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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo demostrar la incidencia del
proceso administrativo en la gestion de comercializacion de La Empresa Comercial Romero
Hinojosa Maria Ana de la ciudad de Babahoyo. ElI método utilizado en este trabajo es el
descriptivo, ademas se empled la investigacion bibliografica y de campo con un disefio no
experimental descriptivo. El estudio se realizo con el universo total de la poblacion como

muestra ya que esta conformado por 20 clientes (internos).

Para la recopilacion de datos se utilizo la técnica de la encuesta con la finalidad de
analizarlos en el Excel basico. Los principales hallazgos de la investigacién muestran que La
Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana requiere implementar el proceso
administrativo en la gestion de comercializacion para el buen funcionamiento de la empresa,
ademas requiere de un organigrama estructural funcional que detalle cada una de las funciones

de los miembros de la organizacion.

Con relacion a la gestion de comercializacion, la empresa no cuenta con un detalle de
los tiempos en su proceso de venta de productos. Finalmente se elabor6 una propuesta para el
mejoramiento del proceso administrativo que permitan optimizar los recursos en la gestion de
comercializacion de La Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana. Palabras clave:

planificacién, organizacion, direccién, control, gestién, comercializacion



1.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El tema del presente estudio de caso es “Proceso administrativo de la Empresa
Comercial Romero Hinojosa Maria Ana de la Parroquia La Unidn del canton Babahoyo en el
periodo 2023” también conocido con su nombre comercial “Tienda Anita” el cual esta ubicado
en la ciudad de Babahoyo, se dedica a la venta al por mayor y menor de gran variedad de
productos de tiendas, entre los que predominan, los productos alimenticios, como productos de

primera necesidad y varios otros tipos de productos.

La problemaética que presenta La Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana de
la ciudad de Babahoyo estd presente desde que inicié sus actividades con un proceso
administrativo deficiente, dentro de su estructura existen varios problemas en los cuales se
pueden mencionar que no rigen por un proceso administrativo técnico que cuente con
planificacidn, organizacion, direccion y control, puesto que su gerente propietario maneja la
empresa de una forma empirica lo cual conduce a un desorden administrativo y de
comercializacion, al no poseer un proceso administrativo adecuado baja su nivel de venta
dando como resultado una inestable rentabilidad de la empresa y reduciendo su nivel de utilidad

y liquidez en los Gltimos afios

Ademas, La Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana no posee un personal
capacitado, de modo que no estan a la par de nuevos procesos de comercializacion que les
permitan desempefiarse de una manera eficiente, también se ha visto que no dispone de
personal suficiente ya que algunas funciones se las delega a una sola persona que es

multifuncional dentro del &rea administrativa lo cual crea una carga excesiva de trabajo.

También la falta de liderazgo dentro de la empresa comercial ocasiona bajo nivel de
motivacion, falta de direccion clara, baja moral, falta de compromiso, disminucion en el

rendimiento del personal, la direccion deficiente y descontento entre los miembros del equipo.



Esto repercute en una ejecucion insatisfactoria de los procesos administrativos, ya que los
empleados no se sienten incentivados para cumplir con los estandares de calidad, afectando a

la capacidad de la empresa comercial para competir en el mercado.

De igual forma la planificacion inadecuada que se presenta por falta de informacion,
tiempo y recursos, lleva a que las metas sean inalcanzables o a una direccidn equivocada, ya
que la ineficiencia de utilizacion de recursos, retrasa la ejecucion de tareas y posibles fracasos
en la consecucion de objetivos, también se presenta una desconexion entre la estrategia
comercial y la estrategia empresarial sin considerar la estrategia general de la empresa, el
comercial enfrenta dificultades para lograr coherencia y eficacia en sus esfuerzos de

comercializacion.

En consecuencia, es importante que La Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria
Ana de la ciudad de Babahoyo tome medidas al respecto ya que estas falencias le han hecho
ser menos competitivo frente a otras empresas de la misma linea, igualmente la empresa no
utiliza adecuadamente sus recursos por ende es fundamental que La Empresa Comercial
Romero Hinojosa Maria Ana cuente con un adecuado proceso administrativo ya que asi podra

implementar estrategias que ayuden a mejorar su productividad.



2.- JUSTIFICACION

El presente trabajo esté relacionado con la problematica identificada en La Empresa
Comercial Romero Hinojosa Maria Ana de la ciudad de Babahoyo puesto que carecen de un
proceso administrativo técnico que le permita gestionar su comercializacion de manera

eficiente.

La importancia de la investigacion en el ambito académico se justifica por el
conocimiento que se ha adquirido en los 8 semestres en la carrera de licenciatura en comercio
relacionado con la variable de estudio de este trabajo como el proceso administrativo de la

empresa que incide en la gestion de comercializacion.

