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Resumen

El presente plan de mejora tiene como objetivo principal mostrar las estrategias de
estandarizacion de procesos desarrolladas en el area de pricing de la empresa Portex Cargo.

A lo largo del trabajo, se emplearon diversas herramientas para lograr este objetivo.

En primer lugar, se utilizé un analisis DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y
Amenazas) junto con el analisis CAME (Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar). Estas
herramientas permitieron identificar las debilidades y fortalezas de la empresa, asi como las
oportunidades y amenazas del entorno, con el fin de tomar decisiones estratégicas a corto,
mediano y largo plazo. Ademas, se disefié un cronograma que brind6 control y organizacion
a las cotizaciones, mejorando asi los tiempos de respuesta. También se realizé una asignacion

de roles y tareas consciente, con el objetivo de aumentar la productividad del area.
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Como resultado de estas estrategias, se lograron identificar oportunidades de mejora y se
establecié una mayor conciencia sobre los procesos del &rea de pricing. Asi mismo se destaco
la importancia del area de pricing dentro de la empresa y las expectativas que se tienen de

ella.

En resumen, el plan de mejora implementado en el &rea de pricing de Portex Cargo se basé
en la estandarizacion de procesos, el disefio de un cronograma y la asignacion de roles y
tareas. Estas estrategias permitieron identificar oportunidades de mejora, mejorar la
organizacion y productividad del area, y resaltar la importancia de pricing en la empresa.

Palabras clave: Estandarizacion de procesos, pricing, productividad, estrategias.
Abstract

The present improvement plan aims to show the process standardization of strategies
developed for the pricing area in Portex Cargo company throughout the work, with the
objective of enhancing the area. To achieve this, several tools were implemented, such as a
SWOT analysis accompanied by a CAME analysis. The latter is a tool used to outline the
company's strengths, weaknesses, opportunities, and threats, to make strategic decisions in
the short, medium, and long term. Additionally, a schedule was established to provide control
and organization to quotations, improving response times. Furthermore, a conscious

allocation of roles and tasks was developed to increase the overall productivity of the area.

Ultimately, these efforts led to the identification of improvement opportunities, increased
awareness regarding the area's processes, and highlighted the significance of the pricing

function within the company.

In summary, the implemented improvement plan in the pricing area of Portex Cargo relied
on process standardization, a schedule design, and a thoughtful allocation of roles and tasks.
These strategies allowed for the identification of improvement opportunities, enhanced
organization, and productivity, and underscored the importance of pricing within the

company.
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1. Introduccidén

La empresa Portex Cargo S.A.S es un operador logistico internacional con alta experiencia

en comercio exterior. Apoya todos los procesos en la cadena logistica, brindando servicios
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como transporte internacional, almacenamiento, transporte terrestre y seguro de carga. La
empresa opera en el mercado desde hace aproximadamente 5 afios y cuenta con méas de 150

clientes. Ademas, maneja un promedio de 150 TEUS al afio.

En el presente plan de mejora se enfoca en disefiar una serie de estrategias que ayuden a
fortalecer y potenciar la creacion de un area que es relativamente nueva en la empresa
teniendo como enfoque principal la optimizacion y estandarizacion de los diversos procesos
del éarea de pricing, asi como el refuerzo de los procesos existentes en esta &rea de la

organizacion.

Durante el desarrollo de este trabajo, se establecieron una serie de objetivos que describen la
labor a llevar a cabo durante su elaboracion. Estos objetivos se basaron en los antecedentes
del problema, que revelaron la falta de estandarizacion de los procesos existentes. Al
considerar la importancia de un desarrollo 6ptimo del trabajo, se busca lograr la
implementacién de procesos de pricing estandarizados en la empresa Portex Cargo.

En este sentido, se emplearon diversas metodologias y herramientas para alcanzar los
objetivos propuestos. Se utilizd la matriz DOFA y la matriz CAME para realizar un analisis
profundo de las fortalezas, debilidades y estrategias de mejoramiento. Estas herramientas
permitieron identificar areas clave que requerian atencion y proporcionaron una base sélida
para la toma de decisiones. Ademas de las matrices, se llevaron a cabo encuestas y entrevistas
con el fin de obtener una vision mas amplia de la percepcion externa del &rea en cuestion y
las expectativas de los miembros de la empresa. Estas interacciones fueron fundamentales
para comprender las necesidades y deseos de los diferentes actores involucrados, lo que

contribuy0 a disefiar estrategias adaptadas y efectivas.

Por altimo se recalca la importancia de contar con un area que funcione de manera optima,
ya que esto facilita las tareas de otras areas de la empresa. Un area de pricing estandarizada
y eficiente garantiza un correcto funcionamiento, lo que a su vez impacta positivamente en

las operaciones comerciales, las ventas y la rentabilidad general de la organizacion
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2. Antecedentes del problema

La empresa que se va a tomar como referencia para realizar el plan de mejora del &rea de
pricing PORTEX CARGO SAS, es una compafiia con 5 afios en el mercado y fue constituida
con el proposito de brindar facilidad, efectividad y confianza a los clientes y proveedores en

las operaciones comerciales y logisticas del comercio internacional.

Asi mismo la empresa inici6 sus operaciones empleando Unicamente a 5 personas las cuales
se dividian en distintas areas tal y como area comercial y/o pricing, area administrativa y

aduanas.

A través de los afios se fue posicionando la empresa nacional e internacionalmente como un
operador logistico confiable, teniendo anualmente un crecimiento bastante bueno en el

incremento de sus clientes y operaciones, tal y como se puede observar en la tabla 1:

(Tabla 1) crecimiento en operaciones

MEST 2018 2019 2020 2021 2022
ENERO 0 100 142 157 160
FEBRERO 0 102 128 165 182
MARZO 4 157 130 196 194
ABRIL 25 146 88 221 199
MAYO 55 112 131 156 220
JUNIO 51 112 133 171 234
JULIO 64 133 194 204 214
AGOSTO 89 135 155 191 211
SEPTIEMBRE| 70 134 164 204 240
OCTUBRE | 102 147 179 183 229
NOVIEMBRE | 86 142 184 231 226
DICIEMBRE | 70 149 178 185 183

Fuente: Area administrativa, Portex cargo S.A.S
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(Grafica 1) Crecimiento en operaciones Portex cargo 2018-2022
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Fuente: Area administrativa, Portex cargo S.A.S

Gracias a esto se iba disponiendo de méas personal que brindara apoyo a las diferentes areas
iniciales y asi mismo creando otras que ya eran necesarias para mejor estructuraciéon y

desarrollo de la empresa.

