estrategia de Capacitacion Continua de Unotrans en San Pedro Sula se enfocara
en el disefio e implementacion de programas adaptados a las necesidades
especificas del personal. Reconociendo la importancia critica de un equipo
altamente capacitado en el sector logistico, estos programas buscaran mejorar
significativamente las habilidades y conocimientos del personal, proporcionando
las herramientas necesarias para gestionar operaciones logisticas complejas y
enfrentar los desafios del comercio internacional. Los pasos para seguir son los

siguientes:

Tabla 3 Tabla de desarrollo de contratacion y capacitacion continua del personal

.Qué se va hacer? .Como se va hacer?
Se realizara:
e Publicacion de ofertas de
empleo en plataformas locales y
sectoriales.

Contratacion del personal calificado

e Proceso de identificacion de
perfiles profesionales requeridos

64



para el equipo de ventas y
logistica en San Pedro Sula.
Proceso de seleccion riguroso
basado en criterios de
experiencia, habilidades y
conocimientos especificos del
mercado local.

Entrevistas individuales y
evaluaciones técnicas para
garantizar la idoneidad de los
candidatos.

Capacitacion del personal contratado

Disefio de un programa de
capacitacion adaptado a las
necesidades del personal de
ventas y logistica.

Sesiones de formacion teorica y
practica sobre técnicas de
ventas.

Implementacion de simulaciones
para practicar situaciones reales.
Capacitacion en el uso de
herramientas tecnoldgicas y
sistemas internos de la empresa.

Recoleccién de datos

Establecimiento de indicadores
clave de desempeio (KPIs) para
medir progreso y efectividad de
la capacitacion.

Implementacion de sistemas de
seguimiento y evaluacion del
desempefio del personal.
Recopilacion de datos sobre la
participacion en sesiones de
capacitacion, resultados de
evaluaciones y retroalimentacion
del personal.

Sintesis de la informacion

Analisis de datos recopilados
para identificar areas de
fortaleza y oportunidades de
mejora.

Elaboracion de informes
periddicos que resuman el
progreso del personal en
relacion con los objetivos de
capacitacion.

Identificacion de tendencias y
patrones que puedan influir en el
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disefio de futuras sesiones de
capacitacion.

Seguimiento y ajuste continuo

Reuniones regulares con el
equipo de capacitacion y el
personal para revisar el progreso
y abordar posibles desafios.
Ajuste continuo del programa de
capacitacion en funcion de los
resultados y retroalimentacion
recibida.

Implementacion de acciones
correctivas y planes de mejora
para garantizar la efectividad de
la capacitacion a largo plazo.

Fuente: Elaboracion propia

Descripcion de pasos a seguir en actividades mencionadas en contratacion de personal

calificado:

1. Publicacion de ofertas de empleo en plataformas locales y sectoriales:

e Se realizard una revision exhaustiva de las plataformas de empleo mas relevantes

en San Pedro Sula y en el sector logistico. Por ejemplo: LinkedIn.

e Se redactaran anuncios de empleo detallados que describan los requisitos del

puesto, las responsabilidades y las expectativas de la empresa.

o Las ofertas de empleo se publicaran en las plataformas seleccionadas, asegurando

una amplia difusion entre los posibles candidatos.

2. Proceso de identificacion de perfiles profesionales requeridos para el equipo de ventas

y logistica en San Pedro Sula:

e Se llevara a cabo un andlisis detallado de las necesidades especificas de Unotrans

en San Pedro Sula en cuanto a personal de ventas y logistica.

e Se definiran claramente los perfiles profesionales necesarios, incluyendo

habilidades técnicas, experiencia previa en el sector logistico, conocimientos del

mercado local y aptitudes personales. (Ver Anexo)
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3. Proceso de seleccion riguroso basado en criterios de experiencia, habilidades y

conocimientos especificos del mercado local:

Se estableceran criterios claros de seleccion, que incluyan la experiencia relevante
en el sector logistico, habilidades de comunicacion, capacidad de trabajo en equipo

y adaptabilidad al entorno local.

Se disefiard un proceso de evaluacidon que permita verificar la idoneidad de los
candidatos en relacion con los requisitos del puesto y las necesidades especificas

de Unotrans en San Pedro Sula. El proceso de evaluacion consistira en lo siguiente:

1. Establecer objetivos claros: Definir metas especificas y medibles para el
ejecutivo de ventas, como el numero de nuevos clientes adquiridos, el

volumen de ventas generadas o la expansion a nuevos mercados.

2. Evaluar habilidades y competencias: Evaluar las habilidades clave
necesarias para el éxito en el puesto, como la capacidad de negociacion, la
comunicacion efectiva, la orientacion al cliente y el conocimiento del

mercado internacional.

3. Seguimiento del desempeiio: Realizar revisiones periddicas del desempefio
del ejecutivo de ventas para identificar areas de mejora y reconocer los

logros alcanzados.

4. Recopilacion de retroalimentacion: Solicitar retroalimentacion tanto de
clientes como de colegas internos para evaluar la calidad del servicio
proporcionado por el ejecutivo de ventas y su impacto en la satisfaccion del

cliente.

5. Analisis de resultados: Analizar los resultados de ventas, el crecimiento del
mercado y la participacion de la empresa para evaluar el rendimiento del

ejecutivo de ventas en relacion con los objetivos establecidos.

6. Desarrollo profesional: Proporcionar oportunidades de capacitacion y
desarrollo para mejorar las habilidades y competencias del ejecutivo de

ventas y garantizar su éxito continuo en el puesto.
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7. Ajustes y acciones correctivas: Realizar ajustes en el plan de accion segin
sea necesario y toma medidas correctivas para abordar cualquier area de

bajo rendimiento identificada durante el proceso de evaluacion.

Entrevistas individuales y evaluaciones técnicas para garantizar la idoneidad de los

candidatos:

e Se llevaran a cabo entrevistas estructuradas con cada candidato seleccionado,
centradas en evaluar su experiencia, habilidades y competencias relevantes para el

puesto. La estructura a considerar en la entrevista es la siguiente:
Introduccion:
- Saludo y presentacion de los entrevistadores.
- Breve descripcion del proceso de la entrevista.
- Agradecimiento al candidato por su interés en el puesto.
Experiencia y Antecedentes Laborales:

- Preguntas sobre la experiencia previa del candidato en ventas, preferiblemente en

el sector de logistica y transporte internacional.

- Exploracion de roles anteriores, responsabilidades y logros relacionados con la

generacion de ingresos y el desarrollo de relaciones con clientes.

- Preguntas sobre la capacidad del candidato para gestionar ciclos de ventas

complejos y cerrar acuerdos a nivel internacional.
Habilidades y Competencias:
- Evaluacion de habilidades de comunicacion y negociacion.

- Preguntas sobre la capacidad para identificar oportunidades de ventas, establecer

relaciones solidas con clientes y mantener la satisfaccion del cliente.

- Exploracion de la capacidad para trabajar en equipo y colaborar con otros

departamentos, como operaciones y servicio al cliente.

Conocimientos y Perspectivas del Mercado:
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- Preguntas sobre el conocimiento del candidato en cuanto a los servicios de logistica

y transporte internacional.

- Investigacion sobre la comprension del candidato sobre los retos y tendencias del

mercado global.

- Discusion sobre estrategias para penetrar nuevos mercados y expandir la base de

clientes.
Escenarios y Situaciones Practicas:

- Presentacion de escenarios hipotéticos relacionados con la gestion de clientes,

negociaciones de contratos y resolucion de problemas.

- Preguntas sobre como el candidato abordaria situaciones especificas, como la

pérdida de un cliente importante o la competencia agresiva en el mercado.
Motivacion y Ajuste Cultural:

- Investigacion sobre las motivaciones del candidato para trabajar en el sector de

logistica y transporte internacional.

- Evaluacion del ajuste cultural con la empresa, incluyendo sus valores, vision y

estilo de trabajo.

- Preguntas sobre la disposicion del candidato para viajar y trabajar en un entorno

dindmico y orientado a resultados.
Preguntas Finales y Cierre:

- Invitaciéon al candidato para hacer preguntas adicionales sobre el puesto o la

empresa.
- Explicacion del proximo paso en el proceso de seleccion.

- Agradecimiento final y despedida.

e Ademas de las entrevistas, se realizardan evaluaciones técnicas para evaluar el
conocimiento especifico del candidato sobre el sector logistico y el mercado local

de San Pedro Sula.
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Descripcion de pasos a seguir en actividades mencionadas en capacitacion del personal contratado:

1. Disefio de un programa de capacitacion adaptado a las necesidades del personal de

ventas y logistica:

o Se realizard un analisis detallado de las habilidades y conocimientos actuales del

personal contratado para identificar dreas de mejora y necesidades de capacitacion.

o Basandose en los resultados del analisis, se disefiara un programa de capacitacion
que abarque temas como técnicas de ventas, logistica, uso de herramientas

tecnoldgicas y procedimientos internos de la empresa.

o El diseno del programa se adaptard a las distintas necesidades y niveles de
experiencia del personal, asegurando que la capacitacion sea relevante y efectiva
para todos los empleados. A continuacion, se muestra un programa de capacitacion

para implementarse con los ejecutivos de ventas:

Duracién: 6 semanas (puede ajustarse segun las necesidades de Unotrans)
Semana 1: Introduccion al Sector de Logistica y Transporte
e Sesion 1: Fundamentos de Logistica y Transporte Internacional
o Definicion de logistica y transporte.
e Principales modos de transporte (maritimo, aéreo, terrestre).
e Términos y conceptos basicos del sector.
e Sesion 2: Procesos de Importacion y Exportacion
e Documentacion requerida para importaciones y exportaciones.
e Procedimientos aduaneros y regulaciones internacionales.
e Incoterms y su aplicacion en transacciones comerciales.
Semana 2: Técnicas de Ventas

e Sesion 3: Fundamentos de Ventas
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e Conceptos basicos de ventas.

e Elproceso de ventas: prospeccion, calificacion, presentacion, manejo de

objeciones y cierre.
e Desarrollo de habilidades de comunicacion y persuasion.
o Sesion 4: Estrategias de Ventas en Logistica y Transporte
o Identificacion de necesidades del cliente en el sector logistico.
e Presentacion de soluciones personalizadas.
e Como construir relaciones solidas con los clientes.
Semana 3: Desarrollo de Habilidades de Negociacion
e Sesion 5: Fundamentos de Negociacion
e Principios bésicos de la negociacion.
o Tacticas y estrategias de negociacion efectivas.
e Como manejar situaciones de conflicto y llegar a acuerdos beneficiosos.
e Sesion 6: Simulaciones de Negociacion

e Ejercicios practicos de negociacion basados en escenarios del sector

logistico.
e Retroalimentacion y analisis de las técnicas utilizadas.
Semana 4: Optimizacion de Procesos de Ventas
e Sesion 7: Automatizacion de Procesos de Ventas

e Uso de herramientas y software de CRM (Customer Relationship

Management).
e Seguimiento de clientes potenciales y oportunidades de venta.

e Personalizacion de estrategias de ventas segun el ciclo de compra del

cliente.

e Sesion 8: Mejora Continua en Ventas
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e Analisis de métricas clave de rendimiento (KPIs) en ventas.

e Identificacion de dareas de mejora y planificacion de acciones

correctivas.

e Desarrollo de un plan de accion individualizado para el crecimiento

profesional en ventas.
Semana 5: Casos Practicos y Estudios de Caso
e Sesion 9: Andlisis de Casos Practicos
o Estudio de casos reales del sector de logistica y transporte.
o Identificacion de estrategias exitosas y lecciones aprendidas.
e Sesion 10: Presentacion de Casos por los Participantes

e Los participantes presentan casos de ventas en los que hayan estado

involucrados.
e Retroalimentacion grupal y andlisis de las estrategias utilizadas.
Semana 6: Evaluacion Final y Cierre
e Sesion 11: Evaluacion Final

e Examen escrito sobre los temas cubiertos durante el programa de

capacitacion.

e Evaluacion de habilidades practicas mediante ejercicios de ventas y

negociacion simulados.
e Sesion 12: Cierre y Entrega de Certificados

e Retroalimentacion final y oportunidad para comentarios y sugerencias

de mejora.

2. Implementacion de simulaciones para practicar situaciones reales:

e Se desarrollaran escenarios de ventas simulados que reflejen situaciones reales que

el personal podria enfrentar en su trabajo diario.
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Los empleados participardn en estas simulaciones para practicar la aplicacion de

las técnicas de ventas aprendidas y recibir retroalimentacion sobre su desempefio.

Descripcion de pasos a seguir en actividades mencionadas en recoleccion de datos:

Establecimiento de indicadores clave de desempefio (KPIs) para medir progreso y

efectividad de la capacitacion:

Se definirdn KPIs especificos y relevantes que permitan evaluar el progreso y la

efectividad de la capacitacion del personal.

Estos KPIs pueden incluir métricas como la mejora en las tasas de cierre de ventas,
el tiempo de respuesta a las consultas de los clientes, la precision en la gestion de

inventario, entre otros.

