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RESUMEN
La presente investigacion analiz6 la preparacion de pedidos y su incidencia en las ventas de la empresa
Hilvanando Suefios, el estudio se efectué mediante la induccién de un enfoque mixto, de tipo descriptivo,
exploratorio y correlacional. En dicho trabajo no se aplicé un muestreo debido a la poca cantidad de
trabajadores que se encuentran dentro de la organizacion, sin embargo, se genero la implementacion de
técnicas y herramientas para la recoleccion de informacion, tales como la induccion de guia entrevista,
ficha de observacidn, focus group, diagrama de proceso e indicadores logisticos. Entre los resultados mas
relevantes se estipulo que el 75% de los trabajadores tienen poco conocimiento del proceso de preparacion
de pedidos y, a su vez los hallazgos establecen un coeficiente de correlacion de Pearson estableciendo un
factor de 0.269351539 lo que significa que al incrementar la eficiencia de los procesos la variacién de
venta también aumenta, ademas el flujograma propuesto genero un ahorro en la preparacion de pedidos
de $ 16,87 mensual.
Palabras claves: Preparacién de pedidos, ventas, distribucion, correlacidn, procesos.

ABSTRACT

The purpose of this research is to analyze the preparation of orders and its impact on the sales of the
company Hilvanando Suefios. The study was carried out by inducing a mixed approach, descriptive,
exploratory and correlational. In this work, sampling was not applied due to the small number of workers
within the organization; however, the implementation of techniques and tools for collecting information
was generated, such as the induction of an interview guide, a observation, focus group, process diagram
and logistical indicators. Among the most relevant results, it was established that 75% of workers have
little knowledge of the order preparation process and, in turn, the findings establish a Pearson correlation
coefficient establishing a factor of 0.269351539, which means that by increasing efficiency of the
processes, the sales variation also increases, in addition, the proposed flow chart generated a monthly
saving in order preparation of $16.87.

Keywords: Order preparation, sales, distribution, correlation, processes
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1. Introduccion

La presente investigacion tiene como objetivo analizar los principales factores que existen
dentro del proceso de preparacion de pedidos, basandose principalmente en la empresa
Hilvanando Suefios, la cual es el objeto de estudio de esta investigacion.

De la misma forma, el objetivo principal de esta investigacion es analizar la problematica
que existe dentro de la empresa para lograr implementar futuras soluciones de acorde a ello.
Esta investigacion esta compuesta por componentes que forma el desarrollo de la
investigacion ya que se detalla el planteamiento del problema de las variables, dando a
conocer la explicacion del sistema actual de la preparacion de pedido, y se define también
los objetivos, tales como el objetivo general y especifico de este estudio.

El siguiente estudio se realiza con el fin de visualizar el proceso de la preparacion de pedidos
y su incidencia en las ventas de la empresa Hilvanando Suefios efectuando la recopilacion de
datos mediante una adecuada metodologia al momento de requerir de instrumentos para
determinar la situacion actual de la empresa y a su vez explicar y detallar la propuesta de
mejora, basandose en los objetivos de esta manera sera de utilidad para la entidad receptora
ya que permitira la ejecucion adecuada de los procesos.

Dentro de los principales defectos que la empresa posee se establece el poco conocimiento al
momento de preparar un pedido, no tienen un sistema para registrar las ventas, no tienen reservas de
productos, falta de area para la preparacion de pedidos.

De acuerdo a lo expuesto se determina las consecuencias respecto a la problemaética planteada, dando
como referencia que se observan los productos mal almacenados, productos en zonas diferentes,
retrasos por falta de materiales, procesos que demandan mas tiempo de lo indicado

Con base a lo antes expuesto es importante efectuar un estudio que permita visualizar y analizar
detalladamente las variables de preparacion de pedidos y las ventas para establecer parametros de

mejoramiento dentro de la empresa.
2. Desarrollo

1. Concepto de preparacion de pedidos
La preparacion de pedidos es una actividad que se realiza en bodegas y centros de
distribucion, es considerado el proceso mas costoso dentro de las operaciones gue se realizan

alli, ya que ademas del proceso del traslado también se utilizan insumos para cubrir el
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producto que se vaya a preparar para su salida. Este proceso consiste en la identificar y retiro

de productos que estan ubicados en zonas de almacenamiento son solicitados por los clientes
(Alzate y Restrepo, 2019).