Del mismo modo crece el area comercial, crecen los clientes y nace la necesidad del area de
pricing en la empresa para independizar funciones demas que estaban siendo ejecutadas por

los comerciales.
3. Planteamiento del Problema

El area de pricing es parte esencial y primaria en cualquier compafiia ya que es donde se crea
el primer contacto directo con cliente interno y externo, de la rapidez para cotizar y de ofrecer

una buena tarifa se puede iniciar 0 no una operacion.

Siendo Portex cargo una empresa relativamente nueva en el mercado se empezd a crear
necesidades de implementar nuevas areas a la empresa para brindar soporte y facilidades, en
este caso el &rea de pricing inicia sus actividades en la compafiia hace un afio y esta se crea

con la necesidad de apoyar a los comerciales que en su momento ademas de ejercer su funcién
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principal que es la de conquistar y conservar a los clientes, estaban siendo los encargados de
cotizar las tarifas con navieras, consolidadores y agentes internacionales, y esto como
consecuencia estaba trayendo menos efectividad y rapidez en respuesta a las cotizaciones

ademas de mas carga laboral para el equipo comercial.

Ahi nace la idea de proponer un plan de mejora para el area de pricing en la empresa porque
al ser un &rea relativamente nueva hay varias actividades que ain no se han implementado ni

desarrollado de la mejor manera o no han funcionado como se ha pretendido
Entonces empiezan a surgir preguntas de como:

e (Qué se puede hacer para mejorar y estructurar los tiempos en respuesta de las
cotizaciones?

e :De que manera se puede empezar a facilitar tarifas por medio del software de la
empresa?

e (Cbémo se va a llevar el control de todas las solicitudes de cotizacion que ingresan al
area?

e ;Cbomo poder obtener una buena retroalimentacion de parte de los comerciales y
agentes internacionales sobre las tarifas cotizadas?

Dando como una generalidad a estos planteamientos buscaran responder la siguiente
pregunta problematizadora: ¢ Como la estandarizacion de los procesos del area de Pricing en

Portex cargo, puede conllevar a una mejora de las actividades de cara al cliente?
4. Objetivo General

Disefiar un conjunto de estrategias, durante el primer semestre de 2023, a través de la
estandarizacion de mejora de procesos que permitan contribuir al mejoramiento del area de
pricing en la empresa Portex, con el fin de optimizar el proceso de cotizacion de solicitudes

nacionales e internacionales.
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5. Objetivos especificos

1. Elaborar una matriz donde se logre identificar oportunidades y amenazas,
considerando factores internos y externos de la organizacion.

2. Analizar la situacion actual de los procesos del area de pricing.

3. Realizar reuniones con algunas areas de la empresa para identificar oportunidades de
mejora.

4. Desarrollar un estudio comparativo de la situacion actual del area de pricing en otra
compafiia con el fin de realizar mejores practicas.

5. Disefar un cronograma de actividades para la implementacion procesos del area de

pricing.
6. Justificacion

El area de pricing es un aspecto de la empresa Portex que se le debe prestar especial atencion
ya que como el sitio web TRANSEOP?, establece: que el area de princig se plantea un reto
sobre cOmo establecer precios atractivos para los consumidores y los que realmente resulten
rentables para nuestra empresa. No se debe olvidar que entre las funciones que tiene el area
es tener en cuenta el mercado y su competencia y gracias a ello puede determinar cual es el
precio de venta en la importacion o exportacion. Esta medida es muy importante ya que ayuda
a saber si una empresa puede ser rentable al exportar un producto, pero para ello hay que
considerar tanto los costes directos como los indirectos.

De acuerdo con lo citado anteriormente, se ve la importancia de tener un area de pricing
controlada y bien estandarizada por qué se sabe que es el primer contacto que tienen tanto
clientes internos como clientes externos con la empresa y logrando lo propuesto esto traeria

beneficios para el area como:

1. Rapidez y efectividad para brindar una tarifa asertiva y oportuna
2. Control y fluidez del area para tener los procesos estructurados y asi lograr el

desarrollo adecuado del proceso del area.

'Recuperado 11 de mar 2023: https://www.transeop.com/blog/pricing/378/

10
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3. Optimizacién de procesos evitando duplicidad de labores
4. Crear una ventaja competitiva de parte del &rea de precio al brindar una respuesta

eficaz.

Adicionalmente, el generar confianza tanto en clientes internos y externos al momento de
cotizar con el area le brindaria credibilidad al departamento al asegurar que la informacién
que se ofrezca sea la méas adecuada para llevar a cabo una operacion, estableciendo
mecanismos de accion para que le area de pricing lidere por completo los procesos de

cotizaciones y el departamento comercial se limite solo a desarrollar sus funciones

De no cumplirse los objetivos propuestos no se podré llegar a obtener la serie de beneficios
planteados anteriormente, por lo cual no se podra darle un valor agregado a la empresa desde
el area en estudio y no se lograra optimizar la rentabilidad y cierre de operaciones en la
organizacion, de alli se ve la importancia del buen funcionamiento del area dentro de la

compafiia.
7. Marco legal y conceptual
7.1 Revision de literatura

A continuacion, se encuentran los diferentes articulos y revistas que fueron utilizados como

referencias para realizar el proyecto.

TITULO AUTOR/ES ANO IDEA PRINCIPAL

Pricing: Pricing methods Transeop website 2023 | How to calculate both

export and import prices
through pricing and
highlight that it is an
essential area in

international trade

Plan de mejora DSV Air & Sea areade | Valentina Rios 2022 | Mejorar diferentes
Pricing Energy and Project Gutiérrez procesos del area de

11
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pricing en el departamento
de
Proyectos de energia no

renovable.

Pricing Strategy and Tactics A Guide to | Thomas T. Nagle 2020 | This article aims to offer
Making Profitable Decisions Reed K. Holden marketing strategies and
practices, providing a

guide to make profitable

decisions.
Propuesta de implementacion de un Véasquez Loyola, 2018 | Proponer mejoras de los
modulo de tarifas en el area de pricing | Casey Antounette procesos del area de
de la agencia de carga internacional pricing con el fin de

incrementar la
productividad de la

empresa incrementando

ventas.
Estandarizacion de procesos Editorial Erreinus 2017 | Brindar herramientas de
asistenciales estandarizacion de

procesos asistenciales que
permitan unificacion y

aplicabilidad

Pricing nuevas estrategias de precios Jose de Jaime Slava | 2012 | Laidea principal del
escrito es demostrar la
importancia del area de
princig en una compafia y

presentar nuevas

12
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estrategias que aporten a

su desarrollo

7.2 Marco conceptual

El &rea de pricing se refiere a la estrategia de fijacion de precios de la empresa, que incluye
la seleccion de precios éptimos para los productos o servicios que brinda la compafiia. La
estrategia de pricing debe estar en linea con los objetivos de la empresa, como aumentar las

ventas, minimizar las ganancias o mejorar la participacién de mercado.