Implementacion de sistemas de seguimiento y evaluacion del desempeiio del personal:

Se desarrollaran sistemas de seguimiento que permitan recopilar datos sobre el

desempefio del personal antes, durante y después de la capacitacion.

Estos sistemas pueden incluir herramientas de evaluacion de habilidades, encuestas

de satisfaccion del empleado, y registros de desempefio en el trabajo.

Recopilacion de datos sobre la participacion en sesiones de capacitacion, resultados

de evaluaciones y retroalimentacion del personal:

Se llevara un registro detallado de la participacion del personal en las sesiones de

capacitacion, incluyendo asistencia y participacion activa.

Se recopilardn datos sobre los resultados de las evaluaciones de desempefio
realizadas antes y después de la capacitacion, asi como cualquier retroalimentacion
proporcionada por el personal sobre la calidad y relevancia de la capacitacién

recibida.

Descripcion de pasos a seguir en actividades mencionadas en Sintesis de la informacion:

Analisis de datos recopilados para identificar areas de fortaleza y oportunidades de

mejora:
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2.

3.

e Se analizaran los datos recolectados durante la capacitacion del personal para
identificar areas en las que los empleados han mostrado un desempefo destacado,

asi como areas en las que se necesita mejorar.

o Se utilizaran técnicas de andlisis de datos para identificar patrones, tendencias y
correlaciones significativas que puedan proporcionar informacion sobre el impacto

de la capacitacion en el desempefio laboral.

Elaboracion de informes peridodicos que resuman el progreso del personal en relacion

con los objetivos de capacitacion:

e Se prepararan informes detallados que resuman el progreso del personal en relacion

con los objetivos establecidos para la capacitacion.

e Estos informes incluirdn datos cuantitativos y cualitativos sobre el desempefio del

personal, asi como analisis y conclusiones derivadas de los datos recopilados.

Identificacion de tendencias y patrones que puedan influir en el disefio de futuras

sesiones de capacitacion:

o Se identificaran tendencias y patrones emergentes en los datos recopilados que

puedan tener implicaciones para el disefio de futuras sesiones de capacitacion.

Se utilizard esta informacion para ajustar y adaptar los programas de
capacitacion segin sea necesario, con el fin de abordar las necesidades

cambiantes del personal y del mercado.

ADOPCION DE TECNOLOGIAS INNOVADORAS:

- La estrategia de Adopcion de Tecnologias Innovadoras de Unotrans en San Pedro
Sula se enfocard en la integracion de sistemas avanzados de gestion de la cadena
de suministro y herramientas de analisis de datos. Esta iniciativa busca modernizar
las operaciones logisticas, mejorar la eficiencia operativa, y potenciar la capacidad

de toma de decisiones estratégicas.

1. Evaluacion de Tecnologias Disponibles:

74



a.

Analisis del Mercado: Se llevara a cabo una evaluacion exhaustiva de
las tecnologias disponibles en el mercado que se alineen con las

necesidades especificas de Unotrans.

Seleccion Estratégica: Se seleccionaran las tecnologias mas apropiadas
y compatibles con las operaciones de Unotrans, considerando la
diversidad de productos importados y exportados, asi como la

complejidad de las operaciones logisticas.

2. Implementacion Progresiva:

a.

Planificaciéon Detallada: Se elaborard un plan detallado para la
implementacion progresiva de las tecnologias seleccionadas. Este plan
considerard las dareas prioritarias de aplicaciéon y garantizard una

transicion sin contratiempos en las operaciones diarias.

Formacion del Personal: Se llevara a cabo programas de formacion para
el personal, asegurando que estén familiarizados y capacitados en el uso
de las nuevas tecnologias. Esto garantizara una adopcion efectiva y una

integracion fluida en las rutinas operativas.

3. Gestion de la Cadena de Suministro y CRM:

a.

Integracion de Sistemas: Se integraran los sistemas avanzados de
gestion de la cadena de suministro, optimizando procesos desde la

recepcion de productos hasta la entrega final.

Implementacion de CRM: Se implementard un Sistema de Gestion de
Relaciones con el Cliente (CRM) para fortalecer la fidelizacion de los
clientes. Se disefiardn estrategias especificas, aprovechando la
informacion del CRM para ofrecer servicios personalizados y adaptados

a las necesidades individuales de cada cliente.
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ESTRATEGIAS DE MARKETING LOCALIZADAS:

- Laimplementacion de Estrategias de Marketing Localizadas en San Pedro Sula sera

un proceso meticuloso y adaptado a las necesidades especificas del mercado local.

Se disefiaran campafias de marketing que reflejen la diversidad en las demandas y

preferencias de los clientes locales, segun lo revelado por el andlisis detallado de la

encuesta en el capitulo I'V.

Tabla 4: Tabla de desarrollo de estrategias de marketing localizadas:

,Qué se va hacer?

Investigacion de Mercado

.Como se va hacer?

Realizar un estudio detallado del
mercado local en San Pedro Sula.
e Identificar caracteristicas
demogréficas, comportamientos
de compra y preferencias de los
consumidores en la region.
Analizar la competencia local y
sus estrategias de Marketing.

Segmentacion de audiencia

Segmentar el mercado en grupos
homogéneos segun criterios como
edad, genero, ingresos y
preferencias de compra.

e Identificar los segmentos de
audiencia mas relevantes y
rentables para Unotrans.

Personalizacion de Mensajes

Disefar mensajes de marketing
que resalten los valores y
servicios unicos de Unotrans en
relacidn con las necesidades
locales.

Adaptar los mensajes para cada
segmento de audiencia
identificado durante la
segmentacion.

Adaptabilidad de contenidos

Crear contenido de Marketing
variado y adaptable para
diferentes canales y segmentos de
audiencia.

Destacar los servicios especificos
de Unotrans que resuelven las
necesidades locales identificadas.

Utilizacidon de canales de comunicacion
efectivos

Utilizar canales de comunicacion
adecuado para llegar a la
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audiencia objetivo en San Pedro
Sula.
e Implementar una estrategia
multicanal que incluya medios
digitales, publicidad local y redes

sociales.
Ejecucion de campafias de Marketing e Desarrollar campaias de
localizadas marketing creativas y atractivas

basadas en mensajes y contenidos
previamente disefiados.
e Implementar acciones
promocionales y eventos locales
para aumentar la visibilidad de
Unotrans en la comunidad.
e Medir el impacto de las campanas
a través de indicadores de
desempeifio y retroalimentacion
de clientes.
Evaluacion y ajuste continuo e Analizar los resultados de las
campaias de marketing
localizadas en funcion de los
objetivos establecidos.

e Realizar los ajustes en tiempo real
segun la retroalimentacion del
mercado y rendimiento de las

estrategias.

e Mantener un monitoreo constante

de las tendencias del mercado y la
competencia para adaptar las
estrategias de marketing.

Fuente: Elaboracion propia
Investigacion de Mercado
1. Realizar un estudio detallado del mercado local en San Pedro Sula:

- Se llevara a cabo una investigacion exhaustiva del mercado local en San

Pedro Sula para comprender mejor su dindmica y caracteristicas.

- Se recopilaran datos sobre el comportamiento de compra, las preferencias
del consumidor, las tendencias del mercado y los factores econémicos que afectan a la

region.

77



2. Identificar caracteristicas demograficas, comportamientos de compray

preferencias de los consumidores en la region:

- Se recopilaran datos demograficos relevantes, como edad, género, nivel de
ingresos, estado civil y ocupacion, para entender mejor el perfil del consumidor en San

Pedro Sula.

- Se analizardn los comportamientos de compra, las necesidades y
preferencias del consumidor local para identificar oportunidades y desafios en el

mercado.
3. Analizar la competencia local y sus estrategias de Marketing:

- Se investigard a fondo a los competidores locales en San Pedro Sula para
entender su posicionamiento en el mercado, sus estrategias de marketing y sus

fortalezas y debilidades.

- Se recopilard informacion sobre las tacticas de marketing utilizadas por la
competencia, sus mensajes clave, canales de distribucion y precios para identificar

areas de oportunidad y diferenciacion para Unotrans.

Segmentacion de Audiencia

1. Segmentar el mercado en grupos homogéneos segun criterios demograficos

y de comportamiento:

- Se identificaran patrones de comportamiento de compra, preferencias de

productos y canales de compra para crear segmentos de audiencia distintos.

2. Identificar los segmentos de audiencia mds relevantes y rentables para

Unotrans:

- Se analizaran los segmentos de audiencia identificados para determinar su
tamano, poder adquisitivo, nivel de interés en los servicios de Unotrans y su potencial

de crecimiento.

- Se priorizaran aquellos segmentos que representen oportunidades

significativas de negocio y alineen con los objetivos de la empresa.
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Actividades de Personalizacion de Mensajes

1. Disefiar mensajes de marketing que resalten los valores y servicios

unicos de Unotrans en relacion con las necesidades locales:

- Se desarrollaran mensajes que destaquen los puntos fuertes de Unotrans,
como su experiencia en logistica, su atencion al cliente personalizado y su enfoque en

la eficiencia operativa.

- Se adaptaran estos mensajes para enfatizar como los servicios de Unotrans

abordan las necesidades especificas del mercado local de San Pedro Sula.

2. Adaptar los mensajes para cada segmento de audiencia identificado

durante la segmentacion:

- Se personalizaran los mensajes segln las caracteristicas y preferencias de

cada segmento de audiencia.

- Se ajustard el tono, el estilo y el contenido del mensaje para resonar con las
preocupaciones y prioridades de cada grupo demografico o de comportamiento

identificado.
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ATUNOTRANS

Estamos contentos
de tenerte en
nuestra familia
Unotrans.

En nombre de todo el equipo de Unotrans, extendemos
un calido y sincero agradecimiento por elegirnos como

su socio en soluciones logisticas.

En Unotrans, nos enorgullece ofrecer servicios de
excelencia y estamos emocionados de tener la
oportunidad de trabajar junto a usted. Valoramos la
confianza que ha depositado en nosotros y nos

comprometemos a superar sus expectativas.

Transporuw Iransporte Iransporw

Maritimo Aéreo Terresin

Nuestro objetivo es proporcionarle una experiencia
logistica sin complicaciones, personalizada, rapiday

eficiente.

Figura 21. Mensaje de Bienvenida con Servicios Unotrans

Fuente: propia



Adaptabilidad de Contenidos

1. Crear contenido de Marketing variado y adaptable para diferentes canales y

segmentos de audiencia:

- Se desarrollaran diversos tipos de contenido, como publicaciones en redes sociales,
blogs, videos y correos electronicos, que puedan adaptarse a las preferencias de consumo de cada

segmento de audiencia.
- Se asegurara de que el contenido sea relevante y atractivo.

2. Destacar los servicios especificos de Unotrans que resuelven las necesidades locales

identificadas:

- Se enfocara en resaltar como los servicios de Unotrans abordan las necesidades

particulares del mercado local de San Pedro Sula.

- Se adaptaran los mensajes y el contenido para destacar como Unotrans puede ofrecer

soluciones logisticas personalizadas y eficientes para las empresas de la region.

A continuacidn, se muestra un ejemplo de estructura de blog:
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ANO NUEVO
CHINO

Estimado Cliente,
El Afio Nuevo Chino ha llegado (10 - 26 de
Febrero de 2024). Recomendamos programar
sus envios con debida anticipacién.

Gracias por confiar en Unotrans.

ATUNOTRANS

Estimado cliente:

El Aflo Nuevo Chino esta cerca (10 - 26 de Febrero de 2024). Para garantizar sus envios provenientes de China sin
contratiempos, recomendamos:

1. Programar con debida anticipacion sus envios, bien sea antes o después de la festividad.

2. Contactar a nuestros ejecutivos de ventas de Unotrans para obtener una asesoria de calidad.
En Unotrans, “Un Mundo, Un Embarcador” va mas allé de un lema; es nuestro compromiso.

Gracias por confiar en Unotrans para sus envios globales.

Figura 22 Utilizacion de Canales de Comunicacion Efectivos
Fuente; propia

1. Utilizar canales de comunicacion adecuados para llegar a la audiencia objetivo en

San Pedro Sula:

- Se identificaran los canales de comunicacién mas utilizados y relevantes para la
audiencia objetivo en San Pedro Sula, como redes sociales, medios locales, eventos comunitarios,

etc.
- Se investigara la efectividad de cada canal en términos de alcance y conversion.

2. Implementar una estrategia multicanal que incluya medios digitales, publicidad

local y redes sociales:

- Se disenard una estrategia integral que combine varios canales de comunicacion para

maximizar el alcance y la efectividad de las campanas de marketing.

- Se distribuiran los mensajes y el contenido de manera coherente y complementaria en

todos los canales seleccionados.
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Ejecucion de campaias de Marketing localizadas

1. Desarrollar campaiias de marketing creativas y atractivas basadas en mensajes y

contenidos previamente disefiados:

- Se creard un plan detallado para cada campafia de marketing, definiendo los objetivos,

el publico objetivo, los mensajes clave y las tacticas a utilizar.

