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VIl

RESUMEN EJECUTIVO

En el siguiente informe se detallan las actividades que fueron realizadas en Hotel Real
Intercontinental durante la practica profesional para la carrera de Administracion
Industrial y de Negocios de UNITEC. Se realiz6 la practica profesional en el

departamento de ventas y el departamento de Recursos Humanos.

El departamento de ventas tiene como objetivo principal la promocion y venta de todos
los servicios que la empresa puede brindar. Mientras que el departamento de Recursos

Humanos, se encarga de la contratacion y capacitacion del personal de la empresa.

Se realizaron diversas funciones en ambos departamentos donde se realizé la préactica,
como lo fueron las visitas a los clientes, el ingreso de informacion a la base de datos y

la organizacion de festividades para los colaboradores de la empresa.

Las propuestas de mejora que se desarrollaron y que hacen énfasis en la
implementacion de la herramienta de Crm Salesforces y la herramienta del calendario
digital de Outlook, para ayudar a la planificacion y mejorar la productividad de cada
ejecutivo. Para llegar a esta propuesta se realizé un analisis de la situacion actual para
detectar las principales oportunidades de mejora con la que contaba la empresa en este
aspecto. Asi mismo, como se detalla posteriormente, se realizé un diagndéstico de
innovacion y se implemento la herramienta de la casa de la calidad, con el objetivo de
empezar a trabajar en las debilidades que tenia la empresa. Todo esto en busca de una
oportunidad de mejora en la administracion del tiempo, la planificacién del

trabajo y mantener la innovacién constante.



En cuanto al impacto medible, se puede pronosticar con las estadisticas del software de
fuerza de ventas , que la satisfaccion al cliente y las ventas por ejecutiva tendran un
aumento drastico. Se espera también que con la ayuda de las capacitaciones constantes
las ejecutivas podran llevar un mayor control sobre sus clientes y a su vez una mejora

en su organizacion personal.



CAPITULO |

GENERALIDADES

1.1 Objetivo General:
e El objetivo general es proponer una mejora en la administracion del tiempo, la
planificacion del trabajo con los colaboradores y administrar la innovacion del
departamento de Banquetes Corporativos y Ventas del Hotel Real Intercontinental

de Tegucigalpa.

1.2 Objetivos Especificos
» Realizar el diagnostico de innovacion para evaluar la situacion actual de la empresa,
y mejorar en las areas debiles.
» Proponer el software de fuerza de ventas para aumentar la productividad, y el
incremento en las ventas de las ejecutivas.
» Proponer capacitaciones para la gestion del tiempo de los empleados del area de

ventas y banquetes corporativos.



1.3 Mision
Unico hotel 5 estrellas integrado al mejor centro comercial del pais con un enfoque en la

mejor infraestructura, centro de entretenimiento, servicio genuino y la mejor tecnologia.

Procuramos generar conexiones emocionales con nuestros clientes en un ambiente seguro

y lleno de diversion.
(Intercontinental, 2019)
1.4 Vision
Mantenernos siempre 5 afios delante de la competencia, mediante la innovacion
constante en las operaciones, infraestructura, programas para el desarrollo de nuestro

recurso humano y el servicio personalizado ofrecido en nuestros hoteles, obteniendo con

ello un mejoramiento en el flujo neto de los accionistas.
(Intercontinental, 2019)

1.5 Valores
Integridad, Excelencia, Amor al Trabajo, Respeto, Solidaridad y Servicio.

(Intercontinental, 2019)



El cuadro que se presenta a continuacién, es el organigrama del Hotel Real

Intercontinental, y todas sus divisiones internas.
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llustracion 1 Organigrama de la Empresa

(Intercontinental, 2019)

Hotel Real Intercontinental.

La tabla que se presenta a continuacion representa, la escalera de jerarquia en la empresa

ORGANIZACION

4

Gerencia
General
Comité
Directivo
Comité
Operativo
Jefes,
Supervisores
Personal y Capitanes
Operativo

llustracion 2 Tabla de Estructura Organizacional

(Intercontinental, 2019)



La siguiente tabla que se muestra a continuacion, representa las siete divisiones en las que

estd conformado la empresa Hotel Real Intercontinental.