Se determina que la preparacion de pedidos es un gran eje fundamental dentro de un almacén
ya que tiene un impacto significativo dentro de los costos operativos y la calidad del servicio
por lo que mantener una planificacion adecuada y ordenada tiene un gran impacto directo en
la eficiencia general ya que si no se ejecutan los procesos de una manera eficaz suelen haber
errores en la parte final es decir en la entrega al cliente (Errasti, 2011).

Se plantea que la preparacion de pedidos es una parte fundamental que la empresa debe llevar
de una manera eficaz ya que si al momento de organizar los pedidos que deben ser entregados
al cliente hay algun error podria causar quejas y una insatisfaccion que podria dafiar la imagen
de la empresa.

2. Clasificacion de la preparacion de pedidos

Los sistemas de preparacion de pedidos pueden clasificarse en Sistemas Auténomos,
producto a operario y operario a producto, en el que en el primer sistema es la ausencia de la
participacion de personal en el picking. En el caso del segundo sistema es la mercaderia la
que es trasladada hacia la localizacion del personal mediante el almacenamiento y el ultimo
sistema la persona es quien se desplaza a lo largo de los pasillos, a pie o hacienda uso de
distintos equipos de manutencidn, con el objetivo de recoger los materiales (koster, 2013).
La clasificacion de la preparacion de pedidos se basa en lotes, zonas, brigadas de pedidos y
oleadas, es decir que las politicas de enrutamiento permiten determinar el orden en que se
recolectan los productos y el tiempo estimado que este genera durante todo el proceso (Diaz,
Osorio, y Lamos, 2014).

Al analizar la serie de productos qué cumplan con la solicitud de pedido del cliente estan
preparados para su envio y entregar exactamente a tiempo con eficiencia y eficacia de que es
conveniente seguir con las clasificaciones mencionadas como la preparacion, embalaje y
también el transporte la seleccién y la recogida de productos las cuales consisten en realizar

las gestiones necesarias para trasladar al producto de un lugar a otro.

3. Caracteristicas de la preparacién de pedidos

Para poder dar un concepto a la preparacion de pedidos es necesario revisar las entradas de
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productos en el almacén ya que son en grandes cantidades y con un espacio de tiempo

relativamente flexible, sin embargo, este aspecto es muy distinto en lo relativo a la salida de
los productos, ya que, estos suelen realizarse de manera urgente y en pequefias cantidades.
Por ello, las principales caracteristicas se las estima por el grado de prioridad como se
muestra a continuacién: ordinario, urgente, gran volumen y pequefio volumen (Moreno,
2014).

Las caracteristicas de la preparacion de pedidos se describen como la recogida y envio de
datos confidenciales de pedidos, preparacion de manipulacion de mercancias, area de trabajo
al sitio de produccion, capacidad de almacén pallets/m2 inversiones almacenamiento y
recogida; relaciones de control, ubicacién en el elemento de transporte interno, inspeccion,
embalaje, manipulacion en cajas, cierre, pesaje y etiquetado, traslado al area de transporte y
clasificacion segun transportistas (Mauleon, 2003).

Segun la investigacion de los autores dentro de las caracteristicas es necesario verificar que
los productos estén completos y no deteriorados al momento de preparar el pedido, ademas
de eso es importante recatar que el conseguir reducir tiempo y costdé ayudara de manera
positiva en los plazos de entrega y por lo tanto en la satisfaccion del cliente.

4. Evaluacion de preparacion de pedidos

Una forma correcta de poder evaluar el proceso de preparacion de pedidos es mediante el
indicador que nos permite conocer el porcentaje de los pedidos entregados sin problemas en
base al total de los pedidos realizados, mediante este nos permite conocer la situacion actual
de esa zona operativa (Sarduy y Curbelo, 2018).

Pedidos generados correctamente x 100

Total, pedidos generado

Este indicador permite conocer con exactitud si los pedidos generados son éptimos y
adecuados para los costos generados para su preparacion, ademas permite conocer la
eficiencia del proceso logrando aprovechar toda la productividad.