Segun la teoria de la estrategia de pricing que se centra en la estrategia para la fijacion de
precios en el mercado, donde Michael Porter Profesor de Harvard Business School y autor
de numerosas obras sobre estrategia empresarial. En su obra "Estrategia competitiva™ (1980),
argumenta que la ventaja competitiva de una empresa se basa en su capacidad para crear y
mantener una posicion Unica en el mercado, dandole soporte a la importancia que tiene un
area de pricing en cualquier compafiia para brindar soporte de rentabilidad desde el inicio de
su oferta comercial proporcionando firmeza en la fijacion de precios ya que una adecuada
estrategia de pricing puede aumentar las ventas, mejorar la percepcién del valor de la marca
y maximizar los beneficios de la empresa. “La estrategia de pricing es una de las herramientas
mas poderosas que tienen las empresas para aumentar sus ingresos y beneficios. Una
estrategia de pricing efectiva puede mejorar la rentabilidad de la empresa, al mismo tiempo

que la hace mas competitiva en el mercado” (Nagle y Holden, 2020, p. 1).

Para darle soporte a lo anterior en el articulo “Pricing Strategy and Tactics A Guide to Making
Profitable Decisions” se destaca la importancia del pricing como una herramienta estratégica
para las empresas, ya que los precios influyen directamente en los ingresos y beneficios.
Proporciona informacion sobre como analizar y entender el mercado, considerar factores

como los costos, la demanda y la competencia, y establecer precios competitivos y rentables.

Al igual de la relevancia de un area de pricing efectiva en una empresa, también se desataca

la importancia de la estandarizacion de procesos de esta para su correcto funcionamiento. La

13
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teoria de la gestion de la calidad total (TQM) es una teoria que se centra en la mejora continua
de los procesos empresariales para aumentar la eficiencia y la calidad de los productos o
servicios. La estandarizacion de procesos es un componente clave de TQM vy se utiliza para
garantizar que los procesos sean uniformes y consistentes en toda la organizacion. "La
estandarizacion es uno de los pilares fundamentales del sistema de calidad absoluto. En un
libro sobre Lean Six Sigma, los autores describen la estandarizacion de procesos como el
proceso de crear un enfoque comun y uniforme para realizar tareas especificas, lo que ayuda

a reducir la variabilidad, eliminar los errores y mejorar la calidad” (Gupta y Starr, 2021).

Para garantizar la calidad en una organizacion, es necesario definir los procesos de manera
clara y sencilla para que sean facilmente entendidos, aplicados y mejorados, segun Philip B.
Crosby en su libro “Calidad sin lagrimas" (1984). Ademas, la teoria de la mejora continua
(CI) también se menciona como una estrategia para identificar y eliminar desperdicios y

procesos innecesarios en la empresa.

La mejora continua implica la identificacion de oportunidades para mejorar los procesos
empresariales existentes y la implementacion de soluciones efectivas para maximizar la
eficiencia y la calidad es importante destacar la relacion estrecha existente entra estas dos
teorias por que pueden trabajar de la mano para la contribucién al logro del éxito en el

desarrollo de los procesos de las compafiias.

Por consiguiente, la mezcla de mercados da un gran soporte al tema y relacion con el pricing
ya que se refiere a las herramientas de marketing que una empresa utiliza para promocionar
y vender sus productos o servicios en el mercado. La mezcla de mercados es una herramienta
clave para las empresas, pero en la actualidad, es necesario ir mas alla de las 4 P y adoptar
un enfoque mas amplio que incluya factores como la sostenibilidad, la responsabilidad social
y la inclusion. Las empresas que logren incorporar estos valores en su mezcla de mercados
tendran mas éxito en un mercado cada vez mas exigente y consciente (Kotler, P., Kartajaya,
H., & Setiawan, 2021).

Por ultimo, dando una relacion a lo dicho anteriormente lo que es el enfoque de procesos

integra los elementos de la fijacion de precios, la estandarizacion de procesos, la mejora de

14
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procesos y el marketing mix para garantizar que la empresa esté siempre en busca de
oportunidades para mejorar la eficiencia y la calidad de sus procesos empresariales.

7.3 Marco Legal

e En Colombia, la regulaciéon del pricing y la estandarizacién de procesos en un
operador logistico internacional se rige principalmente por la Ley 1480 de 2011,
conocida como el Estatuto del Consumidor, y la Ley 336 de 1996, que regula el
comercio electronico en el pais.

e LaLey 1480 de 2011 establece los derechos y deberes de los consumidores y de los
proveedores en Colombia. En este sentido, el operador logistico internacional esta
obligado a ofrecer precios justos y equitativos a sus clientes, asi como a garantizar la
calidad de sus servicios. Ademas, la ley exige que los proveedores estén debidamente

registrados y autorizados para ofrecer sus servicios en el pais.

e Por otro lado, la Ley 336 de 1996 establece las normas para el comercio electronico
en Colombia. En este sentido, el operador logistico internacional debe cumplir con
las disposiciones de esta ley en cuanto a la oferta y contratacion de servicios a través

de medios electronicos.

e Norma ISO 9001: Esta norma internacional establece los requisitos para un sistema
de gestion de la calidad en una organizacion y se enfoca en la mejora continua de los

procesos.
8. Metodologia
8.1 Descripcion de la metodologia

La estandarizacion de procesos es una practica esencial en la gestion de la calidad y la
eficiencia en las organizaciones. En el contexto de un operador de logistica internacional, el

area de pricing desempefia un papel fundamental en la determinacion de tarifas y la

15
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cotizacion de servicios, lo que puede tener un impacto significativo en la rentabilidad y
competitividad de la empresa.

Para lograr una mayor consistencia, precision y eficiencia en los procesos de pricing, se
puede aplicar una metodologia deductiva descriptiva la cual se enfoca en describir y analizar
los procesos existentes tal y como ocurren en la realidad. Esta metodologia se utiliza porque
permite establecer estdndares y mejores précticas basadas en la comprension profunda de los
procesos actuales, y facilita la implementacion de mejoras concretas y medibles. A partir de
esta informacidn, se desarrollan estandares actividades que son aplicables y factibles en el
contexto del operador de internacional, y se implementan en los procesos de pricing de la
empresa. Es importante destacar que esta metodologia incluye un enfoque de mejora
continua, con ajustes y mejoras periddicas basadas en la retroalimentacion y el monitoreo de

la eficacia de los estandares implementados.