- Se disefiaran materiales creativos y atractivos, como anuncios publicitarios, folletos,
contenido multimedia, etc., que resalten los valores y servicios unicos de Unotrans y se alineen

con las necesidades locales identificadas.

2. Implementar acciones promocionales y eventos locales para aumentar la visibilidad

de Unotrans en la comunidad:

- Se organizaran eventos locales, ferias comerciales, patrocinios de eventos comunitarios
u otras actividades promocionales para interactuar directamente con la comunidad y aumentar la

visibilidad de Unotrans.

- Se desarrollaran promociones especiales, descuentos o sorteos para atraer la atencion del

publico objetivo y fomentar la participacion en las actividades promocionales.

3. Medir el impacto de las campafias a través de indicadores de desempefio y

retroalimentacion de clientes:

- Se estableceran indicadores clave de desempefio (KPIs) para evaluar el éxito de cada
campafia, como el nimero de clientes alcanzados, la tasa de conversion, el retorno de la inversion

(ROI), etc.

- Se recopilara la retroalimentacion de los clientes mediante encuestas, comentarios en
redes sociales, etc., para entender su percepcion de las campanas y realizar ajustes segun sea

necesario.
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A continuacion, se muestra Flyer con servicio de FCL USA creado para envio a los clientes.

o ZTUNOTRANS

Consolidado de

USA a Honduras con . ..
Para mas informacion,

UNOTRANS contactenos:

Servicio de Consolidado Maritimo USA a Honduras.
+ -

Confie en UNOTRANS para una logistica eficiente y 504 2270-7047

segura desde Miami hasta Honduras. ventas@unotans.hn

Detalles del Servicio:

Salida Semanal: Todos los sabados

Llegada a Puerto Cortés: Miércoles

Llegada a Tegucigalpa: Domingos

Recepcién de Carga en Miami: Hasta el mediodia de los jueves

Linea Naviera de Confianza: Trabajamos con la mejor linea naviera desde Miami a Honduras
Redestinos Rapidos: Conexiones eficientes de Cortés a Tegucigalpa

Aseguramiento de Cargas: Carantizamos la seguridad de sus cargas desde el origen hasta su bodega
Servicio de Aduanas: Facilitamos los tramites aduaneros para su comodidad

Almacenaje Gratuito: Disfrute de 30 dias libres de almacenaje en nuestras modernas bodegas en Miami

©o0o0o00000O0

Representante en Miami:
Amcar Freight - Su enlace local para asistencia y soporte personalizado.

Beneficios Exclusivos:

© Logistica eficiente y confiable
© Profesionales en aduanas para un proceso sin complicaciones
© Respaldo de una red logistica internacional

Un Mundo, Un Embarcador - UNOTRANS

Figura 23 Flyer FCL USA

Fuente; propia
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Evaluacion y ajuste Continuo

1. Analizar los resultados de las campanas de marketing localizadas en funcion de los

objetivos establecidos:

- Se recopilaran y analizaran los datos obtenidos durante cada campafia, incluyendo

métricas como el alcance, la participacion, las conversiones y el retorno de la inversion (ROI).

- Se compararan los resultados con los objetivos predefinidos para determinar el

rendimiento de la campaiia y su efectividad para alcanzar los objetivos de marketing.

2. Realizar los ajustes en tiempo real segun la retroalimentacion del mercado y

rendimiento de las estrategias:

- Se identificaran dreas de mejora o posibles problemas en base a los resultados analizados

y la retroalimentacion recibida.

- Se tomaran medidas correctivas y se realizaran ajustes en las estrategias de marketing,
los mensajes, los canales de comunicacion, etc., para optimizar el rendimiento y mejorar los

resultados de las campaiias.

3. Mantener un monitoreo constante de las tendencias del mercado y la competencia

para adaptar las estrategias de marketing:

- Se realizard un seguimiento continuo de las tendencias del mercado local, los cambios en

el comportamiento del consumidor y las acciones de la competencia.

- Se ajustaran las estrategias de marketing de Unotrans en funcidn de las nuevas tendencias

y para mantener la relevancia y competitividad en el mercado.

VIABILIDAD ECONOMICA Y DESARROLLO SOSTENIBLE:

- La implementacion de medidas para la Viabilidad Econdmica y Desarrollo
Sostenible de Unotrans en San Pedro Sula serd un proceso integral, abordando tanto
los desafios actuales como estableciendo los cimientos para el crecimiento

sostenible a largo plazo.

Tabla 5: Tabla de desarrollo de viabilidad econémica y desarrollo sostenible:

.Qué se va hacer? .Como se va hacer?
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Establecimiento de politicas y
practicas sostenibles

Definir politicas internas que
promuevan la sostenibilidad
econdmica y ambiental de
Unotrans en San Pedro Sula.
Implementar préacticas de
gestion eficiente de recursos,
reduccion de costos y
optimizacion de procesos
operativos.
Capacitar al personal en la
importancia de la sostenibilidad
y su impacto en la viabilidad a
largo plazo de la empresa.

Plan de formacion del equipo y
Matriz de oportunidades de
crecimiento

e Disefiar un programa de
formacion continua para el
equipo de Unotrans en San

Pedro Sula, centrado en
habilidades técnicas de
liderazgo y sostenibilidad.
Identificar oportunidades de
crecimiento y expansion en el
mercado local, considerando la
demanda del sector logistico y
las tendencias del mercado.

e Establecer una matriz de
oportunidades que priorice las
acciones clave para mejorar la

viabilidad econémica y el
desarrollo sostenible de la
empresa.

Evaluacion continua de rentabilidad y
ajuste estratégico

e Implementar un sistema de
seguimiento y evaluacion de la
rentabilidad de las operaciones
de Unotrans en San Pedro Sula.

e Analizar periddicamente los

indicadores financieros y
operativos para identificar areas
de mejora y oportunidades de
crecimiento.

e Realizar ajustes estratégicos

basados en los resultados de la
evaluacion para garantizar la
sostenibilidad a largo plazo de

la empresa.
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Cuadro de Mando de Indicadores e Establecer un cuadro de mando
Financieros y Plan de Ajuste con indicadores financieros
Estratégico clave que permitan monitorear
el desempefio econdmico de
Unotrans en tiempo real.
e Desarrollar un plan de ajuste
estratégico que contemple
escenarios de contingencia y
acciones correctivas para
mantener la viabilidad
econdmica en situaciones
adversas
e Comunicar de manera
transparente los resultados
financieros y las estrategias de
ajuste a todas las partes
interesadas internas.

Fuente: Elaboracion propia

Actividades de Establecimiento de Politicas y Practicas Sostenibles

1. Definir politicas internas que promuevan la sostenibilidad economica y ambiental

de Unotrans en San Pedro Sula:

- Se realizard un andlisis exhaustivo de las practicas actuales de la empresa para identificar

areas de mejora en términos de sostenibilidad econémica y ambiental.

- Se elaboraran politicas internas que fomenten la eficiencia en el uso de recursos, la

reduccion de desperdicios y la adopcion de practicas respetuosas con el medio ambiente.
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A continuacion, se muestra la politica realizada:

ATUNOTRANS

Politica Interna de Eficiencia y Sostenibilidad Ambiental

13 de Febrero de 2024

En Unotrans, nos comprometemos a promover la eficiencia en el uso de recursos, la
reduccién de desperdicios y la adopcion de practicas respetuosas con el medio
ambiente como parte de nuestra responsabilidad corporativa. Esta politica interna
establece los principios y acciones que guiardn nuestras operaciones hacia la
sostenibilidad ambiental.

Principios Fundamentales:

1.Compromiso con la Sostenibilidad: Nos comprometemos a integrar la
sostenibilidad en todas nuestras operaciones y decisiones comerciales,
reconociendo nuestro papel en la proteccion del medio ambiente y la
conservacion de los recursos naturales para las generaciones futuras.

2.Eficiencia en el Uso de Recursos: Buscamos maximizar la eficiencia en el uso de
recursos, incluyendo energia, agua, materias primas y combustibles, mediante
practicas de conservacion y optimizacion de procesos.

3.Reduccion de Desperdicios: Nos comprometemos a reducir los desperdicios en
todas las etapas de nuestras operaciones, mediante la implementacion de
medidas de prevencion, reutilizacion, reciclaje y disposicién responsable de
residuos.

4.Innovacion y Mejora Continua: Fomentamos la innovacion y la mejora continua en
nuestras operaciones para desarrollar soluciones mas sostenibles y eficientes,
aprovechando nuevas tecnologias y practicas empresariales.

5.Cumplimiento Legal y Normativo: Nos comprometemos a cumplir con todas las
leyes, regulaciones y normativas ambientales aplicables en todas las
jurisdicciones donde operamos, asi como a adoptar estandares mas rigurosos
cuando sea posible.

Responsabilidad Corporativa:

En Unotrans, asumimos la responsabilidad corporativa de integrar la sostenibilidad
en nuestro ADN empresarial y de ser un modelo a seguir en nuestra industria. Nos
comprometemos a monitorear y evaluar regularmente el cumplimiento de esta
politica y a tomar medidas correctivas cuando sea necesario para mejorar nuestro
desempeno ambiental.

Esta politica es aplicable a todos los empleados, contratistas y partes interesadas
que participan en las operaciones de Unotrans y se espera su plena adhesion y apoyo
para lograr nuestros objetivos de sostenibilidad.

|
Figura 24 Politica Interna de Eficiencia y Sostenibilidad Ambiental



Fuente; propia

1. Implementar practicas de gestion eficiente de recursos, reduccion de costos y

optimizacion de procesos operativos:

- Se desarrollardn e implementaran procedimientos y protocolos para reducir costos

operativos, aumentar la productividad y minimizar el desperdicio.

- Se capacitara al personal en nuevas practicas y procesos para garantizar su adopcion y

cumplimiento.

2. Capacitar al personal en la importancia de la sostenibilidad y su impacto en la

viabilidad a largo plazo de la empresa:

- Se disefiaran programas de capacitacion sobre sostenibilidad dirigidos a todos los niveles

de la organizacion, desde la alta direccion hasta el personal operativo.

- Se proporcionard informacion sobre los beneficios econdmicos y ambientales de la

sostenibilidad, asi como sobre las responsabilidades individuales en su implementacion.

- Se fomentard una cultura organizacional orientada a la sostenibilidad, donde los
empleados se sientan comprometidos y motivados para contribuir activamente a la mejora

continua.

Plan de formacion del equipo y Matriz de oportunidades de crecimiento

1. Disefiar un programa de formacion continua para el equipo de Unotrans en San

Pedro Sula, centrado en habilidades técnicas de liderazgo y sostenibilidad:

- Se realizard un andlisis de necesidades de formacion para identificar las habilidades

técnicas y de liderazgo requeridas por el equipo.

- Se desarrollard un plan de formacion que incluya sesiones presenciales y virtuales, talleres

practicos, cursos en linea y otras modalidades de aprendizaje.

A continuacion, se presenta un plan de formacion orientado a las habilidades técnicas de

liderazgo y sostenibilidad:
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Plan de Formacion Continua
Duracién del Programa: 5 meses (se puede adaptar segun las necesidades de Unotrans)
Moédulo 1: Fundamentos de Liderazgo Sostenible

- Introduccion al liderazgo sostenible y su importancia en el entorno empresarial

actual.
- Desarrollo de habilidades de comunicacion efectiva y toma de decisiones éticas.

- Identificacion y promocion de valores corporativos relacionados con la

sostenibilidad.
Modulo 2: Gestion de Recursos
- Estrategias para la gestion eficiente de recursos
Moédulo 3: Innovacion y Desarrollo Sostenible
- Fomento de la innovacion para el desarrollo de soluciones sostenibles.

- Identificacion de oportunidades de negocio sostenibles y modelos de economia

circular.
- Colaboracion con socios externos para promover la innovacion en sostenibilidad.
Modulo 4: Liderazgo y Gestion del Cambio
- Desarrollo de habilidades de liderazgo transformacional y gestion del cambio.
- Comunicacion efectiva para inspirar y motivar a equipos hacia la sostenibilidad.
- Resolucion de conflictos y superacion de resistencias al cambio.
Moédulo 5: Responsabilidad Social Corporativa (RSC)

- Conceptos basicos de responsabilidad social corporativa (RSC) y su relaciéon con

la sostenibilidad.

- Implementacion de iniciativas de RSC centradas en la comunidad, los empleados y

el medio ambiente.
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- Reporte y comunicacion transparente de actividades de RSC.
Metodologia:
- Sesiones teoricas presenciales o virtuales impartidas por expertos en cada tema.
- Estudios de casos y ejercicios practicos para aplicar los conocimientos adquiridos.

- Trabajo en equipo y proyectos colaborativos para promover el aprendizaje entre

pares.

- Sesiones de seguimiento y retroalimentacion para evaluar el progreso y realizar

ajustes seguin sea necesario.
Evaluacion:
- Evaluacion continua del desempefio y participacion en las sesiones del programa.

- Presentacion de proyectos individuales o grupales relacionados con Ila

implementacion de practicas sostenibles en la empresa.