5. Concepto de las ventas

La venta conocida mas como una actividad en el que son participes un vendedor y un cliente,
es un intercambio de un bien por su respectivo valor. Es decir, quien vende se considera el

vendedor y el que consume el bien o lo adquiere es el comprador (Fischer y espejo, 2011).
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Una venta puede considerarse como el valor de una empresa, ya que es la Unica actividad que

produce ingresos para la misma, es una secuencia de actividades que se generan para un
intercambio dentro de un proceso de cadena de suministro, desde un proceso de fabricacion
hasta el cliente final (Valbuena y Isabel, 2013).

3. Metodologia
Enfoque
El siguiente trabajo de investigacion se efectia mediante un enfoque mixto ya que es la
combinacion de una perspectiva cuantitativa y cualitativa, el cual permitira recaudar
informacidn que facilite el proceso investigativo.

e Enfoque cuantitativo
El enfoque sera cuantitativo debido a que el andlisis de la informacion que se proporciona
para la investigacion se basa en parametros porcentuales y numeérico, por otro lado, el
enfoque serd cualitativo, ya que se necesita recopilar informacion mediante argumentos al
momento de tomar criterios respecto a la problematica antes mencionada.

e Investigacion Exploratoria
La investigacion es exploratoria porque se caracteriza al momento de examinar los problemas
pocos estudiados o que no hayan sido resueltos antes en la empresa Hilvanando suefios con
el fin de hallar las falencias que se encuentran dentro de esta.
Se utiliz6 el tipo de investigacion descriptiva ya que permite recabar y procesar datos
importantes de la empresa Hilvanando Suefios, ademéas también se hizo uso de herramientas
estadisticas permitiendo de esta manera cuantificar y denotar las variables de estudio.

e Investigacion correlacional
El tipo de investigacion correlacional fue utilizado en la empresa mediante el analisis del
coeficiente de correlacion de Pearson para determinar el tipo de relacion entre las variables
de distribucion y ventas La investigacion se efectuara en la empresa Hilvanando Suefios, que
esta ubicada en la Ciudad de Santo Domingo de los Tsachilas. Ademas, dispone de todos los
recursos necesarios para llevar a efecto el proceso investigativo.

e Poblacion
Esta investigacion se ejecutd en la empresa Hilvanando Suefios, la cual se determina la

respectiva poblacion en la que se refleja un total de 4 colaboradores en la organizacion.

IS5N 2806-5913
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e Observacion/ ficha de observacion
Esta técnica de investigacion permitira efectuar un diagnostico general de la situacién actual
en la empresa Hilvanando Suefios y que también sirva de apoyo en el proceso investigativo
por lo tanto se emitird una ficha de observacién en la que se especificaran las caracteristicas
de los procesos logisticos efectuados en la empresa.
Entrevista / Cuestionario de preguntas abiertas
Se aplico la técnica de la entrevista con el instrumento de un cuestionario de preguntas
abiertas el cual tiene como objetivo recaudar informacion a una persona sobre la problemética
de la preparacion de pedidos y su incidencia en las ventas.

e Focus group / Matriz de argumentos recabados
Este es un método de recopilaciéon de datos cualitativos que implica entrevistas grupales
realizadas por un moderador neutral. Esta disefiado para obtener informacién sobre un
numero limitado de preguntas predefinidas.
Diagramacion de procesos / Flujogramas
Se implementd una representacion gréfica que muestra distintas variaciones y relaciones que
ayuda a identificar los tiempos y costos de preparacion de pedidos dentro de la empresa para
proceder a la optimizacién de recursos que permita una operacion triunfante en los procesos
de preparacion de pedidos, detallando las actividades primordiales para el desarrollo del

flujograma.