4
DIVISIONES

> :
{\ _ Gerencia General

Q 'Recursos Humanos
!

(\ Alimentos y Bebidas
.

( Cuartos

| Mantenimiento
-

( 'Mercadeo y Ventas
. Contabilidad

llustracion 3Tabla de Divisiones

(Intercontinental, 2019)

1.6 Servicios:
Hospedaje en habitaciones de lujo
Membresias con beneficios
Masajes y otros tratamientos terapéuticos
Acceso a gimnasio totalmente equipado (solo para huéspedes)
Piscina climatizada
Variedad de alimentos y bebidas en 3 centros de consumo
Exclusividad para clientes VIP
Salones para eventos y reuniones
Trabajos secretariales y ejecutivos en salones de centro de negocio

(Intercontinental, 2019)



CAPITULO I

ACTIVIDADES REALIZADAS

La practica profesional se realizd en los departamentos de Ventas y Recursos Humanos
en la Empresa “Hotel Real Intercontinental. EI departamento de ventas se encarga de las
ventas y relaciones con los clientes, y en el departamento de Recursos Humanos se
encargan de la contratacion y capacitacion del personal. Las funciones de cada

departamento se enlistan a continuacion.

2.1 Visitas

Diariamente se realizan 8 visitas al dia a distintos clientes corporativos. El objetivo
principal de la empresa es crear una conexion emocional entre el cliente y la compafiia.
La empresa ofrece convenios a clientes corporativos que incluyen tarifas especiales de
acuerdo a los distintos servicios que el cliente corporativo desea o requiera. Los
convenios en funcion se basan en los hospedajes y eventos. Posteriormente la empresa
negocia con los clientes corporativos, las diferentes tarifas comerciales que les pueden

ofrecer con respecto a la produccion que ellos pueden garantizarle a la compafiia.

2.2 Cierre de Venta

Una vez terminada las visitas del dia, los ejecutivos de ventas regresan al departamento a
realizar un seguimiento de las empresas que visitaron en el dia. Continuando con sus
funciones laborales, realizan un seguimiento comercial, el cual consiste en mandar los

convenios que anteriormente se negociaron s a los clientes corporativos.



2.3 Tele Mercadeo

En el tele mercadeo, la funcion primordial es realizar llamadas a empresas que
anteriormente han solicitado cotizaciones para eventos o habitaciones con la empresa. El
objetivo primordial del tele mercadeo es que los clientes corporativos de compariia sepan se

les atendera cualquier necesidad, o brindara el servicio que requieran.

2.4 Base de Datos

Posteriormente, se ingresa a la base de datos de la empresa que tienen en Excel, todos los
nuevos clientes o empresas que desean adquirir los servicios de la compafiia y luego se

envia al jefe inmediato.



CAPITULO I

ACTIVIDADES DE MEJORA

3.1 SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

El 4 de abril de 1946, Pan American World Airways lanz6 su marca internacional de
hoteles: InterContinentalHotels. Posteriormente la marca se expandio alrededor de todo
mundo llegando a nuestro continente a través Grupo Poma, con su division hotelera
Ilamada Real Hotels and Resourt; Esta division actualmente opera ocho hoteles de la marca
Intercontinental en el continente Americano, siendo uno de ellos el Hotel Real
Intercontinental de Tegucigalpa, Honduras. Este Hotel se construy6 en 1999 y desde
entonces lleva funcionando 20 afios, en el sector hotelero hondurefio. Ofreciendo a sus
clientes una experiencia inolvidable, moderna y elegante, distinguiéndose por ser el Unico

hotel cinco estrellas de Tegucigalpa.