Segun Alban, G.P.G., Arguello, A.E.V., & Molina, N.E.C.(2020), “la investigacion
descriptiva tiene como objetivo describir algunas caracteristicas fundamentales de conjuntos
homogéneos de fendmenos, utilizando criterios sistematicos que permiten establecer la
estructura o el comportamiento de los fendmenos en estudio, requiere informacion

sistematica y comparable con la de otras fuentes”.

Mientras que el método deductivo consiste en extraer una conclusion con base en una premisa
0 a una serie de proposiciones que se asumen como Vverdaderas. Lo anterior quiere decir que
se esta usando la légica para obtener un resultado, solo con base en un conjunto de
afirmaciones que se dan por ciertas. Mediante este método, se va de lo general (como leyes
0 principios) a lo particular (la realidad de un caso concreto). Cabe sefialar que la veracidad
de la conclusion obtenida dependera de la validez de las premisas tomadas como base o0

referencia. (Economipedia, 2020)
8.2 ldentificacion de los instrumentos

1. Laobservacion directa; Para el desarrollo de este instrumento se utilizara un formato

de Excel donde estara incluido una serie te items que permitira la identificacion,
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descripcion y anélisis detallado de los procesos cotizaciones de pricing existentes en

la empresa.

Esto puede incluir la documentacion de los pasos del proceso, la identificacion de los

roles y responsabilidades de los integrantes del &rea comercial.

Anélisis detallado de los procesos actuales de Pricing en portex cargo

Identificacion de los
roles principales
(responsabilidades
sobre participantes
del area)

Proceso de
actualizaciones de
tarifas

Descripcion de
proceso del
recibimiento
solicitud de tarifas
Descripcion del
proceso de
cotizacion
Entrega de
cotizacion final
(Tabla 2)

8.3 Encuesta

Esta encuesta tiene como objetivo recopilar informacion sobre la percepcion y necesidades

del area de pricing en su apoyo a las operaciones comerciales de la empresa.
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1) Enunaescala del 1 al 5, ;qué tan importante considera usted el &rea de pricing
como apoyo con sus funciones comerciales?
a) 1 - Poco importante
b) 2 - Algo importante
c) 3 - Moderadamente importante
d) 4 - Muy importante
e) 5 - Extremadamente importante
2) ¢Cudl es el factor mas importante que esperas del area de pricing en términos de
apoyo a tus operaciones comerciales?
a) Precios competitivos
b) Flexibilidad en la estructuracion de precios
c) Analisis de costos y margenes

d) Respuesta rapida a las solicitudes de cotizacion

3) ¢Qué informacién consideras crucial que el area de pricing te brinde en una
cotizacion para lograr la asignacion de la carga?
a) Detalle de las tarifas mas competitivas
b) Plazos de entrega y tiempos de transito
c) Informar dias libres puntuales en origen y destino
d) Todas las anteriores
4) ¢Qué canales de comunicacion preferirias utilizar para interactuar con el area de
pricing y discutir propuestas de precios?
a) Reuniones presenciales
b) Llamadas telefonicas
c) Correo electronico
d) Por medio de las bitacoras del FENIX
5) ¢Cudl es el tiempo de respuesta esperado del area de Pricing para cotizaciones

relacionadas con América?
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a) Menos de 24 horas
b) De 24 a 48 horas
c) De 48 a 72 horas
d) Mas de 72 horas
6) ¢Cudl es el tiempo de respuesta esperado del &rea de Pricing para cotizaciones
relacionadas con Europa?
a) Menos de 24 horas
b) De 24 a 48 horas
c) De 48 a 72 horas
d) Mas de 72 horas
7) ¢Cual es el tiempo de respuesta esperado del area de Pricing para cotizaciones
relacionadas con Asia?
a) Menos de 24 horas
b) De 24 a 48 horas
c) De 48 a 72 horas
d) Mas de 72 horas
8) ¢Qué opcidn de cotizacion preferira recibir de acuerdo con su experiencia?
a) Varias opciones de cotizaciones neta
b) Solo la mejor opcion considerada por el area de pricing neta
c) Varias opciones de cotizaciones con la venta sugerida pricing
d) Solo la mejor opcion considerada por el area de pricing con la venta sugerida
pricing
9) ¢Cudl considera usted que es la importancia de separacion del rol del éarea
comercial y el area de pricing?
10) ¢ Cual es tu percepcion sobre la precision y consistencia en la determinacién de

tarifas o precios en el proceso de pricing?
Entrevista: Se haran una serie de preguntas abiertas que van dirigidas especialmente

personas integrantes del area de pricing en la empresa

e ;Por qué consideras que es importante el &rea de pricing en la empresa?
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e ;Consideras que los procesos de pricing en la empresa son consistentes y
estandarizados?

e (Qué herramientas o sistemas utilizas para llevar a cabo el proceso de pricing?
¢Consideras que son eficientes y adecuados?

e ;Cudles son los principales desafios o dificultades que enfrentas en el proceso
de pricing? ¢Qué oportunidades de mejora identificas?

e (Qué oportunidades de mejora identificas?

8.4 Recursos

Los recursos que se van para el desarrollo de esta metodologia se apoyaran en equipos de

computacion, herramientas ofimaticas y acceso a internet.
9. Andlisis y discusion de resultados

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos con la aplicacion de la metodologia

especifica.
9.1. Resultados
9.2. Encuestas

Segun los resultados de una encuesta realizada a los tres comerciales de la empresa, se

obtuvieron los siguientes datos:
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1. En una escala del 1 al 5, ;qué tan importante considera usted el drea de pricing como apoyo con
sus funciones comerciales?

3 respuestas
@ a) 1 - Poco importante
@® b) 2 - Algo importante
@ c¢) 3 - Moderadamente importante
@ d) 4 - Muy importante
@ ¢) 5 - Extremadamente importante

(grafica)

Segun los resultados arrojados por la grafica anterior se puede observar que el 66,7% de los

comerciales consideran el area de prcing muy importante como apoyo a sus funciones.

2) ¢ Cual es el factor més importante que esperas del drea de pricing en términos de apoyo a tus
operaciones comerciales?