2. Identificar oportunidades de crecimiento y expansion en el mercado local,

considerando la demanda del sector logistico y las tendencias del mercado:

- Se llevard a cabo un andlisis de mercado para identificar segmentos de clientes
potenciales, necesidades no cubiertas y areas de oportunidad para la expansion de Unotrans en San

Pedro Sula.

- Se evaluardn las tendencias del mercado logistico local y se identificaran nichos de

mercado emergentes que puedan ser aprovechados por la empresa.

- Se establecera una matriz de oportunidades que priorice las acciones clave para
capitalizar las oportunidades identificadas y mejorar la posicion competitiva de Unotrans en el

mercado.

3. Establecer una matriz de oportunidades que priorice las acciones clave para

mejorar la viabilidad econémica y el desarrollo sostenible de la empresa:

- Se creardn criterios de evaluacion para clasificar y priorizar las oportunidades

identificadas en términos de su impacto en la viabilidad econdmica y sostenibilidad de Unotrans.
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- Se analizarén las oportunidades en funcion de factores como el potencial de crecimiento,

la rentabilidad, el riesgo y la alineacion con la estrategia empresarial.

- Se elaborara una matriz de oportunidades que guie la toma de decisiones y la asignacioén

de recursos para maximizar el retorno de inversion y el impacto positivo en la empresa.

A continuacion, se presenta matriz de oportunidades de acuerdo a los puntos mencionados

anteriormente:

Oportunidades Potencial de Crecimiento Rentabilidad Riesgo Alineacioén con Estrategia Prioridad
Empresarial

Implementacién de Tecnologia Alta Media Bajo Alta Alta
Verde
Expansién a Nuevos Mercados Alta Alta Medio Alta Alta
Optimizacién de Rutas y Media Alta Medio Alta Alta
Logistica
Mejora en Eficiencia Energética Media Alta Bajo Alta Alta
Diversificacion de Servicios Media Media Medio Media Media
Alianzas Estratégicas con Media Alta Medio Alta Alta
Proveedores
Implementacién de Programas Baja Media Bajo Media Baja
de Reciclaje

Evaluacion continua de rentabilidad y ajuste estratégico
1. Implementar un sistema de seguimiento y evaluacion de la rentabilidad de las

operaciones de Unotrans en San Pedro Sula:

- Se estableceran indicadores clave de rendimiento financiero (KPIs) para medir la
rentabilidad de las operaciones, como el margen de beneficio, el retorno sobre la inversion (ROI)

y la rentabilidad por cliente.

- Se implementara un sistema de seguimiento que recopile datos financieros relevantes,
como ingresos, costos, gastos operativos y utilidades, en tiempo real o periddicamente segun la

naturaleza de la actividad.

- Se designara un equipo responsable de monitorear el desempefio financiero y asegurar la

integridad de los datos recopilados para su posterior andlisis.
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2. Analizar periodicamente los indicadores financieros y operativos para identificar

areas de mejora y oportunidades de crecimiento:

- Se realizaran revisiones regulares de los indicadores financieros y operativos para

identificar tendencias, patrones y anomalias que requieran atencion.

- Se llevarén a cabo analisis comparativos con periodos anteriores y benchmarks del sector

para evaluar el desempefio relativo de Unotrans y detectar desviaciones significativas.

- Se organizaran reuniones de revision de desempefio con el equipo directivo para analizar

los resultados y tomar decisiones informadas sobre ajustes estratégicos.

3. Realizar ajustes estratégicos basados en los resultados de la evaluacion para

garantizar la sostenibilidad a largo plazo de la empresa:

- Se identificaran areas de mejora y oportunidades de optimizacion a partir de los hallazgos

de la evaluacion continua de rentabilidad.

- Se desarrollaran planes de accion especificos para abordar los problemas identificados y

aprovechar las oportunidades de mejora.

- Se implementaran ajustes estratégicos en areas como la gestion financiera, la cadena de
suministro, el marketing y la expansion de servicios, segun sea necesario para mejorar la

rentabilidad y la sostenibilidad de Unotrans.

Cuadro de Mando de Indicadores Financieros y Plan de Ajuste Estratégico
1. Establecer un cuadro de mando con indicadores financieros clave que permitan

monitorear el desempeifio economico de Unotrans en tiempo real:

- Se definiran los indicadores financieros clave a incluir en el cuadro de mando, como

ingresos totales, costos operativos, margen de beneficio, flujo de efectivo, entre otros.

- Se seleccionara una herramienta o plataforma adecuada para la visualizacion y
seguimiento de los indicadores financieros en tiempo real, asegurando que sea accesible para los

responsables de la toma de decisiones.

- Se disefiara la estructura y el formato del cuadro de mando para que sea claro, conciso y
facil de interpretar, con la capacidad de desglosar los datos por periodo, area de negocio y otras

dimensiones relevantes.
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2. Desarrollar un plan de ajuste estratégico que contemple escenarios de contingencia

y acciones correctivas para mantener la viabilidad econémica en situaciones adversas:

- Se identificaran posibles escenarios adversos que puedan afectar la viabilidad econémica
de Unotrans, como cambios en la demanda del mercado, fluctuaciones en los precios de los

combustibles o interrupciones en la cadena de suministro.

- Se elaborardn planes de contingencia especificos para cada escenario identificado,
estableciendo acciones preventivas y correctivas que puedan implementarse rapidamente en caso

de necesidad.

- Se asignaran responsabilidades claras y se estableceran protocolos de comunicacion para

garantizar una respuesta efectiva y coordinada ante situaciones de emergencia.

3. Comunicar de manera transparente los resultados financieros y las estrategias de

ajuste a todas las partes interesadas internas:

- Se establecerd un proceso de comunicacién regular para informar a todas las partes
interesadas internas sobre el desempefio financiero de Unotrans y las acciones tomadas para

garantizar su viabilidad econdmica.

- Se organizaran reuniones periddicas de seguimiento con los equipos directivos y los
responsables de cada area funcional para revisar el cuadro de mando, discutir los resultados

financieros y compartir informacion relevante sobre el plan de ajuste estratégico.

- Se fomentara un ambiente de transparencia y colaboracion, incentivando la participacion
activa de todos los empleados en la implementacion de las estrategias de ajuste y en la busqueda

de soluciones innovadoras para mantener la viabilidad econémica de Unotrans.
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6.4.2 DESARROLLO DE TODOS LOS ELEMENTOS NECESARIOS:
La ejecucion de la Estrategia Integral requerira la implementacion de diversos elementos

esenciales para cada componente:

CAPACITACION CONTINUA DEL PERSONAL:

Tabla 6: Medidas de control sobre la capacitacion continua del personal:

,Qué se va hacer? Medidas de control ,Quién lo va
hacer?
e Verificar que se Departamento de
publiquen las ofertas de | Recursos
empleo en las Humanos.

plataformas locales y
sectoriales segun lo
planificado.

e Revisar que el proceso
de identificacion de
perfiles profesionales se
realice de manera
exhaustiva, asegurando
que se cubran todas las

Contratacion del areas necesarias para el
personal calificado equipo de ventas y
logistica en San Pedro
Sula.

e Supervisar el proceso de
seleccion para
garantizar que se
apliquen criterios de
experiencia, habilidades
y conocimientos
especificos del mercado
local de manera

rigurosa.

e Monitorear la Equipo de
implementacion del Capacitacion y
programa de Desarrollo.

capacitacion disefiado,
asegurando que se
cubran todas las areas
identificadas como
necesarias para mejorar
las habilidades del

Capacitacion del
personal contratado
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personal de ventas y
logistica.

Realizar seguimiento de
las sesiones de
formacion tedrica y
practica para confirmar
que se lleven a cabo
segun lo programado.
Evaluar la efectividad
de las simulaciones
realizadas para practicar
situaciones reales y
ajustar el enfoque de
capacitacion segln sea
necesario.

Recoleccion de datos

Verificar que se
establezcan los
indicadores clave de
desempefio (KPIs) para
medir el progreso y la
efectividad de la
capacitacion de manera
oportuna.

Supervisar la
implementacion de
sistemas de seguimiento
y evaluacion del
desempeiio del personal,
asegurando que se
recopilen los datos
necesarios de manera
precisa.

Revisar regularmente
los datos recopilados
sobre la participacion en
sesiones de
capacitacion, los
resultados de
evaluaciones y la
retroalimentacion del
personal para identificar
tendencias y patrones
significativos.

Departamento de
Recursos
Humanos.
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Sintesis de la
informacion

Evaluar el analisis de
datos recopilados para
identificar areas de
fortaleza y
oportunidades de mejora
en la capacitacion del
personal.

Revisar los informes
periddicos que resuman
el progreso del personal
en relacion con los
objetivos de
capacitacion para
asegurar que se
comuniquen de manera
clara y completa.
Analizar las tendencias
y patrones identificados
para informar el disefio
de futuras sesiones de
capacitacion y ajustar la
estrategia de desarrollo
del personal seglin sea
necesario.

Equipo de
Capacitacion y
Desarrollo.

Seguimiento y ajuste
continuo

Establecer reuniones
regulares de
seguimiento para
evaluar el progreso de la
capacitacion del
personal y realizar
ajustes en el programa
segun sea necesario.
Recopilar
retroalimentacion del
personal y de los
supervisores sobre la
efectividad de la
capacitacion y utilizar
esta informacion para
mejorar continuamente
el proceso.

Mantener un monitoreo
constante de las
tendencias del mercado
laboral y las necesidades

Equipo de
Capacitacion y
Desarrollo en
colaboracion con
los Supervisores
Directos.
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cambiantes de
habilidades para adaptar
la capacitacion del
personal a las demandas
del entorno empresarial
en evolucion.

Fuente: Elaboracion propia

ESTRATEGIAS DE MARKETING LOCALIZADAS:

Tabla 7: Medidas de control sobre las estrategias de marketing localizadas:

,Qué se va hacer? Medidas de control ,Quién lo va

hacer?

Investigacion de Mercado Equipo de

e Verificar que se realice | Investigacion de
un estudio detallado del | Mercado
mercado local en San
Pedro Sula, asegurando
que se identifiquen
adecuadamente las
caracteristicas
demogréficas, los
comportamientos de
compray las
preferencias de los
consumidores en la
region.

e Revisar que se analice
exhaustivamente la
competencia local y sus
estrategias de marketing
para identificar
oportunidades y
amenazas en el mercado.

Segmentacion de e Supervisar el proceso de | Equipo de
audiencia segmentacion del Marketing
mercado en grupos
homogéneos segun los
criterios establecidos,
asegurando que se
identifiquen
correctamente los
segmentos de audiencia
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mas relevantes y
rentables para Unotrans.

Personalizacién de
Mensajes

Evaluar el disefio de
mensajes de marketing
para garantizar que
reflejen los valores y
servicios unicos de
Unotrans y que se
adapten adecuadamente
a las necesidades de cada
segmento de audiencia
identificado durante la
segmentacion.

Equipo de
Creatividad y
Contenidos.

Adaptabilidad de
contenidos

Verificar que se cree
contenido de marketing
variado y adaptable para
diferentes canales y
segmentos de audiencia,
asegurando que se
destaquen los servicios
especificos de Unotrans
que resuelven las
necesidades locales
identificadas.

Equipo de
Contenidos
Digitales.

Utilizacién de canales de
comunicacion efectivos

Supervisar la seleccion y
utilizacion de los canales
de comunicacion
adecuados para llegar a
la audiencia objetivo en
San Pedro Sula,
asegurando que se
implemente una
estrategia multicanal que
incluya medios digitales,
publicidad local y redes
sociales.

Equipo de CRM y
Marketing Digital.

Ejecucion de campafias de
Marketing localizadas

Realizar un seguimiento
continuo de la ejecucion
de las campanas de
marketing localizadas
para asegurar que se
desarrollen de manera
creativa y atractiva,

Equipo de
Marketing y
Publicidad.
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basadas en los mensajes
y contenidos
previamente disefiados.
e Evaluar el impacto de las
campaias a través de
indicadores de
desempefio y
retroalimentacion de
clientes, y realizar
ajustes segun sea
necesario para
maximizar su

efectividad.
Evaluacion y ajuste o Establecer un sistema de | Equipo de Analisis
continuo seguimiento y de Datos y
evaluacion de las Marketing

campaias de marketing | Estratégico.
localizadas para analizar
regularmente los
resultados en funcion de
los objetivos
establecidos.

o Realizar ajustes en
tiempo real segun la
retroalimentacion del
mercado y el
rendimiento de las
estrategias, asegurando
un enfoque agil y
adaptable para
maximizar el retorno de
la inversion en
marketing.

Fuente: Elaboracion propia

VIABILIDAD ECONOMICA Y DESARROLLO SOSTENIBLE:

Tabla 8: Medidas de control sobre la viabilidad econéomica y desarrollo sostenible:

,Qué se va hacer? Medida de control ,Quién lo va
hacer?
Establecimiento de e Verificar la Equipo de
politicas y précticas implementacion | Sostenibilidad y
sostenibles efectiva de Responsabilidad

politicas internas | Corporativa.
que promuevan la
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sostenibilidad
econdmica y
ambiental de
Unotrans en San
Pedro Sula,
asegurando que
se realice una
gestion eficiente
de recursos,
reduccion de
costos y
optimizacion de
procesos
operativos.
Supervisar el
proceso de
capacitacion del
personal en la
importancia de la
sostenibilidad y
su impacto en la
viabilidad a largo
plazo de la
empresa.