En la actualidad, el Hotel Intercontinental de Tegucigalpa esta conformado por siete
divisiones (Gerencia General, Mercadeo y Ventas, Mantenimiento, Recursos Humanos,
Cuartos, Alimentos y Bebidas, Contabilidad). La division de Mercadeo y ventas de la
empresa, tiene como objetivo principal la promocién y venta de todos los servicios que la
empresa puede brindar. Esta division esta conformada por dos equipos de trabajo: Ventas y
Banquetes Administrativos. El equipo de ventas estd compuesto por: un gerente de ventas,
dos ejecutivos de ventas y un asistente de ventas. Este equipo de trabajo tiene como tarea
principal la venta de todos los servicios, que ofrece el hotel como pueden ser: Habitaciones,

spa, centro de negocios, centros de consumo entre otros.



Luego de dos meses de observacion de la rutina diaria de las ejecutivas de ventas, se ha
detectado una oportunidad de mejora en la administracion del tiempo, la planificacion
del trabajo y la innovacién constante. Continuando con la investigacion, se observé un
estudio realizado en Espafia en el &ambito laboral, que indica que el 65% de las personas que
trabajan fuera del horario laboral, es debido a falta de planificacion diaria y semanal de sus
funciones laborales. Abad, G. G., Gonzalo, Abad, G. G., & Gonzalo. (2020, marzo, 9). En

consecuencia, esto afecta su rendimiento laboral del dia siguiente y su estado emocional.

Asi como los colaboradores deben respetar su hora de llegada, es importante siempre que
la empresa respete la hora de salida establecida de cada colaborador de la empresa. Segun
estudios realizados en La universidad Rafael Landivar con sede en Guatemala, sobre la
Administracion del tiempo y las consecuencias que puede tener sobre una persona el exceso
de trabajo, la investigacion demostré que el mal manejo del tiempo y la mala organizacion

pueden provocar este tipo de consecuencias:

o Estrés
e Tension
e Desmotivacion y apatia

e Sentimiento de fracaso.

Por estos motivos se ha decido plantear estas propuestas de mejora para la empresa Hotel

Real Intercontinental.



3.2 Propuesta de Mejora

“El objetivo primordial de la propuesta es mejorar la administracién del tiempo, la
planificacion del trabajo y la administracion de la innovacion, para tener un
incremento en la productividad diaria de cada colaborador del equipo de ventas y de

banquetes, garantizar el bienestar personal y mantener la innovacion constante.

Para llevar a cabo esta investigacion y resolver mediante el conocimiento sistematico a
partir de la observacion, y la descripcion. Me parece oportuno incluir el diagnostico de
innovacion ya que es una herramienta que permite evaluar la situacién actual de la
empresa. Con la informacidn recopilada, se obtiene un diagnéstico que ayuda a evaluar la
estrategia planteada, optimizar los recursos y tomar mejores decisiones en cuanto a la

innovacion.

Al igual que con la ayuda las capacitaciones y monitoreo continuo se podra hacer un
estudio en el cual se pueda reflejar si es 6ptimo o no implementar el software de (fuerza
de ventas) para el area de ventas, ya que el area de banquetes corporativos ya cuenta con
un programa de fuerza de ventas. Utilizar un software en ventas hace que los procesos
manuales sean optimizados para que los ejecutivos de ventas trabajen con mas eficiencia.
Posteriormente la funcién del programa es que mejore la administracion del tiempo de las
ejecutivas de ventas y también la planificacién de su trabajo, para tener un incremento en
la productividad diaria de cada colaborador del equipo de ventas y a su vez garantizar el

bienestar personal.

El programa ayudar al seguimiento constante de sus clientes, con las distintas

herramientas que el programa tiene facilitara el trabajo de las ejecutivas de ventas
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permitiéndole realizar su trabajo de una forma mas eficaz y efectiva y a su vez,

incrementar su productividad logrando que puedan cumplir sus metas mensualmente.

