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Resumen Ejecutivo 

 

En el siguiente informe se muestra como con dedicación, y un buen creador de contenido es 

fácil atraer más clientes a las redes sociales de la empresa para acaparar a las nuevas 

generación de consumidores potenciales. Encontrar ideas e inspiración para crear contenido 

es una de las partes más difíciles del proceso, y también una de las más importantes. 

Crear contenido sin un plan sólido hace más difícil centrar los esfuerzos para tener éxito. 

(Castro, 2020) 

 

Camisería La Estrella es una empresa en la ciudad de San Pedro Sula que se dedica a la 

compra, venta, y fabricación de prendas de vestir. Cuenta con 58 años de participación en el 

mercado sampedrano siendo una de las empresas con más de medio siglo operando en 

Honduras. 

 

La indumentaria Camisería La Estrella destaca por la variedad de uniformes, y camisas de 

vestir que fabrican, se distinguen por su ubicación histórica en el centro de San Pedro Sula. 

Clientes de muchas ciudades cercanas vienen a comprar hasta el centro de San Pedro Sula, 

por los precios insuperables y sus diferentes marcas con calidad superior,  Camisería La 

Estrella es proveedor de varias pequeñas tiendas alrededor del territorio Hondureño como 

ser: La Esperanza, Santa Bárbara, El Paraíso, entre otras. La empresa se dirige a padres de 

familia con hijos en las escuelas e institutos. Las ventas son significativas a principio de año 

cuando comienza el inicio a clases y en el mes  Septiembre aumentan sus ventas debido a la 

celebración del 15 de Septiembre, que se realizan eventos alusivos al país, donde las 

diferentes escuelas reúnen sus bandas y salen a las calles de San Pedro Sula a marchar, estos 

grupos suelen ir uniformados y la mayoría encargan sus trajes en la tienda de Camisería La 

Estrella.  

 

Debido a la pandemia del 2020 hasta la fecha, las clases no han iniciado presencialmente y 

estos eventos están siendo cancelados, es por eso que se abrió una nueva sucursal en el lobby 

de Comisariato los Andes, a pesar de su localidad sus marcas no ha tenido un auge a 

comparación con la tienda del centro; Camisera La Estrella a pesar de tanto años en operación 
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aún siguen sin usar métodos para atraer más clientes como, publicidad, ofertas, contrar 

publicita, o el manejo de redes sociales esto representa un grave peligro para la empresa como 

tal, el único método utilizado por la empresa es la famosa publicidad nombrada “ de boca en 

boca” que es una estrategia que se basa en la recomendación de un servicio o producto a 

través de los mismos usuarios. Cuando una persona realiza comentarios positivos sobre un 

producto o servicio que consumieron y comentaron con otras personas, y a su vez, estas 

personas lo sugirieron a su grupo de amigos o conocidos, estamos hablando de marketing de 

boca a boca. (Kueski, 2020) 

 

Para aumentar las ventas en la tienda se investigó una estrategia para atraer más clientes, esta 

fue descrita en la Propuesta de Mejora Implementada que se basa en la exhibición de todos 

los productos donde sean visibles para las personas que transitan por el local.  

Es importante saber que más stock no es equivalente a más ventas. Teniendo en cuenta los 

datos que ofrece la rotación de producto es donde la exhibición se vuelve más que importante, 

dado que se convierte en la herramienta para destacar los productos con mayor rotación, 

rentabilizar el espacio, atraer mayor número de compradores y promover la decisión de 

compra. (Cardona, 2019) 

Para concluir se propuso una mejora a los propietarios de hacer inversión en un sistema que 

involucra mantener un inventario actualizado al día, y facturación impresa, para mejorar el 

servicio al cliente y el tiempo de en los procesos de confirmación de existencia de productos 

en la tienda. 
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Introducción 
 

En el siguiente informe se muestra una recopilación de objetivos requeridos para 

la  culminación de la  carrera de Administración Industrial y de Negocios. Se realizó la 

práctica profesional en la empresa Camisería Estrella ubicada en San Pedro Sula por un 

periodo de 10 semanas, comenzando desde 19 Julio al 24 de Septiembre del 2021, en los 

siguientes capítulos se explicaran todos los procesos y actividad que se llevaron a cabo en el 

departamento de Ventas y Producción, que se basan en ofrecer un servicio al cliente de 

calidad. 

La práctica profesional, considerada como un generador de conocimientos es un elemento 

esencial para la culminación de la educación superior. Ayudando a los futuros profesionales 

a desarrollar habilidades, competencias, pensamiento crítico y compromiso demostrando la 

capacidad que se adquiere en el centro educativo para poder proponer mejoras y realizar 

cambios ya que ese es el propósito de realizar la práctica profesional. Esto va más allá de 

adquirir experiencia también se trata de proponer mejoras e innovaciones en las compañías 

y ofrecer un servicio al cliente de calidad.  

