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Resumen

Comercial Ramirez ubicado en la Parroquia Posorja Provincia del Guayas
tiene veintinueve afos en el mercado laboral dedicado a la venta de
productos; granos secos, pan, cereales, pastas, grasa, azucar,
desinfectantes y enlatados, ofrece una variedad de productos a un precio
asequible que son de consumo masivo para los habitantes de la
Parroquia, pero a pesar de estar ubicado en un lugar céntrico que le
permite obtener mayor influencia de clientes para el negocio, sus ventas
son contantes cada afio, esto implica una baja sostenibilidad sin
proyeccion a futuro debido a la administracibn empirica u
desconocimiento de un procedimiento de gestiobn administrativa por parte
del propietario que le permita organizar mejor el negocio.

De acuerdo a la propuesta de mejoras para la gestiébn administrativa de
las ventas de viveres del Comercial Ramirez, se examind cual es el
proceso que utiliza el administrador, en qué condiciones se encuentra la

empresa a través de un andlisis interno, si dentro del comercial existe una
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estructura organizativa, politicas o normativas que ayuden a gestionar los

recursos del negocio, su efectividad, agilidad y amabilidad con él cliente,

las técnicas y herramientas que utilizan para el incremento en ventas y la

motivacion de parte del administrador al colaborador, para poder proponer

el plan de accién y asi lograr el incremento de ventas en el tiempo

previsto.
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ABSTRACT

Commercial Ramirez located in the Parish Posorja Province of Guayas
has twenty-nine years in the labor market dedicated to the sale of
products; Dried grains, bread, cereals, pasta, fat, sugar, disinfectants and
canned goods, offer a variety of products at an affordable price that are of
mass consumption for the inhabitants of the Parish, but despite being
located in a central place that allows to obtain greater influence of clients
for the business, their sales are constant every year, this implies a low
sustainability without future projection due to the empirical administration
or ignorance of an administrative management procedure by the owner

that allows him to better organize the business .

According to the proposal of improvements for the administrative
management of the sales of food of the Commercial Ramirez, it was
examined what is the process used by the administrator, under what
conditions is the company through an internal analysis, if within the
commercial there is an organizational structure, policies or regulations that
help to manage the business resources, its effectiveness, agility and
kindness with the client, the techniques and tools that they use for the
increase in sales and the motivation on the part of the administrator to the
collaborator, to be able to propose the action plan and thus achieve the

increase in sales in the planned time.

Increase Sale Management Resource




INDICE GENERAL

CONTENIDO PAGINA
A R AT UL A e, i
DEDIC AT ORI A ..o e e ii
AGRADECIMIENTO ...t e, i
CERTIFICACION DE ACEPTACION DEL TUTOR .....uvieeieeeeeeeeeeeeeee, iV
CLAUSULA DE AUTORIZACION PARA LA PUBLICACION DE
TRABAJOS DE TITULACION . ....cooiiieeeeeeeeeee et v
CERTIFICACION DE ACEPTACION DEL CEGESCIT ...cooveeeiiieeeeeeen. Vi
A B S T R A C T e e e X
INDICE GENERAL ...ttt ettt Xi
INDICE DE FIGURAS ...ttt ettt eea e Xiv
INDICE DE TABLAS ..ot e et e e XV
CAPTTULO Luoeeeeeeeee ettt ettt e e e e e e 1
EL PROB LEMA ..o e e 1
1.1. Planteamiento del problema..........cccccuiiiiiiiiiiiiiiiiiis 1
1.2. Ubicacion del problema en un contexto........c.ooecvvvvieeeeeeennnns 1
1.3, SitUACION CONTHCEO cenee e 2
1.4. Formulacion del Problema.......cooooeeeii e 2
1.5. Variable delaInvestigacion..........ccccocviiiiiiiiiiiiiieciee e, 3
1.6. Delimitacion del Problema .......ccooouoeeeee e 3
1.7. Objetivo de la Investigacion .........cccccccceieiiiiiiiiiieecce e, 3
ODbJetivVo general .......oooiiiii e 3
ODbjetivo €SPECITICO..ccciii i 3
1.8. Investigacion € IMpPOrtanCia.............uuueeeerimuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnennenns 3
CAPTTULOD 2.ttt et e e e e 5

Xi



MARCO TEORICO ...ttt et e e e 5

TECNICAS e VENTAS: ... 13
Fase de la VeNta ... 13
La estrategia del marketing: ... 15
Fundamentacion Legal..........ccoovviiiiiiii e 24
El COdigo de trabajO........cceeiieeiiiiieiiiee e 24

La Constitucion del Ecuador el afio 2008 Titulado Régimen de

Desarrollo, en la seccién quinta del Intercambio Econdmicos y

COMEICIO JUSTO. oo 25
Laley organica de defensa del consumidor ........cccccvvvvvvvvvveeeeeennnnn. 25
Definiciones CoONCEePLUAlES .......ovvviiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee 26
[CT=TS] Ao ] o LS TP 26
AdMINISTFACION. ... e e e e 26
VBNTAL ... i 26
VIV BIBS et e e e e 26
T Yo =2 0 1P 27
] =1 (=T o T - AP 27
POITTICA ..t 27
N[ ] 1 0 =T ST PP 27
ProCediMIENTIOS: ..oiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee ettt 27
e o To =1 4 = L PP 27
P Oy C OS oeiieeeeeeeeeeeeee 27
ST o] U] o 1 PP 27
CAPITULO 3.ttt 28
MARCO METODOLOGICO........coeieeeieeeeeeeeeeeeeeeeee e 28

Xii



(@] o] =2 {0 XY Xox = | LA PURT 29

B2 IMHISTON: et 29
3.3 VISTON it 29
TIPOS A€ MUESTIA ... eeeeeeeeeece e e e e e e e e 36
3.9. Métodos y Técnicas de Investigacion.........ccccccceeeeeeeeeeeeeeeinnnnnnn. 37
3.9.2.3. Ficha de Observacion analisis al Empleado ....................... 43
3.9.2.4 Formato analisis FOoda.........cccvvviiieiiiiiiiiiiieeeee e 46
CAPITULO 4. a7
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS .....cccovevvvieeeene. 47
4.3 Desarrollo de la Ficha de Observacién andlisis global al
EMPIEAAO .ooviiiiiiiiiieeee 68
4.5. Plan de acCion BW 2N ........cooiiiiiiiiiiiiii 73
4.6. Propuesta Plan De MeJora ........cooeeeeeeeiieeieeeeeeeeeeeeeeeeeee e 78
La direcCion eStrat@giCa........ccuuueiieiiieeiiiiiiiiiiieee e 79
Estrategia n® 1: De Marketing ........ccevvveviiiiiiiiiiiiieiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 81
Estrategia n® 2: De Productividad .........cccccevvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee 82
Estrategia n® 3: De CreCimiento ......cccooeeeeeiiiiiiiiiiiiie e 83
CONCLUSIONES: ... e 85
RECOMENDACIONES ... .o 86
Bibliografia ... 87

Xiii



INDICE DE FIGURAS

CONTENIDO PAGINA
llustracion 1 Pregunta 1 encuesta al empleado ..............cccevvvvvviviiieneeennn. 50
llustracion 2 Pregunta 2 encuesta al empleado .............ccccceeeeeeiiniiinnee. 51
llustracion 3 Pregunta 3 encuesta al empleado ..............ccccceeeeeeiiiiinnnnee. 52
llustracion 4 Pregunta 4 encuesta al empleado ...............ccoovvvvvviiiineeeennn. 53
llustracion 5 Preguntas 5 encuesta al empleado .............cccoevvvvviiiiieenennn. 54
llustracion 6 Pregunta 6 encuesta al empleado ..............ccccceeeeeeiiiiiinnneee. 56
llustracion 7 Pregunta 7 encuesta al empleado .............ccccceeeeeeeiiiiinnnnee. 57
llustracion 8 Pregunta 8 encuesta al empleado ...............cccevvvvvvviieeeeeennn. 58
llustracion 9 Pregunta 9 encuesta al empleado..............cccovvvvviiiiieeeennn. 59
llustracion 10 Pregunta 10 encuesta al empleado ...........cccccceeeeeiiiinnene. 60
llustracion 11 Pregunta 11 encuesta al empleado ...........cccccceeeeeiiiinnnene. 61
llustracion 12 Pregunta 12 encuesta al empleado ..............ccocevvvveeennen.n. 62
llustracion 13 Pregunta 13 encuesta al empleado ..............ccoeevvvveeeeeennn. 63
llustracion 14 Pregunta 14 encuesta al empleado ...........cccccceeeeeeviinnnnnee. 64
llustracion 15 Pregunta 15 encuesta al empleado ..........ccccccceeeeeeiiinnneee. 65
llustracion 16 Pregunta 16 encuesta al empleado ...............cooevvvvieeenn.n. 66
llustracion 17 Pregunta 17 encuesta al empleado ...............cooevvvvieennen.n. 67

Xiv


file:///E:/Proyecto.docx%23_Toc24057581

INDICE DE TABLAS

CONTENIDO PAGINA
Tabla 1 Situacion confliCto ..o, 2
Tabla 2 Categoria de trabajadores ...........ccccceerviiiiiiiiiiiieeeeeeee 29
Tabla 3 Funcidn del puesto actual ...............cceeiiiiiiiiiiiiiciee e, 32
Tabla 4 Analisis trimestral de ventas ...........cccooeeeeeeee, 33
Tabla 5 Tipos de INVEeSHGaCION .........cc.uvviiiiiiiieieiiieee e 35
JLIE= o] F= WG I B0 ] 7= T - PP 36
Tabla 7 Procedimientos .......cooooeiiiiiieeeeeeeeee 38
Tabla 8 pregunta 1 encuesta al empleado.............ccoeevvvieiiii e, 50
Tabla 9 pregunta 2 encuesta al empleado............ccoevvvvvviiiiieeeeeeeeeiiiiinn, 51
Tabla 10 pregunta 3 encuesta al empleado...........ccceevvvviiiiiieeeieeeeiiinnnnnn, 52
Tabla 11 pregunta 4 encuesta al empleado............cceevvvviiiiieeeieeeeeeiinnnnnn. 53
Tabla 12 pregunta 5 encuesta al empleado............cccovvvieiiei e, 54
Tabla 13 pregunta 6 encuesta al empleado............ccccevvvieiieieeiereeeiiinnnnnn. 55
Tabla 14 pregunta 7 encuesta al empleado...........ccceevvvvviiiiiieeieeeeeiiiinnnnn, 56
Tabla 15 pregunta 8 encuesta al empleado............cooeevvciiiiiiieieeeeeiiinnnnnn. 57
Tabla 16 pregunta 9 encuesta al empleado............cccoovvvieiiiiieieeeieiiinnnnnn. 59
Tabla 17 pregunta 10 encuesta al empleado...........ccccccceeeeeeeeeeeeeieiinnnnnnn. 60
Tabla 18 pregunta 11 encuesta al empleado..........ccccevveeeiiieeieeeeeiiinnnnnn. 61
Tabla 19 pregunta 12 encuesta al empleado..........cccccevvveeiiiieeiieeeeiiinnnnnn. 62
Tabla 20 pregunta 13 encuesta al empleado...........ccccccceeeeeeiieeeeeieiiinnnnnn. 63
Tabla 21 pregunta 14 encuesta al empleado...........ccccccceeeeeeeeeeeeeieiiinnnnnn. 63
Tabla 22 pregunta 15 encuesta al empleado..........cccccevveeiiiiieieeeeiiiinnnnnn. 64
Tabla 23 pregunta 16 encuesta al empleado...........ccccevvceiiiieeieeeeeeiinnnnnn. 66
Tabla 24 pregunta 17 encuesta al empleado............cccceeveeviiiiiiieiiiiiieeeees 67
Tabla 25 Matriz FOUa ........cooveiiiiiiieeee e 72
Tabla 26 Herramienta 5W 2h........cooeeeiiiiiiici e 73
Tabla 27 Presupuesto de Estrategias ..., 83
Tabla 28 Metas de VENLAS...........coiiiiiiiiiiiiii e 84

XV



CAPITULO 1

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema

1.1.2. Ubicacién del problema en un contexto

En Ecuador la Parroquia Posorja ubicada en la Provincia del Guayas
Canton Guayaquil, existen microempresas que ofertan viveres para el
consumo masivo y son indispensable para la comunidad porque la
poblacion segun la estadistica se encuentra en estado de crecimiento y
tiende a buscar los lugares mas cercanos que vendan variedad de

productos a un menor costo y con una buena atencion al cliente.

En la Parroquia Posorja los comerciales de viveres toman mayor auge
debido a la demanda de productos de primera necesidad que la poblacion
requiere, pero el déficit de cada establecimiento familiar esta en su
administracion porque la gestion que realiza el propietario o duefio es de
acuerdo al conocimiento de sus padres o experiencia adquirida a través
de los afios y como resultado se obtiene una mala gestion de los
recursos del negocio el cual ocasiona un nivel bajo en las ventas y falta

de proyeccion empresarial.