Se utiliz6 una herramienta eficaz para identificar los problemas mas comunes entre las
ejecutivas, el cual fue el uso de una encuesta. Esta herramienta se aplicé en los
departamentos de ventas y banquetes, en total fueron 9 personas a las cual se les aplico
este instrumento. El objetivo de dicha encuesta fue para poder segmentar los problemas
con los cuales las ejecutivas lidiaban constantemente. Una vez terminado de recopilar la
informacion con la ayuda del programa Excel, se realizo la tabulacion de dichas
encuestas. Con la ayuda de la encuesta se pudo recopilar la informacion necesaria para
plantear una solucion a los problemas mas frecuentes que tienen las ejecutivas, los cuales
eran: falta de planeacion diaria, trabajo fuera del horario laboral entre otros. (ver anexo 1-

14)

Otra herramienta muy eficaz, que se implemento para seleccionar el problema que la
empresa debia abordar primero es la casa de la calidad. Esta herramienta, sirve para
segmentar los problemas de la empresa en orden de prioridad, a su vez el programa

escoge la solucién més optima para cada problema. (Ver anexo 15)

Una plataforma en la cual se deberé capacitar a las ejecutivas de ventas para que puedan
usar, es el calendario digital de Microsoft Outlook. Ya que en las encuestas aplicadas el
50% de las ejecutivas no utilizan un calendario digital para planificar. Esto le ayudara a
tener una mejor organizacioén interna y tener un mejor seguimiento de sus actividades

diarias.
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3.3 Impacto Medible

Iniciando con el mes de enero los resultados del equipo de ventas y banquetes fueron los
siguientes: Las ventas de la ejecutiva Diana fueron de $152,410. Segun estudios
realizados por el software fuerza de ventas, las empresas logran un incremento del 37%
en sus ventas cuando implementan la plataforma de fuerza de ventas (Salesforce, s.f.). Se
puede pronosticar que implementando el software de fuerza de ventas la ejecutiva de
ventas podré aumentar sus ventas en un 15% utilizando datos reales, el cual podria ir

creciendo constantemente.

$152,410 $175,271

(Propia, Elaboracion, 2020)

En el cuadro anterior muestra una comparacion entre las ventas actuales de la ejecutiva,
en comparacion a las ventas que podria obtener con la implementacion de este software,

se habla de un incremento del 15% que mejoraria drasticamente sus ventas.

En cuanto a la satisfaccion percibida por el cliente. Los estudios realizados por la
compaiiia fuerza de ventas, demuestran que al momento de implementar esta herramienta

la satisfaccion del cliente incrementa en un 45%. (Salesforce, s.f.)

En relacion a los gastos la empresa necesitara invertir $150 por la licencia del software de
fuerza de ventas (Enterprise), la licencia incluye acceso a todo el programay la

personalizacion al gusto de la empresa a su vez incluye capacitaciones gratuitas e
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inducciones de como utilizar el Programa. Se proyecta los gastos de la empresa
Incluyendo a los 3 empleados de ventas las 2 ejecutivas y el asistente. Serian un costo de

$450 al mes y costo anual seria de $5400.

En el cuadro a continuacion se refleja los costos mensuales de las membresias al

momento de adquirir el software de fuerza de ventas.

Essentia Professiona Enterprise Inlimited

llustracion 4 Tabla de precios Salesforce

(Paul, 2020)
En cuanto a los gastos seria una pequefia inversion que la empresa necesita realizar para
obtener un beneficio mayor, el cual es variable y podria aumentar dependiendo de la

situacion actual.

En relacion con las capacitaciones, el constante capacitamientos a los empleados de la
empresa supondrad una mejora drastica en su productividad. Se recomienda que las
capacitaciones las debera hacer una persona especializada en manejo del tiempo y

planificacion diaria, preferiblemente un colaborador de la empresa



13

. Se deberan hacer al menos una vez cada dos semana, estas capacitaciones beneficiaran a
los departamentos de Ventas y Banquetes Corporativos. Se esperara que con la ayuda de
estas capacitaciones el rendimiento laboral y la organizacion personal de cada

colaborador mejore drasticamente.

En el cuadro a continuacion se muestra una tabla con la cantidad de personas, tiempo

requerido y el costo para las capacitaciones.