En el primer capítulo de este informe se da a conocer información importante de la empresa, 

esta se dedica a la producción de una línea de uniformes escolares y uniformes formales de 

vestir, también se dedica a la compra y venta de otras líneas de productos como ser Lovable, 

Red Point y Andros. Seguidamente se da información general como su visión, misión y 

reseña histórica de la empresa. En el Capítulo ll se da el contexto de las actividades realizadas 

durante el periodo designado por la universidad, entre ellas se mencionan el proceso de 

compras, la logística de entrega de producto, el servicio de atención al cliente y el manejo de 

las redes sociales. Ya en el Capítulo lll se explican y describen las dos propuestas que se 

expusieron en la empresa, la implementada que básicamente fue mejorar la exhibición de 

productos para aumentar la ventas, y la propuesta de mejora que se basa en la creación de un 

sistema de inventario y facturación para la prevención de errores y disminución de tiempo en 

el servicio al cliente. Por último se hacen tres diferentes recomendaciones y se termina el 

informe con las conclusiones de la Práctica Profesional. 

  



 

 

1 

 

1. CAPÍTULO I 
 

1.1 Objetivos de la Practica Profesional 
 

1.1.1 Objetivo General  

 Aplicar los conocimientos obtenidos en el transcurso de la carrera de Administración 

Industrial y de Negocios en la empresa Camisería Estrella implementando estrategias para la 

mejora de los procesos en el departamento de ventas y servicio al cliente. 

 

1.1.2 Objetivos Específicos 
 

• Dirigir la logística de pedidos de la tienda a través de llamadas y whatsapp, para 

brindar un servicio eficaz utilizando las plataformas digitales. 

• Aumentar el número de personas alcanzadas y las interacción en las redes sociales 

para lograr incrementar la cartera de clientes y nuevos mercados. 

• Comprender los procesos de facturación dentro del departamento de ventas, y otros 

documentos como órdenes de compra y notas de crédito para disminuir el tiempo de 

pago de los clientes. 

• Organizar el inventario existente semanalmente y ampliar la cartera de productos; 

manejar las órdenes de compras con los proveedores para evitar la escasez de 

productos en bodega y en tienda. 

 

1.2 Datos generales de la empresa. 
 

Camisería la estrella  es una empresa dedicada a la producción compra y venta de productos 

textiles siendo una de las tiendas con más antigüedad en el centro de San Pedro Sula, 

satisfaciendo las necesidades de las personas y generando alrededor de 12 empleos directos, 

está ubicada en Barrio el centro 5 y 6 calle, 3 y 4 ave. 

(Canahuati, Datos de la empresa, 2021) 
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1.2.1 Reseña Histórica 
 

Camisería La Estrella nace en el año 1963 en la ciudad de San Pedro Sula, fundada por Negib 

Canahuati y Margarita de Canahuati (QEPD), Se inauguró el 15 de Marzo de 1963, con su 

primera tienda llamada “La Estrella” en Centro de San Pedro Sula ubicada en la 4ta Avenida, 

5ta calle.; operó en esa localidad por un tiempo aproximado de 16 años, una vez sus utilidades 

se multiplicaron optaron por mover sus instalaciones a una tienda más amplia para poder 

incrementar las opciones de compra (el catálogo de productos) y poder manufacturar sus 

propias prendas, dentro de esta nueva sección para “La estrella” se produjo una marca propia 

de uniformes, donde se elaboran camisas y pantalones escolares, para escuelas públicas y 

privadas, esta nueva ubicación tomó lugar cuando se construyó el Mercado Central, y ha 

tenido su  auge hasta durante más de 40 años, hasta que en 2021 debido a la pandemia, 

decidieron inaugurar una nueva tienda dentro de un supermercado de San Pedro Sula, 

ofreciendo su línea de uniformes y agregando la marca “Lovable” que se dedica a la venta 

masiva de ropa interior de alta calidad, esta tienda empezó sus operaciones en Agosto 

2021.  (Canahuati, Reseña Historica, 2021) 

 
 

1.2.2 Misión  
 

Poner a la disposición del consumidor masculino y femenino de todas las edades, 

uniformes, ropa de vestir, y ropa interior con diseños que ofrecen comodidad y calidad, 

siendo confeccionados con materia prima y mano de obra calificados. (Canahuati, Misión 

Camisería La Estrella, 2021) 

 