Plan de formacion del
equipo y Matriz de
oportunidades de
crecimiento

Evaluar el disefio
y la ejecucion del
programa de
formacion
continua para el
equipo de
Unotrans en San
Pedro Sula,
asegurando que
se centren en
habilidades
técnicas de
liderazgo y
sostenibilidad.
Revisar la
identificacion de
oportunidades de
crecimiento y
expansion en el
mercado local,

Departamento de
Recursos Humanos.
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garantizando que
se consideren
adecuadamente la
demanda del
sector logistico y
las tendencias del
mercado.

Evaluacion continua de
rentabilidad y ajuste
estratégico

Supervisar la
implementacion
del sistema de
seguimiento y
evaluacion de la
rentabilidad de
las operaciones
de Unotrans en
San Pedro Sula,
asegurando que
se analicen
periodicamente
los indicadores
financieros y
operativos para
identificar areas
de mejora 'y
oportunidades de
crecimiento.
Revisar los
ajustes
estratégicos
realizados segiin
los resultados de
la evaluacion,
asegurando que
se mantenga la
sostenibilidad a
largo plazo de la
empresa.

Equipo de Finanzas

Cuadro de Mando de
Indicadores Financieros y
Plan de Ajuste Estratégico

Verificar el
establecimiento
del cuadro de
mando con
indicadores
financieros clave
para monitorear

Equipo de Finanzas
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el desempefio
econdémico de
Unotrans en
tiempo real.

e Supervisar el
desarrollo del
plan de ajuste
estratégico que
contemple
escenarios de
contingencia y
acciones
correctivas para
mantener la
viabilidad
econdémica en
situaciones
adversas, y
asegurar una
comunicacion
transparente de
los resultados
financieros y las
estrategias de
ajuste a todas las
partes interesadas
internas.

Fuente: Elaboracion propia

6.5 MEDIDAS DE CONTROL: INDICADORES Y MEDICIONES

La efectividad y el progreso de la Estrategia Integral para el Crecimiento Sostenible de
Unotrans en San Pedro Sula se mediran a través de un conjunto cuidadosamente seleccionado de
indicadores y mediciones. Estos elementos proporcionaran una vision clara del rendimiento en

areas clave, permitiendo ajustes y mejoras continuas a lo largo de la implementacion.
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6.6 ESCALA DE EVALUACION DE KPIs

Tabla 9. Escala de evaluacion de KPIs

Escala Descripcion Accion
Excede 116% a Los resultados exceden lo esperado Crecimiento -
excepcionalmente 120% en cada objetivo. El colaborador Desarrollo: Promociones
logro una gestion extraordinaria internas.
cambiando positivamente el
desempeiio de la compaiiia.
Excede 110% a Metas y resultados exceden lo Crecimiento -
115% acordado, el colaborador excede las | Desarrollo: Promociones
responsabilidades. internas.
Cumple 100% a Metas y resultados se cumplen segun Crecimiento -
109% lo acordado, el colaborador cumple | Desarrollo: Promociones
con las responsabilidades. internas.
Cumple parcialmente 90% a 99% | Metas se lograron parcialmente y los Colaborador debe
resultados no cumplieron los realizar un plan de
objetivos acordados. mejora de desempeiio.
Una o mas metas cruciales no se
cumplieron.
Cumplimiento de responsabilidades
en una o mas areas no fue
consistente.
No cumple 0% a 89% | Metas no se lograron y los resultados | Jefe debera definir un

significativamente debajo de los
objetivos.
Objetivos criticos no se lograron.
Falla consistente en la ejecucion de
responsabilidades.

plan de salida para el
colaborador.

Fuente: Elaboracion propia

Es responsabilidad del colaborador aduenarse de sus metas y asegurar su ejecucion mensual para

alcanzar el resultado deseado a fin de afio, asi como escalar cualquier dificultad que tenga para

llevarlas a cabo.

6.7 CICLO DE RENDIMIENTO Y FECHAS CLAVE

1. Del 1 al 31 de enero se realiza la preparacion y definicion de los objetivos.

2. A partir de marzo, reuniones uno a uno de forma constante.

3. Retroalimentacion: en cualquier momento a partir de marzo.

4. Evaluacion de desempefio anual: del 1 de noviembre al 31 de diciembre.
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6.8 ROLES EN EL PROCESO
1. Unotrans:
Disefia el proceso y provee las herramientas.

2. El colaborador:
e Agendareuniones 1 a 1.
e Actua en sus prioridades.
e Se asegura de lograr los resultados.
e Busca su desarrollo.

3. Ellider:
e Define la vision, aclara prioridades, comunica.
e Asegura el tiempo para las reuniones 1 a 1.

e Oftrece soporte y herramientas.
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CAPACITACION CONTINUA DEL PERSONAL:

Tabla 10: KPIs para la capacitacion continua del personal:

Definicion Peso  Formula Descripcion Frecuencia Fuente de
informacion
Lograr una 20% (Numero de Este KPI mide la | Mensual Para este indicador
proporcion empleados proporcion de clave de rendimiento
del 90% o calificados empleados (KPI), es fundamental
mas de contratados / calificados que el departamento
empleados Total de contratados en de recursos humanos
calificados contrataciones) | relacion con el disponga de registros
contratados x 100 total de de las contrataciones
con respecto contrataciones efectuadas, incluyendo
al total de realizadas, lo que los resultados de sus
Tasa de cont.rataciones reﬂej'a }a respe.ct.i\fos KPIS.‘Esto
Contratacién de realizadas i efectividad del permitira ﬁltrar ichos
Personal durante el afio proceso de datos para identificar a
Calificado 2024. contratacion en la los‘empleados '
seleccion de calificados, es decir,
personal aquellos que han
calificado. cumplido con sus
indicadores clave de
rendimiento y asi
también determinar el
namero total de
empleados contratados
en un periodo
mensual.
fndice de Lograr un 25% (Numero de Este KPI' calcula el | Trimestral Parg este indicador, ‘ejl
Participacién en porcentajf: del empleados que | porcentaje de equipo de capacitacion
Programas de 90% o mas de compl_etar.(’m la | empleados y desarrollo necesita
Capacitacion empleados capacitacion / | contratados que contar con el registro
contratados Total de han completado del nimero de
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que hayan
completado
con éxito los
programas de
capacitacion
durante el afio
2024.

empleados
contratados) x
100

con éxito los
programas de
capacitacion, lo
que indica el nivel
de compromiso y
desarrollo del
personal en la
empresa.

empleados que han
participado en la
capacitacion. Este
registro debe ser
integrado con el
informe de
contrataciones
realizado por el
departamento de
recursos humanos
durante un periodo
trimestral.

Precision en la
Recoleccion de
Datos

Asegurar un
indice de
precision del
95% o mas en
la
recopilacion
de datos
durante el
proceso de
capacitacion
para el afno
2024.

15%

(Numero de
datos precisos
recopilados /
Total de datos
recopilados) x
100

Este KPI evalua la
precision de la
recopilacion de
datos durante el
proceso de
capacitacion,
midiendo la
calidad y
fiabilidad de la
informacion
recopilada para su
posterior analisis.

Mensual

La obtencion de datos
para este KPI se
fundamenta en la
naturaleza de la
capacitacion ofrecida
y en la precision de la
informacion
compartida durante la
misma. Es esencial
recopilar datos
precisos sobre los
puntos clave
abordados en la
capacitacion para
garantizar la fiabilidad
de este indicador.
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Reducir el 20% Suma de Este KPI mide el | Trimestral La recoleccion de
tiempo tiempos de tiempo promedio datos para este KPI se
promedio de sintesis de necesario para basa en el tiempo
sintesis de informacion/ | sintetizar la empleado para
informacion Numero de informacion sintetizar la
de informes recopilada durante informacion obtenida
capacitacion a sintetizados la capacitacion, durante las sesiones de
menos de 2 permitiendo capacitacion. Esta
horas por evaluar la informacion se extrae
sesion para el eficiencia en el directamente de los
Tiembo afio 2024. procesamiento de registros de tiempo
P datos y la utilizados por los
Promedio de ., :
. generacion de capacitadores para
Sintesis de :
., informes. procesar los datos
Informacién . ,
recopilados. Ademas,
se considera el total de
puntos clave
abordados durante la
capacitacion como una
parte integral en la
evaluacion de la
eficiencia en el
procesamiento de
datos y la generacion
de informes.
Asegurar que | 20% (Numero de Este KPI indicael | Semestral Para obtener la
se haya ajustes porcentaje de informacion necesaria
_ implementado implementados | ajustes propuestos para este KPI, es
Indice de . . .
. con éxito al / Total de que han sido importante contar con
Implementacion o . . !
. menos el 85% ajustes implementados registros detallados de
de Ajustes

de los ajustes
propuestos
durante cada

propuestos) x
100

con éxito en base a
la informacion
recopilada y

los ajustes propuestos
durante el proceso de
capacitacion. Estos
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semestre del sintetizada, registros pueden

afio 2024. demostrando la incluir documentacion
capacidad de la de las sugerencias de
empresa para mejora realizadas por
adaptarse y los participantes, asi
mejorar como los cambios
continuamente sus especificos
programas de implementados en
capacitacion. respuesta a estas

sugerencias. Ademas,
se requerird un
seguimiento de la
implementacion de
dichos ajustes y su
éxito en la mejora de
los programas de
capacitacion. Esto
puede involucrar la
recopilacion de datos
sobre el desempefio
posterior de los
empleados
capacitados, encuestas
de satisfaccion,
retroalimentacion del
personal, entre otros.

Fuente: Elaboracion propia
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ESTRATEGIAS DE MARKETING LOCALIZADAS:

Tabla 11: KPIs para las estrategias de marketing localizadas:

Cobertura de
Mercado
Investigado

Definicion
Asegurar que
se haya
investigado al
menos el 80%
del mercado
objetivo
identificado
para respaldar
las estrategias
de marketing
localizadas en
cada trimestre
del afo 2024.

Peso
15%

Formula
(Area de
mercado
investigada /
Area total de
mercado) x
100

Descripcion
Este KPI mide
el porcentaje
del mercado
objetivo que ha
sido
investigado, lo
que indica la
profundidad y
amplitud de la
investigacion
de mercado
realizada para
respaldar las
estrategias de
marketing
localizadas

Frecuencia
Trimestral

Fuente de informacion
Investigacion de mercado: Se
pueden recopilar datos
directamente de estudios de
investigacion de mercado
realizados por la empresa o
contratados a terceros. Estos
estudios pueden proporcionar
informacion sobre el tamafo
del mercado objetivo y el
grado de penetracion de la
empresa en dicho mercado.

Andlisis de datos internos: La
empresa puede utilizar datos
internos para evaluar su
alcance en el mercado
objetivo. Esto puede incluir
datos de ventas, datos de
clientes, datos de trafico web
y otros datos relevantes que
ayuden a determinar la
proporcion del mercado que
ha sido investigada.

Encuestas y estudios de
campo: Se pueden realizar
encuestas y estudios de campo
especificos para recopilar
informacion sobre la
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investigacion de mercado
realizada. Estos pueden
incluir encuestas a clientes
potenciales, entrevistas en
profundidad, observacion de
comportamientos de compra,
entre otros métodos de
investigacion.

Indicadores de desempefio de
marketing: Se pueden utilizar
indicadores de desempeio de
marketing, como el alcance de
la publicidad, la tasa de
conversion, la participacion
en el mercado y otros, para
evaluar indirectamente la
efectividad de la investigacion
de mercado en el desarrollo
de estrategias de marketing
localizadas.

Precision de
Segmentacion de
Audiencia

Asegurar que
al menos el
90% de los
clientes estén
asignados al
segmento
correcto
durante cada
mes del afio
2024.

20%

(Numero de
clientes en
segmento
correcto /
Total de
clientes
segmentados)
x 100

Este KPI evalua
la precision con
la que se ha
segmentado la
audiencia
objetivo,
midiendo la
proporcion de
clientes
asignados al
segmento
correcto, lo que

Mensual.