Por otra parte, el tema aporta al analisis de fuentes primarias como: libros, articulos,
revistas cientificas, ya que contribuyeron para el desarrollo del tema el proceso administrativo
y la gestion de comercializacion puedan ser adaptados a La Empresa Comercial Romero
Hinojosa Maria Ana puesto que el estudio ha permitido determinar estrategias de mejora para

la empresa a corto y mediano plazo.

Con respecto al ambito profesional el trabajo serd& muy importante ya que se da a
conocer las distintas herramientas que conforman la administracion de esta manera se fomenta
las buenas practicas empresariales que por consiguiente mejorara los procesos de gestion de

comercializacion que se llevan a cabo dentro de la empresa y asi obtener los mejores resultados.



3.- OBJETIVOS

Objetivo General

Analizar el proceso administrativo en La Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria
Ana de la ciudad de Babahoyo en el afio 2023 para mejorar la gestion de la comercializacion

de los productos
Objetivos especificos

Fundamentar teéricamente y cientificamente el proceso administrativo de la empresa

Comercial Romero Hinojosa Maria Ana de la ciudad de Babahoyo

Diagnosticar la situacion actual del proceso administrativo en La Empresa Comercial

Romero Hinojosa Maria Ana de la ciudad de Babahoyo.

Determinar las estrategias para el proceso administrativo que permitan mejorar el nivel
de comercializacion de La Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana de la ciudad de

Babahoyo.



4.- LINEA DE INVESTIGACION

El estudio de caso titulado “Proceso administrativo de la Empresa Comercial Romero
Hinojosa Maria Ana de la Parroquia La Union del canton Babahoyo en el periodo 2023”
también conocido con su nombre comercial “Tienda Anita” es un analisis detallado de la
situacion especifica de la organizacion que ayuda a abordar aspectos como la planificacion,
organizacion, descripcion y control en el contexto de la comercializacion de productos, este
trabajo dada su naturaleza se relaciona con la linea de investigacion: Gestion financiera,
administrativa, tributaria, auditoria y control y se enmarca en la sublinea de marketing y

comercializacion, debido a las razones que a continuacién se detallan.

Existe una relacion directa entre las actividades propias de la empresa Comercial
Romero Hinojosa Maria Ana de la ciudad de Babahoyo y la linea de investigacion: Gestion
financiera, administrativa, tributaria, auditoria y control debido a que es una empresa comercial
que se dedica a la venta al por mayor y menor de gran variedad de productos a tiendas, entre
los que predominan, los productos alimenticios, como productos de primera necesidad y otros
tipos de productos; en este contexto se distingue la gestién de comercializacion que es la que

permite el cumplimiento de las metas, consignadas en el planteamiento de la empresa.

Este caso de estudio se enmarca dentro de la sublinea marketing y comercializacion,
debido a que la variable a estudiar es proceso administrativo y gestion de comercializacion, la
misma que representa un promeso mediante el cual se coordina de personas y recursos para
alcanzar las metas de comercializacion de una empresa, asi mismo dentro de la empresa en
referencia se involucra una serie de politicas y procedimientos que sirven de guia para poder
realizar toda esta serie de acciones, las mismas que se plantearan en forma de recomendaciones

en este documento.



5.- ARTICULACION

El presente estudio de caso se articula de forma directa, las destrezas adquiridas durante
las précticas pre-profesionales con el tema Aplicacion de Procesos Administrativos o
Comerciales en el sector Publico y Privado bajo supervision docente, realizadas en la Empresa
publica Transvial EP, donde se logro desarrollar habilidades esenciales que se han demostrado
valiosas en el &rea de Atencién al Cliente o usuario, cuyos conocimientos que ayudaron de
forma positiva a detectar falencias para luego ser contrastadas en el estudio de caso
denominado “Proceso administrativo de la Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana

de la Parroquia La Uni6n del cantdn Babahoyo en el periodo 2023

Como profesional del area administrativa se aplicé los principios contables y
administrativos aprendidos para garantizar una gestion eficiente de inventarios, facturacion y
registros financieros. Ademas de principios importantes de la gestion de recursos y procesos

empresariales me permite ofrecer un servicio al cliente més eficaz y satisfactorio.

Al interactuar con usuarios en el entorno de practicas también contribuyo para detectar
las falencias existentes dentro del comercial Comercial Romero Hinojosa Maria Ana , se utilizé
las habilidades de comunicacion y empatia desarrolladas en mis practicas para comprender sus
necesidades y proporcionarles informacion precisa sobre productos de primera necesidad, en
la formacion en gestién también me ayudé a optimizar la administracion de pedidos y mantener

registros precisos, lo que contribuye a la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente.



6.- MARCO CONCEPTUAL

Proceso Administrativo.