1.2.3 Visión  
 

  Ser una empresa líder en el área de confección, con altos estándares de calidad, 

satisfaciendo las necesidades de vestimenta de los consumidores. (Canahuati, Visión 

Camisería La Estrella, 2021) 
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1.2.4 Valores  

• Respeto 

• Compromiso 

• Servicio 

• Dedicación  

• Perseverancia 

• Lealtad 

(Canahuati, Valores Camisería La Estrella, 2021) 

 

1.2.5 Organigrama 

Organigrama Camisería La Estrella 

 

(Canahuati, Organigrama, 2021) 
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2. CAPÍTULO II 
 

El equipo de Camisería La Estrella se divide en dos sucursales, la primer sucursal ubicada en 

Barrio El Centro, y la nueva sucursal ubicada en el lobby del Supermercado Los Andes, esta 

segunda tienda se aperturó debido al cierre del Mercado Central de San Pedro Sula, ya que 

no contaba con el permiso de operación necesario para poder abrir sus puertas a todos sus 

clientes por no reunir todos los requisitos para prevenir la propagación del virus COVID-19, 

es por esto que nace la oportunidad de aperturar una sucursal enfocada en un nuevo nicho de 

mercado, debido a que la ventas masiva en la primera sucursal eran los uniformes escolares,y 

desde Marzo de 2020 los estudiantes están recibiendo clases desde sus casa sin necesidad de 

portar el uniforme. Hasta el día de hoy la venta de uniformes ha disminuido notoriamente. 

Es por esto que se extendió el catálogo de productos y se tomó la decisión de comercializar 

ropa interior de dama y caballeros para incrementar sus ventas y amortiguar el golpe 

económico en que el se verían comprometidos ante la pandemia. Camisera La Estrella cuenta 

con varios Departamentos, entre ellos se encuentra: 

• El Departamento de Ventas 

• El Departamento de Producción 

• El Departamento de Finanzas y Contabilidad 

• El Departamento de Servicio al Cliente 

Estos trabajan en conjunto para poder ofrecer a sus clientes productos y servicios de calidad, 

ya que también cuenta con el servicio de productos personalizados, como la vestimenta para 

cortejos o uniformes para iglesias. Es por esto que el personal de ventas está en comunicación 

directa con el equipo de producción para entregar los pedidos  en un corto tiempo, para 

cumplir con la demanda y satisfacer a todos sus clientes tanto en producto como en la calidad 

del servicio. El departamento de Finanzas y Contabilidad es liderado por la propietaria de la 

empresa junto con el contador, quienes llevan el control de las finanzas de toda la compañía, 

el personal de ventas ofrece la atención al cliente ya sea por las redes sociales o cuando el 

cliente acude a la tienda física. En este informe se dará a conocer a más detalle cómo 

funcionan los procesos de Camisería La Estrella según sus departamentos. 

 



 

 

5 

 

2.1 ACTIVIDADES REALIZADAS 
 

2.1.1 Compras 

Las compras en Camisería La Estrella se dividen: en las compras a proveedores de 

producto terminado para contar con inventario en tienda, y compras a proveedores de materia 

prima para la elaboración de productos fabricados directamente por la compañía  

 

2.1.1.1 Compras a Proveedores 

Para realizar la actividad de compras a proveedores se debe consumar el inventario de 

productos, esto consiste en asegurar tener todo tipo de estilo y marcas disponibles en todo 

momento, los pedidos a proveedores se pueden realizar semanales, quincenales y mensuales, 

para realizar el pedido a los proveedor se lleva a cabo tabla en excel, compuesta por talla, 

estilo, color y cantidad, esta orden de compra se envía a los proveedores con una pequeña 

observación sugiriendo los días en los que se pueden recibir los productos solicitados, es 

necesario siempre contar un inventario de emergencia por cualquier anomalía en ventas, 

debido a que la empresa cuenta con una cartera de clientes foráneos y estos dependen de 

algunos estilos exclusivos fabricado por la empresa como camisas mangas largas marca 

Camisería La Estrella.(Ver Anexos 1 y 2). 

 

2.1.1.1.1 Compra de Materia Prima 

La compra de materia prima se realiza mensual, ya que se efectúan compras al por mayor 

para tener existencia de materiales y no tener atrasos por falta de estos. Camisería La Estrella 

compra a varias pequeñas empresas, ya que necesitan de distintas empresas para la compra 

de sus materiales, como ser telas, entretelas, botones, cartón, cajas, alfileres, agujas, bolsas, 

bolsas de regalo, etc. Se procura mantener la existencia al por mayor para no tener 

inconvenientes al momento de la confección, ya que un faltante dentro de los materiales causa 

pérdida de tiempo y se pueden retrasar los pedidos. El trabajo consistió en estar monitoreando 

la rotación de los materiales debido a que puede ocasionar un retraso en el proceso de 

manufactura. 
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2.1.2  Entrega de producto 

Cuando los proveedores llegan dentro del tiempo estimado en la orden de compra empieza. 