El problema inicia del conflicto que el administrado tiene por el
inadecuado manejo del Comercial, la falta de implicacion con su equipo
de trabajo, desmotivacion, carencia en una estructura organizativa y
técnicas son mecanismos para un bajo desempeiio por parte del cliente

interno y como resultado las ventas del local Comercial son constante



1.2. Situacion conflicto

El conflicto se presenta porque no se ha establecido ningin proceso o

procedimiento por parte del administrador dentro del comercial Ramirez

que al colaborador le permita desempefar mejor su funcién de trabajo, la

falta de una estructura organizacional, politicas, normativas, metas,

objetivos y motivacion del personal a su cargo son razones de un bajo

rendimiento que implica deficiencia en la atencion para los clientes y una

mala proyeccion en las ventas estimadas. El plan de mejoras para la

gestién administrativa implementara métodos y estrategias que ayuden al

administrador a organizar, dirigir y controlar el negocio para lograr

efectividad.

Tabla 1 Situacién conflicto

Antecedentes

Consecuencia

Falta de estructura organizativa

Dificultad de diferenciacion en

niveles jerarquicos y puestos de

gestionar los recursos del negocio

trabajos
Falta de conocimiento en técnicas | Cada afio las ventas son
y estrategias de ventas constantes
No existen procedimientos para | Desconocimientos de métodos,

procesos u procedimientos por

parte del administrador

de

tecnolbgicas

Falta herramientas

para facilitar el

trabajo.

Complejidad en temas de ingreso y

salida de mercaderia

Autora: Medina, C (2019)

1.3. Formulacién del Problema

¢, Como mejorar la Gestion Administrativa para incrementar las ventas de

viveres del Comercial Ramirez, ubicado en la Parroquia Posorja Provincia

del Guayas en el afio 20197




Variable de la Investigacién
* Independiente: Gestion Administrativa

= Dependiente: Incremento de ventas

Delimitacion del Problema
= Campo: Administracion de Empresa
= Area: Ventas
» Aspectos: Gestidon, Administracion, Ventas, Viveres.
Tema: Propuesta de mejoras para la Gestion Administrativa de las ventas

de viveres en el comercial Ramirez.
1.4. Objetivo de la Investigacion

Objetivo general
Desarrollar mejoras a la Gestidon Administrativa, para el incremento de las

ventas de viveres en el Comercial Ramirez.

Objetivo especifico
» Fundamentar los aspectos tedricos de Gestion administrativa y

ventas.

» Diagnosticar la situacion actual de la gestion administrativa del
Comercial Ramirez.
= Proponer un plan de mejoras a la Gestibn Administrativa del

Comercial Ramirez, para incrementar la venta de viveres.

1.5. Investigacién e Importancia

Este proyecto de investigacién se desarrolla para presentar una propuesta
de mejoras a la Gestion Administrativa, conocer los métodos y técnicas
que aplica en ventas en la Parroquia Posorja provincia del Guayas los
productos que oferta el Comercial Ramirez.

Es relevante mantener una estructura organizacional, se requiere
establecer procedimientos, procesos o técnicas que ayuden a gestionar
el recurso de la empresa para el buen manejo, optimizando costos, gastos

y asi contribuir con los objetivos planteados.



El colaborador miembro principal de la organizacion debe estar
capacitado y motivado para generar mayor productividad y eficiencia en
sus tareas encomendadas ofreciendo credibilidad, buen servicio,
efectividad al cliente externo para obtener el incremento en las ventas y
un justo trato, como resultado se busca planificar, organizar, controlar y
dirigir la microempresa.

A través de la gestion administrativa precisa y acorde al problema
planteado se ayudaréa al buen funcionamiento del comercial Ramirez.

Los beneficiarios principales son los propietarios, accionistas, gerentes,

administradores,  proveedores, clientes internos y  externos.



CAPITULO 2

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes Historicos
2.1.1 Historia y evolucion de la administracion

La administracion se define como el proceso de crear, disefiar y mantener
un ambiente en el que las personas alcancen con eficiencia metas

seleccionadas; este es el concepto basico que se conoce actualmente.

El nacimiento de la administraciobn se da a partir de que el hombre
comienza a trabajar en sociedad desde el inicio de la humanidad; en el
desarrollo de las primeras organizaciones de pueblos prehistoricos se
tiene conocimiento que la recolecciéon de frutos y otros materiales son los

inicios de la organizacion.

En el inicio de la historia se tiene conocimiento desde la cultura mesolitica
donde los individuos realizan caserias, recoleccibn se comienza a

organizar para trabajar en grupo, dando caracteristica de administracion.

En China se tiene conocimiento del fil6sofo Confucio quien creo las
primeras bases de gobernar, a través de varios siglos tuvieron un sistema
administrativo de orden; en Egipto Visir ( encargado de enviar mensajeros
a provincias) distribuyo enlace de diferentes niveles de administracion, el
imperio Persia desarrollo su administracion a partir del establecimiento de
gobernantes de regiones conocidos como Satrapas; en Grecia los
sistemas de administrativos fueron causados en el seno de los gobiernos

de las diversas ciudades; en Roma tuvo éxito su organizacion aunque se



Debido a que su administracion se maneja por magisterios la
administracion ha ido evolucionando a lo largo de la historia. (Gunnar,
2004)

La revolucion industrial entre los afios (1750-1840) transformo la
sociedad, a través de maquinas a vapor y energia hidraulica la produccién
de material crecié se emplearon maquinarias en las organizaciones y su
economia basada en la agricultura, ceramica y artesania quedo atras para

abrir instituciones mecanizadas.

La implementacion de una maquinaria: agraria, segadora, trilladora, el
sistema Norfolk para la rotacion de cultivos, elimino la fuerza humana. La
emigracion desde el campo a la ciudad propicio un crecimiento
poblacional que dio paso a un comercio interno denominado venta debido
a la excesiva demanda de productos para los residentes. La maquina de
vapor abrié fronteras, las industrias se mecanizaron, los medios de
comunicacién patentaron con la creacion de George Sthepenson el
famoso ferrocarril transporte que ayudo a trasladar las grandes cargas y a
unir estados en una sociedad basada en ofertar productos de menor

calidad.
2.1.2. Venta Origen y Evolucion

Hace 40.000 afios en el tiempo Pleistoceno donde el hombre primitivo
recolectaba su alimentacion para sobrevivir indago que la excesiva
comida se derrochaba y necesitaba de otros suministros como sal para
mantener en buen estado la carne que obtenia, busco la manera de
realizar un intercambio de sus pertenencias por otras dando origen al

trueque como medio de supervivencia.

A medida que la poblacién crecié las comunidades tomaron iniciativa en
comercializar, desarrollar lo basico como la elaboracion de ceramica,
vestimenta, y el traslado a lugares lejanos como una actividad comercial

llamada venta. (Llamas, 2004)



En los 1750 a 1875 la revolucidn industrial del siglo XVII: en Inglaterra
tuvo relevancia porque la poblacion salto de la produccién artesanal a la
Industrial transformando la mentalidad del ser humano, los cambios
surgieron en el sector demografico su enfoque se centr6 en la
infraestructura, en la industrial una activacion de la maquinaria para
producir mercancia masiva, en lo agrario las técnicas de cultivos y en el
comercio su demanda se baso en los bienes, mejoras para los medios de

comunicacién y la aduana.

El ser humano se adiestro adquiriendo fuerzas, las escuelas e
instituciones prepararon al hombre para una produccibn maxima y

eficiente en sus labores.

La division del trabajo que ayudo a elevar productividad en las industrias
fueron los elementos primordiales de una burguesia para abrir negocios
en una revolucion industrial donde la maquinaria sustituyo el esfuerzo
humano que cambio a la sociedad, pero para generar mayor
sostenibilidad se requiere del conocimiento y experiencia de un personal
capacitado que administre los recursos de la organizacion capaz de
brindar soluciones a cualquier expectativa u margen de error presentados
en una empresa que ofrezca estrategias, métodos Yy objetivos
empresariales para obtener una direccion con eficiencia logrando

rentabilidad.

El termino gestion abarca el manejo de los recursos que la empresa
tiene y asi contribuir a una eficaz direccion. Debido al estudio de
investigacién que realizo el hombre acerca del comportamiento del cliente
interno dentro de una organizacion comercial se plante6 procedimientos
para facilitar la gestion de los recursos que al administrador le sirvan de
apoyo al momento de implantar métodos con su equipo de trabajo y asi

contribuir con el éxito corporativo.



2.1.3. Gestién Origen y Evolucion

En el periodo antiguo las Industrias priorizaban su capital fisico dejando
en segundo plano el capital humano; se operaba sin llevar un orden,
planificacion o gestion de los recursos por tanto ocasion0 perdida o

liquidez en la organizacion.

Las empresas estan en constantes cambios que les permita aumentar con
eficiencia su capital econémico, establecer términos en procesos, planes,
politica, etc. para que una alta direccion no presente riesgos en el periodo

econdmico.

“Las palabras gerencia y gestion vienen de la raiz gesto, que procede del
latin gestos, definido como actitud o movimiento del cuerpo, el cual a su
vez se deriva de genere, que significa llevar, conducir, llevar a cabo

(gestiones)” (Torres Valdivieso & Mejia Villa, 2006)

Es la accion, ejecucion de parametros o medidas necesarias para el logro
de objetivos planteados bajo vigilancia. Mantiene relevancia porque

gobierna, dirige, dispone u ordena actividades determinadas.

Los primeros consultores administrativos en la edad antigua y en el
imperio Romano fueron gobernados por terratenientes que cambiaron la
organizacion; efectuaron un manejo de grandes recursos y namero de
personas dejando atras la operacion que ejercia la realeza para abrir una

nueva evolucion en la administracion.

La administracion encargada de la actividad operativa de la empresa se
diferencia de la gerencia porque se dedica a la organizacién de sus
recursos, la funcion principal de la gerencia es de caracter directivo y

estratégico.

Las industrias formalizadas requerian de mayor personal, diferentes tipos

de inversion y un nuevo sistema para comercializar el producto, por causa



de la revolucion, la administracion acoge teorias y procedimientos para

mejorar su actividad comercial.

Estudio cientifico de la administracion: Las transacciones comerciales
en 1560 en los paises de Rusia y Australia abarcaron la revolucién
Industrial donde el sistema de operacién del capital econémico dio paso al
estudio cientifico de la administracion, para ejercer el término de gestion
administrativa como una ciencia que establece el desarrollo en las teorias,

principios y funciones administrativas.

Teoria Cientifica de la administracion desde 1903 hasta 1980: En
1903 Frederick Taylor a través de sus grandes investigaciones aplicadas
al trabajo coordinado, desarrolla métodos cientificos para la obtencién de

soluciones a problemas administrativos.

Se diferencié por llevar un orden al trabajo y los procesos; Las palabras
claves para una buena organizacion son la observacion y la medicion. A
través de sistemas empleados al hombre se verifica que un mejor
entrenamiento y rutina sustituyen un trabajo con mayor personal a elevar

la productividad con menor personal.

Taylor propuso gque es necesario un analisis detallado en la planificacién
centralizada del trabajo ademas modificé el sistema de autoridad lineal

llamado autoridad Inco funcional.

Teoria de la Administracion: Enrique Fayol, Ing. Gedlogo reconocido por
fundamentar las reglas universales que rigen la direccibn de empresa,
consideré el método cientifico para la aplicacion, principios y sistemas que
atribuyan a la administracién. Resalta su tema mas relevante como la
organizacién en la direcciéon, crea la universidad de la administracién e
indica que no importa el tamafo ni la actividad que realice la empresa ya
sea publica o privada porque es necesario aplicar los principios y
procesos administrativos (Prevision, organizacion, direccion, coordinacion

y control).



Los Principios de direccion (Hernandez y Rodriguez, 2004)

= Seleccion cientifica y preparacion del operario: capacidad y
habilidad del personal para ser ubicado.

» Establecimientos de cuotas de produccion: cantidad de unidad a
producir en la industria.

= Proporcionar incentivos salariales: organizacion racional del
trabajo.

» Planificacion centralizada: Distribucion equilibrada entre la
responsabilidad de los trabajadores y la direccion.

» Integracion del obrero al proceso: procesos o procedimientos de
sus actividades para obtener resultados

» Supervisién linea-funcional de la produccion: planeacion de tareas,
Implementacion de herramientas e instrumentos

» Principio de control: Estandarizacion de normas y leyes

» Principio de excepcion: Fichas de instrucciones

Henry Gantt y los esposos Gilbreth aportaron en la teoria de la
administracion. La elaboracion de un modelo de proceso administrativo
denominado proceso de trabajo, la utilizacibn de estadisticas en la
administracion y el desarrollo de un cédigo de simbolos para diagramar

son conceptos para una eficiente organizacion.

2.1.4. Teoria de las relaciones humanas (1932): Mary Parker Follet
psicologa que estudio al factor humano y la manera de direccionarlo.
Definid el concepto de Conflicto permanente como una fuente para
obtener informacién en la organizacion. Entre sus factores para resolver

un problema se encuentra: Predominio, Compromiso y Conflicto.