3 respuestas

@ a) Precios competitivos

@ b) Flexibilidad en la estructuracion de
precios

@ c¢) Andlisis de costos y margenes

@ d) Respuesta rapida a las solicitudes de
cotizacién

Segun la grafica anterior se puede observar que el 66,7% de los comerciales consideran que
el factor mas importante que esperan como apoyo desde el area de pricing son los precios
competitivos.
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3) ;Qué informacién consideras crucial que el &rea de pricing te brinde en una cotizacién para
lograr la asignacion de la carga?

3 respuestas

[ ] a) Detalle de las tarifas mas
competitivas

@ b) Plazos de entrega y tiempos de
transito

@ c) Informar dias libres puntuales en
origen y destino

@ d) Todas las anteriores

Segun los resultados arrojados por la grafica anterior se puede observar que el 100% de los
comerciales consideran que el area de pricing debe proporcionar todas las opciones

brindadas en sus cotizaciones.

4) ¢Qué canales de comunicacion preferirias utilizar para interactuar con el drea de pricing y
discutir propuestas de precios?

3 respuestas

@ 2z) Reuniones presenciales

@ b) Llamadas telefénicas

@ c¢) Correo electrénico

@ d) Por medio de las bitacoras del FENIX

Segun los resultados arrojados por la grafica anterior se puede observar que el 66,7% de los
comerciales prefieren utilizar las bitacoras del Fenix como medio de comunicacion con el

area.
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5) ;Cudl es el tiempo de respuesta esperado del &rea de Pricing para cotizaciones relacionadas con
América?

3 respuestas

@ 2) Menos de 24 horas
@ b) De 24 a 48 horas
@ c) De 48 a 72 horas
@ d) Mas de 72 horas

Segun los resultados arrojados por la grafica anterior se puede observar que el 100% de los
comerciales esperan menos de 24 horas de tiempo de respuesta de las cotizaciones desde

América.

6) ;Cuél es el tiempo de respuesta esperado del drea de Pricing para cotizaciones relacionadas con
Europa?

3 respuestas

@ a) Menos de 24 horas
@ b) De 24 a 48 horas
@ c) De 48 a 72 horas
@ d) Mas de 72 horas

Segun los resultados arrojados por la grafica anterior se puede observar que el 100% de los
comerciales esperan de 24 a 48 horas de tiempo de respuesta de las cotizaciones desde

Europa.
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7) iCuél es el tiempo de respuesta esperado del drea de Pricing para cotizaciones relacionadas con
Asia?

3 respuestas

@ 2) Menos de 24 horas
@ b) De 24 a 48 horas
@ c)De 48 a 72 horas
@ d) Mas de 72 horas

Segun los resultados arrojados por la grafica anterior se puede observar que el 66,7% de los
comerciales esperan menos de 24 horas de tiempo de respuesta de las cotizaciones desde

Asia.

8) ¢ Qué opcidn de cotizacién preferira recibir de acuerdo con su experiencia?
3 respuestas

@ =) Varias opciones de cotizaciones neta

@ b) Solo la mejor opcién considerada por
el area de pricing neta

@ c) Varias opciones de cotizaciones con
la venta sugerida pricing

@ d) Solo la mejor opcion considerada por
el area de pricing con la venta sugerida
pricing

Segun los resultados arrojados por la gréafica anterior se puede observar que se presenta una
opinion dividida de parte de los comerciales de acuerdo con las opciones de cotizaciones
que prefieren recibir desde el area de pricing.
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Q) ;Cudl considera usted que es la importancia de separacion del rol del area comercial y el area
de pricing?

3 respuestas

El area comercial debe estar enfocada 100% en la venta y cierre de negocios. El area de Pricing es de vital
importancia para lograr el cierre de los embarques con tarifas competitivas , buenas negociaciones y
relaciones sdlidas con los proveedores a largo plazo.

Tiempo y rapidez en la negociacion

La impoertacia para mi de pricing es que sea un asrea que brinde excelentes negociacicnes con agentes,
navieras etc. Logrando buenas cotizaciones con excelentes tarifas, buenos tiempos de transito, dias libres en
origen y destino, etc. Que sean excelentes oportunidades que podameos cerrar con los clientes.

De acuerdo con las respuestas proporcionadas por comerciales de la empresa, todos estan
de acuerdo en que el principal respaldo que necesitan del area de pricing incluye la
capacidad de llevar a cabo negociaciones exitosas, ofrecer tarifas competitivas y responder

con rapidez

10) ¢Cual es tu percepcion sobre la precision y consistencia en la determinacion de tarifas o
precios en el proceso de pricing?

3 respuestas

La labor de pricing ha side demasiado interesante hasta el momento, cada vez méas nos acercamos al
modelo de venta que requiere la compafiia , considero gque nos falta mas comunicacion y retroalimentacion
entre las areas comercial y pricing para generar una mejor sinergia y crecer en nimero de embarques
asignados. Es importante el anélisis de las ST para cotizar al cliente con la mejor tarifa y la informacion mas
completa posible , pero vamos por muy buen camino.

Buena, la mayoria de estas estan dentro de los niveles del mercado

Si hablamos de Pricing Portex, me parece las chicas nos brindan todo su apoyo para que nosotros podamos
tener las opciones con los clientes.

Yo tengo como idea de que podamaos llegar con pricing a que pueda brindarnos tarifas especiales, buenas
negociaciones no solo en tarifas si no tambien en condiciones que podamos ofrecerle al cliente y cerrar mas
negocios.
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En general se observa una apreciacion positiva del trabajo de pricing y se identifican areas
de mejora, como la comunicacion interna y la capacidad de ofrecer tarifas y condiciones

favorables a los clientes.
9.2.1 Entrevista a profundidad

A continuacion, se presentan las respuestas obtenidas segun la entrevista presencial

realizada a la directora de pricing sobre su percepcion del area.

Pregunta 1: ¢Por qué consideras que es importante el area de pricing en la empresa?
o Respuesta obtenida: “El area de pricing es importante en la empresa porque
representa el punto de entrada de nuevos negocios”
e Pregunta 2: ;Consideras que los procesos de pricing en la empresa son consistentes
y estandarizados?

o Respuesta obtenida: “Teniendo en cuenta que es una rea que esta iniciando
en la empresa los procesos son conscientes y se estdn estandarizando”

e Pregunta 3: ;{Qué herramientas o sistemas utilizas para llevar a cabo el proceso de
pricing? ¢Consideras que son eficientes y adecuados?

