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Resumen 
 La eficiente preparación de pedidos es una parte fundamental del 

proceso de venta para cualquier empresa comercial. Este resumen ejecutivo 

analiza la incidencia de la preparación de pedidos en las ventas de la empresa 

Comercial Vargas con sede en Santo Domingo durante el año 2023. Se 

examinan los procesos de preparación de pedidos actuales y se identifican 

oportunidades para mejorar la eficiencia y aumentar las ventas. Análisis de la 

situación actual: En la actualidad, la empresa Comercial Vargas realiza la 

preparación de pedidos de forma manual, lo que puede generar demoras y 

errores en el proceso. Esto ha llevado a una disminución en la satisfacción del 

cliente y a la pérdida de oportunidades de venta. Además, el sistema de 

inventario actual no está integrado con el proceso de preparación de pedidos, 

lo que dificulta el seguimiento preciso de los productos disponibles. La 

adopción de tecnología que permita automatizar el proceso de preparación de 

pedidos agilizará la operación y reducirá los errores. 

 

 

Palabras Clave: Preparación de pedidos, incidencia, disminución, 

satisfacción, Inventario. 

Abstract 
 

Efficient order preparation is a fundamental part of the sales process 

for any commercial company. This executive summary analyzes the impact of 

order preparation on the sales of Commercial Vargas, a company based in 

Santo Domingo, during the year 2023. The current order preparation processes 

are examined, and opportunities to improve efficiency and increase sales are 

identified. Current Situation Analysis: Currently, Commercial Vargas manually 

handles order preparation, which can lead to delays and errors in the process. 

This has resulted in decreased customer satisfaction and missed sales 

opportunities. Furthermore, the current inventory system is not integrated with 

the order preparation process, making it difficult to accurately track available 

products. The adoption of technology that allows for the automation of the order 

preparation process will streamline operations and reduce errors.  
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Introducción 

La preparación de pedidos desempeña un papel fundamental en el 

funcionamiento eficiente y efectivo de una empresa comercial. En el caso de la empresa 

Vargas en Santo Domingo, este proceso tiene una gran incidencia en las ventas y el éxito 

general del negocio. 

La preparación de pedidos se refiere a todas las actividades involucradas en la 

recolección, embalaje y envío de los productos solicitados por los clientes. Es un proceso 

crítico, ya que cualquier retraso, error o problema en la preparación de los pedidos puede 

tener un impacto directo en la satisfacción del cliente y, en última instancia, (Bembibre, 

2022). 

Una preparación de pedidos eficiente garantiza que los productos sean entregados a 

tiempo a los clientes. Los consumidores valoran la puntualidad y la confiabilidad en la 

entrega de sus productos, y si experimentan retrasos o incumplimientos en los plazos, 

es probable que busquen otras opciones en el mercado, (Loja, 2015).  

La incidencia de una preparación de pedidos efectiva en las ventas también se 

refleja en la reputación de la empresa. Los clientes satisfechos son propensos a 

compartir sus experiencias positivas con otros, lo que puede resultar en 

recomendaciones boca a boca y una mayor visibilidad en el mercado. Por otro lado, un 

proceso de preparación de pedidos deficiente puede dar lugar a críticas negativas, lo que 

potencialmente ahuyenta a los clientes y limita el crecimiento de la base de clientes, 

(Carabaño, 2022). 
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Materiales Y Métodos  

El presente trabajo de investigación es desarrollado en la empresa Comercial 

Vargas. El enfoque de la investigación es de estudio mixto, donde se combinarán dos 

perspectivas: cuantitativo y cualitativo. Es de estudio cuantitativo porque se recolectará 

información y datos necesarios para obtener porcentajes de los niveles de falencias de 

la empresa. El enfoque cualitativo se utilizará para analizar la situación actual de la 

empresa obteniendo información basada en el criterio del gerente y en el análisis 

observatorio. 

Consiste en la identificación de datos en consideración al levantamiento de 

información obtenido a través de diferentes herramientas de enfoque mixto la cual nos 

facilitara para verificar los problemas existentes y presentar una propuesta adecuada 

para la empresa, (Salas, 2016). Cabe mencionar que es descriptiva porque implica la 

recopilación de datos y la descripción detallada de un fenómeno o situación particular. 

En este caso, el proyecto se centra en describir cómo el proceso de preparación de 

pedidos en la empresa Comercial Vargas está afectando sus ventas. El alcance de esta 

investigación será explorativa, ya que, permitirá profundizar la información e identificar 

los recursos necesarios en base a las variables planteadas y de esta manera estudiar el 

problema que no está definido, el cual permitirá comprender el almacenamiento y los 

factores que influyen en la gestión de inventarios de la importadora Comercial Vargas.  

De tal manera que es exploratorio ya que esta investigación comprende en profundidad 

un tema en el que la información es limitada. Estás buscando generar ideas, identificar 

variables relevantes y obtener una comprensión más completa de cómo la preparación 
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de pedidos podría estar afectando las ventas en la empresa Comercial Vargas en Santo 

Domingo en 2023. 