4. Resultados

¢ Ficha de Observacion

Tabla 1. Ficha de observacion

ANALISIS DE LA PREPARACION DE PEDIDOS Y LAS VENTAS Observador:
DE LA EMPRESA HILVANANDO SUENOS, SANTO DOMINGO,

2023.
Lugar: Hilvanando Santo Domingo de los Tsachilas, Evento/Proceso  observado:
Suefios. Cooperativa Jorge Mahuad, Sector uno | Preparacién de pedidos y ventas.
“Av. Patricio Romero Barberis”
Hora Inicio: Cddigo de registro de

IS5N 2806-5913

@ REVISTA SOCIAL FRONTERIZA



/_L@

REVISTA SOCIAL FRONTERIZA
ISSN 2806-5313

Revista Social Fronteriza ISSN: 2806-5913 | doi: 10.59814/resofro.2024.4(1)146

Hora Final: observacion:
N.° Aspectos a observar Siempre Casi Casi Nunca
siempre nunca
1. Se utilizan etiquetas para identificar cada pedido. X
2. Existe una iluminacién adecuada para la bodega X
3. Existe suficiente espacio para el almacenamiento X
de los materiales
4. Existe limpieza dentro de la bodega X
5. Se efectla reportes de ventas X
6. Se emite drdenes de pedido X
7. Elpersonal muestra habilidades organizativas y de X
gestion del tiempo durante la preparacion de
pedidos.
8. El &rea de preparacion de pedidos es la apropiada X
9. Han existido demoras en las entregas de los X
productos solicitados.
10. Se verifica la cantidad correcta de productos en X
cada pedido antes del envio.
Fuente: Investigacion de campo de la Empresa Hilvanando Suefios.
Elaborado por: Cox Ky Salazar J
e Analisis de la entrevista
Tabla 1. Resultado de la entrevista
Pregunta Argumento Analisis
1. ;Como se realiza el proceso de Si dentro de la empresa En este sentido, se denota

preparacién de pedidos existe un
tiempo y un proceso para llevarse a

efecto?

2. ¢;Qué factores toma en cuenta al

momento de generar un pedido?

tenemos un tiempo determinado
dependiendo del pedido y la
cantidad que nos requiera el
cliente

Pues més que todo el tiempo

dependiendo la

ya que

temporada salen los pedidos.

que si realizan en un tiempo
determinado la preparacién de pedidos
dependiendo de la cantidad que se le
solicite por parte del cliente.

Se determiné que su factor principal
para la empresa es el tiempo ya que la
demanda de pedidos depende de la orden

y cantidad que requiera el cliente.
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3. ¢(Cuales son los principales
inconvenientes en la preparacion de

pedidos?

4. ;Cree usted que el personal que
posee es el necesario para realizar el
proceso de preparacion de pedidos

dentro de la empresa?

5. ¢(Cuales son las principales
actividades que ejecuta para el

proceso de ventas?

6. ¢Los pedidos de los clientes son

entregados oportunamente?

7. ¢(La  empresa realiza
capacitaciones para ejecutar de una
manera eficiente el proceso de

preparacion de pedidos y las ventas?

8. ¢Qué acciones toma usted al
momento en el que se genera una

devolucién por parte del cliente?

El principal inconveniente es

gue no tenemos un éarea

especifica para realizar la
preparacion de los pedidos.

Si, porque por el momento la
empresa es pequefia y no

demanda tantos pedidos.

Principalmente  antes de
generar los pedidos pedimos un
anticipo del 50% y una vez
entregado el pedido nos
cancelan el otro 50%

Los pedidos de los clientes
son entregados en el horario

establecido

La empresa no ha realizado
capacitaciones de acuerdo a
preparacion de pedidos y ventas
sin embargo més adelante se lo
implementara.

Se intenta arreglar por qué se
devuelve el producto vy

realizamos una nueva prenda

para el cliente.

Se visualizé que el no tener un area
especifica para preparar los pedidos
podrian ocasionar retrasos e incluso los
productos podrian dafiarse.

Se determind que el personal dentro
de la empresa es el suficiente ya que aln
es pequefia y no necesita de tantos
trabajadores para ejecutar la preparacién
de los pedidos.

Se socializ6 que el proceso de la
preparacion de pedidos y por ende las
ventas no inicia si no existe un
porcentaje del precio del valor final del
pedido.

Se puede analizar que los articulos
solicitados por parte del cliente son
entregados a tiempo y en caso de tener
algan retraso se informa al cliente la
razon.