1. Respuesta obtenida: “Las herramientas que mas se utilizan en el momento
son las paginas de internet Excel y fénix, son eficientes si adecuados no
podrian tener una mejora y ser mas sistematizado.”

e Pregunta 4: ;Cuales son los principales desafios o dificultades que enfrentas en el
proceso de pricing?

o Respuesta obtenida: “Los desafios del mercado actual ya que la negociacion
no se limita Unicamente a la tarifa, sino que también involucra aspectos
relacionados con el servicio. Estos aspectos pueden salirse del control del area
de pricing, ya que el mercado no esta bajo nuestro control directo”

e Pregunta 5: ;Qué oportunidades de mejora identificas?
o Respuesta obtenida: “En cuanto a las oportunidades de mejora se pueden
identificar la oportunidad de expandir la residencia de la empresa, es decir,

ampliar su presencia en diferentes ubicaciones geogréaficas para aprovechar
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nuevos mercados y clientes potenciales. Ademas, también la importancia de

establecer relaciones solidas con empresas que son fundamentales en el

ambito de importacion y exportacion.

9.2.2 Desarrollo de observacion directa

A continuacion de observa el desarrollo especifico propuesto del instrumento observacion

directa apoyado en los procesos de pricing de la empresa.

Identificacién de
los roles
principales
(responsabilidades
sobre
participantes del
area)

Analisis general
de las
necesidades del
area

Asignacion de tareas
y responsabilidades

Cumplimiento
oportuno de lo
cometido
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Identificar Actualizacion de Actualizacion de
tarifas proximas tarifas de tarifas de exportacion
a vencerse importacion y en el sistema Fénix de
Proceso de exportacion con la empresa
actualizaciones de navieras y agentes
tarifas internacionales en el
archivo plano de
Excel
Se reciben Se analizan Se organizan
solicitudes via | requerimientos solicitudes en orden de
o Gmail y por solicitados en las prioridad, dependiendo
Descripcion de medio del solicitudes el tipo de
proceso del sistema fénix de requerimiento
recibimiento la empresa
solicitud de tarifas
Se analiza el Se arma la Se procede a cotizar el
Descripcion del tipc_J de_ , cotiza_c!()n con requerimiento_ con
proceso de cotizacion espeC|f|caC|ongs agentes y navieras
cotizacion claras y entendibles
para los proveedores
Sereciben las | Se analizan las Por Gltimo, se procede
Entrega de opciones de tarifas y se elige la | a enviar la mejor tarifa

cotizacion final

tarifas enviadas
por proveedores

mejor opcién

obtenida al solicitante
principal
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9.3 Discusion de resultados

Titulo del trabajo

9.3.1 Matriz de identificacion de fortalezas, oportunidades y amenazas considerando

factores internos y externos de la organizacion

Con base a esta matriz DAFO se pudo identificar los fatores internos y externos e la
empresa donde se detallaron las debilidades, amenazas fortalezas y oportunidades, estos
factores apoyados de la matriz CAME, en donde se reconocieron métodos para corregir las
debilidades y explorar las oportunidades encontradas asi mismo estrategias para mantener
las fortalezas del area y corregir debilidades detectadas.

o

-Costos y tiempos de
implementacion del proceso
de estandarizacion.

-Dependencia operacional de
terceros, como navieras y los
agentes internacionales.

-Resistencia a la delagecion
total de las labores de
pricing y falta de confianza
por parte del personal
comercial

MATRIZ DAFO

-Competencia de otros
operadores logisticos
internacionales que pueden
ofrecer precios mas
competitivos.

-Posibles fluctuaciones en los
tipos de cambio que afectan la
rentabilidad planeada,

-Incertidumbre econdmica y
volatilidad de los mercados
internacionales.

-Integrantes del drea de
pricing alramente capacitado y
experimentado.

-Amplia gama de servicios
logisticos que se pueden
ofrecer a los clientes.

-Equipo de trabajo pequeiio
con capacidad de andlisis y
abierto a toma de decisiones

-Apoyar al posicionamiento y
reconocimiento de la empresa
nacional e internacionalmente.

-Oportunidad en la
implementacién de mejora en
la estrategia de fijacidn de
precios y cofizaciones
eficientes y competitivas.

-Rsistir y facilitar las labores
de otros departamentos en la
empresa.
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MATRIZ CAME

DN?‘,@P

-Establecer un equipo solido que |
ejecute medidas de desarrollo para

lograr el cumplimiento de los
objetivos de estandarizacion.

-Establecer relaciones mis
cercanas y colaborativas con las
navieras y los agentes

que los objetivos sean compartidos
¥ alineados.

=Ofrecer una capacitacién
informativa sobre las
responsabilidades del drea para los
comerciales, de manera que se
sientan mis comodos ¥ mnl' ados

internacionales, para asegurarse de

-Enfocarse en generar una buena
calidad de servicio para agregar

valor a los clientes y justificar
j precios ligeramente mis altos.

Cl -Asegurarse de tener una buena
strategia de cobertura de riesgos
cambiarios para reducir las
onsecuencias a las fluctuaciones
en ¢l tipo de cambio.

antener una posicion financiera
solida y un control eficiente de
astos para asi enfrentar tiempos
econdmicos dificiles

W

S OAAN R AV

-Fomentar oportunidades de
capacitacion y desarrollo
profesional para que el equipo de
pricing se mantenga actualizado y
altamente capacitado en su drea de
trabajo.

-Monitorear constantemente las
necesidades y demandas del
mercado para asegurarse de que la
gama de servicios ofrecidos sigua
siendo relevante y actualizada.

-Impulsar la comunicacion abierta y
Ia retroalimentacion, para que los
miembros del equipo puedan
discutir ideas y sugerencias para

jorar los procesos y la toma de

V77 717 i1 1777 Tl L L 77
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-Desarrollar estrategias desde el
firea con precios que permitan a la
empresa diferenciarse de la
competencia apoyado de un buen
servicio para posicionarse como
lider en el mercado.

-Analizar los precios y las
estrategias de la competencia para
determinar como la empresa puede

ajustar su propia estrategia de
precios para mantenerse
competitiva. competitiva.

-Identificar posibles sinergias entre
el drea de pricing y otros
departamentos y asi mismo
trabajar en estrecha colaboracion
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9.3.2 Procesos actuales del area de pricing.