1. El proceso de revisión de la factura, que consta en que tanto como la orden de compra 

y la factura coincida con el producto solicitado. 

2. Se revisa el producto por cantidad, para no recibir producto de más, o que haya algún 

faltante de producto, una vez terminado el proceso de revisión de factura. 

3. Prosigue la revisión de los productos, que no estén manchados, rotos, y que conserven 

su empaque original. 

Una vez recibido el pedido se debe de colocar en su respectivo lugar en bodega, la 

mercancía anterior debe pasar para enfrente y el recién recibido pasa al fondo para tener 

una buena rotación del inventario en bodega, antes que las prendas sean exhibidas en las 

tiendas deben ser etiquetadas con su respectivo precio. Para la colocación del precio 

correctamente se debe revisar en el sistema el código de este, verificar el estilo y proceder a 

colocar la respectiva etiqueta y exhibirlo. Esta etapa es organizada por pasos, escritas en 

orden cronológico. (Ver Anexos del 3 al 6) 

2.1.3 Atención al Cliente/Ventas 

 Esta actividad consiste en recibir al cliente que visita las sucursales de la mejor 

manera posible, centrar toda la atención en lo que puede llegar a necesitar, analizar qué mejor 

opción se le puede sugerir, se le pregunta al consumidor por el color, talla y estilo que desea, 

mostrar las opciones hábiles en el momento, indagar más sobre el uso que le quiere dar, 

continuar con el proceso de compra, y dar un breve consejo y mostrar  otro estilo con otro 

tipo de material se acomoda más a sus gustos, cuerpo o estilo de vida. 

  

Debido a que la empresa cuenta con políticas de devolución una vez finalizada la compra, se 

le informa al consumidor que sus compras están sujetas a cambio, ya que se cuenta con una 

línea de ropa interior se la hace saber al cliente que una vez tallado el producto esté 

automáticamente ya no cumple con las políticas de cambio debido a protocolos de higiene y 

seguridad interno. Para el retorno de camisas, y camisetas estas deben de conservar su 

empaque original, y este mismo debe estar sellado, de lo contrario el proceso de cambio no 

se podrá realizar. 
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2.1.4 Mejora de las Redes Sociales 

Uno de los estigmas que viven las medianas y pequeñas empresas es la incredulidad del 

marketing digital y los beneficios que trae invertir e incursionar en el mundo digital. 

Especialmente en tiempos que lo ameritan cuando se capta el número reducido de tráfico de 

clientes de manera presencial. Camisería la Estrella no invierte en promoción y publicidad, 

si bien la empresa está posicionada únicamente por los largos años de operación y la 

preferencia de sus clientes.  

La tienda ya contaba con una página empresarial en la red social Facebook, pero esta no 

estaba activa, su última publicación era aproximadamente hace 1 año, el contenido del perfil 

no contaba con un atractivo visual, tenía colores muy oscuros y opacos que no daban 

impresión de la calidad de los productos(Ver Anexos 7 y 8), es por esto que una de las 

actividades dentro de la práctica profesional fue mejorar el contenido de la página de 

Facebook, se realizaron nuevos y mejores diseños de publicidad para incrementar la cantidad 

de contenido y el tráfico digital, se realizan publicaciones a diario para crear interacción con 

los clientes y posicionar la tienda en las mentes de los consumidores(Ver Anexos 9 al 23). 

Siendo uno de los objetivos que los clientes ubiquen la nueva sucursal, se aboque a buscar 

los productos disponibles y prefieran la tienda por su fácil acceso, localidad, parqueo y 

variedad de productos de las diferentes marcas con las que se cuentan en existencia. También 

se realizó un sorteo para mejorar la interactividad y para atraer nuevos clientes y mercados. 