Personas Por Capacitar Tiempo de Capacitacion Costo para la Empresa
Dept. Ventas 3 1 vez cada 14 dias Ninguno, se recomienda
Dept. Banquetes 4 1 vez cada 14 dias utilizar personal interno de

capacitacion dentro de la

empresa.

llustracion 5 Capacitaciones

(Propia, Elaboracion, 2020)

Gestion del tiempo 3 horas
Planificacion diaria 2 horas
Organizacion personal 3 horas

(Propia, Elaboracion, 2020)

La tabla a continuacién propone ciertos temas los cuales se considera deberian ser tratados
para ayudar a solventar los problemas encontrados en la investigacién. También se

recomienda que se hagan capacitaciones minimo de dos horas.
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CAPITULO IV

CONCLUSIONES/RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

Se logro llevar a cabo un diagndstico de innovacion la situacion actual de la
empresa en cuanto a la innovacion que brindo un analisis de las debilidades de la
empresa y sus oportunidades de mejora. Se implemento también la herramienta de
la casa de la calidad, que ayudo a identificar los problemas con mas urgencia de

resolver, ofreciendo también soluciones de como solucionar cada problema.

Se propuso la implementacion de la herramienta de Crm Salesforce , debido a los
diversos beneficios y oportunidades de mejoras que ofrece para la empresa Hotel

Real Intercontinental.

Es necesario la utilizacion de un calendario digital, como el que ofrece la
herramienta de Outlook para los ejecutivos, esto es con el propoésito de ayudarles a
organizar las actividades diarias y para que ellos tengan un mejor seguimiento con
sus clientes. Ademas, son necesarias las capacitaciones cada dos semanas para los
departamentos de ventas y banquetes en los temas de manejo del tiempo y

planificacion diaria.
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4.2 Recomendaciones

« Laempresa debe trabajar en las debilidades reflejadas en el diagnéstico de
innovacion, para poder mantenerse en constante innovacion.

* Es prioritario que la compaiiia mantenga alimentada la base de datos del CRM para

poder realizar analisis posteriores, también es importante mencionar que esta
propuesta se encuentra en la fase de implementacion y que esta sujeta a cambios
dependiendo a los resultados que con ella se consigan.

« Analizar y evaluar diversos temas que se podrian ofrecer en las capacitaciones que
se relacione con el tema a tratar. Capacitar también sobre las diferentes cualidades

que la herramienta de Outlook, el calendario digital puede ofrecerles.
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GLOSARIO

Calendario digital: Un calendario electronico es un programa de coémputo que
permite a los usuarios utilizar versiones electronicas de herramientas de oficina
diversas tales como un calendario, una agenda, un directorio telefénico y una lista
de contactos.

Casa de Calidad: Utilizado para definir la relacion entre los deseos de los
clientes y las capacidades de las empresas/productos. Se trata de una parte

del despliegue de la funcion calidad (QFD) y se utiliza una

matriz de planificacion para relacionar lo que el cliente quiere contra como una
empresa (que produce los productos) va a cumplir esas necesidades.

Crm: Es un término de la industria de la informacion que se aplica a
metodologias, software y, en general, a las capacidades de Internet que ayudan a
una empresa a gestionar las relaciones con sus clientes de una manera organizada.
Diagnostico de Innovacion: Sirve para identificar, medir y evaluar las necesidades
y oportunidades de una empresa en términos de innovacion, que tiene como
objetivo tratar de mejorar el desempefio actual de las organizaciones en el
mercado.

Inversiones Real de S.A: Es el nombre juridico de la empresa Hotel Real
Intercontinental.

Outlook: Es el servicio de correo electronico basado en la web de Microsoft.

S. A: Sociedad Anénima.
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Salesforce: Es un servicio de gestion de relaciones con el cliente. Ayuda a las
empresas a conectarse con sus clientes y conseguir mas informacién sobre ellos.
Los servicios de Salesforce permiten a las compafiias utilizar la tecnologia

cloud para realizar un seguimiento a las actividades de los clientes, optimizar
estrategias de marketing y coordinar ventas de servicios.