Elton Mayo estudio las relaciones humanas, demostré la vinculacion de
psicologia, sociologia con la productividad, saco la Wester Electric donde
se realizaron experimentos como la importancia de la participacion

humana, comunicacion, efectos sociales y los grupos informales.
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Teoria de la burocracia (1947): Max Weber consumdé un estudio
sistemético de la burocracia establecio la estructura, el equilibrio y el
orden de las organizaciones. A través de jerarquias lineales se formularon
leyes y normas. Las caracteristicas de la burocracia son division del
trabajo, jerarquia de la autoridad, racionalidad, reglas, normas vy

compromiso profesional.

La Teoria de los sistemas: Son enfoques administrativos, se basa en
intercambiar elementos con el entorno. Braziller define al sistema como

un todo organizado.

Los elementos de los sistemas en la empresa se definen como actividad
de abastecimiento, procesos de transformacién de los insumos, producto
obtencién del proceso y retroalimentacion donde se recibe la evaluacion o

aceptacion de los productos.

Teoria neoclasica (1954): Representa la teoria de la motivacion, la
expectativa y la inteligencia humana sus estudios revelaron que el
comportamiento esta regido por fuerzas o leyes biologicas procesos

inciertos de caracter mental.

Abraham Maslow desarrollo una piramide de autorrealizacion

abasteciendo sus necesidades basicas y secundarias.

Teoria clasica: La perspectiva clasica en 1980 se destaca por una
anatomia organizacional, la estructura, eficiencia en la gestion
institucional abarca procesos y procedimiento para una direccién con

crecimiento empresarial.

Gracias a las técnicas y sistemas investigados por el hombre se obtuvo
produccion a menor costo, capacidad para abrir nuevos mercados.
Aparecio la competencia que involucra innovacion en la organizacion, los

diferentes analisis, comparaciones de cada negocio son un ejemplo y guia
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para observar, buscar diferentes estrategias y técnicas en ventas.
(Llamas, 2004)

2.1.5. Métodos, técnicas y estrategias de ventas

Son necesarias en una organizacion porque depende de ellas el persuadir
al cliente externo para que realice sus compras, una herramienta
indispensable es la capacitacion al personal para lograr eficiencia en el
servicio, el internet junto con las redes sociales ayuda a la imagen de la

organizacion.

La globalizaciéon en las organizaciones establece cambios de innovacion
el término marketing basado en técnicas para comercializar el producto en
los negocios acoge mayor auge por distintas competencias que estan a la

vanguardia del comercio.
2.2. Antecedentes Referenciales

2.2.1. Venta: Accion y efecto de vender. Consiste en transferir un
producto o servicio por un valor o dinero. Las organizaciones mantienen
una administracién de venta competente enfocada a la necesidad del
cliente, la funcién primordial del area comercial radica en sus ingresos

porque depende de la venta para que existan.

Existen tres diferentes tipos de venta que de acuerdo con la naturaleza

varian al momento de vender.

» Tomadores de O6rdenes: interna, el telemarketing abre brecha
donde el cliente tiene mayor libertad, se recibe un pago y se
entrega los bienes. La externa, se persuade al cliente sin
necesidad de responsabilidad en la entrega.

» Creadores de Ordenes: un personal de venta que informa y
especifica el producto para obtener una opinién favorable.

= Captadores de 6rdenes: se refiere a persuadir al cliente para que

exista una compra directa. Un representante de apoyo técnico es

12



requerido en situaciones complejas para proporcionar su habilidad
y profesionalismo al momento de vender el producto. Los
comerciantes son intermediarios que facilitan contacto con
microempresarios ya sea por promociéon o exhibicion de venta.
(Jobber & Lancaster, 2012)

El tipo de venta relacionada con el proyecto es “Captadores de 6rdenes”
de esta forma se busca persuadir al cliente, nuevas alternativas, fortalecer
vinculos e investigar técnicas al momento de establecer una venta. En un
mercado globalizado con competencia feroz se requiere de captar,
fidelizar e identificar nuevos prospectos que ayuden en la rentabilidad y
competitividad del negocio. Por ende, un establecimiento comercial
requiere de una Gestion administrativa capaz de operar con excelencia

los recursos de la empresa.

Técnicas de ventas: Debido a la alta competencia que existe en los
Comerciales que ofertan viveres para el consumo masivo es importante
utilizar un método que permita dar un valor agregado o diferenciacion al
producto o servicio que ofrece la empresa, generando una motivacion

para la compra por parte del cliente.

Dentro de la fase de venta se observa una tabla que explica el proceso
que utiliza el personal encargado de efectuar la venta, las caracteristicas
gque se necesita, el perfl que desea proyectar, la seguridad, el
conocimiento del producto y las posibilidades de obtener un volumen de

venta elevado al momento del interés que le preste al cliente.

Fase de la venta (Mejia, 2013, pag. 82)

Es una secuencia de pasos que facilitan el proceso de la venta para

persuadir al cliente.
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Localizaciéon Presentaci6

y calificacion Aproximacio n del Cierre de
de los n del cliente producto o la Venta
clientes servicio

2.2.3. Los ingresos: son definidos como aumentos en los recursos
econoémicos, producidos a lo largo del periodo contable dentro de una
organizacion, lo que constituye un incremento del patrimonio y no se

relaciona con las aportaciones de los propietarios. (Financiera, 2010)
De acuerdo con su naturaleza los ingresos se clasifican en:

» Ordinarios: Son los beneficios econémicos que durante el periodo
de actividad comercial surgen en la Empresa pero para
considerarlos deben mantener un incremento al patrimonio neto.

= No ordinarios: Son los que se derivan de las actividades que no
representan la principal fuente de ingresos para la entidad; La
ganancia es considerada un ingreso no ordinario que por su

naturaleza debe presentarse deducido de sus gastos relativos.

2.2.4. Incremento de Venta: La administracion de venta, proceso que
planea actividades generales en la organizacién define que los factores
para una venta exitosa dependen de su planificacion de estrategias,

técnicas, metas y objetivos empresariales.
Elementos que influyen para un incremento en las ventas

El marketing: Proceso social y de gestion a través del cual individuos y
grupos obtienen lo que necesitan y desean, creando, ofreciendo e
intercambiando productos u otras entidades con valor para los otros.

(Fundamentos de marketing, 2013).
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Debido al crecimiento comercial y competitivo las empresas deben

renovar sus estrategias, considerar al marketing como una técnica que

aporta en atraccion y captacion del cliente presente y potencial que los

esfuerzos estén enfocados a su fidelidad.

La estrategia del marketing: conjunto de acciones que permiten

alcanzar los objetivos planteados. Los objetivos y metas son los

establecido por la empresa con finalidad de hacer cumplimiento y asi

optar por mas grandes.

Las promociones de venta garantizan un incremento en las ventas
gracias a la demanda del mercado.

El servicio y atencién al cliente: Son factores que depende de su
actitud, agilidad, confianza que demuestre para captar y atraer al

cliente potencial.

Principales estrategias del marketing

Estrategias de crecimiento: Desarrollo mediante el mejoramiento
de los recursos que se trabaja. Ejemplos el crecimiento del
mercado, del producto y la penetracion.

Estrategias competitivas: Basada en la diversificacion de
oportunidades de otro mercado.

Estrategias segun la ventaja competitiva: capacidad de una
empresa en presentar acciones ofensivas y defensivas hacia sus

competidores.
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El benchmarking: En 1979 Xerox abrid una investigacion utilizando
herramientas del marketing para estudiar la crisis que atravesaba, este
término se utiliz6 en el caso de estudio para la excelencia en el

desempeiio del negocio.

Su objetivo es plasmar objetivos alcanzables, centrado en el entorno
externo del negocio; busca beneficios para el servicio, producto y proceso

organizacional a través de la medicion con la competencia.
Tipos de benchmarking

= Competitivo: Analiza su proceso empresarial con la competencia.

= Cooperativo: Involucra el conocimiento de las areas organizacional.

= Colaboracion: Coordinadora, recolectora de datos para mejorar su
funcion.

» Interno: Identifica dentro del Comercial practicas mejoras.

El liderazgo y la administracion de venta: capacidad de dar un enfoque o
guia para mejorar su organizacion empresarial, basado en motivar,
comunicar y trazar directrices en el grupo de trabajo contribuyen para

alinear elementos que promuevan las ventas.
2.2.5. La Gestion Administrativa

En la actualidad una organizacion basada en conocimientos esta
fundamentada en su capital intelectual y humano; la cual depende de su
gestion del personal y recursos para fortalecer su interface de
gerenciamiento y promover una organizacion mas eficiente y con
crecimiento, la division de gestion administrativa ha creado una
coordinacién regular con los otros departamentos para asegurar que las
diversas actividades de cooperacién trabajen y asi lograr metas

empresariales.
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El administrador es pieza clave para la organizacion, depende de su
desempeiio, capacidad directiva y liderazgo para un trabajo con

eficiencia.

Caracteristicas del administrador profesional: manejo de analisis,
habilidades, estrategias, capacidad humana de liderar, motivar u orientar

al grupo. Ejemplo jerarquico de direccion.

Nivel de direccion:
Habilidad conceptual

Nivel intermedio:
Capacidad humana

Nivel operativo:
Destreza técnica

Procesos gerenciales y Jerarquicos

Es una secuencia o serie de pasos para lograr objetivos planteados se

clasifican en previsidn, organizacion, direccion, coordinacion, y control.

» Fayol describe la Previsién como imaginar el futuro proyectarse a
largo plazo y elaborar un plan de accién o estrategia para prever su
rentabilidad. Los planes son estructurados de forma anual con
lineamientos, objetivos aprovechando sus recursos econémicos y
estrategias en general para facilitar la toma de decision.

» La organizacion: se define como la division de tareas, actividades
por areas y jerarquias. El reconocimiento de la autoridad, un
cuadro de reemplazo que describa a un personal capacitado,

competente, acorde a tareas que pueda sustituir a un directivo.
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= La direccion: segun Fayol es tarea de directivos o jefes ejercer o
dirigir al personal para enviar la actividad encomendada en la
organizacion.

» Coordinacion: busca alinear su economia, recursos y el programa
de accion.

= Control: se realiza en cada colaborador para obtener una

comparacion de resultados.
Estructura administrativa y area funcionales

Es un modelo jerarquico que se utiliza en un establecimiento comercial

para facilitar la administracion y direccion de sus actividades.

La empresa requiere de una adecuada division del trabajo para mantener
un orden; una organizacién bien estructurada tiene areas importantes
como produccion, venta, recurso humano que facilite el manejo de la

organizacion.

El disefio de un organigrama se considera de acuerdo con su manual de
procedimientos, su disefio de puesto que abarca la actividad que
realizard, departamentalizacion, jerarquia, coordinacion de cada funcién o

tarea asignada para ser ejecutada.

Gerencia General

Departamento Departamento Departamento
Produccion Ventas TTHH
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Plan: Se define como una idea o programa que detalla conceptos,
andlisis, causa, axioma para ejecutarse. Es una guia que mediante
estrategia, conceptos y procesos aborda una situacion en particular;
conocidas como planes, las estrategias pueden poseer diversos grados

de generalidad en relacion con la situacion sobre la cual se planifique.

2.2.6. Plan estructural de Gestién Administrativa

Es una estructura que requiere preeminencia al momento de efectuarse
porque se generan acciones para la organizacion que dependen para un
futuro exitoso; la implementacion de un plan radica en la jerarquia de los
objetivos, precision y claridad para definir metas que permitird controles

necesarios en el proceso.

Cada idea trazada en el plan ocasiona una accién e implementacion de
objetivos que a su vez se conviertan en un nuevo proceso con un sentido

mas relevante para dirigirse y retroalimentarse en una direccion.

La funcidn de un plan es su proyeccion en las acciones a corto, mediano,
y largo plazo mediante un analisis minucioso de como la empresa ha

trabajado en tiempos anteriores (Hernandez & Rodriguez, 2010).
Clasificacion tipos de planes

» Planes rectores o estratégicos: Permite visualizar sus tacticas y
Operaciones sistematizadas.

» Planes alternos: Sirven para intervenir o actuar en algun tipo de
emergencia también llamados planes de contingencia.

» Planes unicos: Son elaborados para presentar los proyectos,
programas y presupuestos.

» Planes continuos: Son los que establecen operaciones, normas,
politicas y estandares de calidad.

» Planes de las areas basicas: Es un analisis que involucra la

operacion de las distintas areas en la organizacion.
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De acuerdo a la clasificacién de los tipos planes se tomara como base la
planeacion estratégica para explicar conceptos fundamentales que una

organizaciéon debe tomar en cuenta.

Planeacion y estrategia: esta basado en la informacion de su entorno,
en las politicas de accion de la empresa, en su vision, valores y cultura
laboral. Este proceso implica revisar el concepto del negocio lo que desea
hacer. Los elementos que la conforman son misién, vision, valores y

cultura laboral.

= Mision: Razon de ser de la Empresa, responde el porqué y el para
gué de su existencia.

» Visién: Visualizacion de una situaciéon futura y deseable, se trata
de lo que la organizacion quiere ser y quiere lograr a largo plazo.

= Objetivos y metas: desempefio que se espera en un tiempo

especifico o grado de rendimiento para el accionar organizacional.

Todos los elementos o acciones estipuladas dentro de un plan se

encuentran detallados en objetivos y caminos a perseguir en la guia.