Los sistemas de gestion de
relaciones con el cliente
(CRM) almacenan
informacion detallada sobre
los clientes, como sus datos
demograficos, historial de
compras, interacciones
anteriores y preferencias.
Estos datos pueden utilizarse
para segmentar la audiencia
objetivo de manera mas
precisa.
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garantiza una

comunicacion
mas efectiva y
personalizada.
Asegurar que | 15% | (Numero de Este KPI Semanal. La informacién para este KPI,
al menos el interacciones | calcula el surge del analisis de datos de
50% de las con mensajes | porcentaje de comportamiento del usuario
interacciones personalizados | interacciones en el sitio web, aplicaciones
generadas / Total de generadas a moviles y otros canales
provengan de interacciones) | través de digitales, permitiendo
Tasa de mensajes x 100 mensajes proporcionar informacion
Interaccion con | personalizados personalizados, sobre como los usuarios
Mensajes en cada demostrando la interactian con los mensajes
Personalizados | semana del efectividad de personalizados.
afo 2024. la
personalizacion
en la captacion
de la atencion
del publico
objetivo.
Asegurar que | 10% | (Namero de Este KPI mide | Trimestral La recoleccion de datos para
al menos el versiones de la proporcion este KPI se basa en los
80% de las contenido de versiones de mensajes personalizados
versiones de adaptadas / contenido que lanzados y las versiones
contenido Total de han sido adaptadas para cada segmento
Indice de hayan sido versiones de adaptadas para de audiencia. A través del
Adaptabilidad de | adaptadas para contenido) x diferentes andlisis de estas variantes de
Contenidos diferentes 100 segmentos de contenido, se puede evaluar la

segmentos de
audiencia o
contextos en
cada trimestre
del afio 2024.

audiencia o
contextos,
reflejando la
capacidad de la
empresa para

proporcion de versiones
adaptadas para diferentes
contextos y audiencias
especificas. Esto refleja la
capacidad de la empresa para
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ajustar sus
mensajes segin
las necesidades

ajustar sus mensajes segun las
necesidades y preferencias de
cada grupo de usuarios,

especificas. garantizando una
comunicacion efectiva y
relevante en cada interaccion.
Asegurar que | 20% | (Namero de Este KPI evaliia | Mensual. Los datos para este KPI se
los canales de conversiones | la eficacia de pueden obtener de varias
comunicacion por canal / cada canal de fuentes, incluyendo
mas efectivos Total de comunicacion herramientas de analitica web
generen al interacciones | utilizado en como Google Analytics,
menos el 60% por canal) x términos de sistemas de seguimiento de
de las 100 conversiones conversiones, sistemas de
. conversiones generadas, gestion de clientes (CRM), y
Ratio de o . ,
Conversion por tqtales en cada perm}tlendo encue.stas/retroahmentac10n
Canal trimestre del identificar los del cheqte. Esj[as fuente?s
afio 2024. canales mas proporcionan informacion
efectivos para sobre las conversiones
llegar a la generadas a través de
audiencia diferentes canales de
objetivo. comunicacion, permitiendo
identificar los canales mas
efectivos para llegar a la
audiencia objetivo.
Alcanzaruna | 15% | (Numero de Este KPI mide | Trimestral. La informacioén para calcular
tasa de éxito campafas la proporcion este KPI puede obtenerse de
del 90% o mas ejecutadas con | de campanas de registros internos de la
Indice de en la éxito / Total marketing empresa, plataformas de
Ejecucion de ejecucion de de campanas | localizadas que gestion de campanas de
Campafias campaias de planificadas) x | se han marketing, herramientas de

marketing
localizadas en

100

ejecutado con
éxito seglin lo
planificado,

seguimiento de métricas de
desempefio y
encuestas/retroalimentacion
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cada trimestre
del afio 2024.

demostrando la
eficiencia en la
implementacion
de estrategias
especificas para
cada mercado
local.

interna. Estas fuentes
proporcionan datos sobre el
numero de campaiias
planificadas y ejecutadas con
éxito, permitiendo calcular el
porcentaje de campafias
ejecutadas con éxito en
comparacion con el total
planificado.
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Fuente: Elaboracion propia

VIABILIDAD ECONOMICA Y DESARROLLO SOSTENIBLE:

Tabla 12: KPIs para la viabilidad economica y desarrollo sostenible:

Definicion

Peso

Formula

Descripcion

Frecuencia

Fuente de

Nivel de Cumplimiento
de Politicas Sostenibles

Lograr que al
menos el 80%
de las politicas
y practicas
sostenibles
planificadas
sean
implementadas
con éxito en la
empresa en
cada trimestre
del afio 2024.

20%

(Numero de
politicas
sostenibles
implementadas
/ Total de
politicas
planificadas) x
100

Este KPI mide
el porcentaje de
politicas y
practicas
sostenibles que
han sido
implementadas
con éxito en la
empresa,
reflejando el
compromiso
con la
sostenibilidad y
la
responsabilidad
social
corporativa.

Trimestral

informacion

La informacion
detallada para calcular
este KPI, que mide el
porcentaje de politicas
y practicas sostenibles
implementadas con
éxito, se puede obtener
de la documentacion
interna de la empresa,
informes de
sostenibilidad,
auditorias internas y
externas, asi como
encuestas y
retroalimentacion de
los empleados. Estas
fuentes proporcionan
detalles sobre el
cumplimiento de las
politicas sostenibles y
reflejan el compromiso
de la empresa con la
sostenibilidad y la
responsabilidad social
corporativa.
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Aumentar en 15% | (Numero de Este KPI Mensual. La informacion
un 7% la empleados que | evalda la detallada para este KPI
participacion y completaron participacion y se puede encontrar en
el compromiso programas de | el compromiso los registros de
de los formacién / de los formacion de la
empleados en Total de empleados en empresa, que incluyen
programas de empleados) x | programas de datos sobre el niimero
formacion 100 formacion de empleados que
relacionados relacionados completaron
con el con el programas de
desarrollo desarrollo formacion
sostenible y sostenible y las relacionados con el
las oportunidades desarrollo sostenible y
e . ... | oportunidades de crecimiento, las oportunidades de
Indice de Participacion . . L
de crecimiento contribuyendo crecimiento. Estos
en Programas de . .
Formacion en cada ala mejora registros pueden
trimestre del continua del mantenerse en el
afio 2024 equipo. departamento de
recursos humanos.
Al comparar el nimero
de empleados que
completaron la
formacion con el total
de empleados de la
empresa, se puede
calcular el porcentaje
de participacion y
compromiso en los
programas de
formacion.
. Incrementar el | 25% | (Ingresos Este KPI Mensual La informacion
Margen de Beneficio . .
porcentaje de netos - Costos | calcula el necesaria para calcular

Neto

beneficio neto

porcentaje de

este KPI se puede
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en relacion
con los
ingresos netos
enun 3% en

totales) /
Ingresos netos

beneficio neto
obtenido en
relacion con los
ingresos netos,

obtener de los registros
financieros de la
empresa, que incluyen
estados de resultados,

estratégico, lo
que guiara los
ajustes
necesarios para

cada trimestre proporcionando balances generales y
del afio 2024. una medida otros informes
clave de la financieros. Estos
rentabilidad de registros suelen
la empresa y su mantenerse en el
capacidad para departamento de
generar contabilidad o finanzas
ganancias de la empresa y
sostenibles. pueden ser generados a
partir de sistemas de
contabilidad y
software financiero.
Alcanzar un 40% | (Ingresos Este KPI Trimestral La informacion
grado de reales / compara los necesaria para calcular
cumplimiento Ingresos ingresos reales este KPI se encuentra
del 95% en la esperados) x con los en los registros
comparacion 100 ingresos financieros de la
de los ingresos esperados, empresa. Estos
reales con los evaluando el registros, que incluyen
Indice de ingresos grado de estados de resultados y
Cumplimiento de esperados en cumplimiento otros informes
Objetivos Financieros | cada trimestre de los objetivos financieros, son
del afo 2024. financieros mantenidos por el
establecidos en departamento de
el plan contabilidad o finanzas

y pueden generarse a
partir de sistemas de
contabilidad y
software financiero.
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mejorar el
desempefio
financiero.

Fuente: Elaboracion propia
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6.6 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION Y PRESUPUESTO:

Tabla 13 Cronograma de Optimizacion Financiera

Fecha de

Actividad Fecha de Inicio | Finalizacion Responsable Recursos Necesarios

o ) 01 de febrero de ] ) Formato de desglose de costos estandarizado, material
Revision de Costos Operativos 30 de abril de 2024 | Equipo Contable o

2024 de capacitacion.
Lista de verificacion de procesos, informe de

) ) 15 de marzo de o ) .

Gestion de Inventarios 15 de junio de 2024 | Consultor Externo recomendaciones tecnoldgicas, programa de

2024

capacitacion.

Analisis de Términos de

Compra FOB

01 de mayo de
2024

31 de Julio de 2024

Departamento de Compras

Plantilla de analisis FOB, guia de estrategias de

negociacion.

Exploracion de Alianzas

Estratégicas

1 de julio de 2024

30 de septiembre de
2024

Equipo de Inteligencia de

Negocios

Matriz de analisis de socios, documento de evaluacion

de beneficios.

Eficiencias en Procesos

Financieros

01 de agosto de
2024

31 de octubre de
2024

Equipo de IT

Plan de implementacion de software financiero,

programa de formacion continua.
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Cronograma - Optimizacion Financiera

L ]

Revision de Costos Operativos

Gestion de Inventarios

Analisis de Términos de Compra FOB

Exploracion de Alianzas Estratégicas

Eficiencias en Procesos Financieros

Figura 25 Diagrama de Gantt - Optimizacion Financiera

Fuente Propia
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Tabla 14 Cronograma de Capacitacion Continua del Personal

Contratacion del personal

calificado

01 de Enero de
2024

15 de Febrero de
2024

Equipo de Recursos

Humanos

Plataforma de reclutamiento, entrevistas,

evaluaciones.

Capacitacion del personal

contratado

01 de Marzo de
2024

31 de Mayo de 2024

Departamento de Recursos

Humanos

Material didactico, instructores, espacio para

capacitacion.

Recoleccion de datos

01 de Abril de
2024

31 de Mayo de 2024

Departamento de Recursos

Humanos

Encuestas de evaluacion de competencias, software

de analisis de datos.

Sintesis de la informacion

01 de Junio de
2024

30 de Junio de 2024

Departamento de Recursos

Humanos

Software de analisis estadistico, informes de

encuestas.

Seguimiento y ajuste continuo

01 de Julio de
2024

31 de Diciembre de
2024

Gerente de RRHH

Informes de seguimiento, reuniones de seguimiento.
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Cronograma - Capacitacion Continua del Personal

Contratacién del personal calificado - -
Capacitacioén del personal contratado - - -

Recoleccién de datos - -

Sintesis de la informacién -

Figura 26. Diagrama de Gantt — Capacitacion Continua del Personal

Fuente Propia
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Tabla 15 Cronograma de Tecnologias Innovadoras

Evaluacion de Tecnologias

Disponibles

01 de marzo de
2024

31 de mayo de 2024

Departamento de IT

Matriz de Evaluacion de Tecnologias, Criterios de

Seleccion de Tecnologias.

Implementacion Progresiva

1 de junio de
2024

31 de agosto de 2024

Departamento de IT

Cronograma de Implementacion, Programa de

Formacion en Tecnologias.

Gestion de la Cadena de

Suministro y CRM

01 de septiembre
de 2024

30 de noviembre de
2024

Departamento de IT y

Ventas

Manual de Procedimientos de Integracion, Guia de
Utilizacion del CRM.
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\ Cronograma - Adopcion de Tecnologias Innovadoras

12 I 1 L S S I

Evaluacion de Tecnologias Disponibles

Implementacion Progresiva

Gestion de la Cadena de Suministro y
CRM i 1

Figura 27. Diagrama de Gantt — Adopcion de Tecnologias Innovadoras

Fuente Propia
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Tabla 16 Cronograma de Marketing Localizadas

Fecha de
Actividad Fecha de Inicio | Finalizacion Responsable Recursos Necesarios
o 01 de Enero de |28 de Febrero de ) ) Encuestas, analisis de mercado, herramientas de
Investigacion de Mercado Equipo de Marketing ) o
2024 2024 investigacion.
) o 01 de Marzode |31 de Marzo de ) ) Datos de la investigacion, herramientas de
Segmentacion de audiencia Equipo de Marketing

2024

2024

segmentacion.

Personalizacion de Mensajes

01 de Abril de
2024

30 de Abril de 2024

Equipos de Marketing y IT

Material de marketing, herramientas de disefio.

Adaptabilidad de contenidos

01 de Mayo de
2024

31 de Mayo de 2024

Equipos de Marketing y IT

Contenido variado, herramientas de edicion.

Utilizacion de canales de

comunicacion efectivos

01 de Junio de
2024

30 de Junio de 2024

Equipos de Marketing y IT

Medios de comunicacion, plataformas digitales.

Ejecucion de campafias de

Marketing localizadas

01 de Julio de
2024

31 de Agosto de
2024

Equipos de Marketing y IT

Presupuesto de marketing, personal para eventos.

Evaluacion y ajuste continuo

01 de Septiembre
de 2024

31 de Diciembre de
2024

Gerente de Marketing

Informes de rendimiento, herramientas de analisis.
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Cronograma - Estrategias de Marketing Localizadas

[ [ I 3 5 )
e

Segmentacién de audiencia

Personalizacién de Mensajes -
Adaptabilidad de contenidos -
Utilizacién de canales de comunicacién
efectivos

Ejecucion de campaiias de Marketing
localizadas

Evaluacion y ajuste continuo

Figura 28. Diagrama de Gantt — Estrategias de Marketing Localizadas

Fuente Propia
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Tabla 17 Cronograma de Viabilidad Econémica Sostenible

Establecimiento de Politicas

y Practicas Sostenibles

01 de Enero de
2024

31 de Marzo de
2024

Depto. de RRHH, Depto.

de Operaciones

Politicas internas, capacitacion del personal.