Tele mercadeo: Consiste en el contacto via telefénica de un asesor en
representacion de una empresa para ofrecer informacién acerca de los servicios o

productos de esta, a un cliente potencial.
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ANEXOS

Anexos 1 Cuestionario Ejecutivas de ventas

unitec

LAUREATE INTERNATIONAL UNIVERSITIES

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA CENTROAMERICANA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y SOCIALES

HOTEL REAL INTERCONTINENTAL

DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOS

CUESTONARIO

Estimado Participante:

El presente cuestionario tiene como propdsito recabar informacion sobre, la organizacion
personal y el manejo del tiempo. Consta de una serie de preguntas de varios tipos. Al leer
cada pregunta trate de responder de la manera mas clara y honesta posible. La
informacidn recolectada en este cuestionario, servira para un trabajo de investigacion

relacionado con el tema anteriormente mencionado. Es de interés que nos pueda brindar
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su colaboracidn para llenar el cuestionario. Toda la informacion recolectada sera para uso

de investigacion, y confidencial.

Muchas gracias por su tiempo.

Parte | Informacion Socio demografica:

Sexo: Edad:

Tiempo laborando en la empresa: Cargo dentro de la empresa
Instrucciones

En las siguientes proposiciones que se presentan a continuacion circule la respuesta, que

considere adecuada.

1. ¢Se considera usted una persona organizada en su area laboral?
Si
No
2. ¢Planifica, dia a dia sus actividades en su trabajo?
Si
No
3. ¢Fijametas en su area laboral?
Si

No
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¢Utiliza un calendario digital en su trabajo, para manejar una mejor planificacion de
sus actividades?

Si

No

¢Llega puntual a su trabajo?

Si

No

Parte Il Enumeracion

Instrucciones
En las siguientes oraciones que se le presentan a continuacion, enumere en
orden de importancia de 1-4 siendo 1 el de mayor importancia.
¢Qué es lo primero que realiza antes de planificar una reunion?

e Verificar mi Calendario, para ver que fechas estoy disponible ()

e Consultar el lugar donde realizare la reunion ( )

e Escribir los puntos importantes a hablar en la reunion. ()

e Llamar al cliente, para preguntarle dia le gustaria reunirse. ( )

Parte 111 Respuesta Breve
Instrucciones
En las siguientes proposiciones, escriba con sus propias palabras la

repuesta que considere adecuada en los espacios en blanco.
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1. Sialguna vez se ha sentido estresada o cansada en el trabajo, especifique las razones

por las cual se sinti6 de esa manera.

2. ¢De las funciones que realiza usted en su trabajo, cual cree que sea la que le toma

mas tiempo?

3. ¢Escribir brevemente en un parrafo como planifica usted las actividades que realiza

en su trabajo?

PARTE IV SELECCION MULTIPLE

Instrucciones:
En las siguientes proposiciones, seleccione la palabra que considere mas

adecuada, y circule su respuesta.

1. ¢Cuadl de estas, no es una caracteristica de una persona organizada?
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o Planifican su dia una noche anterior
o Realizan un control de seguimiento a si mismo
o Realizan su trabajo rapido
o Ordenan sus tareas por prioridad
2. ¢Cudl de todas estas opciones, considera usted que la pueden distraer
en su trabajo? (Puede seleccionar mas de una)
o Elcelular
o Los compafieros de trabajo
o Elruido ambiental

o Elsuefo

Gracias por su Colaboracion

(Propia, Elaboracion, 2020)
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Anexos 2 Cuestionario de Gerencia

unitec

LAUREATE INTERNATIONAL UNIVERSITIES'

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA CENTROAMERICANA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y SOCIALES
HOTEL REAL INTERCONTINENTAL

DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOS

CUESTONARIO

Estimado Participante:

El presente cuestionario tiene como propoésito recabar informacion sobre, la organizacion
personal y el manejo del tiempo. Consta de una serie de preguntas de varios tipos. Al leer
cada pregunta trate de responder de la manera mas clara y honesta posible. Es de interés
que nos pueda brindar su colaboracion para llenar el cuestionario. Toda la informacion

recolectada sera para uso de investigacion, y confidencial.

Muchas gracias por su tiempo.
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Parte | Informacién Socio demogréfica:

Sexo: Edad:

Tiempo laborando en la empresa: Cargo dentro de la empresa
Instrucciones

En las siguientes proposiciones que se presentan a continuacion circule la respuesta, que

considere adecuada.