La herramienta de la planeacion es un conjunto de instrumentos que sirve

para actuar de manera rapida en el contexto competitivo.

Estrategia: Etimoldégicamente, estrategia deriva del vocablo griego
Strategia que significa “arte de dirigir ejércitos”. Esta formada por stratos,
que significa “ejército”, ago, que significa “hago, dirijo”, y el sufijo -ia, que
es empleado para expresar una relacién con la palabra anterior en la

creacion de sustantivos abstractos.

En el campo disciplinar de la administracion, el vocablo “estrategia”
constituye un elemento central y la determinacién de la estrategia
organizacional llega a ser considerada como la tarea mas importante de

un directivo.
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2.2.7. El plan estratégico

Es un documento de manera clara, precisa y efectiva plasma el reto o
procedimiento de qué tipo de estrategia se implementara para el

desarrollo o diferenciacion de la organizacion.

Se enfoca en los procesos interno y externo que indiquen los lineamientos
para la obtencidn de objetivos, incluye la totalidad de sus recursos y areas
para que el colaborador tenga conocimientos de propdsitos, proyeccion

de una vision o misidn para lograr éxito.

El planeamiento estratégico comienza con una etapa de inteligencia de
andlisis de la situacion interna y externa de la organizacion (analisis
FODA), para lograr definir la estrategia que guiara las acciones de toda la

organizacion.

El analisis FODA: Es una herramienta que facilita el analisis interno y
externo en una organizacion, la matriz estad conformada por elementos
como fuerzas, oportunidades, debilidades y amenazas para Ila

organizacion.

Matriz Foda

Andlisis interno —

Anélisis externo

Fortalezas

Oportunidad

Capacidad de la organizacion
para ser rentable en el mercado.

Escenarios que faciliten el
desarrollo empresarial.

Debilidades

Amenazas

Problemas de eficiencia vy
efectividad del comercial.

Factores externos que afectan al
negocio.
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Una vez definido el analisis FODA, la organizacién puede establecer
cuales seran los objetivos estratégicos que perseguird. Estos objetivos
llevan al siguiente paso, en el cual se desarrollan estrategias alternativas
gue seran evaluadas y de las cuales se seleccionara una. (Federico
Marco, 2016)

Estrategia de productividad laboral

Para el cumplimiento de los objetivos planteados es recomendable un
ambiente laboral que opere los recursos de la empresa de manera
eficiente sin recurrir a mayores costos de adquisicion, la gestion del

recurso humano representa una alta rentabilidad en la organizacién.
Elementos estratégicos de productividad

» Lainnovacion busca establecer el trabajo de otra manera, proponer
cambios mediante ventas por medio de relaciones singulares al
cliente.

» Capacitacion y desarrollo: Formacion para generar aporte de
habilidades, conocimientos y destrezas que faciliten la labor.

» Liderazgo y motivaciéon: Beneficio que se otorga por cumplir metas
especificas.

» La tecnologia es de caracter importante en un negocio; ayuda a
persuadir al cliente utilizando herramientas, programas, sistemas
como el internet para informar y comunicarse con proveedores y

consumidores.

Cada establecimiento comercial sea grande o pequefio requiere de
una gestion eficiente para organizar sus operaciones. El sistema
Dobra empresarial ayuda a que la contabilidad de la empresa se

actualice automaticamente.

= El sistema cuenta con:

» Facturas de productos y servicios
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» Crédito y Cobranzas

= Cajasy Bancos

= Compras de productos. y suministros
= Activos Fijos

= Servicios de terceros

= Pagos a proveedores

» Retenciones en la fuente
* Notas de crédito

» Pagos a empleados

* Toma de inventarios

= |mpuestos y Anexos

» Estados financieros

» Etc. (Dobra, 2019, pag. 1)

2.3. Comparacién con tesis anteriores

De los diferentes casos de tesis se ha seleccionado dos ejemplos como
referencia para la obtencion de ideas al desarrollo de mejora a la Gestion
administrativa del Comercial Ramirez a continuacion se detalla el

resumen de la Empresa, diferencia y el tipo de herramienta a utilizar.
1. Autor: Sandra Elizabeth Morocho Garcia Afo: 2016

Tema: Propuesta de mejoramiento del Sistema Administrativo de la
microempresa Gaseosas del valle, que le permitir4 optimizar los recursos

Y aumentar su rentabilidad.
Institucion: Universidad Central del Ecuador facultad de Ciencias
Administrativas carrera de Gestiébn de microempresas.

Resumen: La microempresa Gaseosas del Valle operaba con una
administracion poco eficiente que impedia sostenibilidad Laboral, se
realiza una investigacion de mercado para reestructurar el Sistema de

Gestion Administrativa.
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2. Autores: Carolina Alejandra Bowen Morales y Tatiana Margarita
Vaca Caamario. Afio: 2015

Tema: Disefio de un plan de Gestion Administrativa y Financiera para la

Empresa Lubripernos de la Ciudad de Guayaquil.

Institucion: Universidad Politécnica salesiana sede Guayaquil carrera

Administracion de Empresas

Resumen: Lubripernos es una microempresa familiar que requiere mayor
rentabilidad a nivel local, pero al no contar con un modelo organizacional

estructurado y formal limitan el desarrollo empresarial.

Los proyectos seleccionados como referencias tienen en comun el
mejoramiento en su gestidon administrativa; son modelo para establecer
estructuras, métodos y procedimientos administrativos acorde al problema
presente en la microempresa, la diferencia con el proyecto Comercial
Ramirez radica en su asesoria u administracion por parte del duefio o
propietario al desconocer las diferentes técnicas para incrementar las
ventas en su negocio, el correcto manejo del capital humano para lograr
satisfaccion y buena atencion al cliente a través de herramientas como
ficha de observacion, encuesta al cliente interno se busca conocer la

deficiencia en su local Comercial.

Fundamentacion Legal

El Cédigo de trabajo
Capitulo IV: Obligaciones del empleador y trabajador

Articulo 42.- “Inscribir a los trabajadores en el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social, desde el primer dia de labores, dando aviso de entrada
dentro de los primeros quince dias, y dar avisos de salida, de las
modificaciones de sueldos y salarios, de los accidentes de trabajo y de las
enfermedades profesionales.” (Nacional, Codigo del trabajo, 2012, péag.
18)
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8. Proporcionar oportunamente a los trabajadores los Utiles, instrumentos
y materiales necesarios para la ejecucion del trabajo, en condiciones
adecuadas para que éste sea realizado. (Nacional, Codigo del trabajo,
2012)

La Constitucion del Ecuador el afio 2008 Titulado Régimen de
Desarrollo, en la seccidon quinta del Intercambio Econémicos y
comercio justo.

Articulo 336: El Estado impulsara y velar4 por el comercio justo como
medio de acceso a bienes y servicios de calidad, que minimice las
distorsiones de la intermediacion y promueva la sustentabilidad. (La
Constitucion de la Republica del , 2008)

En el Capitulo IV titulado soberania econdmica, seccion primera del

sistema y politica econémicos.

Articulo 284: Incentivar la produccion nacional, la productividad y
competitividad sistémicas, la acumulacién del conocimiento cientifico y
tecnoldgico, la insercion estratégica en la economia mundial y las
actividades productivas complementarias en la integracion regional. (La
Constitucion de la Republica del , 2008, pag. 149)

La ley organica de defensa del consumidor

En el capitulo Il, titulado Derechos y obligaciones de los consumidores.

Art 4: Derechos del consumidor: a que proveedores publicos y privados
oferten bienes y servicios competitivos, de Optima calidad, y a elegirlos

con libertad.
Capitulo V; Responsabilidades y obligaciones del proveedor.

Art. 21.-Facturas. El proveedor esta obligado a entregar al consumidor,
Factura que documente el negocio realizado, de conformidad con las
Disposiciones que en esta materia establece el ordenamiento juridico
Tributario. (Ley Orgéanica, 2000)
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Definiciones conceptuales
Gestion: Proviene del verbo Gestionar, hacer diligencias conducentes al

logro de un negocio”. (Hernandes & Rodriguez, 2001).

Es la accion de gestionar y administrar una actividad profesional
destinado a establecer los objetivos y medios para su realizacion con el

fin de elaborar la estrategia del desarrollo. (Vilcarromero Ruiz, 2009).

Administracién: Proviene del latin ad (hacia, direccion, tendencia) y
minister (subordinacién u obediencia). (Pech, 2017). Es una ciencia social
gue persigue la satisfaccion de objetivos institucionales por medio de una
estructura o proceso como planear, organizar, dirigir, y controlar el uso de

los recursos.

» Planeacion: Evaluacion del futuro y aprovisionamiento de recursos
en Funcion de aquel.

»= Organizacién: Proporciona los elementos necesarios para el
funcionamiento de la empresa.

= Direccion: Pone en marcha a la organizacion.

» Coordinacién: Armoniza las actividades de una empresa para
facilitar el trabajo y los resultados.

= Control: verifica que todas las etapas marchen de conformidad con

el plan trazado. (Chiavenato I. , 2004)

Venta: Es la accion de vender. Es traspasar a otro la propiedad por el
precio convenido. (Vega Sanchez, 2016). La American Marketing
Asociation, la define como el proceso personal o impersonal por el que el
vendedor comprueba, activa y satisface las necesidades del comprador

para el mutuo y continuo beneficio de ambos.

Viveres: Productos necesarios para la alimentacién de las personas, en
Especial si son grandes cantidades y se usan para abastecer a grupos

Determinado. (Espafiola, 2016).
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Ingresos: son los ingresos que genera una entidad por la venta de
inventarios, la prestacion de servicios o por cualquier otro concepto

derivado de las actividades primarias (Bustamante, 2016).

Se define como la cantidad de dinero ganado o recaudado que se obtiene
a través de la circulacion econdémica sea por prestacion de servicio o

algun tipo de venta formulada en la organizacion.

Estrategia: Determinadas acciones que permiten obtener un logro
deseado.

Politica: Guia gerencial elaboradas por la alta direccion, son normativas

para las areas funcionales expresadas en manuales o documentos.

Normas: Reglamentos internos que ameritan obligatoriedad en la

organizacion.

Procedimientos: Panes operativos que sirven para elaborar un producto

0 servicio continio conforme a sus fases o procesos.

Programas: Sistemas operativos que ayudan al procesamiento de la

informacion.

Proyectos: Son estudios de la rentabilidad y viabilidad del negocio;
proporciona modificaciones, cambios, modernizacion y perspectiva para

una inversion nueva.

Recursos: Bienes, medios o suministros que facilita la obtencién de

objetivos planteados.
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CAPITULO 3

MARCO METODOLOGICO

3.1. Presentacion de la Empresa

Nombre: Comercial Ramirez
Fecha: 10 de septiembre 1990

Comercial Ramirez abrié sus puertas en septiembre de 1990 su fundador
el Sr. Guillermo emprendié un negocio pequefio vendiendo solo arroz,
aceite, maiz y azucar fue administrado por el propietario con la
experiencia y conocimientos de sus padres siendo una de las primeras
tiendas en la Parroquia Posorja. A medida del tiempo la poblacién crecio y
por necesidad surtieron el comercial con toda clase de productos; se
caracteriz6 por ofrecer un producto a un precio razonable y asequible,
pero en el 2005 los nuevos competidores surgieron con procesos
administrativos e ideas innovadoras dejando atras el negocio que opera
de manera empirica.

En la actualidad el duefio Sr. Alex Ramirez Correa que es vendedor a la
vez ha remodelado el local, cuenta con cuatro colaboradores que prestan
su servicio acorde a cualquier actividad que surja en el negocio. Los
distintos procesos que dia a dia realizan son complejos por no llevar un
respectivo procedimiento o saber qué actividad se va a realizar al
momento de efectuarse una venta, la falta de integracién, motivacion del
personal a su cargo, son consecuencia de un deficiente modelo de
gestion administrativa que el cliente externo se lleva una insatisfaccion a
pesar de contar con veintinueve afios en el mercado laboral su

crecimiento empresarial ha quedado atras.
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Objeto social: Comercial Ramirez requiere de una propuesta de mejorar
en su Gestion administrativa que asegure un producto y servicio de
calidad al consumidor por ende a la comunidad.

3.2. Mision: Comercial Ramirez es una microempresa dedicada a la
compraventa de productos de primera necesidad en la Parroquia Posorja,

que ofrece un entorno agradable para fortalecer vinculos con el cliente.

3.3. Vision: Ser reconocidos a nivel local manteniendo rentabilidad y
sostenibilidad en el mercado laboral mediante compromiso con nuestros

productos, servicio y clientes.
3.4. Estructura organizacional

De acuerdo con la actividad comercial se proyecta el organigrama del

Comercial.

Gerente General

Area de Compras Area de Venta Area de Bodega

3.4.1. Cantidad de categoria de trabajadores por categoria
ocupacional:

Tabla 2 Categoria de trabajadores
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Categoria Ocupacional Cantidad
Administrador 1
Venta 1
Bodega 2
Compras 1
Total 5

Autora: Medina, C (2019)
3.4.2 Clientes:
Personas o establecimientos que requieren de Productos béasicos para

cubrir su demanda o necesidad.