Para lograr este objetivo, se habló con la Gerencia para que aprobara esta idea, al tener la 

aprobación. Se realizó una publicación donde se anuncia el sorteo con colores llamativos, y 

con 3 reglas sencillas para tener más participantes, estas consisten en: 

1. Seguir la página en Facebook 

2. Reaccionar con un “me encanta” a la publicación y, por último  

3. Etiquetar a 3 personas para aumentar el rango de concursantes. 

Esta actividad obtuvo nuevos seguidores, y fue un éxito. Se dió un plazo de 14 días para el 

sorteo, cuando se cumplieron los días se utilizó una aplicación para elegir al afortunado 

ganador, se realizó un en vivo desde la página oficial de Camisería La Estrella para que el 

sorteo fuera transparente, se escogió el ganador al primer seleccionado del en vivo. (Ver 

Anexo 24 al 31) 
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3. CAPÍTULO III 
 

3.1 Propuestas de Mejoras Implementadas 

La propuesta de mejoras implementadas es una estrategia que la empresa incorporó en el 

desarrollo de sus procesos para ejecutar las operaciones de una manera eficiente.  

 

3.1.1. Propuesta l “ Explotar el Uso de los espacios” 

 

3.1.1.1 Antecedentes 

La propuesta de mejora sale de la idea de aprovechar los espacios de la tienda ubicada en el 

Supermercado Los Andes, cuenta con un tamaño amplio para poder exhibir todos sus 

productos y así llamar la atención de los clientes, pero las vitrinas estaban siendo 

desperdiciadas, cabe mencionar que dos de los lados de la tienda son de vidrio transparente 

ideal para colgar todos los estilos de prendas, y  estos no estaban siendo utilizadas. Se vio la 

oportunidad de utilizar las vitrinas para darle a conocer al cliente los diferentes estilos y 

marcas de productos que tienen disponibles según las temporadas, es decir, para el Dia de la 

Madre, se estableció que se va a exhibir productos de mujeres para darle idea al cliente de 

diferentes opciones de regalo que hay disponible para las madres.  

 

3.1.1.2 Descripción de la Propuesta 

Teniendo una perspectiva e idea clara de cómo utilizar las vitrinas para exhibir productos, 

se investigó con que accesorio sería ideal para colgar las prendas, se evaluó cuánto pesaba 

cada artículo que se va a exponer para comprar el accesorio correcto para la tienda, se 

consideró la estética para mantener una visión placentera para los clientes, para no 

sobrecargar las vitrinas de productos y no confundir a los clientela. Se programó una visita 

al comercio ubicado en la circunvalación llamado “Paper Depot” donde se encontró el 

utensilio perfecto para presentar los productos (Ver Anexo Número #32, Gancho adherible 

para presentar prendas). 
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Al cotizar los materiales a utilizar se presentó una propuesta a la Gerente de la empresa y se 

explicó la necesidad de esta compra y los beneficios que estos traen para la empresa, ella sin 

dudar aceptó y extendió el dinero para realizar la compra.  

• Se adquirieron tres paquetes de cuatro unidades,  

• cada set tiene un costo de Lps.70.00.  

• sumando Lps.280.00 en la totalidad de la compra. 

 

 Adquiridos los accesorios, se seleccionaron los productos más llamativos para exhibirlos en 

las vitrinas y decidir las posiciones, espacios y alcances para lograr tener un impacto fuerte 

cuando las personas transiten por el lobby del supermercado. 

Se seleccionó un lugar para uniformes escolares, otra área para calcetines, y una última 

vitrina para la ropa interior de hombre y de mujer que se encuentra disponible en la tienda. 

Los ganchos de colgar fueron un éxito, se adhieren al vidrio con facilidad y estos pueden 

mantener el peso de los artículos que se exponen, no se presentó ningún problema a la hora 

de realizar esta actividad. Se trata de cambiar todos los estilos por lo menos 1 vez al mes para 

rotar las prendas, no aburrir al cliente con lo mismo y dar a conocer que siempre hay nuevos 

estilos entrando en la tienda. (Ver anexos número#33 al #42). 

 

3.1.1.3. Impacto de la propuesta 

El impacto de esta propuesta fue muy notorio desde el primer dia que se realizaron los 

cambios ya que los clientes al salir del Supermercado Los Andes están obligados a pasar por 

uno de los lados de la tienda donde se aprovechó el espacio para exhibir los productos que 

más llaman la atención, por ende se acercaban clientes interesados en los productos que 

estaban siendo expuestos en los vidrios de la tienda. 

Hay personas que relataron sus experiencias comentando que no sabían que tenían disponible 

tal producto en la tienda y que es buena idea aprovechar el espacio ya que se le da a conocer 

al cliente los diferentes estilos disponibles, esto es una ventaja porque aunque la persona no 

compre en el momento, ya sabe para futuras necesidades donde puede encontrar el producto. 
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Las ventas aumentaron un 15% en comparación con las ventas del mes anterior. Este 

resultado se obtuvo sumando el total de las facturas de ambos meses, luego restando las 

ventas del nuevo mes menos el mes anterior, por el valor antiguo de total de ventas por cien. 