1. ¢Considera que las ejecutivas de banquetes, son organizadas?
Si
No
2. ¢Las ejecutivas de banquetes son puntuales con su hora de llegada?
Si
No
3. ¢Considera usted, ¢que las ejecutivas de banquetes necesitan capacitacion sobre
manejo del tiempo y planificacion?
Si

No

Parte |1 Respuesta Breve
Instrucciones
En las siguientes proposiciones que se presentan a contintian, responda con sus

propias palabras de la manera mas breve y honesta posible.
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1. ¢Ensu opinidn, qué cree que podrian mejorar las ejecutivas de banquetes?

2. ¢Que considera usted, ¢que provoca que las ejecutivas de banquetes no logren irse

en su horario laboral establecido?

Muchas gracias por su colaboracion.

(Propia, Elaboracion, 2020)
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Anexos 3 Cuestionario de Ejecutivas Banquetes

unitec

LAUREATE INTERNATIONAL UNIVERSITIES

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA CENTROAMERICANA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y SOCIALES

HOTEL REAL INTERCONTINENTAL

Estimado Participante:

El presente cuestionario tiene como propdsito recabar informacion sobre, la organizacion
personal y el manejo del tiempo Al leer cada pregunta trate de responder de la manera
mas clara y honesta posible. Toda la informacion recolectada sera para uso de

investigacion, y confidencial.

Muchas gracias por su tiempo.



28

Parte | Informacion Socio demografica:

Sexo: Edad:

Tiempo laborando en la empresa: Cargo dentro de la empresa
Instrucciones

En las siguientes proposiciones que se presentan a continuacion circule la respuesta, que

considere adecuada.

¢Se considera usted una persona organizada en su area laboral?

Si

No

¢Utiliza un calendario digital en su trabajo, para manejar una mejor planificacién de
sus actividades?

Si

No
¢Llega puntual a su trabajo?

Si

No
¢La empresa le brinda beneficios adicionales?

Sl

No
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Parte Il Respuesta Breve

Instrucciones
En las siguientes proposiciones, escriba con sus propias palabras la

repuesta que considere adecuada en los espacios en blanco.

Si alguna vez se ha sentido estresado/a o cansado/a en el trabajo, especifique las

razones por las cual se sinti6 de esa manera.

¢Planifica usted las actividades que realiza en su trabajo, si la respuesta es si explique

brevemente su proceso de planificacion?

¢Puede delegar responsabilidades a sus comparieros, si la respuesta es si explique

brevemente que funciones a delegado?

PARTE Il ESCALA

Instrucciones
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En las siguientes proposiciones que se le presentan a continuacién, circule el nimero que
opine sea el mas adecuado. Siendo 1 — Muy Satisfecho, 2- Satisfecho, 3- Neutral ,4-

Insatisfecho, 5- Muy insatisfecho

¢ Sus bonos son acordes al esfuerzo realizado en mis ventas? 1 2 3 4 5
¢Su salario es acorde a las horas laborales que usted realiza? 1 2 3 4 5
¢Su jefe valora su esfuerzo y consulta por su situacion? 1 2 3 4 5
¢Confia en sus comparieros y sus capacidades? 1 2 3 4 5

¢Considera que puede cumplir sus funciones laborales en 8 horas de trabajo?

Gracias por su Colaboracion

(Propia, Elaboracion, 2020)



Anexos 4 Tabulacién de Encuestas

Departamento de Ventas y Banquetes

Si No

Se considera usted una persona organizada?

(Propia, Elaboracion, 2020)

Anexos 5 Tabulacién de encuestas

Departamento Ventas

2.5

1.5

0.5

Si No

Fija metas en su area Laboral?

(Propia, Elaboracion, 2020)



Anexos 6 Tabulacién de encuestas

Departamento de Ventas y Banquetes

Si No

4.5

3.5

2.5

1.5

0.5

Llega puntual a su trabajo?