Microempresas de alimento o servicio: Comercial Ramirez
ofrece toda clase de productos para la comunidad, la peluqueria,
Servicarnes, mega todo y comedores son microempresas cercanas
al sitio que acuden para abastecerse de viveres, material de

limpieza y desinfectantes.

Mini tiendas y abarrotes: En la Parroquia Posorja cada barrio
tiene una despensa que abastece al sitio, pero necesitan de un
proveedor cercano que surta el negocio con los elementos basicos
de una canasta familiar buscan un sitio que ofrezca producto a un

buen precio.

Nifios, Hombres y mujeres desde los 5 afios en adelante: El
Comercial Ramirez ubicado en un lugar céntrico en la Parroquia es
favorecido al ser también una Zona escolar donde transita una gran
cantidad de persona con nifilos que recurren a la compra de lunch o
algun tipo de dulce para los infantes. El ama de casa, hombres

hogarefios que realizan sus compras semanales para su hogar.
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3.4.3 Proveedores: Son todos los distribuidores o importadores que
surten el Comercial su eleccion va de acuerdo con estandares de calidad,
precio, producto, variedad y facilidad de pago, cuenta con diferentes
abastecedores que facilitan la compra ejemplo:
= Castro distribuciones: ofrece granos secos como arroz, frejoles,
cebada, maiz, etc.
= Negocios Industriales Nirsa: provee de conservas y enlatados
como sardina y atun,
» Pydaco: Suministra aceites, manteca, harina, fosforo etc.
= Unilever: Surte con champu, detergentes y jabon.
» Romero Reyes: Entrega café, chocolate, galletas y productos
Inalecsa.
3.4.4 Competidores mas importantes
Comercial Ramirez ofrece variedades de productos para consumo masivo
al publico en general, acorde a su actividad se menciona los

competidores:

= Supermercado Génesis
» Tiendas industriales Tia

A través del benchmarking se analizaron mercados competitivos, en la
actualidad Comercial Ramirez presenta un servicio personal al despachar
sus productos masivos de forma manual sin elevar costo, su precio es
razonable y busca vinculos con el cliente, pero supermercado Génesis y
Tiendas industriales Tia, han tomado fuerza dentro de la Parroquia; su
gestién administrativa, la innovacién en su tecnologia en los sistemas de
cobro y sus productos como material escolar, aseo, limpieza, bisuteria,
vestimenta, un portafolio de legumbres que al consumidor se les hace
méas fécil encontrar variedad en un solo sitio, son factores de

mejoramiento en un Comercial.
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3.4.5 Productos y servicios
Los productos de consumo masivo son lo mas vendido dentro de la
Parroquia.
= Granos secos: Su portafolio esta conformado por arroz, frejoles,
cebada, comino, achiote, balanceado, etc.
» Limpieza y aseo personal: Toda clase de detergentes,
desinfectantes, aromatizante, champu, jabon, cloro, etc.
» Grasa saturada: mantequilla, aceite, oliva, manteca vegetal,
chocolate, margarina, etc.
3.5. Descripcién del proceso objeto de estudio o puesto de trabajo.

Tabla 3 Funcién del puesto actual

Cargo actual
Fecha: 27-jun-19
Area Responsable
Gerente general Administrador
Area de compras Administrador
Area de compras Asistente y administrador
Area de venta y contabilidad Administrador
Area de venta Asistente administrativo
Area de bodega Auxiliar en bodega
Area de bodega Auxiliar en bodega

Autora: Medina, C (2019)

A través de este analisis interno del cargo que desempefan los miembros
del Comercial Ramirez se detectdé que opera con una estructura lineal
donde el administrador cumple diversas funciones al delegarse toda la
carga de trabajo por dificultad o problema por parte del cliente interno al
ejercer su funcion de trabajo por ejemplo al gestionar los pagos, la
compra de productos para surtir el negocio, como consecuencia se
obtiene una organizacion deficiente que desconoce el tipo de
jerarquizacion que requiere el comercial para cumplir mejor su

organizacion.



3.5.1. Andlisis econdmico financiero de periodos anteriores de la
Empresa a través de indicadores desde Julio 2018 hasta Septiembre
2019:

Trimestre | (Julio — Septiembre)

Trimestre |l (Octubre — Diciembre)

Trimestre Il (Enero — Marzo)

Trimestre IV (Abril — junio)

3.5.1.1. Andlisis trimestral de ventas periodo Julio 2018 hasta
Septiembre 2019

Tabla 4 Andlisis trimestral de ventas

Cliente Trimestr | Trimestr

[l v Total

Trimestre | Trimestre Venta
e e

Microempres
a de alimento | $4.880 $3.780 [$3.950 $3.600 $16.210

0 servicio

Mini tiendas
$5.600 $6.540 |[$6.360 $5.500 $24.000
y abarrotes

Nifos,

hombres vy
mujeres $5.880 [$6.540 |$5.650 $6.790 $24.860
desde los

cinco anos

Total
$16.360 [$16.860 |$15.960 $15.890 |[$65.070

trimestre

Autora: Medina, C (2019)
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Actualmente Comercial Ramirez ha mantenido ventas similares en los
cuatros trimestres del afio; se demuestra que sus ingresos son rentables,
pero no aumentan debido al inadecuado proceso de administracion en
sus recursos que le presenta al cliente interno, si continua sin una
estructura administrativa podrian las ventas disminuir a lo largo del
periodo comercial la importancia de técnicas de ventas, procedimientos
gue ayuden al manejo de operacion del local son analisis para motivar al
personal a su cargo, En el andlisis de venta se puede verificar que sus
incrementos se centran en los clientes fijos como son los Nifios, hombres
y mujeres desde los cinco depende de la atencién que el colaborador le

brinde al cliente para obtener promotores.

3.6. Disefio de la Investigacién

» Disefio de Campo: En este punto se requiere desarrollar un plan
de accién a seguir para el presente trabajo. (Gomez, 2006).

» Disefio Descriptivo: Se analizara el entorno de la organizacion
para conseguir los aspectos, propiedades, caracteristicas y asi
establecer hipétesis (Gomez, 2006).

» Disefio Explorativo: Este estudio busca informacion sobre un
contexto en particular, indagar nuevos problemas, identificar

conceptos o variables para sugerir afirmaciones.

El presente trabajo requiere del disefio de campo, descriptiva y
explorativo; los disefios de investigacion que se han seleccionado permite
identificar, observar, registrar, conocer e indagar sobre el fenémeno o

problema presente para el caso de estudio.

3.7. Tipos de Investigacion
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Tabla 5 Tipos de Investigacion

Exploratoria | Explicativa Descriptiva Correlacional
Sirve como | Su funcion es | Basado en saber | Se utiliza para
base para | comprobar quién como, | investigar la
obtener hipotesis donde y porgue | correlacién entre
informacion busca explicar | las propiedades, |dos 0 mas
del problema a | las causas que | caracteristicas o | variables. Un
investigar originaron  la | cualquier otro | patrén, de esta
situacion fenbmeno que se | manera se
analizada.” someta a un entiende en
(2017, p.78)" Analisis. buscar diversas
(Hernandez, variables que
Fernandez, interactué entre
Baptista, 2010) Si”.
(Hernandez,
Fernandez,
Baptista, 2010)

Autora: Medina, C (2019)

De los diferentes tipos de investigacion se trabajara con dos para la
solucién del caso:

Descriptiva: Con este analisis se requiere describir las causas del
problema para aplicar un modelo de gestion administrativa.

Explicativa: Sirve para desarrollar el adecuado proceso de gestion
administrativa que ayude en la correcta aplicacion al plan de mejoras y el
incremento en ventas.

3.8. Poblacion y muestra

3.8.1 Poblacion: definida como el conjunto de elementos sobre el que
estamos interesados en obtener conclusiones acerca de la cual queremos
hacer inferencias. Normalmente es demasiado grande para poder
abarcarlo, se clasifica en poblacion finita e infinita. (Ruas, 2015, pag. 10).
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» Poblacion Finita: Es aquella que indica que es posible alcanzarse
0 sobrepasarse al contar, y que posee o incluye un numero limitado
de medidas y observaciones; por ejemplo, el nimero de alumnos
de un centro de ensefianza.

*» Poblacion Infinita: Poblacibn compuesta por un ndamero

incontable de personas. (Monografias, 2015)

La poblacién a estudiar es finita y se requiere conocer si el gerente
general junto con su equipo de trabajo gestiona u opera con
procedimientos, procesos, técnicas y planeacién que ayuden al manejo de
Su organizacion para elevar las ventas en el establecimiento comercial.
Tabla 6 Limitada

Poblacion Muestra
Administrador 1
Venta 1
Bodega 2
Compras 1
Total 5

Autora: Medina, C (2019)

3.8.2. Muestra: Definida como una porcién del total, que nos represente
la conducta del universo en su conjunto. Una muestra, en un sentido
amplio, no es mas que eso, una parte del todo que llamamos universo y

gue sirve para representarlo

Tipos de muestra

» Muestreo aleatorio: cada uno de los elementos del universo tiene
una probabilidad determinada y conocida de ser seleccionado.
= Muestreo estratificado: Cada uno de estos estratos se toma luego

como un universo particular, ya de tamafio mas reducido, y sobre él
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se seleccionan muestras segun cualquiera de los procedimientos
anteriores indicados.

» Muestreo por Racimo (cluster o conglomerado: Esta técnica
tiene utilidad cuando el universo que se requiere estudiar admite su
subdivision en universos menores en partes del mismo de
caracteristicas similares a las del universo total. (Sabino, 1992,

pag. 71)

Como la poblacion que se trabajara es finita no se va a utilizar muestra.
La microempresa Comercial Ramirez esta constituida por cinco

colaboradores.

3.9. Métodos y Técnicas de Investigacion
3.9.1. Métodos

Este proyecto requiere de los métodos y técnicas como la observacién e

investigacién accion.
Método de Observacion

Se estudiara al cliente interno para analizar el comportamiento,
procedimientos o procesos gque actualmente utiliza el Comercial Ramirez
a fin de investigar los factores que involucran un bajo nivel en las ventas,
utilizando técnicas como la observacion se aplicara la entrevista al
administrador y una encuesta al colaborador para poder emplear una
adecuada gestion administrativa y mejoras en el volumen de venta para el

Comercial Ramirez.

Método Investigacion Accion: Seleccioné este método porque se
empleara de manera simultdnea estrategias, técnicas, conocimientos y
cambios corporativos al cliente interno en su atencidbn o motivacion que
afectan al negocio.

3.9. Técnicas
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Tabla 7 Procedimientos

Técnicas Instrumentos
» Encuesta = Cuestionario
= Entrevista = Formulario
* Foda = Matriz
= Observacion * Ficha

Autora: Medina, M (2019)

Las técnicas a utilizar en el proyecto Comercial Ramirez para aplicar en la
propuesta de mejorar en su gestibn administrativa se describen a
continuacion:

Entrevista: se le implementara al administrador del comercial Ramirez
para verificar si utiliza un proceso de gestidbn administrativa en la

actualidad.

Encuesta: se aplicara al cliente interno para obtener informacién de su
conocimiento respecto a la estructura organizativa sobre su planeacion,

organizacion, direccién y control del comercial.

Observacion: se utiliza esta herramienta a través de un benchmarking

interno para verificar dificultades del cliente interno dentro del negocio.

Matriz Foda: se empleara esta matriz para examinar la situacién actual
del negocio con el fin de aportar al proceso de mejoras para la gestion

administrativa.
Instrumentos:

3.9.2.1. Guia de preguntas para la entrevista al Administrador del

comercial Ramirez
Nombre del entrevistado: Alex Guillermo Ramirez Correa

Fecha: 26 de Octubre del 2019
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Objetivo: Extraer informacion referente a su gestion administrativa en el

Comercial

1.- ¢Cuanto tiempo usted labora en el Comercial Ramirez y que cargo

desempeiia?
2.- ¢ Cual es la mision actual del Comercial Ramirez?

3.- ¢Usted establece metas y estrategias para incrementar clientes o

ventas en el negocio?
4.- ¢ Como usted planifica sus compras de viveres?
5.- ¢ Usted realiza proyecciones de ventas mensuales?

6.- ¢Utiliza usted un proceso o procedimiento al momento de efectuarse

las ventas en el Comercial?

7.- ¢Sus colaboradores tienen definido el perfil o posiciébn que cumplen
dentro del negocio?

8.- ¢La empresa que usted administra cuenta con un manual de

funciones?

9.- ¢Tiene usted estructurado o dividido el local comercial en

departamentos?

10.- ¢De gué manera usted motiva a su personal para obtener eficiencia

en sus actividades?

11.- ¢Ofrece usted al personal nuevo induccion de puesto para su facil

integracion en su labor?

12.- ¢Brinda capacitacion en temas de ventas o servicio al cliente a sus

colaboradores?

13.- ¢,CoOmo controla los permisos, ingresos y salida del personal a su

cargo?

14.- ¢;Tiene usted un responsable que le lleve la contabilidad del

Comercial Ramirez?
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15.- ¢COmo mantiene un registro de las ventas efectuadas en el

comercial?

16.- ¢, Como lleva el control en inventario del producto en el negocio?