 

 

 

Análisis de Resultados 

En síntesis, con los resultados obtenidos se puede decir que el proceso de la 

preparación de pedidos en la comercializadora Importadora COMERCIAL VARGAS, se 

puede acotar que en la realidad no cumplen con este proceso ya que existe ineficiencia 

en las fases del proceso de la preparación de pedidos, lo que repercute a la hora del 

despacho de mercadería ocasionando incumpliendo en las entregas de productos e 

insatisfacción de los cliente, por otra parte, recordemos, la gerente propietaria de la 

misma dio a conocer, que en la actualidad la empresa, no cuentan con todos los procesos 

de la preparación de pedidos, ni tiene un claro conocimiento del mismo. Sin embargo, 

cuentan con un canal de distribución mixto, es decir, cuentan con una planeación o 

estimación de ventas, procesamiento de pedidos, gestión de almacén, carga y descarga 

de la mercadería, transporte de la empresa, por último, gestión de cobros, (Maceda 

2012).  

Las Incidencia en las Ventas en el tiempo de preparación de pedidos tiene un 

impacto significativo en la rapidez de envío y la satisfacción del cliente. Los pedidos 

preparados de manera eficiente se entregan más rápidamente, lo que mejora la 

experiencia del cliente, así mismo la exactitud en la preparación de pedidos es esencial 

para evitar devoluciones y garantizar la satisfacción del cliente. Se observó que errores 

ocasionales en la preparación de pedidos pueden generar insatisfacción y costos 
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adicionales; y el embalaje y la presentación de los productos influyen en la percepción 

del cliente sobre la calidad. Un embalaje cuidadoso y atractivo puede contribuir a una 

mejor experiencia de compra. 

Optimización del Proceso de Preparación de Pedidos, los resultados indican que 

un enfoque continuo en la mejora del tiempo de preparación de pedidos puede beneficiar 

la satisfacción del cliente y las ventas. Se sugiere implementar prácticas de eficiencia y 

posiblemente invertir en tecnologías que agilicen el proceso y la Importancia del 

Embalaje y Presentación es la discusión destaca la influencia positiva del embalaje y la 

presentación en la percepción del cliente sobre la calidad de los productos. Se 

recomienda mantener altos estándares de presentación para reforzar la imagen de la 

marca y fomentar la fidelidad del cliente, (Hernández, 2018). 

La Coordinación entre Equipos y Comunicación Interna, es la importancia de una 

comunicación eficaz entre los equipos de preparación de pedidos y ventas. Una 

comunicación fluida y clara puede reducir los errores y garantizar que los productos 

adecuados sean preparados y entregados. 

El Seguimiento y Análisis Continuo es la observación y el análisis de datos son 

procesos en curso. Se recomienda a Comercial Vargas seguir monitoreando las métricas 

de preparación de pedidos y ventas, y ajustar las prácticas según sea necesario para 

mantener y mejorar la satisfacción del cliente y las ventas. 
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Conclusiones 

Tras la Situación Actual de la Empresa Comercial Vargas, el diagnóstico realizado, 

se ha logrado obtener una comprensión exhaustiva de la situación actual de la empresa 

Comercial Vargas. Esto incluye aspectos como su estructura organizativa, flujos de 

trabajo, tecnologías empleadas, recursos disponibles y rendimiento financiero. Se han 

identificado tanto fortalezas como debilidades que influyen en la operación y rendimiento 

general de la empresa. 

Los Factores que Inciden en la Preparación de Pedidos: El análisis detallado de 

los factores que afectan la preparación de pedidos ha permitido identificar problemas en 

el flujo de trabajo actual. Entre estos factores se encuentran la falta de sincronización 

entre departamentos, sistemas obsoletos de gestión de inventario, falta de capacitación 

del personal y falta de optimización en el diseño de rutas y procesos.  

Estrategia de Mejora en la Eficiencia de la Preparación de Pedidos se centra en 

optimizar los procesos de preparación de pedidos. Esto implica la implementación de un 

sistema de gestión de inventario más avanzado, la capacitación del personal en técnicas 

de gestión de almacenes y preparación eficiente de pedidos, la actualización de 

tecnologías de comunicación interna y la reestructuración de rutas de entrega. Además, 

se recomienda establecer indicadores clave de rendimiento para monitorear y evaluar 

continuamente la eficacia de estas mejoras. 
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Consideramos que la Importancia de la preparación de pedidos es un proceso 

fundamental en el funcionamiento de la empresa, ya que tiene un impacto directo en las 

ventas. Una correcta preparación de pedidos garantiza la satisfacción del cliente al recibir 

los productos adecuados y en el tiempo acordado. 

Así mismo cabe indicar que una preparación de pedidos eficiente puede contribuir 

a mejorar la productividad de la empresa. Al reducir los tiempos de preparación, se 

pueden atender más pedidos en menos tiempo, lo que puede llevar a un aumento en las 

ventas y a una ventaja competitiva. 

Además, el Impacto en la fidelidad del cliente en la preparación de pedidos 

eficiente y precisa puede mejorar la experiencia del cliente y fomentar su fidelidad hacia 

la empresa. Los clientes satisfechos tienen más probabilidades de realizar compras 

repetidas y recomendar la empresa a otros, lo que puede generar un crecimiento 

sostenible de las ventas. 
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