Directora y auxiliar

Directora y auxiliar

Directora y auxiliar

PROCESOS
DEL PRICING

Directora y auxiliar

Directora y auxiliar

Directora y auxiliar

9.3.3 Actividades que apoyan los procesos del area

El area de pricing apoya las siguientes actividades de la empresa:

e Actualizacién en el sistema Fenix de tarifas puerto a puerto FCL mes a

mes
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o Estar al pendiente de actualizaciones sobre variaciones del BAF y costos
en origen y destino de cada naviera

e Actualizaciones de contratos con las navieras de las rutas mas comerciales

e Atender solicitudes de cotizacion LCL y AEREO de comerciales y agentes
internacionales

e Andlisis de datos para determinar precios 6ptimos y rentables.

e Control de estado de solicitudes de cotizaciones y retroalimentacion de
estas.

e Reporte trimestral del total de operaciones asignadas.

Actualmente, se estan llevando a cabo diversos procesos con el objetivo de mejorarlos
continuamente. Teniendo en cuenta que se trata de procesos nuevos por lo cual se enfrentan
retos diariamente, los cuales impulsan la bdsqueda de estrategias de mejora o la
implementacion de nuevos procesos, en caso de ser necesario. Todo esto se realiza con la
finalidad de asegurar una mejora constante y garantizar una operacién mas eficiente y

efectiva.

9.3.4 Conclusion de las reuniones con algunas areas de la empresa para identificar
oportunidades de mejora.

Inicialmente, se llevaron a cabo reuniones con los departamentos de operaciones, aduanas y

administracion, donde se discutié lo siguiente:

En primer lugar, se mantuvo una reunién con el departamento de operaciones, ya que este
departamento tiene una estrecha relacion con el area de fijacion de precios. Durante la
reunion, el equipo de operaciones informé que, en general, se estan realizando correctamente
las tareas del area. Sin embargo, solicita que se brinde mas claridad en las tarifas cotizadas
para evitar cualquier tipo de inconveniente con variaciones de precios y costos adicionales

en el momento operativo.
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En las reuniones posteriores con los departamentos de Aduanas y Administracion, se
obtuvieron comentarios similares. Cabe destacar que estos departamentos no tienen una

relacién directa con el area de precios.

En el caso del departamento de Aduanas, se solicita su apoyo en cuestiones muy especificas,
como informacion detallada de partidas arancelarias, entre otros temas puntuales. Por su
parte, el departamento administrativo tiene poco contacto con el &rea de tarificacion y se
enfoca en sus propias tareas. A pesar de esto, se concluyd que se debe mantener una actitud
de apoyo mutuo entre las areas, para ayudarse en caso de que sea necesario.

En conclusion, tras las reuniones realizadas con los departamentos de operaciones, aduanas
y administracion, se identificaron oportunidades de mejora como mejorar la comunicacion
entre todos y el reforzar el apoyo colectivo. Aungue en general se encontr6 que las tareas del
area se realizan correctamente, estas reuniones permitieron obtener valiosos comentarios y

sugerencias para mejorar la eficiencia y eficacia del proceso de pricing en la empresa.

9.3.5 Estudio comparativo de la situacion actual del area de pricing en otra

compafiia con el fin de realizar mejores practicas.

Para este andlisis se llevo a cabo un estudio comparativo entre los procesos de pricing en la
empresa Portex Cargo y los de las compafiias DSV y TCC. El objetivo fue evaluar las
similitudes y diferencias en los procedimientos de ambas empresas y determinar

oportunidades de mejora.

A continuacién, se presentan respectivamente los resultados obtenidos de este andlisis

comparativo:

ASPECTO EMPRESA EMPRESA EMPRESA
PORTEX CARGO TCC DSV
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Divisién del area

Responsabilidades

Soporte

Enfoque principal

Procesos

Procesos de pricing

-Actualizacién  de
tarifas mes a mes

-Actualizacion  de

contratos con
navieras

-Atencion de
cotizaciones de
agentes y
comerciales FCL,
LCL, Aéreo vy
Maritimo.

Enfoque en

estrategia de precios
competitiva y
rentable

Mejora continua de

procesos

Actualizacion de
tarifas, monitoreo,
cotizacion y anélisis

de datos

Procesos de pricing

-Calculo de precio

adecuado
-Suma de costos
variables por
producto

-Adicién de margen
de beneficio -
Consideracion  de

costos fijos

-Prueba y ajuste
segun  necesidades
del cliente
Enfoque en

estrategia de precios
competitiva y
rentable

Estrategia de precios
para  organizacion
competitiva
Célculo de precios,
suma de costos,

margen y ajustes

Titulo del trabajo

Operaciones y
comerciales
-Operaciones:
Coordinacion de
entrega de
mercancia
-Comerciales:
Cotizacion de tarifas

y cierre de negocios

Apoyo en
operaciones y
comerciales

Entrega de

mercancia y tarifas
para clientes
Cotizacion de tarifas

y soporte a clientes

En la empresa DSV, el area de pricing se divide en dos campos principales: operaciones y

comerciales. El departamento de operaciones es responsable de coordinar la entrega de la

mercancia desde el origen hasta el destino. Mientras que el departamento comercial se enfoca
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en ofrecer tarifas segun las solicitudes de los clientes y cerrar negocios. El cargo de Pricing
and Customer Service Trainee recibe apoyo en ambos campos. Dentro del departamento
comercial, el Pricing and Customer Service Trainee tiene la responsabilidad de cotizar tarifas
de flete internacional y otros servicios segun los términos de negociacion requeridos por el

cliente. Ademas, se encarga de brindar soporte comercial a dos clientes especificos.

En cuanto a los procesos de pricing en Portex Cargo, el departamento sigue una metodologia
compuesta mencionada anteriormente, en laempresa TCC, la estrategia de fijacion de precios
se basa en calcular el precio adecuado mediante la suma de costos variables por producto, la
adicion de un margen de beneficio, la consideracion de los costos fijos y la prueba y ajuste

de acuerdo con las necesidades del cliente, resumido en los siguientes pasos:

1. Sumar los costos variables por producto.
2. Aifadir un margen de beneficio.

3. Tener en cuenta los costos fijos.
4

Probar y ajustar en consecuencia.

En términos generales, mientras que los procesos de Portex Cargo se enfocan en la cotizacion
de tarifas para servicios de transporte internacional, los de TCC se centran en la creacién de
una estrategia de precios para lograr una organizacién competitiva y rentable. Ambas
empresas tienen en cuenta la importancia de la fijacion de precios adecuados para el éxito
empresarial, pero utilizan diferentes enfoques para lograrlo.

9.3.6 Estrategias de estandarizacion de los procesos del area de pricing
9.3.7 Disefio de un cronograma del area de pricing

Para garantizar la eficiencia y la coherencia en la toma de decisiones de todas las actividades
del area, es esencial establecer procesos sélidos y estandarizados. Con este objetivo en mente,
se ha desarrollado el siguiente cronograma estratégico, disefiado para abordar las necesidades

del area de pricing y mejorar su funcionamiento.