3.9.2.2. Guia de preguntas para la encuesta de los colaboradores
Fecha: 27 de Octubre del 2019

Objetivo: Comprobar que tipos de procedimientos aplica el cliente interno
al realiza sus actividades laborales.

Encierre en un circulo la respuesta que usted crea conveniente de

acuerdo a la actividad del Comercial Ramirez
Introduccion

= Tiene usted 5 minutos para contestar la encuesta
» Escoja una sola alternativa por pregunta
» Larespuesta debe ser objetiva

= Utilice esfero de color azul
1.- ¢ Conoce usted como esta estructurado el Comercial Ramirez?

a) Si
b) No

2.- ¢, Conoce usted la mision o vision del Comercial?
a) Si
b) No

3.- ¢Conoce usted sus funciones o tareas encomendadas dentro del

Comercial Ramirez?

a) Si
b) No
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4.- ¢ El procedimiento que se realiza al momento de efectuarse la venta de

viveres en el Comercial es el recomendado por el administrador?

a) Si
b) No

5.- ¢ Con que frecuencia el administrador comunica las metas, proyectos u

objetivos trazadas en el Comercial?

a) Mensual
b) Trimestral
c) Anual
d) Nunca

6.- ¢Existe una planificacion o cronograma para la compra de viveres en

el Comercial?

a) Si
b) No

7.- ¢El comercial tiene establecidas politicas internas si usted infringe o

comete algun tipo de falta?

a) Si
b) No

8.- ¢Con que frecuencia el Administrador gestiona capacitaciones para el

personal de venta?

a) Mensual
b) Trimestral
c) Anual
d) Nunca

9.- ¢El Administrador del Comercial, realiza actividades o incentiva para

gue le generen motivacion laboral?

a) Mensual
b) Trimestral
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c) Anual
d) Nunca

10.- ¢Cuando surge un problema dentro del Comercial, considera usted

que el administrador esta listo para escuchar?

a) Si
b) No

11.- ¢Cuando se elaboran estrategias o proyectos el administrador hace

participe a los empleados de opiniones?

a) Si
b) No

12.- ¢Usted entrega un reporte de las ventas realizadas en el dia al

administrador?

a) Si
b) No
13.- ¢ Usted realiza el conteo respectivo de la mercaderia que recibe para

el comercial?

a) Si
b) No

14.- ;Cada que tiempo el comercial desarrolla inventario?

a) Mensual
b) Trimestral
c) Anual
d) Nunca

15.- ¢ Usted lleva un registro de la mercaderia vendida?

a) Si
b) No
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16.- ¢Cree usted necesario que exista un proceso 0 procedimiento en

cada una de las funciones que usted como empleado cumple sera de

gran ayuda para mejorar su eficiencia y eficacia en el desempefio de sus

labores?

a) Si
b) No

17.- ¢Cree usted necesario un sistema automatizado que ayude al control

del inventario para el Comercial Ramirez?

a) Si
b) No

Por la atencion prestada Gracias.

3.9.2.3. Ficha de Observacion analisis al Empleado

Ficha de Observacion

Comercial Ramirez —

Empleados

Objetivos de Observacion

para examinar  Si
Comercial aplica
procedimiento en

Administracion.

Se efectla esta observacion

el
un

Su

Estudiar la actividad que ejercen

los colaboradores

comercial

dentro del

Analizar el procedimiento trazado

en el comercial para elabora un

adecuado plan de accion

ANALISIS |BUENA

REGULAR |MALA

OBSERVACI
ON

Atencion al

cliente

Actitud por

parte del
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colaborador
al momento
de efectuarse

la venta

Rapidez al
atender al

cliente

ANALISIS

PUNTUAL

A VECES
PUNTUAL

NO
PUNTUAL

OBSERVACI
ON

Inicia jornada
laboral de
acuerdo al
horario

establecido

ANALISIS

CON
FRECUENCI
A

POCA
FRECUENCI
A

NUNCA

OBSERVACI
ON

Su tarea es
acorde a lo
planteado por
el
Administrado

r

Agilidad al
momento de
despachar

los viveres

El
colaborador
ofrece
detalles al
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cliente, sobre
los productos
que se
encuentran
en

promocion.

Comunica las
novedades
en el
transcurso de
su actividad
al
Administrado

r

ANALISIS

RESOLVIO
PROBLEMA

BUSCO
AYUDA

NO
RESOLVI
O
PROBLEM
A

OBSERVACI
ON

Actuacion del
colaborador
al momento
de
presentarsele
un conflicto

con el cliente

Interpretacio

n

Figura formato de ficha observacion al cliente interno

45



3.9.2.4 Formato andlisis Foda

Matriz Foda

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Amenazas
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CAPITULO 4

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. Entrevista aplicada al Administrador del comercial Ramirez.

1.- ¢ Cuéanto tiempo usted labora en el Comercial Ramirez y que cargo

desempefa?

Herede este negocio familiar que lleva mas de veintinueve afos
satisfaciendo a la comunidad de Posorja, desempefio tres cargos de

administrador, vendedor y el que realiza la compra de abastecimiento.
2.- ¢ Cudl es la mision actual del Comercial Ramirez?

Actualmente no contamos con una mision establecida, pero lo que
tratamos en el comercial Ramirez es satisfacer de productos a todos los

clientes de la parroquia.

3.- ¢Usted establece metas y estrategias para incrementar clientes o

ventas en el negocio?

Por el momento no contamos con metas y estrategias especificas lo que
se trata de buscar es satisfacer al cliente con precios accesibles y

descuentos en compras al mayor.

4.- ¢ Como usted planifica sus compras de viveres?

Se maneja un stock de al menos una docena de cada producto en bodega
5.- ¢ Usted realiza proyecciones de ventas mensuales?

No contamos con planificaciébn de ventas mensuales por que contamos

con clientela estable y los promedios en venta mensuales se mantienen.
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6.- ¢Utiliza usted un proceso o procedimiento al momento de

efectuarse las ventas en el Comercial?
No utilizamos ninguna técnica para las ventas

7.- ¢Sus colaboradores tienen definido el perfil o posiciéon que

cumplen dentro del negocio?

No existen ningun puesto o perfil laboral excepto que los colaboradores

son multifacéticos.

8.- ¢La empresa que usted administra cuenta con un manual de

funciones?

No existe ningun manual se labora de acuerdo a los conocimientos

adquiridos

9.- ¢Tiene usted estructurado o dividido el local comercial en

departamentos?
Existen dos departamentos bodega y local comercial

10.- ¢De qué manera usted motiva a su personal para obtener
eficiencia en sus actividades? Ofreciéndole un salario mensual digno y

descuentos en productos en nuestro local

11.- ¢Ofrece usted al personal nuevo induccién de puesto para su

facil integracién en su labor?

Ninguno, solo se le explica acerca de lo que requerimientos del local

comercial

12.- ¢Brinda capacitacion en temas de ventas o servicio al cliente a

sus colaboradores?

Actualmente no, pero se le aconseja a los colaboradores que respeten los

precios y que respeten a los clientes

13.- ¢,Cémo controla los permisos, ingresos y salida de su personal a

cargo?

48



Tenemos un horario establecido de ingreso y salida y los permisos se
manejan con minimo un dia de anticipaciébn excepto una calamidad

doméstica

14.- ¢Tiene usted un responsable que le lleve la contabilidad del
Comercial Ramirez? No, no contamos con un responsable, el manejo de

las cuentas las llevo personalmente

15.- ¢,Como mantiene un registro de las ventas efectuadas en el

comercial?

Se lleva un inventario diario de los productos que salen de las perchas y
bodega.

16.- ¢, Como lleva el control en inventario del producto en el negocio?

Al cierre de cuenta mensual se verifica los productos vendidos y se
procede hacer la adquisicidn con los proveedores en base a los existen

tente en bodega
INTERPRETACION DE LA ENTREVISTA

A través de este instrumento ejecutado al administrador del comercial
Ramirez se presentdé con un desconocimiento del procedimiento de
gestion administrativa, falta de estructura organizativa, innovacion en su
gestion de mercaderia, estrategias, integracion, comunicacién vy
motivacion con su equipo de trabajo, en la actualidad las normativas que
sigue son acorde a la experiencia del administrador pero se requiere de
un personal competente, capacitado con objetivos claros para que
trasmita confianza, buen servicio al cliente para mantener la rentabilidad

en las ventas proyectadas.
4.2. Tabulacién de la encuesta desarrollada a los empleados
Fecha: 27 de Octubre del 2019

Objetivo: Comprobar que tipos de procedimientos aplica el cliente interno

al realiza sus actividades laborales.
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Encierre en un circulo la respuesta que usted crea conveniente de

acuerdo a la actividad del Comercial Ramirez
Introduccién

» Tiene usted 5 minutos para contestar la encuesta
»= Escoja una sola alternativa por pregunta

» Larespuesta debe ser objetiva

= Utilice esfero de color azul

11.- ;,Conoce usted como esta estructurado el Comercial Ramirez?
a) Si
b) No

Tabla 8 pregunta 1 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 2 50%
No 2 50%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)

No

llustracion 1 Pregunta 1 encuesta al empleado
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Por lo general una empresa bien organizada debe tener conocimiento de
cuales son los niveles jerarquicos o puesto de trabajo al que se dirige,
dentro del comercial el colaborador conoce un 50% de cOmo esta
estructurado la microempresa el resto desconoce u omite que es la

estructura organizativa.

2.- ¢ Conoce usted la misién o vision del Comercial?
a) Si
b) No

Tabla 9 pregunta 2 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 1 25%
No 3 75%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)

Si

No

llustracion 2 Pregunta 2 encuesta al empleado

Los colaboradores tendrian mas organizacion al saber hacia donde la

microempresa se quiere dirigir y cuales son sus proyectos a futuros,
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mostrando un 75% que desconoce esta fase. Cabe mencionar que uno de
los factores de desconocimiento de la mision es que ésta no existe.

3.- ¢ Conoce usted sus funciones o tareas encomendadas dentro del

Comercial Ramirez?
a) Si
b) No

Tabla 10 pregunta 3 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 2 50%
No 2 50%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)

No

llustracion 3 Pregunta 3 encuesta al empleado

En este analisis se aprecia que el 50% conoce cuales son sus actividades
a realizar y la diferencia tiende hacer multifacético porque la funcién que
desempeiia es acorde a la actividad presente del dia a dia en sus labores,
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se recomienda una estructura jerarquica donde especifique que tipo de
funcion realizara cada colaborador del Comercial.

4.- ¢El procedimiento que se realiza al momento de efectuarse la
venta de viveres en el Comercial es el recomendado por el

administrador?
a) Si
b) No

Tabla 11 pregunta 4 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 4 100%
No 0 0%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)

Si
No

llustracién 4 Pregunta 4 encuesta al empleado

El 100% de los colaboradores encuestados tiene conocimiento que el
administrador dispone y organiza al personal a su cargo, de acuerdo al
movimiento de clientes presentes en el comercial, afirman la
recomendacion y especifica que este debe conocer todas las funciones

gue se ejecutan dentro del comercial. Se demuestra una confusion por no
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tener claro cuales serian sus actividades que el colaborador realizara por
ende un servicio poco eficiente del cual afecta en las ventas se
recomienda un manual de funciones que detalle que actividades emplea

cada miembro de la organizacion.

5.- ¢Con que frecuencia el administrador comunica las metas,

proyectos u objetivos trazadas en el Comercial?
a) Mensual
b) Trimestral
c) Anual
d) Nunca

Tabla 12 pregunta 5 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje
Mensual 0 0%
Trimestral 0 0%
Anual 1 25%
Nunca 3 75%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)

Mensual

Trimestral
/ Anual

Nunca

llustracion 5 Preguntas 5 encuesta al empleado



Es necesario comunicar cuales son los objetivos y proyectos que la
microempresa desea llegar para ser sustentable, un 75% de los
encuestados especifica la falta de comunicacion por parte del
administrador su falta de proyeccion empresarial y omision de objetivos
estratégicos que ayuden a la microempresa a elaborar escenarios
favorables en su organizacién. Una microempresa depende de la
rentabilidad y liquidez que esta otorgue para ser considerada con un
crecimiento o desarrollo empresarial. Es importante establecer objetivos
claros y alcanzable estos deben ser medibles para evaluar cada punto de

falencia y buscar mejoras.

6.- ¢ Existe una planificacion o cronograma para la compra de viveres

en el Comercial?
a) Si
b) No

Tabla 13 pregunta 6 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 0 0%
No 4 100%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)
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Si
No

llustracion 6 Pregunta 6 encuesta al empleado

El 100% de los colaboradores desconoce acerca de la planificacion del
abastecimiento al comercial, el administrador es el Unico involucrado en
suministran todo el comercial no tienen participacion en ningun
cronograma que se establezca. Se requiere division del trabajo, de un
personal especifico que lleve el control del inventario para tener un
registro de productos que necesita el comercial y asi planificar cada que
tiempo es recomendable abastecer el comercial.