 

3.2 Propuesta de Mejora 

La propuesta de mejora profesional, se planteó con el objetivo de fortalecer y mejorar las 

operaciones de las ventas en Camisería La Estrella y se detallaran a continuación: 

 

 

 

3.2.1 Propuesta l “Sistema de Inventario y Facturación” 

3.2.1.1 Antecedentes  

Camiseria La Estrella es una empresa bien establecida desde hace muchos años, pero no 

invierten tiempo ni dinero en actualizar sus procesos de facturación e inventario con un 

sistema, esto es porque no sienten la necesidad de implementarlo, ya que tienen que capacitar 

al personal y es una inversión costosa para la empresa, se vio la necesidad de crear una 

propuesta por que hay que hacer el inventario de productos casi a diario porque no se lleva 

un control de los productos que van vendiendo, esto crea muchos atrasos ya que nunca se 

sabe si hay de algún producto en específico porque no existe un inventario; a la hora de hacer 

las compras, se pierde tiempo porque hay que revisar cada estante y cada caja para sacar un 

conteo de  qué es lo que hay y/o hace falta, y muchas veces se pierde información por errores 

en el inventario. 

Al momento de realizar la factura manualmente toma un tiempo aproximado de 3 minutos 

por cliente, ya que la factura debe de llevar: 

• Nombre de la empresa o persona natural. 

• Seguido del Rtn (Registro Tributario Nacional). 

• Fecha en la que se realiza la compra. 

• Descripción de los productos cancelados. 

• Costos detallados.  

Esto provoca una acumulación de clientes disgustados por el tiempo de espera, debido a que 

el espacio de la tienda es reducido lo cual influye a grandes e incómodas filas, provocando 
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una desesperación por cancelar, que se puede llegar a convertir en una venta no 

realizada.  con el nuevo sistema de facturación este proceso tomará menos de la mitad de 

tiempo.(Ver Anexos 43 y 44)  

 

 

3.2.1.2 Descripción de la Propuesta 

La propuesta consta de la creación de un sistema para la actualización del inventario en 

tiempo real y la impresión de factura, esto beneficiaría a la empresa ya que se llevará un 

control del catálogo de productos y se contabilizarán las ventas diarias. Podrán contratar 

nuevo personal capacitado sin problemas de preocuparse por la contabilidad o el inventario 

faltante. Para implementar esta propuesta se requiere de una inversión que se detalla a 

continuación: 

Este sistema va tener un control del inventario centralizado para las tiendas, es decir va 

permitir una mejor organización del total de productos en tiempo real, por ejemplo si viene 

un cliente y pregunta por la existencia de un estilo y color específico de boxer, los empleados 

no van a tener que ir a revisar y buscar dentro de una caja organizadora donde se almacenan 

los boxers, si no que van a entrar al sistema y va a buscar el artículo por el código, esto sería 

mas facil y rapido; ofreciendo un servicio al cliente de calidad.  

El proyecto incluye: 

• El equipo necesario que incluye (monitor, teclado, CPU, mouse, impresora de 

facturas). 

• Sistema de Inventario 

• Sistema de Facturación 

• Ingreso de productos 

Para cumplir con esta propuesta se requiere de un profesional en el área de sistemas con 

experiencia, que labore un promedio de una semana  para lograr la creación de los sistemas 

personalizados para las dos sucursales, este sistema tendría un costo de Lps. 22,000.00. 

Esta propuesta va ser ideal para las ambas tiendas en diferentes aspectos.  

Para la tienda del centro el inventario es ideal para tener un control actualizado de los 

productos y poder ofrecer respuesta inmediata a las cotizaciones que se hacen, ya que la 

empresa trata de tener inventario de camisas manga larga en todos los colores y todas las 
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tallas, pero para los cortejos o uniformes no se cuenta con todo el inventario para dar 

respuesta instantánea. 

Los empleados tienen que buscar en la tienda todo el producto que está en diferentes partes 

porque se organizan por tallas; con este sistema solo se va tener que revisar y se obtendrá 

respuesta inmediata, así mismo se puede mantener un control de la materia prima para el 

departamento de producción, nunca se van a presentar contratiempos por falta de materia 

prima ya que se tendrá  un sistema fácil de detectar cuando no hay material, también se evitan 

robos, y los empleados van a tener un control de calidad evitando arruinar piezas o 

desperdiciar material porque va estar contabilizado por el gerente general que está en la 

fábrica dirigiendo la producción. 

Para la sucursal del Comisariato los Andes, se va promover la organización y el control, con 

el inventario mejorando las ventas ya que con el sistema no se van a presentar problemas por 

falta de producto. 