CRONOGRAMA DE LOS PROCESOS DEL AREA
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Recepcidn de solicitudes

Se recibiran cotizaciones todos los dias

habiles
Anadlisis del requerimiento 1 dia habil
Formulacion de cotizacion 1 dia habil
Establecer contacto con agentes y navieras 2 dias habiles

Analizar precios y ofertas recibidas
Responder cotizacion al solicitante

1 dia habil después de recibir la oferta
1 dia habil si la cotizacion es para América,
2 dias habiles si la cotizacion es para Europa

y Asia

9.3.8 Disefio de un cronograma de actividades que apoyan los procesos de pricing

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES QUE APOYAN LOS PROCESOS DE

PRICING

Actualizacion en el sistema Fénix de tarifas
puerto a puerto FCL mes a mes

Estar al pendiente de actualizaciones sobre
variaciones del BAF y costos en origen y
destino de cada naviera
Actualizaciones de contratos con las
navieras de las rutas mas comerciales
Atender solicitudes de cotizacion LCL y
AEREO de

internacionales

comerciales y agentes

Analisis de variaciones de tarifas

l

2 semanas habiles al final de cada mes

1 semana habil por mes

3 dias habiles por trimestre

2 dias habiles por solicitud

1 semana habil por mes
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Control de estado de solicitudes de 1 dia h&bil por semana
cotizaciones y retroalimentacion de estas
Reporte trimestral del total de operaciones 1 dia habil al final de cada trimestre
asignadas
9.3.8.1 Optimizacién del flujo de trabajo: Establecer un sistema de gestion de
solicitudes que permita recibir cotizaciones de manera eficiente, asegurando
su registro y seguimiento apoyado de herramientas ofiméaticas como Excel y
software de la compafiia.
9.3.8.2 Establecimiento de plazos y tiempos limite: Monitorear de cerca el tiempo
empleado en cada etapa y analizar los datos recopilados para identificar
posibles oportunidades de mejora en la eficiencia del proceso teniendo como
soporte herramientas como el sistema Fenix que permite llevar un registro de
este tiempo y de alli observar el informe detallado y establecer estrategias.
9.3.8.3 Priorizacidn y asignacién de recursos: Establecer criterios claros para
priorizar las solicitudes de cotizacion segun su importancia y urgencia; tarea

correspondiente a los directores y desarrolladores del &rea.

9.4 Disefiar un cronograma de actividades para la implementacion los procesos del

area.
Actividad Fecha Responsable
Presentacion del trabajo Agosto - septiembre Alexandra
1 estratégico 2023 Ramirez
Revision de procesos Octubre - noviembre :
2023 Katherine Salazar
Retroalimentacion y opiniones | Diciembre 2023 Katherine Salazar
Katherine Salazar
Socializacién de estrategiasa | Enero 2024 / Alexandra
4 miembros de la empresa Ramirez
Implementacion de las Katherine Salazar
) Febrero - marzo 2024 / Alexandra
estrategias .
5 Ramirez
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10 Conclusiones, recomendaciones y limitaciones

En conclusion, el presente trabajo se han encontrado diferentes hallazgos significativos que
permitieron identificar mejoras e implementarlas de manera efectiva. Para lograr esto, se
emple6 una metodologia deductiva descriptiva que involucrd la recopilacién datos y analisis

de los procesos actuales del area.

Entre los principales hallazgos se han identificado diversos puntos de mejora en los procesos
de pricing. Para lograr una ejecucion eficiente y consciente de las tareas requeridas, es
fundamental establecer una asignacion coherente de roles y responsabilidades para cada
miembro del equipo. Asi mismo, se ha destacado la necesidad de fortalecer y mejorar los
procesos existentes, como la recepcidn de solicitudes, el proceso de cotizaciones, los tiempos

de respuesta y la organizacién general.

Estos aspectos clave permitiran alcanzar resultados 6ptimos y generar una solida confianza
tanto en la empresa como en los clientes. Ademas, se resalta la importancia de aprovechar
plenamente las herramientas tecnoldgicas y el sistema Fenix, que posee un gran potencial

para facilitar todas las mejoras mencionadas anteriormente.

Ademas de la metodologia implementada, se han obtenido perspectivas valiosas a travées de
las opiniones de personas externas. Estas contribuciones refuerzan ain mas la importancia
del area de pricing dentro de la empresa y expresan claramente las expectativas en cuanto al
apoyo que brinda en diversas tareas, en particular se resalta la necesidad de un mayor
fortalecimiento en la negociacion de tarifas con el objetivo de lograr acuerdos comerciales
favorables. Los integrantes del area comercial enfatizan en la importancia de contar con
precios competitivos y flexibles que maximicen las oportunidades de negocio. Ademas,

también destacan la importancia de contar con tiempos de respuesta rapidos en el proceso de
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cotizacion, lo cual consideran fundamental para mantener una ventaja competitiva y

satisfacer las demandas del mercado.

Durante el desarrollo de este trabajo, se encontré que no hubo limitaciones significativas,
aunque la compafiia es relativamente pequefia y los procesos internos de conocimiento y el
apoyo de los involucrados fueron favorables para llevar a cabo el estudio de manera efectiva.
Sin embargo, es importante tener en cuenta una limitacion en relacion con la duracion del
estudio, al tratarse de un andlisis puntual, es posible que algunas conclusiones vy
recomendaciones no aborden completamente los desafios a largo plazo. Por lo tanto, como
recomendacion seria beneficioso realizar un seguimiento continuo de los procesos de pricing
y evaluar su efectividad a lo largo del tiempo. De esta manera, se podra asegurar una mejora

continua y una adaptacion a los cambios del entorno.

En general, el estudio realizado ha sido efectivo para responder al objetivo general del
trabajo. La metodologia empleada y los resultados obtenidos han sido consistentes con la
I6gica del plan de mejora establecido. Los hallazgos obtenidos han demostrado coherencia
con las expectativas y los objetivos planteados en el estudio. No obstante, es importante tener
en cuenta que la implementacién de las mejoras propuestas puede requerir un periodo de
ajuste y adaptacion por parte del equipo y la organizacion. Es posible que los cambios
implementados no se reflejen de manera inmediata en los resultados finales. Sin embargo, es
importante mantener una perspectiva a largo plazo, ya que se espera que las mejoras

contribuyan gradualmente a una gestion més eficiente de los procesos de pricing.
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