7.- ¢El comercial tiene establecidas politicas internas si usted

infringe o comete algun tipo de falta?
a) Si
b) No

Tabla 14 pregunta 7 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 3 75%
No 1 25%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)



Si

llustracién 7 Pregunta 7 encuesta al empleado

Un 75% de los encuestados muestra la existencia de normativa si
incumple con el horario e inasistencia a su jornada laboral en términos
monetarios 6sea de acuerdo a su dia de trabajo se le descuenta. El 25%
restante lo desconoce. El administrador omite sobre la elaboracion de un
reglamento interno que establezca politicas internas sobre la falta a los
valores corporativos como honestidad, respeto a bienes corporativos,
derechos y obligaciones del cliente interno para que el entorno laboral

donde se trabaja mantenga un orden.

8.- ¢Con que frecuencia el Administrador gestiona capacitaciones

para el personal de venta?
a) Mensual
b) Trimestral
c) Anual
d) Nunca

Tabla 15 pregunta 8 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje

Mensual 0 0%




Trimestral 0 0%

Anual 0 0%
Nunca 4 100%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)

0%

Mensual
Trimestral
Anual

Nunca

llustracion 8 Pregunta 8 encuesta al empleado

La capacitacion contribuye al conocimiento del ser humano a
desemperfiarse mejor en sus funciones o tareas encomendadas, Un 100%
de los encuestados declara la falta de capacitacion por motivos
econoémicos, falta de tiempo, descuento en su dia de trabajo o tema a
ofrecer, se sugiere brindar capacitaciones semestrales en temas de
técnicas, métodos de venta y atencién al cliente con el fin de medir al

empleado.

9.- ¢El Administrador del Comercial, realiza actividades o incentiva

para que le generen motivacion laboral?
a) Mensual
b) Trimestral

c) Anual
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d) Nunca

Tabla 16 pregunta 9 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje
Mensual 0 0%
Trimestral 0 0%
Anual 0 0%
Nunca 4 100%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)

Mensual
Trimestral

Anual
Nunca

llustracién 9 Pregunta 9 encuesta al empleado

Se aprecia que el 100% de los colaboradores no recibe motivacion o
algun tipo de incentivo por parte del administrado, el Unico beneficio que
reciben es de cierto descuento en sus compras de viveres, un buen lider
guia, motiva y genera confianza a su equipo de trabajo para que sus
actividades se ejecuten con eficiencia manteniendo un porcentaje

desfavorable dentro de su organizacion.



10.- ¢Cuéando surge un problema dentro del Comercial, considera

usted que el administrador esta listo para escuchar?

a) Si

b) No

Tabla 17 pregunta 10 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 1 25%
No 3 75%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)

llustracion 10 Pregunta 10 encuesta al empleado

Si
No

La comunicacion dentro de la organizacion es primordial para un grupo de

trabajo porque fomenta la coordinacion e integracion, el 75% de los

colaboradores expresa su inconformidad referente al dialogo, por lo

general el administrador se cierra en pequefios problemas suscritos en el

dia sin dejar explicar al colaborador. El 25% restante mantiene un canal

de comunicacion por ser parentesco.
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11.- (Cuando se elaboran estrategias o proyectos el administrador

hace participe a los empleados de opiniones?
a) Si
b) No

Tabla 18 pregunta 11 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 0 0%
No 4 100%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)

Si

No

llustracién 11 Pregunta 11 encuesta al empleado

El 100% de los colaboradores expresa que no existe participacion por
parte de ellos, el encargado de la proyeccion empresarial es el
administrador, las ideas y opiniones generadas por el colaborador son

poco recibidas.

12.- ¢Usted entrega un reporte de las ventas realizadas en el dia al

administrador?
a) Si

b) No
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Tabla 19 pregunta 12 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 4 100%
No 0 0%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)

Si
No

100%

llustracion 12 Pregunta 12 encuesta al empleado

El 100% de los colaboradores afirma entregar un reporte de todas las
ventas efectuadas en el dia de trabajo al administrador para tener un
control de inventarios de forma manual. Usualmente los comerciales de
viveres trabajan con productos masivos es complicado realizar un registro
de forma manual, por ello se requiere de sistemas automatizados que
faciliten esta labor.

13.- ¢Usted realiza el conteo respectivo de la mercaderia que recibe
para el comercial?

a) Si

b) No



Tabla 20 pregunta 13 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 4 100%
No 0 0%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)

Si
No

llustracion 13 Pregunta 13 encuesta al empleado

El 100% de los colaboradores realiza el conteo de los productos de forma

manual, la existencia se verifica acorde a lo vendido en el comercial.
14.- ¢ Cada que tiempo el comercial desarrolla inventario?

a) Mensual

b) Trimestral

c) Anual

d) Nunca

Tabla 21 pregunta 14 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje
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Mensual 2 50%

Trimestral 1 25%
Anual 1 25%
Nunca 0 0%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)

® Mensual

B Trimestral
Anual
Nunca

llustracion 14 Pregunta 14 encuesta al empleado

El 50% de los empleados confirma utilizar un inventariado de forma
mensual para saber la existencia de los productos, el 25% de manera
trimestral y la diferencia anual, cabe indicar que esta labor se la ejecuta
de manera manual y resulta tedioso verificar cada producto que se vende
es necesario utilizar un sistema que automatice la salida e ingreso de

mercaderia.

15.- ¢ Usted lleva un registro de la mercaderia vendida?
a) Si
b) No

Tabla 22 pregunta 15 encuesta al empleado



Variable Frecuencia Porcentaje
Si 4 100%
No 0 0%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)

llustracion 15 Pregunta 15 encuesta al empleado

El 100% de los encuestados presenta un informe diario de los productos
que salen de las perchas; es necesario llevar un registro de cada

mercaderia que sale para tener un cuadre de cajas al cierre del dia y

saber la ganancia que se obtiene.

16.- ¢ Cree usted necesario que exista un proceso o procedimiento en
cada unade las funciones que usted como empleado cumple sera de

gran ayuda para mejorar su eficiencia y eficacia en el desempefio de

sus labores?
a) Si

b) No

m Si
No
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Tabla 23 pregunta 16 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 4 100%
No 0 0%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)

Si
No

llustracion 16 Pregunta 16 encuesta al empleado

El 100% de los empleados manifiesta estar acorde con procedimientos
que faciliten la organizaciéon y administraciéon del comercial Ramirez. Se
requiere de gestionar los recursos de la empresa, un personal idéneo
capacitado que ofrezca atencion, amabilidad y agilidad al cliente para

obtener un mayor de volumen en las ventas.

17.- ¢Cree usted necesario un sistema automatizado que ayude al

control del inventario para el Comercial Ramirez?
a) Si

b) No



Tabla 24 pregunta 17 encuesta al empleado

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 4 100%
No 0 0%
Total 4 100%

Autora: Medina, C (2019)

Si
No

llustracién 17 Pregunta 17 encuesta al empleado

El 100% de los encuestados confirman que el comercial Ramirez requiere
de un sistema automatizado que brinde facilidades al momento de realizar
el inventario, la contabilidad de la empresa debe mantener un control que
minimice costos, gastos y sea rapida para obtener un mejor manejo de los
bienes, por ejemplo, que la venta del producto se actualice de manera
que cada producto que se venda mantenga un registro automatico de

salida e ingreso.

Por la atencion prestada Gracias.



4.3 Desarrollo de la Ficha de Observacién analisis global al

Empleado

Ficha de Observacion

Comercial Ramirez —

Empleados

Objetivos de Observacion

Se efectla esta observacion
para  examinar  Si el
Comercial emplea un
procedimiento en su gestion

administrativa.

» Estudiar la actividad que ejercen

los

colaboradores

comercial

dentro del

» Analizar el procedimiento trazado

en el comercial para elabora un

adecuado plan de accion

Andlisis Buena Regular Mala Observacion
La atencion para
el cliente es
Atencion al
_ inadecuada por
cliente
falta de
X cordialidad.
Tiene iniciativa,
potencial brinda
Actitud por confianza, pero
parte del el
colaborador al desconocimient
momento de 0 en atencion al
efectuarse la cliente es
venta X evidente.
Inapropiado;
Rapidez al mantiene al
atender al cliente en
cliente X espera.
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A veces No
Anélisis Puntual Puntual Puntual |Observacion
El 75%
colaboradores
Inicia  jornada llegan al horario
laboral de establecido,
acuerdo al pero el duefio y
horario familiar lo
establecido. X incumplen
Con Poca
Analisis
frecuencia |frecuencia | Nunca Observacion
La labor es
acorde al
Su tarea es administrador,
acorde a lo pero la falta de
planteado por técnicas amerita
el deficiencia en
Administrador X las ventas
Agilidad al
momento de
despachar los
viveres X
El colaborador Al desconocer
ofrece detalles de métodos de
al cliente, sobre venta se refleja
los productos desinterés en
que se ofrecer los
encuentran en productos de
promocion. X promocion.
Comunica las Es poco
novedades en X frecuente debido
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el transcurso de
su actividad al

Administrador

a la actitud por
parte del
administrador

gue no le ofrece

confianza a su

equipo.
No
Resolvio Busco resolvio
Anélisis problema |ayuda problema |Observacion
La reaccion es
positiva,
pregunta al
Actuacion del cliente si desea
colaborador al hablar con el
momento de administrador
presentarsele sobre la
un conflicto con novedad
el cliente X suscrita.

INTERPRETACION:

Mediante esta herramienta se observo el procedimiento del empleado a

través de cada variable aplicada se evidencia una falta de técnica y

métodos en venta hacia al personal, una inadecuada gestion con su

equipo de trabajo, la falta de comunicacién y procedimiento al comercial

son factores que involucran un bajo nivel en ventas. Se requiere de una

organizacién con un personal especializado, idéneo, con habilidades y

una buena comunicacion para fortalecer el ambiente laboral.
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INTERPRETACION:

A partir de esta herramienta se observa que el 25% de los empleados
carece de atencion al cliente, la diferencia mantiene una buena iniciativa y
actitud, se desconoce el termino rapidez porque de acuerdo a la afluencia
de clientes presente en el comercial el cliente potencial tiende a esperar
que lo atienda, el 75% de los empleados cumplen con su jornada laboral
pero la diferencia por preferencia mantiene un retraso, las
recomendaciones establecidas por su administrador son ejecutadas de
acuerdo a la experiencia adquirida, el 100% de los empleados expresa
agilidad e iniciativa al vender los productos pero la deficiencia recae en el
desconocimiento en técnicas de ventas por lo tanto omiten ofrecer
detalles en las promociones vigentes del comercial, las novedades
suscritas son expresadas de acuerdo al tipo de problema presente y los
reportes referente a las ventas al dia de labor.
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4.4. Analisis Foda
Tabla 25 Matriz Foda

Matriz Foda

Fortalezas Debilidades

= Ubicacion céntrica en la Parroquia Posorja.

= El comercial cuenta con variedad y calidad en sus ]
productos.

= EIl comercial cuenta con precios accesibles en sus
productos.

= La atencion al cliente es personalizada.

Gestion administrativa inadecuada.

Omision herramientas para su direccion.

El sistema del inventario es ineficiente.

Falta de direccion y liderazgo con su equipo de
trabajo.

Falta de estrategias de marketing.

Oportunidades "

Amenazas

= Entidades publicas que ofrezcan capacitacion gratuita
0 a precios comodos ejemplo Infocentros.

= Financiamiento acreditado por entidades bancarias a
comerciales de viveres.

= Presentacién, atraccion y agrado al cliente

= Oportunidad en desarrollo empresarial

Aumento de precios en los productos.

Competidores feroces.

Constantes cambios en gustos y preferencias del
cliente.