 

3.2.1.3. Impacto de la Propuesta 

El impacto de la propuesta va ser muy significativo para la empresa más que todo en el 

aspecto de tener contabilizados los productos a la venta y los materiales de producción, se va 

tener control de cada producto nuevo que entre; Así como los que ya están en existencia, se 

va disminuir el tiempo de atención al cliente ya que el procesos de mejora va ser más rápidos 

en cuanto al despacho y la facturación, se va poder ofrecer una respuesta más eficaz al cliente 

ya que se va tener la información de inventario en un sistema que brinda datos en tiempo 

real. El proceso de facturación será en un menor tiempo en comparación a las facturas 

manuales, el cliente va estar más satisfecho porque nadie está conforme con las demoras. 

como antes mencionado hacer una factura manual tarda aproximadamente 3 minutos, y en 

un programa solo se escanea el código del producto automáticamente se va totalizando, 

haciendo el proceso en más de la mitad del tiempo, tomando en cuenta que el cliente no desee 

la factura con un nuevo nombre y un nuevo rtn no registrado en el sistema. 

Este sistema reducirá el margen de error en muchos aspectos, por ejemplo se va evitar dar 

información incorrecta al cliente, porque se va manejar un inventario con un sistema que 

ofrece datos actuales de la empresa en cuanto a producción, también se van a prevenir 

problemas como falta de materia prima. Tendrán la ventaja de dejar a un empleado por su 



 

 

13 

cuenta atendiendo en la empresa sin necesidad que los propietarios estén a tiempo completo 

supervisando,  ya que se tendrá control de inventario y ventas. 

 En general, la propuesta de mejora cambiaría los procesos de Camisería La Estrella y evitará 

pequeños pero significativos problemas y errores que se dan a diario por la falta de 

organización del sistema. 

 

 

 

 

 

 

 

 

4. Capítulo IV 

4.1 Conclusiones 

• Se aplicaron los conocimientos obtenidos en la Universidad para realizar la Práctica 

Profesional en la empresa “Camisería La Estrella”, se culminó con dedicación y éxito. 

• Se comprendieron los procesos de facturación y ordenes de compra dentro del 

departamento de ventas, para reducir el tiempo de pago de los clientes. 

• Se organizó el inventario el stock en la bodega de acuerdo con los tiempos 

establecidos por la empresa para prevenir carencia de materiales dentro de la bodega. 

• Se logró el aumento en ventas de un 15% utilizando la propuesta de mejora 

implementada. 

• Se aumentó el número de seguidores en la página de facebook de la empresa por 

medio de la creación de contenido y sorteos. 
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4.2 Recomendaciones 

4.2.1.  Recomendaciones para la empresa  

• Se le recomienda a la empresa a expandir su cartera de productos, debido a que varios 

clientes buscan prendas más exclusivas y debido al poco interés de acaparar ese 

mercado no se cierra una venta exitosa. 

• Establecer a los empleados un techo de ventas que deben alcanzar semanalmente para 

aumentar el flujo de ventas en la tienda.  

4.2.2.  Recomendaciones para la institución 

• Se le recomienda a la institución implementar talleres para algunas clases donde es 

necesario experimentar con casos de la vida real para poder comprender mejor el 

manejo de los conocimientos. 

• Se le recomienda a la institución agregar un taller de diseño gráfico para la carrera de 

Administración Industrial debido a que una de las ramas que componen esta carrera 

es la mercadotecnia y hoy en día el diseño gráfico y la creación de contenidos son 

fundamentales, y son necesarios para finalizar con éxito la práctica profesional. 

 

4.2.3.  Recomendaciones para los estudiantes  

• Se le recomienda a los estudiantes mejorar sus relaciones con los demás estudiantes 

debido a que es fundamental para el futuro laboral. 

• Se le recomienda a los estudiantes realizar las actividades requeridas por la empresa 

con entusiasmo y pensando en culminar la actividad con éxito. 