Plan de formacion del equipo
y Matriz de oportunidades de

crecimiento

01 de Abril de
2024

30 de Junio de 2024

Depto. de RRHH

Programas de formacion, identificacion de

oportunidades de crecimiento.

Evaluacion continua de

01 de Julio de 30 de Septiembre de ] ) Herramientas de seguimiento financiero, andlisis
rentabilidad y ajuste Depto. Financiero )

2024 2024 estratégico.
estratégico
Cuadro de Mando de

Indicadores Financieros y

Plan de Ajuste Estratégico

01 de Octubre de
2024

31 de Diciembre de
2024

Depto. Financiero

Sistema de indicadores, plan de ajuste estratégico.
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Cronograma - Viabilidad Econédmica Sostenible

[ I I 3 0 3

Establecimiento de Politicas y Practicas

Sostenibles

Plan de formacion del equipo y Matriz de
oportunidades de crecimiento

Evaluacién continua de rentabilidad y
ajuste estratégico

Cuadro de Mando de Indicadores
Financieros y Plan de Ajuste Estratégico

Figura 29. Diagrama de Gantt — Viabilidad Economica Sostenible

Fuente Propia
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6.7 PRESUPUESTO:

Tabla 18 Presupuesto de Optimizacion Financiera

Formato de desglose de costos estandarizado,

Financieros

programa de formacion continua.

Revision de Costos Operativos Equipo Contable . o L. 10,000.00
material de capacitacion.
Lista de verificacion de procesos, informe de

Gestion de Inventarios Consultor Externo recomendaciones tecnologicas, programa de L. 50,000.00
capacitacion.

Analisis de Términos de Compra Departamento de Compras Plantﬂ.la de andlisis FOB, guia de estrategias de L. 10,000.00

FOB negociacion.

Explor’a(.non de Alianzas Equipo de Inteligencia de Negocios Matriz de andlisis de socios, documento de L. 50,000.00

Estratégicas evaluacion de beneficios.

Eficiencias en Procesos Equipo de IT Plan de implementacion de software financiero, L. 10,000.00
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Tabla 19 Presupuesto de Capacitacion Continua del Personal

Encuesta de Evaluacion de Competencias,

de tendencias del sector logistico.

Disefio de Modulos Personalizados | Recursos Humanos ) ) L. 8,000.00
plantilla de disefio de modulos.
Contratacion de Expertos en Criterios de seleccion de instructores, guia de
) Recursos Humanos ] ) ) L. 8,000.00
Desarrollo Profesional sesiones interactivas.
) o Cuestionario de Evaluacion de Impacto, informe
Evaluaciones Periodicas Recursos Humanos L. 8,000.00
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Tabla 20 Presupuesto de Adopcion de Tecnologias Innovadoras

Evaluacion de Tecnologias

Matriz de Evaluacion de Tecnologias, Criterios

Departamento de IT ) L. 10,000.00
Disponibles de Seleccion de Tecnologias.
) ) Cronograma de Implementacion, Programa de
Implementacion Progresiva Departamento de IT ) L. 280,000.00
Formacién en Tecnologias.
Gestion de la Cadena de Manual de Procedimientos de Integracion, Guia
Departamento de IT L. 10,000.00

Suministro y CRM

de Utilizacion del CRM.
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Tabla 21 Presupuesto de Estrategias de Marketing Localizadas

e . . Cuestionario de Investigacion de Mercado,
Analisis del Mercado Equipo de Marketing Matriz de Segmentacién de Audiencia. L. 10,000.00
Desarrollo de Mensajes . . Plantillas de Mensajes Personalizados,
Especificos Equipo de Marketing Calendario Editorial. L. 10,000.00
Utilizacién de Canales de Equipos de Marketing y IT Panel de Control del CRM. L. 10,000.00
Comunicacion Efectivos
Evaluacion C(N)ntlnua del Impacto Equipo de Inteligencia de Negocios Dashboa_r’d de Anal1s1s~ de Campaiias, Reporte de L. 10,000.00
de las Campaiias Evaluacion de Campaiias.
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Tabla 22 Presupuesto de Viabilidad Econémica Sostenible

Establecimiento de Politicas y

Practicas Sostenibles

Equipo de Sostenibilidad y Finanzas

Plan de Formacion del Equipo, Matriz de

Oportunidades de Crecimiento.

L. 15,000.00

Evaluacion Continua de

Rentabilidad y Ajuste Estratégico

Equipo de Finanzas

Cuadro de Mando de Indicadores Financieros,

Plan de Ajuste Estratégico.

L. 15,000.00
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Tabla 23 Presupuesto Global

Optimizacién Financiera L. 130,000.00
Capacitacion Continua del Personal L. 24,000.00
Adopcion de Tecnologias Innovadoras L. 300,000.00
Estrategias de Marketing Localizadas L. 40,000.00
Viabilidad Econdmica Sostenible L. 30,000.00
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6. 8 CONCORDANCIA DE LOS SEGMENTOS DE LA TESIS CON LA PROPUESTA

e La propuesta se alinea con los desafios y deficiencias identificadas en el diagndstico.

e (Cada elemento de la propuesta tiene un respaldo l6gico en los resultados y conclusiones

obtenidos en la investigacion.

e Las estrategias propuestas estan disefiadas para abordar directamente los objetivos

especificos planteados en la tesis.
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6.8.1 MATRIZ DE CONCORDANCIA

Capitulo 1

Capitulo 2

Capitulo 3

Capitulo 4

Capitulo 5

Realizar un diagndstico
detallado de las dificultades
actuales en la expansion de

similares al de San Pedro Sula.

Identificar las mejores practicas

y herramientas aplicables a la
situacion de Unotrans.

Formular una propuesta de
mejora especifica y adaptada a
las necesidades de Unotrans en
San Pedro Sula, con
recomendaciones
fundamentadas para desarrollar
una planificacion estratégica
eficiente y garantizar la
viabilidad econoémica de la
expansion.

Planeacion Estratégica

Unotrans en San Pedro Sula,
i do la viabilidad on de Clientes | Gestion del talento humano
economica y abordando
deficiencias en la formacién de
la fuerza de ventas y en la
planificacion estratégica integral.
Desarrollar una planificacion ~ Para la cjecucién de esta
estratégica para Unotrans, investigacion se optd por una
ientada a optimizar el d 11 eleccién cuidadosa de una
Ampliacién y de sus servicios en San Pedro liml:esmmmm:n“::lm
rentabilidad: Sula. Esto se llevara a cabo Marketing Estratégico clientes actuales en San Pe
para el diante la definicion de una . Sllll?, la cual consto dF 60
crecimiento sostenible | estrategia de servicios adaptada a Analizar las menoc!ologl_a(s Y % v Esta can!:dad se
de Unotrans en San | las necesidades especificas del cnfoquc.s de pla'mﬁjcacmn ﬁ‘“d_amt’"'ﬂ en la totalidad de
Pedro Sula. 1o local, it do asi por Estrategia de Mercado f:llcr!u:s existentes en esa
al crecimi ible y del sector logistico que ubicacién, siendo crucial para
rentable de la empresa en San han experimentado una cexaminar de manera cxhaustiva
Pedro sl;]; expansion exitosa en mercados ¢l comportamiento de la clientela

Convenios Institucionales

Planificacion Estratégica

va establecida.

El diagnéstico revela que la
viabilidad econémica de
Unotrans en San Pedro Sula
se ve afectada por desafios
financieros, especialmente
en relacién con los costos
asociados a la expansion.

La investigacion destaca

Mejorar la rentabilidad de Unotrans en San
Pedro Sula mediante la implementacion de
estrategias que optimicen los recursos
financieros y reduzcan los costos
operativos.

Fortalecer las capacidades del personal de
Unotrans en San Pedro Sula mediante

para mejorar la cficiencia
operativa y la calidad del
servicio

La formulacién de una
propuesta de mejora
especifica destaca la

necesidad de eficiencia

estratégica. La adaptacion a

las necesidades locales,

junto con la garantia de la
viabilidad econdmica de la
expansion, se presenta
como ¢l camino hacia ¢l
crecimiento sostenible.

de
deficiencias en la formacion o
de la fuerza de ventas y la
planificacion estratégica. La
capacitacion del personal en
San Pedro Sula es crucial
para mejorar la eficacia de
las operaciones.
Estrategia Integral
para el Crecimi Modemizar las op de Unotrans en
iblede | San Pedro Sula mediante la integracion de
Unotrans en San sistemas avanzados de gestion y
Pedro Sula herramientas de anlisis de datos.
La identificacion de mejores
practicas y herramientas
aplicables destaca la
importancia de adoptar Fortalecer la presencia de Unotrans en el
enfoques probados y mercado local de San Pedro Sula mediante
tecnologias innovadoras

la implementacién de estrategias de
ing adaptadas a las idades y
preferencias locales.

Establecer las bases para la vi:
smica y el d 11
Unotrans en San Pedro Sula.
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ANEXOS

Anexo 1 Encuesta

Mercados SPS - UNOTRANS

Un Mundo, un embarcador.

Empezar ahora
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Mercados SPS - UNOTRANS

* Obligatorio

Cliente A

1. Nombre del Cliente: * [T}

Escriba su respuesta

Este contenido lo cred el propietario del formulario. Los datos que envies se enviaran al propietario del formulario. Microsoft no es
responsable de las practicas de privacidad o seguridad de sus clientes, incluidas las que adopte el propietario de este formulario. Nunca des
tu contrasena.

Con tecnologia de Microsoft Forms |

El propietario de este formulario no ha proporcionado una declaracion de privacidad sobre como utilizaran los datos de tus respuestas. No
proporciones informacion personal o confidencial.

| Términos de uso
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Mercados SPS - UNOTRANS

* Obligatorio

Exportaciones (LA

2. ;Realiza exportaciones? * [T}
O si
O No

Este contenido lo cred el propietario del formulario. Los datos que envies se enviaran al propietario del formulario. Microsoft no es
responsable de las practicas de privacidad o seguridad de sus clientes, incluidas las que adopte el propietario de este formulario. Nunca des
tu contrasena.

Con tecnologia de Microsoft Forms |

El propietario de este formulario no ha proporcionado una declaracion de privacidad sobre como utilizaran los datos de tus respuestas. No
proporciones informacion personal o confidencial.

| Términos de uso
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3. Productos de mayor exportacion: * [T}

Escriba su respuesta

4. Destinos de mayor frecuencia: * [}

Escriba su respuesta

5. Frecuencia de Servicios de Exportacion: * [T}

(O Quincenal
(O Mensual
() Trimestral
() semestral
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Mercados SPS - UNOTRANS

* Obligatorio

Importaciones (A

6. ;Realiza importaciones? * [T}

O si
ONo

7. Modalides utilizadas: * [T}

[] FcL
[]Fm
[] e
[]

D Multimodal

8. Origenes frecuentes: * [}

Escriba su respuesta

9. Productos de Mayor Importacion: * [T}

Escriba su respuesta
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10. Términos de compras mas utilizados: * [}

[] crR
[ ]aF

cp
CPT
DAF
DDP
DDU
DEQ
DES
EXW
FAS

FCA

FOB

H B H § & N N N N N

11. Frecuencia de Servicios de Importacion: * [}

O Quincenal

O Mensual

O Trimestral

O Semestral
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Mercados SPS - UNOTRANS

* Obligatorio

Comentarios Adicionales A

12. ;Podria compartir sus comentarios sobre la experiencia que ha tenido con los servicios
proporcionados por Unotrans? * [T}

Escriba su respuesta

Atras

Enviar

Este contenido lo cred el propietario del formulario. Los datos que envies se enviaran al propietario del formulario. Microsoft no es

responsable de las practicas de privacidad o seguridad de sus clientes, incluidas las que adopte el propietario de este formulario. Nunca des
tu contrasena.

Con tecnologia de Microsoft Forms |
El propietario de este formulario no ha proporcionado una declaracion de privacidad sobre como utilizaran los datos de tus respuestas. No

proporciones informacion personal o confidencial.
| Términos de uso

Anexo 2: Entrevista semiestructurada con directivos

>

>

(Cuales son los aspectos clave para el crecimiento de Unotrans en San Pedro Sula?

(Como ha evolucionado la demanda de servicios de transporte de carga en San
Pedro Sula en los ultimos afios y como ha respondido UNOTRANS a estos

cambios?

(Cuales son los principales desafios que enfrenta UNOTRANS en términos de

competencia en el mercado logistico de San Pedro Sula y como planean abordarlos?

(Como esta respondiendo Unotrans a la creciente demanda en las rutas de Panama

y Espana?
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» Cambiando un poco de tema, se menciono la alta demanda de solicitudes de crédito
en la region de San Pedro Sula. ;Cémo estd respondiendo Unotrans a esta

situacion?