Precios bajos de competencia
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4.5. Plan de accién 5w 2h

Tabla 26 Herramienta 5w 2h

¢ QUE? ¢ COMO? ¢POR QUE? | ¢ QUIEN? ¢DONDE | ¢ CUAND | (CUANTO | OBSERVACI
? 0? ? ON COSTO
Crear Estableciend | Se requiere | Administrad | Comercia | Nov-19 $ 3,00 |Impresiones $
estrategias de | 0 metas y obtener un or | Ramirez 0,25
ventas objetivos 10% de
estratégicos | incremento
de ventas en ventas.
Renovar Mejorando Se percibira | Multimedia | Quito Nov-19 $ 700,00 | Impresiones $
imagen los letreros la imagen de | Mediun 0,25
corporativa con el logo la empresa
del comercial | tipo de la esto ayudara
empresa a persuadir y
(Estrategia de | atraer a mas
Venta clientes y asi
marketing) lograr la
(z) ventas
o estimadas
Z_E) Adquirir un Construyendo | Mantenerse | Especialista | Comercia | Ene-20 $ 200,00
LL | sistema de una ala en sistema | | Ramirez
<Z,: ventas Online | Plataforma vanguardia
5 virtual del comercio
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(Estrategia de

para captar

ORGANIZACION

Venta mas clientes
marketing) por ende
ventas.
Estructura Delegando Se requiere | Administrad | Comercia | Dic-19
organizaciona | niveles de la or | Ramirez
I: manual de | puesto descripcion
funcion mediante un | del cargo
organigrama | para obtener
estructural o | un orden
manual de especifico
funcion de cada
actividad y
mejorar la
organizacion
Innovacion de | Contratando | Se necesita | Administrad | Guayaqui | Dic-19 $ 800,00
herramientas | un sistema crecer con or I
para mejorar | actualizado innovacion

el sistema de
inventario

para el cobro
de las ventas

para mejorar
la
organizacion
y el servicio
de la
microempres
a
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Programar un | Elaborando A través del | Responsabl | Comercia | Dic-19
cronograma un Diagrama | inventario se | e de | Ramirez
para el de Gantt proyecta el bodega
abastecimient surtimiento
o del del
comercial comercial
Estrategia de | Capacitando | Se requiere | Strategist: Guayaqui | Dic-19 $ 320,00
Crecimiento: | al personal mejorar la Dictada por ||
Penetracion contemade | productivida | elIng. Nuria
al mercado "Atencién al d laboral Marquez
con atencion | cliente. para obtener
al cliente mayor
volumen de
ventas
Estrategia de | Capacitando | Se requiere | Strategist: Guayaqui | Dic-19 $ 320,00
Crecimiento: | al personal interactuar Dictada por ||
Penetracion contemade | con elcliente | el Ing. Boris
al mercado Sistema hit de manera Ledesma
con atencion | de venta eficiente y
al cliente actualizada
Fomentarla | Entregando, | Ayudard a Asistente Comercia | Nov-19 $ 3,00 |Impresiones $
comunicacion | socializando | resolver administrati | | Ramirez 0,25
CZ> organizaciona | y difundiendo | conflictos VO
O | I (Induccion - | las politicas entre el
(uﬂ directrices internas colaborador
05: internas) con el
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comercial

de efectividad

efectividad de

capacitacion

Motivar al Ofreciendo Se quiere Administrad | Comercia | Nov-19 $ 80,00
personal reconocimient | mejorar el or | Ramirez
o de ventas desempeiio
alcanzadas yla
mediante productivida
bono o vale d del
personal
Examinar la A través de Verificar el Responsabl | Comercia | De manera| $ 3,00 | Impresiones $
satisfaccion al | encuesta en | grado de edela | Ramirez | trimestral 0,25
cliente atencion al satisfaccion | venta
cliente del cliente
Seguimiento | Mediante un | Verificar las | Asistente Comercia | Nov-19 $ 3,00 |Impresiones $
y control de indicador de | ventas administrati | | Ramirez | (Cada 0,25
metas control de efectuadas VO mes)
ingresos para conocer
el
incremento o
decrecimient
o de las
mismas
EID Crear o Elaborando Para Asistente Comercia | Ene-20 $ 3,00 |Impresiones $
|0_i utilizar un formulario | verificar que | administrati | | Ramirez 0,25
(Z) Indicadores con grado de | las VO
O
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y
cumplimiento

de
capacitacion

la
capacitacion

es brindadas
a los
colaboradore
s estén
dando
resultados.

Total

$

2.435,00
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4.6. Propuesta Plan De Mejora

Planes internos la competitividad interna

Planeacion estratégica: estructura organizativa

4.6. Desarrollo de la propuesta de estratégica para el incremento de

ventas en el comercial Ramirez

Por medio de esta seccion se describen las estrategias a emplear para el

mejoramiento en la gestion administrativa y el incremento de las ventas

de viveres en el comercial Ramirez.

Andlisis de situacion actual del comercial Ramirez

A través de las distintas herramientas para examinar y recolectar

informacion evidente del comercial Ramirez surgieron los siguientes

problemas:

El comercial no cuenta con una planificacién estratégica: el
75% de los colaboradores desconoce la mision, vision y valores
corporativos en consecuencia el comercial omite informacion
relevante por ausencia de la filosofia corporativa se recomienda la
elaboracion de la misma para obtener direcciébn a los objetivos
planteados.

Ausencia de estructura organizativa y manual de funcién:
mediante la descripcion del puesto de trabajo y entrevista se
determind que el administrador desconoce la distribucion del
trabajo, utilizando la organizacion lineal y delegando tareas sin
recurrir a un registro o procedimiento por falta de una estructura
organizativa es conveniente una gestion de organigrama y manual
de funciones para proporcionar y precisar responsabilidades que
faciliten la ejecucion o distribucion de las actividades con la
finalidad de un beneficio empresarial.

Falta de capacitacion: dentro de la encuesta y ficha de
observacion al colaborador se registr6 que el 100% no recibe
ningun tipo de capacitacion para efecto se tiene un bajo indice en
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la atencién al cliente, se sugiere contratar un personal calificado o
brindar capacitacion al personal encargado de la venta y atencion

al cliente.

La direccién estratégica

Por medio del andlisis foda se obtuvo una estrategia de direccion que
permita al administrador orientar a su equipo de trabajo, a través de
politicas, normas, procedimientos, programas, presupuesto, proyectos
que regularicen la funcion de los miembros del comercial Ramirez y

faciliten la organizacién empresarial.

Objetivos estratégicos

0,
25% Penetracion A'gané?;;é 5doe/0

a'?elnrzi%rr???cc);l?eonr{e cumplimiento en
Politicas internas

10% Incremento
en venta

Filosofia de la empresa

Misién: comercial Ramirez es una microempresa dedicada a la compra-
venta de productos de primera necesidad a precios competitivos y de
calidad en la Parroquia Posorja, a través de un ambiente moderno que

permite rentabilidad empresarial.

Vision: Mantener la sostenibilidad y rentabilidad en el mercado laboral,
mediante el compromiso con nuestros productos y clientes para obtener

reconocimiento a nivel Local y desarrollo empresarial.
Valores corporativos

» Compromiso: Con la comunidad ofreciendo productos y atencién
de calidad
» Respeto: A los bienes materiales de la empresa, precios y clientes.

» Integridad: Somos un personal responsable y ético.
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» Confianza: Brindamos un espacio agradable y confortable para
nuestros clientes.

Politicas internas: Obligaciones y deberes del colaborador

= No estar permitido sacar bienes materiales del comercial.

» El personal deberd ingresar a su jornada laboral de acuerdo al
horario establecido.

» El personal no debe ingresar a laboral habiendo ingerido alcohol.

= No esté permitido ingresar a laboral con sustancias psicotréopicas.

» Cada integrante del comercial Ramirez mantendra una conducta
ética, sin faltar a los valores corporativos.

= EI personal nuevo recibira induccion de puesto donde se
especificara el cargo por lo cual se ha contratado.

» El uniforme que se entregue serd de uso exclusivo para el
comercial.

= El uso del computador sera de uso corporativo; evitar ingresar a
paginas que no formen parte de su trabajo.

» El personal gozara de vacaciones.

= EI personal tendra un reconocimiento por excelencia en

desemperio.
Aplicacion de medidas correctivas.

Existiran 3 medidas correctivas para el personal que inculpa con las

politicas internas:

= Llamado de atencion verbal: se amerita cuando son faltas minimas.

» Llamado de atencién escrito: se aplica cuando son faltas leves, si
son recurrentes 0 consecutivos se descontara en términos
monetarios un 10% de su salario base.

» Finalizacién de su contrato de trabajo: si el personal comete tres

faltas graves.

Contrato laboral
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Este serd estipulado de acuerdo al codigo de trabajo vigente del
Ecuador. Los miembros nuevos de la organizacion firmaran
contrato por tres meses tiempo de prueba y de acuerdo a la
evaluacion del jefe inmediato se considerara una renovacion de
contrato por el lapso de un afo.

La jornada establecida sera de acuerdo al ministerio de relaciones
laborales de ocho horas diarias, el horario de ingreso y salida sera
registrado mediante una hoja de Excel por macros; persona que
incumpla serd sancionado con un llamado de atencion escrito,

verbal o descuento a su dia de trabajo

Politicas con los proveedores

Constituir relaciones de honestidad y sinceridad mutua.

La adquisicion de la mercaderia sera via telefénica.

Se emitiran 6rdenes de compras para el abastecimiento de viveres.
Los productos deben cumplir con normas y estandares de calidad.
las facturas seran canceladas por transferencia bancaria el 60% de
toda la mercaderia se cancelard al contado y la diferencia se
saldara en una cuenta por pagar del mes siguiente quedandose

con una copia.

Politicas clientes

Brindar amabilidad y cordialidad en la atencion al cliente.
Administrar precios accesibles al consumidor.

Ofrecer un trato justo si existe un problema o incertidumbre.

Dar a conocer informacién sobre las promociones de viveres con

las que cuenta el local.

Estrategia n° 1: De Marketing

Captar la atencion del cliente.

Accion n° 1 Sitio web: la elaboracion de una plataforma en
internet donde se ofrezca los productos que vende el comercial

Ramirez para atraer a clientes potenciales.
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Accidn n° 2 Imagen corporativa: mediante anuncios publicitarios
como el logo tipo de empresa, eslogan y la dotacion a los

miembros que la conforman.

Promocién al consumidor

Accion n° 1 Sorteos: se apertura en fechas de aniversario para
dar a conocer al cliente el interés que tiene el comercial en
compartir con el cliente sus festividades.

Accion n° 2 Los cupones de promociodn: para fechas festivas
como el aniversario del comercial, navidad o fin de afio es
ventajoso un descuento a los productos que sean poco rentables
para elevar el volumen de clientes y las ventas.

Accion n° 3 Promocién en productos: Al adquirir una rebaja u
obsequio con nuestros proveedores por compras al por mayor, se
formaran duos de ciertos productos para obtener un buen numero

en cliente por ende ventas.

Estrategia n®° 2: De Productividad

Mejorar la productividad

Accion n° 1 Implemento de equipos tecnoldgicos: para obtener
rentabilidad dentro del mercado laboral es necesario estar dotado
con herramientas y equipos que agilicen los procesos
administrativos evitando mayores costos en mano de obra se
proporcionara un sistema denominado dobra empresarial para que
se gestione la contabilidad de la microempresa para registrar todos
los ingresos, salidas y asi brindar excelencia en atencién al cliente
para conseguir las ventas estimadas.

Accion n° 3 Comunicacion laboral: mantener una via de
comunicacion con reuniones mensuales o periddicas donde se
interactde con el Gerente, jefe y colaboradores para explicar temas
relacionados con la productividad, el desempeiio, los objetivos y

metas trazada del comercial porque generara un buen clima laboral
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y eficiencia en las tareas encomendadas adquiriendo mayor
rendimiento por parte del cliente interno.

= Accion n° 4 Motivacion laboral: se compensara con un vale de
productos del comercial al colaborador que alcance metas
trazadas, se gestionard por aniversario entretenimiento y

aperitivos.

Estrategia n° 3: De Crecimiento
Estrategia de penetracion con atencion al cliente: crecer aumentando la

calidad en venta y atencion al cliente.

= Accion n° 2 Capacitacion al personal: porgue se requiere de un
personal idoneo, competente con conocimientos fundamentales
que aporten destrezas al comercial de tal forma que una gestidn
adecuada del recurso humano genere credibilidad e importancia a
la funcibn que ejerce el colaborador, capacitar al personal
responsable de la venta o atencion al cliente es conveniente si se

requiere obtener crecimiento en las venta y productividad laboral.

Presupuesto propuesta de estrategias

Tabla 27 Presupuesto de Estrategias

Descripcién Cantidad Total

Captacion de Clientes $ 734,00

Imagen Publicitaria (logo tipo) $ 500,00
Dotacién: 2 Camisa y Pantalon $ 184,00

Plataforma en internet $ 50,00
Mayor Rendimiento $1.570,00
Sistema Dobra empresarial $ 800,00
Motivacién al personal (Vales) $ 120,00

»

Integracion del equipo trimestral 10,00

Mejorando la atencién al

cliente
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Capacitacion al personal $ 640,00

Total $2.304,00

Autora: Medina, C (2019)

Metas de ventas

Se busca incrementar un 10% de ventas para el mes de Enero - Marzo
periodo 2020 de acuerdo con el total de ventas que se obtuvieron el
periodo trimestral Julio- Septiembre 2019.

Tabla 28 Metas de ventas

Cliente Antes Proyeccion | Total

Microempresa de $16.210 10% $17.831

alimento o servicio

Mini tiendas y $24.000 10% $26.400
abarrotes

Nifios, hombres y $24.860 10% $27.346
mujeres desde los

cinco afios

Total $65.070 10% $71.577

Autora: Medina, C (2019)
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CONCLUSIONES

Se describieron los aspectos teodricos referentes a la gestion
administrativa para la investigacion de una adecuada estrategia a
emplear.

Se determind la situacién actual del comercial por medio de la
entrevista, encuesta, benchmarking interno para verificar las
condiciones del comercial.

Se elaboré el plan de mejoras de estrategias de venta y
productividad con la finalidad de elevar el volumen de ventas del

comercial.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda al Comercial Ramirez que contrate un contador
financiero que lleve con efectividad el estado de cuentas de
pérdidas y ganancias

Se recomienda implementar un area de administracion que aporte
con la gestion de los recursos y el ambiente laboral.

Que el comercial considere la aplicacion de la propuesta
presentada.
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Anexo 1




Anexo 2

Organigrama Estructural

Gerente General

Area de Compras

Area de Venta

Area de Bodega




Anexo 3

Ubicaciéon geografica del comercial Ramirez
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Anexo 4

Logo Tipo
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Anexo 5

Fotos

Entrevista con el Gerente General Sr. Alex Ramirez
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