De acuerdo a la informacion los
trabajadores no han sido capacitados sin
embargo en un futuro lo realizaran para
brindar un buen servicio externo a los
consumidores.

Segun lo mencionado se determind
que la empresa intenta mejorar el

producto de la mejor forma para tener

una mejor satisfaccion al cliente.

IS5N 2806-5913
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9. ¢Dentro de la empresa han No se han

implementado En este contexto se puede determinar

implementado  estrategias para estrategias dentro de laempresa. que no se ha implementado estrategias

mejorar el proceso de preparacion de

pedidos y ventas?

en la empresa ya que no han tenido la
necesidad de realizarlas sin embargo
estan a la disposicion de nuevos métodos
para la optimizacién de los procesos y
mejorar su calidad en el servicio

brindado.

Fuente: Investigacion de campo de la Empresa Hilvanando Suefios.

Elaborado por: Cox K & Salazar J

e Analisis del Focus Group

Tabla 2. Focus Group

COLABORADORES PARTICIPANTES

NOMBRES Y APELLIDOS

CARGOS

Melani Tandazo

Administradora

Teresa Landeta Operadora
Veronica Llanos Chacua Disefiadora
MODERADORES
Cox Séanchez Katherin Lisseth Estudiante
Salazar Guaman José Luis Estudiante

Temas a tratar

Preparacion de pedidos y ventas

ARGUMENTOS RECABADOS

ANALISIS

M: Si se verifica todos los productos que recién van
entrando a la empresa ya que debemos medir si todos
los productos que requerimos a nuestros proveedores

son los correctos.

Se determin6 que la empresa si realiza una
constatacidn fisica al momento de llegarle producto

a la empresa.

M: Pues en palabras técnicas no sabria especificarle,
pero en la practica si sabemos lo que es la

preparacion de pedidos.

Se analiz6 que los trabajadores si tienen una idea de

lo que es la preparacion de pedidos.

10
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M: Son pocas las veces que un cliente hace una
devolucién y suelen ser porque la prenda a lo mejor

no le quedo ajustada o le quedo floja.

En base a lo expuesto se ha determinado que son
pocas las veces en las que un cliente genera una

devolucién a la empresa.

T: Si han existido fallas al momento de colocar la
etiqueta sin embargo es un error que se corrige al

instante para evitar un fallo mayor.

Se determind que dentro de la empresa si han
existido fallas al momento de colocar las etiquetas
para diferenciar a los productos, sin embargo, es un

error que se encuentra una solucién rapida.

T: Si, nosotros antes de entregar el pedido al cliente

visualizamos que todo este correctamente.

Se especificd que la empresa si realiza una revision

antes de entregar el pedido al cliente.

T: No, la empresa solo maneja Excel para registrar

las ventas.

Se menciond que la empresa no tiene un software

especifico en el que se registran las ventas.

V: No, la bodega en si es pequefia y no siempre es la

necesaria para todos los pedidos.

Se determiné que la empresa no cuenta con una

bodega necesaria para almacenar los productos.

V: Las entregas dependen de la orden del cliente ya

que pueden ser entre 1 orden y 15.

Se menciond que no tienen un numero de orden de
pedidos especificos ya que todo depende de lo que el

cliente solicite.

V: No hacemos uso de herramientas para almacenar
los pedidos que van a hacer entregados ya que todo

producto que se termina se lo entrega el mismo dia.

Se especifico6 que la empresa no hace uso de
herramientas para ubicar los productos que van a ser

entregados.

Observaciones: S/N

Fuente: Investigacion de campo Empresa Hilvanando Suefios.

Elaborado por: Cox K & Salazar J

5. Discusion

Segun Medinilla, et.al, (2018) en la investigacion El procedimiento de mejora consiste en la
obtencion de las principales falencias dentro de los potenciales en el proceso de preparacion

de pedido es decir la insatisfaccion de los clientes afecta en términos de tiempo de entrega y
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adherencia a la oferta esto también se debe a la mala planificacion de la demanda del cliente

la cual es la causa principal de una insatisfaccion. Dentro de los resultados que se obtienen
fue la aplicacion correcta del procedimiento propuesto en base al enfoque de la gestion la
cual permitié evaluar y proponer un conjunto de acciones que favorezcan y ayuden al proceso
de gestion del pedido. También se determind que es muy importante conocer y visualizar lo
que afecta dentro de la empresa para de esta manera lograr obtener una mejor gestion dentro
de la preparacion de pedidos ya que las operaciones no pueden parar porque se veria afectada

la produccion.