» (Cdémo ve Unotrans la oportunidad estratégica de desarrollar las exportaciones para
diversificar y expandir sus operaciones?
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Anexo 3: Cotizacion CRM

NESDA

SOLUCIONES

LA

’

D COTIZACION "

Referencia: COTI-0040

Cliente: Fecha:
T -
UNOTRANS 05/12/2023
Atencion:
Estimado (a) RTN:
Ing. Julio Alvarado 08019022439239
No. Cantidad Descripcién Precio Total
CRM Salesforce con los siguientes moédulos:
* Prospectos
1 e Cusnias L 150,000.00 L 150,000.00
e Informes
e Campaias
* Cotizaciones
Capacitacion:
2 3 * 3 sesiones mensuales de 3 horas durante L 25000.00 L 25,000.00
un mes
3 1 Mantenimiento mensual durante 1 afo. L 500000 L.60,000.00
SUB TOTAL L 235,000.00
ISV 15% L 35,250.00
L. 270,250.00
Observaciones:

Cotizacion valida por un periodo de 15 dias después de su emision.
Se requiere un pago inicial del 60% contra orden de compra y 40% contra finalizacién del
proyecto. El 40% puede ser pagado parcialmente en el desarrollo del proyecto.

Ing. Leonardo Alvarado

lecalvarado@nesdasoluciones.com
+504 3372-7348
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Anexo 4: Cotizacion de capacitaciones

Tegucigalpa M.D.C, 04 de Dic 2023

Atencion.
Ing. Julio Alvarado
SESAL

Agradecemos su consideracion y la oportunidad de presentar nuestros servicios de
capacitacion y coaching con el enfoque en el area de procesos.

TEMAS:

« Negociacion Efectiva

e Servicio al Cliente

e Cumplimiento de Incoterms

« Comunicacion efectiva en Ventas

« Conocimiento del Producto y Mercado
Herramientas de Productividad en Ventas

Confidencialidad

A fin de proteger la empresa consultora, nuestros clientes y con el propésito de cumplir
nuestras obligaciones profesionales de la manera mas eficiente posible, solicitamos
mantener un compromiso de confidencialidad sobre toda la informacién producto de la
relacion de negocios entablamos y que podamos tener acceso a cualquiera de las
partes. Este compromiso de confidencialidad implica no comunicar, niutilizar y/o dejar
de trascender de ningin modo y/o divulgar de ninguna forma, ni permitir ni asistir a
otros para divulgar, comunicar o utilizar de ningun otro modo, toda y cualquier
informacion y/o dato y/o conocimiento que intercambiemos en el transcurso de esta
relacion o en forma previa a la aceptacion de este compromiso.

COL. JARDINES DE MIRAFLORES BL D CASA 2205
CEL. 9718-4046, 8982-5349 / info.sercorphn@gmail.com
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Alcances del Servicio

Taller Gestion De La Estrategia de Ventas. ;A quién va dirigido? A la fuerza de ventas,
incluyendo en dicho programa elementos clave alrededor del tema, enfatizando la
importancia de comprender que, en tiempos de incertidumbre, en donde el modelo de
negocios de las organizaciones puede sufrir interrupciones, es imprescindible el
establecimiento de las relaciones con los clientes desde un enfoque estratégico. La
gestion de ventas y negociacion se ha convertido en una variable muy sensible que
exige del personal a cargo de esta la aplicacion de técnicas efectivas de comunicacion,
relacionamiento con el cliente y generacion de acuerdos ganar-ganar, asi como también
de una oéptima planificacion, ejecucion y control de los procesos que se implementan
para cumplir con los resultados esperados por la organizacion. En toda organizacion el
departamento de ventas es aquel que genera los ingresos, no importa lo bueno que sea
el departamento de produccion, la alta tecnologia que tenga, el gradode tension que
tienen las metas financieras o cuan progresistas y con vision de futuro sean sus técnicas
de gestion, todavia debe tener un mecanismo de venta en el lugar o todo lo demas sera
inutil.

Objetivo

Formar asesores-consultores con herramientas Y técnicas asociadas al proceso
integral de la venta, impulsando el modelo de negocio y el mercado, en pro de
encontrar elementos clave para posicionar los productos y servicios, prospectar clientes
y obtener cierres de venta exitosos a través de un excelente servicio al cliente en pre y
post venta.

Sobre el desarrollo de la jornada y la metodologia

El taller sera desarrollado en modalidad presencial y participativa de transferencia de
conocimientos, combinando conceptos y actividades / ejercicio vivenciales y practicos
que permitiran a los participantes comprender y aplicar herramientas solidas para el
disefio, la administracion y el control en la estructura y la estrategia de ventas en una
organizacion moderna y asi desarrollar y potencializar las habilidades y capacidades
del equipo de ventas

COL. JARDINES DE MIRAFLORES BL D CASA 2205
CEL. 9718-4046, 8982-5349 / info.sercorphn@gmail.com
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Topicos sugeridos a abordar:

I. PROCESO DE VENTAS v Conocimiento de mi empresa v Como Seleccionar y
Contactar Nuevos Clientes v Como Despertar Interés del Prospecto por Nuestro
Producto o Servicio v Los 7 pasos de la venta v Conocimiento del producto.
Prospeccion + Contacto v Establecimiento de necesidades v Presentacion ejecutiva

(Clinica de ventas) v Prueba de cierre y cierre de venta v Seguimiento y servicio post
venta

Il. SEGMENTACION DE UN MERCADO DETERMINADO V Fronteras del mercado v
Clientes, usuarios y prospectos

lll. AGENDA DE TRABAJO DEL VENDEDOR v Plan de ventas v Variables que
afectan directa o indirectamente los resultados.

IV. MANEJO DE OBJECIONES v Tipos de objeciones v Neutralizando objeciones

TIEMPOS PROPUESTOS E INVERSION

Honorarios: L. 5,030.00 (4 horas)

Gastos: Viatico de hospedaje para la ciudad de SPS L.1,875.00 (una noche)
Viatico de movilizacion a SPS: L.1,000.00

Viaticos en Tegucigalpa no aplica.

YV VY

La organizacion consultada atiende lo relacionado con la logistica requerida ‘para el

desarrollo del taller.

Nota: De antemano agradecemos la confianza, de ser aceptada la propuesta favor
indicar via correo electronico, incluyendo los datos para la facturacion correspondiente.
Condiciones de pago: 50% al ser confirmada la propuesta y 50% maximo cinco dias
posterior al desarrollo del taller. Sirvase revisar este documento cuidadosamente. Si
tiene preguntas al respecto a las condiciones arriba expuestas, no dude en ponerse en
contacto conmigo.

COL. JARDINES DE MIRAFLORES BL D CASA 2205
CEL. 9718-4046, 8982-5349 / info.sercorphn@gmail.com
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[\

SEROBRP

parativos de Honduros

Atentamente,

Msg, Allan Fabricio Diaz
Director Comercial / Instructor
SERCORP HN

COL. JARDINES DE MIRAFLORES BL D CASA 2205
CEL. 9718-4046, 8982-5349 / info.sercorphn@gmail.com
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Anexo 5: Carta de Autorizacion de la empresa Unotrans

Taavaiod\9R . Caaaceco Medran | 02 /11 /z02h
(Cm’dad). (Departamento) (Dfa, mes y afo)

Cl\avdrd Vae\a

(Nombre y apellidos del Director 0 Gerente)

Geceake A OQRIITIRARSY
(Puesto Laboral)

N askeang

(Empresa o Institucion)

Tacce TAekca\igy - Qe \Q

(Direccién principal de la empresa o institucién)

Estimado Sefior(a): __\ic . Clavdia Nace\d

Reciba un cordial y atento saludo. Por medio de la presente deseamos solicitar su apoyo, dado
que somos alumnos de UNITEC y nos encontramos desarrollando el Trabajo Final de Graduacién
previo a obtener nuestro titulo de maestria en _ Q1< <ciod  Cong@ cemd (1)
coa  Oriealadicn 3 THoanxas . Hemos
seleccionado como tema __ D enQ\Waidn fRaAW0LTAAd v Tt R0
P23 2\ cceiionieald Souyeai\R Ao Vogk<aoey ea HY | “Jpor lo que
estariamos muy agradecidos de contar con el apoyo de la empresa que usted representa para poder
desarrollar nuestra investigacion. En particular, dicha solicitud se circunscribe a peticionar que
se nos autorice arealizar; _€acvesyas Cakcevioky |
O\os@EVAADARSY 8%  OTQCRSQS .  CRCOVRLASN  de Qakey,

2

(encuestas, sondeos, etc).

A la espera de su aprobacion, me suscribo de

Usted. Atentamente,
Tulie A\va<C ac\o/) Weay\(  Retefa

Firma, nombre y np(,l Firma, nombre y apellidos / /
No. de cuenta; A\12 No. de cuenta;__1122%09%

Por este medio,__\) neX¢30% 9%

(empresa /
institucion),

Autorizg ajizac ‘-/:' QAN Sxnstalaciones el proyecto de investigacion de Postgrado

antes pic f ') \
,-v./ ( ﬁ / \ (6 w
AUFOFANGIRANS wirliee -V gl
(Nombre y sello del Directpr / Gerenlc

Vo.Bo
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Anexo 6: Descriptor de puesto de ejecutivo de venta

ZTUNOTRANS

Nombre Puesto de Trabajo

Ejecutivo de Ventas

Dependencia

Director Comercial

Descripcion Puesto de Trabajo

El asesor de ventas es el responsable de gestionar la actividad comercial relacionada a la
venta, seguimiento y asesoria del proceso logistico de importacion y exportacion. Es el
encargado de brindar la comunicaciéon oportuna en funcion de las necesidades para
clientes frecuentes, asi como la prospeccion de clientes nuevos.

Funciones y Responsabilidades

Responsabilidades:
1. Cumplir con las actividades asignadas bajo los estdndares de UNOTRANS, en

relacion a lo establecido por el Sistema de Gestion de Calidad.

2. Contribuir al crecimiento de los volimenes de carga en base a la cartera
asignada y la generacion de nuevos clientes.

3. Contribuir a la generacion de nuevos clientes, para la apertura y crecimiento de
clientes actuales asignada, en nimero de clientes frecuentes, nuevos, logrando
una mayor participacion de mercado.

4. Proporcionar la informacion requerida de manera oportuna para facilitar la
coordinacion entre los distintos departamentos de la empresa y para la
elaboracion de reportes gerenciales y operativos para la toma de decisiones.

Funciones:

1. Ofrecer los servicios de transporte internacional de carga (maritimo, aéreo y
terrestre), seguro de mercaderia y servicio de aduana a clientes prospectos y
VIP, y mantener los frecuentes.

2. Mantener el acercamiento con los clientes, anticipdndose a sus necesidades,
estableciendo una relacion de confianza con la cartera asignada.

3. Elaborar la planificacion semanal para visitas a clientes y prospectos, seguln
recomendaciones del Gerente de Inteligencia de Negocios y Gerente de Ventas.

4. Usar la plataforma de la empresa para el ingreso de gestiones de venta,
solicitudes de cotizaciones y otras tareas correspondientes a la actividad
comercial.

5. Conocer sobre la frecuencia de las importaciones de cada uno de los clientes que
forman parte de su cartera (nhombre de los proveedores, origen, frecuencia de
importaciones o exportaciones, empresas competidoras) para saber la
modalidad de transporte que el cliente necesita para traer su carga (aérea,
maritima, terrestre).

6. Realizar el ingreso de sus resultados en ventas (venta de flete, seguro y aduana)
de forma mensual a través del Salesforce, seguimiento de embarques que salen
hacia Honduras, para validar avances del departamento e individual, para
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ATUNOTRANS

8.

analizar resultados (cantidad de pedidos, cantidad de ingreso por seguros,
aduanas) para generar reporte para la toma de decisiones de la Gerencia

Comercial.

Asistir a la reunion quincenal de revision de cobertura de cartera con el Gerente
de Inteligencia de Negocios, con la finalidad de generar un plan de accién para la
siguiente quincena con los clientes que no se visitaron, ademas de identificar sus

clientes mas rentables para desarrollarlos y asi generar mayor ingreso.
Asumir otras actividades y funciones a solicitud del / la superior jerarquico

Perfil del Puesto (Aspectos Destacables)

Formacién Requerida:

Pasante de la carrera de mercadeo y negocios, comercio internacional, administracion

industrial y de negocios.
Experiencia Laboral:

Experiencia en logistica de transporte o asesoria de ventas (1 afio minimo)
Conocimientos de cultura general con relacion a geografia, temas de actualidad
para generar conexion y confianza con clientes y apertura de negocios.
Experiencia en manejo situaciones en crisis para solucién de problemas con el
cliente, a través de conocimiento, calidad en el servicio y empatia.

Otros conocimientos del puesto:

Formacion en gestion de Ventas y cumplimiento de metas

Otras habilidades del puesto:

Manejo de idioma inglés (nivel avanzado), bilingue

Poseer conocimientos en calidad de atencion al cliente, actitud y manejo de la
relacion con el cliente

Poseer conocimientos de inteligencia emocional

Poseer conocimientos de paquetes de office

Responsabilidad

Disciplina

Competencias Deseables:

Atencion a detalles

Trabajo en equipo

Automotivacion

Innovacion y solucion de problemas
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