• Ser puntuales al momento de presentarse a la práctica profesional para crear un 

sentimiento de responsabilidad hacia los demás. 
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Glosario de Términos 

Boxer: Los boxers son un tipo de ropa interior típicamente usada por los hombres. El término 

ha sido utilizado en inglés desde 1944 para los pantalones cortos todo elástica, así nombrado 

después de los pantalones cortos usados por los boxeadores, para los cuales el movimiento 

de pierna sin obstáculos es muy importante. (Educalingo, 2021) 

Comisariato:Almacén privado de mercancías al que sólo tienen acceso los miembros de un

 organismo. (Española D. D., 2016) 

Creación de Contenido: es un término que en marketing digital significa producir textos, 

artículos, imágenes, videos, audios (o cualquier combinación de formato), que ofrecen 

información o entretenimiento, y cumplen objetivos particulares de atracción de tráfico 

web y clientes potenciales. (LLC, 2012) 

Logística: se refiere a los procesos de coordinación, gestión y transporte de los bienes 

comerciales desde el lugar de distribución hasta el cliente final. Por tanto, la logística se 

encarga del producto en cuanto a su almacenamiento, inventario, transporte, entrega y/o 

devolución. (Beetrack, 2019) 

Notas de Crédito: Es un comprobante que una empresa envía a su cliente para acreditar la 

devolución de un valor determinado por el concepto que se indica en la misma nota. (Sumup, 

Sumup, 2016) 

Órdenes de Compras: Una orden de compra (también conocida como pedido de compra o 

nota de pedido) es un documento emitido por el comprador para solicitar mercancías al 

vendedor. (Sumup, sumup, 2016) 

Stock:término anglosajón el cual indica la cantidad de productos o materias primas que posee 

un comercio en su almacén a la espera de su venta o comercialización. (Significado, 2021) 

Vitrinas: Mueble acristalado y con estantes para exponer y proteger objetos o productos.  

(Española R. A., 2021) 
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Anexos 

Anexo 1:Hoja de inventario.                                  Anexo 2:Formato orden de compra 
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Anexo 3:Detalle de producto a recibir. 
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Anexo 4:Factura original de proveedor. 
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Anexo 5:Guía de remisión del proveedor 
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Anexo 6:Factura original de proveedor. 
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Anexo 7: Vista previa de la página En Facebook de la empresa. 

 

Anexo 8:Antiguas publicaciones de la empresa 
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Anexo 9:Contenido creado para publicación en redes sociales de la empresa. 

 

Anexo 10:Contenido creado para publicación en redes sociales de la empresa. 
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Anexo 11: Contenido creado para publicación en redes sociales de la empresa. 

 

 

 

 

Anexo 12: Contenido creado para publicación en redes sociales de la empresa. 
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Anexo 13:Contenido creado para publicación en redes sociales de la empresa. 

 

Anexo 14:Contenido creado para publicación en redes sociales de la empresa. 
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Anexo 15:Contenido creado para publicación en redes sociales de la empresa. 

 

 

 

Anexo 16:Contenido creado para publicación en redes sociales de la empresa. 
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Anexo 17:Contenido creado para publicación en redes sociales de la empresa. 

 

 

 

 

Anexo 18:Contenido creado para publicación en redes sociales de la empresa. 
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Anexo 19:Contenido creado para publicación en redes sociales de la empresa. 

 

 

Anexo  20:Contenido creado para publicación en redes sociales de la empresa. 
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Anexo 21:Contenido creado para publicación en redes sociales de la empresa. 

 

 

Anexo 22:Contenido creado para publicación en redes sociales de la empresa. 
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Anexo 23:Contenido creado para publicación en redes sociales de la empresa. 
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Anexo 24: Presentación del sorteo para el aumento de seguidores en redes sociales. 
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Anexo 25: Número de personas alcanzadas a través de la publicación del sorteo. 

 

Anexo 26: Captura de pantalla del programa que se utilizó para seleccionar al ganador. 
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Anexo 27: Publicación donde se etiquetó a la ganadora para hacer reclamo del certificado.  

 

Anexo 28: Ganadora del sorteo haciendo uso del certificado de compra. 
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Anexo 29:Número de seguidores                   Anexo 30: Número actual de 

                 anteriores en la  página.                                 seguidores en la página. 

 

    

Anex 31: Estadísticas del 13/08/2021 al 09/09/2021 de red social de la empresa. 
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Anexo 32: Gancho adherible para presentar prendas. 
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Anexo 33: Vista antigua de la empresa                 Anexo 34: Vista actual de la empresa 

lado izquierdo                                                                         lado izquierdo. 
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Anexo 35: Vista antigua de modelos exhibidos.                                                  

 

 

Anexo 36: Vista actual de modelos exhibidos. 
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Anexo 37: Vista anterior lado derecho de la tienda. 

 

Anexo 38: Vista actual lado derecho de la tienda. 
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Anexo 39: Vista anterior lado paralelo a escaleras de salida. 

 

 

 Anexo 40: Vista actual lado paralelo a escaleras de salida. 
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Anexo 41:Vista actual lado derecho en la tienda. 

 

Anexo 42: Vista desde el interior izquierdo de la tienda. 
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Anexo 43: Factura de la compañía. 
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Anexo 44:Factura a proveedor

 

 