Segln Diaz (2014) Dentro de su proyecto dio a conocer que el mejoramiento de los procesos
logisticos en este caso almacenamiento o preparacion de pedidos en una empresa se toma en
cuenta una evidencia que el ruteo es evaluada en la cual tiene una incidencia significativa en
los mismos una reduccion que se deben a las causas de utilizacion de alistadores elevadores
y montacargas muestra una reduccion en las cargas de trabajo permite una redistribucion
particular es decir si hace falta alguna herramienta al momento de realizar el proceso de
preparacion de pedidos se puede atrasar para la entrega a los clientes causando una
insatisfaccion es por eso que dando unos resultados obtenidos se establecié que la ocupacion
que tiene mayor consumo de tiempo es el desplazamiento de un tiempo para el mejoramiento
de este uso ademas que la finalidad de este proceso es entregar satisfactoriamente al cliente

los productos en perfectas condiciones en el momento adecuado.

Laza (2019) En su investigacion determin6 que el proceso de preparacion de pedidos tiene
lugar una vez han sido realizados los procesos de recepcion manipulacion y ubicacion. Ya
que el primer paso para un correcto proceso de preparacion de pedidos es la clasificacion
dependiendo de la tipologia del producto la fecha de entrega el tamafio o el area de destino
del pedido también se toma en cuenta la urgencia y las indicaciones especiales que haya
hecho el cliente una vez terminado el proceso logistico de preparacion de pedidos la empresa
es la que se dedica a realizar los pasos que vienen posteriormente es decir el empaquetado
del producto acostumbra a venir después seguido de una expedicion que seria un paso final

para terminar el proceso entero de envio de paquetes.
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6. Conclusiones

La situacién actual de la empresa Hilvanando Suefios permitio establecer un diagnostico el
cual apunto al proceso de preparacion de pedidos y ventas ya que de este modo se destacd la
utilizacion de herramientas para la recoleccion de datos, de las cuales se menciona que un
75% declara que tienen poco conocimiento en el proceso de preparacion de pedido dentro de
la empresa, asi mismo el 50% menciona que algunas veces ha existido confusiones con los
productos que se registran en la orden de pedido sin embargo el 75% da a conocer que no

cuenta con un espacio adecuado para ejecutar la preparacion de pedido.

Con base a los resultados obtenidos se identificd que existen varios factores el cual afecta a
la empresa Hilvanando Suefios, tales como el poco conocimiento al momento de generar un
pedido, la falta de un sistema para registrar las ventas, no cuenta con reservas de productos
y la falta de area para la preparacion de pedido. Se determindé mediante un calculo que
mientras mas alto sea el costo de preparacion de pedidos las variaciones de ventas
incrementaran mas segun el coeficiente de correlacion de Pearson el cual da como resultado
el 0.269351539 es decir que mientras se va incrementando la eficiencia de la preparacién de

pedidos la variacion de venta también aumenta.

Se estableci6 una propuesta de mejora en la cual se plante6 un flujograma para la preparacion
de pedidos generando un costo de $1.00 cabe resaltar la optimizacion de recursos de los
procesos el cual se generd un ahorro de $0.86 diario, y un ahorro mensual de $16.87, con el
objetivo de que los procesos de preparacion de pedidos y ventas sean mas insuperables y
tengan un resultado mucho mas favorable y eficiente a su vez se implementé un plan logistico
de distribucion para las ventas de la empresa con la implementacion de un canal de
distribucion mixto, ya que de esta manera ayudara a organizar y efectuar una mejor
distribucion, optimizando los costos de distribucién e incrementando las ventas, ademas de
realizar correcciones maximizando la eficiencia tanto de la parte operativa como

administrativa.
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