(Propia, Elaboracion, 2020)

Anexos 7 Tabulacién de encuestas

Departamento de Ventas y Banquetes

Si No En ocasiones

2.5

N

1.5

[EEN

0.5

Utiliza un calendario digital en su trabajo, para manejar una mejor
planificacion de sus actividades?

(Propia, Elaboracion, 2020)
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Anexos 8 Tabulacién de encuestas

Departamento Banquetes

1.8
1.6
14
1.2
0.8
0.6
0.4
0.2

Muy Satisfecho Neutral Insatisfecho Muy
Satisfecho Insatisfecho

Sus bonos son acorde al esfuerzo realizado en sus ventas?

(Propia, Elaboracion, 2020)

Anexos 9 Tabulacién de encuestas

Departamento de Banquetes

2.5

1.5

0.5

Si No

La empresa le brinda beneficios adicionales?

(Propia, Elaboracion, 2020)



Anexos 10 Tabulacién de encuestas

Departamento de Banquetes

1.8
1.6
14
1.2

0.8
0.6
0.4
0.2

Muy Satisfecho Satisfecho Neutral Insatisfecho

Su salario es acorde a las horas laborales que usted realiza?

(Propia, Elaboracion, 2020)

Anexos 11 Tabulacién de encuestas

Departamento de Banquetes

1.8
1.6
14
1.2

0.8
0.6
0.4
0.2

Muy Satisfecho Satisfecho Neutral Insatisfecho

Su jefe valora su esfuerzo y consulta por su situacion

(Propia, Elaboracion, 2020)
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Anexos 12 Tabulacién de encuestas

Departamento de Banquetes

2.5

1.5

0.5

Muy Satisfecho Neutral Insatisfecho Muy
Satisfecho Insatisfecho

Confia en sus compafieros y sus capacidades?

(Propia, Elaboracion, 2020)

Anexos 13 Tabulacion de encuestas

Departamento de Banquetes

1.8
1.6
14
1.2

0.8
0.6
0.4
0.2

Muy Satisfecho Neutral Insatisfecho Muy
Satisfecho Insatisfecho

Considera que puede cumplir sus funciones laborales en 8 horas de
trabajo?

(Propia, Elaboracion, 2020)
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Anexos 14 Tabulacién de encuestas

Departamento de Ventas

2
1.8
1.6
14
1.2

1
0.8
0.6
0.4
0.2

0

El celular Los compafieros El ruido El suefio
de trabajo Ambiental

Cual de todas estas opciones, considera usted que la pueden distraer
en su trabajo?(Puede seleccionar mas de una)

(Propia, Elaboracion, 2020)
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Anexos 15 Casa de la Calidad

Casa de la Calidad - QFD

—
© Evaluacion de
e Competencie
g (marcar con una
g
E

Mejor | Igual |
.Creacion de un Menu Express para Clientes Corporativos Evaluacion de las funciones Laborales Implementacion de una herramienta para planificacion Evaluar la posibilidad de mejorar los Bonos y sueldos de los Colaboradores

9 3 3 1 X
3 3 9 9 1 X
3 1 3 9 1 X
1 1 9 3 9 X
. 31 51 63 17

- - + - Valores objetivo para |

Segun el analisis de la casa de la calidad, pude concluir que la empresa se debe enfocar en un problema especifico, la mala planificacion diaria que podria influir en los horarios extendidos.
Se concluyo que ese es el problema mas relevante , ya que con la solucion la empresa podra sobresalir con la competencia.

(Villoldo, 2018)




Anexos 16 Gestion de Innovacion Gestién de la Innovaciéon

LA CULTURA DE LA INNOVACION

100%
75%
GESTION DEL CONOCIMIENTO Y DE LA
TECNOLOGIA 50%
25%

0%

REDEFINICION DE LOS PROCESOS DE
COMERCIALIZACION

REDEFINICION DE LOS PROCESOS
PRODUCTIVOS

GENERACION DE NUEVOS CONCEPTOS

DESARROLLO DE PRODUCTO

( Sistema de Gestidn a la innovacién Tecnoldgica”)

D Seriesl