El proceso administrativo esta compuesto de varias etapas como lo son la planificacion,
organizacion, direccion y control, con el fin de alcanzar los objetivos de una empresa, la
aplicacion de este proceso en las empresas mejora las funciones administrativas y asi consigue
un mejor rendimiento dentro de la organizacion con los recursos que dispone. El proceso
administrativo es una estrategia utilizada por las empresas, para ser eficaz. Necesita

planificacion, organizacion, direccion y control. (Chiavenato, 2017)

Segun Hurtado, (2021) el proceso administrativo es una herramienta aplicable a las
empresas para asi lograr satisfacer sus objetivos y necesidades sean éstas que se lucren o a su

vez sociales.

Importancia del proceso administrativo

El proceso administrativo es importante porque permite que la empresa alcance sus
objetivos propuestos optimizando los recursos disponibles de la empresa, ademas incrementa
su eficiencia. Si se implementa un proceso administrativo La Empresa Comercial Romero
Hinojosa Maria Ana, aumentara su productividad y competitividad frente a otras empresas de
la competencia llevando asi a un crecimiento empresarial que fortalecera el bienestar laboral

de sus colaboradores y asi se encamina al alcance de los objetivos.

El proceso administrativo ayuda a la gerencia de las empresas a planificar posibles
escenarios con estrategias a corto, mediano y largo plazo evitando gastos innecesarios lo que
incrementara la productividad de los miembros que conforman la empresa, por ende, disminuye

medidas improvisadas y la mala toma de decisiones (L6pez, 2019).
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Fases del proceso administrativo

llustraciéon 2 Fases del Proceso Administrativo

Planeacion

Direccion | Organizacion

Fuente: Adaptado de GestioPolis (2021).

Elaborado por: Edwin Guaquipana

Segun GestioPolis (2021) existen dos fases del proceso administrativo las cuales se
dividen en: mecanica o estructural que la conforman la planeacion y la organizacion y una
segunda fase llamada dinamica u operativa en las cuales la integran la direccién y el control.
Menciona que las fases y etapas que estan entrelazadas y no se separan se las utilizan como un
solo organismo sin embargo son diferentes, de esta manera se usa dentro de la empresa que

optimiza los recursos y asi concretar sus objetivos.

El proceso administrativo esta compuesto por dos fases: mecanica y dinamica.
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La fase mecanica es el predmbulo de lo que se tiene pensado hacer, se establecen las

ideas, en donde estan incluidas la planificacién y organizacion.

Mientras que en la fase dindmica se desarrolla las actividades de manejo del organismo

como tal y las comprende la direccion y el control.

Etapas del proceso administrativo

llustracion 3 Etapas del Proceso Administrativo

Planificacion

Etapas del
Control Proceso Organizacion
'Administrativa

Direccion

Fuente: Adaptado de Lépez. (2019)
Elaborado por: Edwin Guaquipana

Como se observa en la ilustracion 3 las etapas del proceso administrativo son un
conjunto de procesos sistematicos que se interrelaciona e interactdan uno con otro, y estas son

la planificacion, organizacion, direccién y control.

Cano Plata (2017) plantea que el proceso estd compuesto por 4 etapas las cuales son:

12



Planificacion

Es un proceso por el cual el director de la empresa traza un rumbo encaminado a las
actividades como lo son mision, vision, objetivos, politicas y estrategias para que de esta

manera se pueda evitar algin contratiempo dentro de las actividades empresariales.

Dentro de la planificacién Ordenes (2015) mencionan algunas actividades como los

son:

La mision es la razon de ser, de la empresa lo que quiere cumplir y las metas que quiere

consequir.

La vision es lo que la empresa anhela conseguir dentro del largo plazo para su

crecimiento mediante metas que sean alcanzables, realizables y factibles.

Los objetivos son una parte importante de la planificacion donde se detalla y menciona
lo que se va a realizar, por medio de éstos se puede simplificar el control, medicién y la

valoracion de resultados. Estos deben ser claros alcanzables y medibles.

Las politicas dentro de la planificacion se refieren a las normativas que tiene la empresa

para poder direccionar bien a sus empleados y procesos de una manera adecuada.

Las estrategias son directrices mediante las cuales se busca conseguir los objetivos y

asi lograr resultados que sean en beneficio de la empresa.
Organizacion

Segun Cavia (2017) menciona que la organizacién es la estructuracion y realizacién de
disefios, procedimientos, funciones y responsabilidades de cada departamento de trabajo, asi
como la aplicacion de herramientas que permitan realizar las actividades de una mejor manera

en la empresa.
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Como expresa Cavia (2017) la organizacion estd compuesta por 3 actividades:

Organigramas son niveles jerarquicos que muestran la relacion de las funciones del
puesto con las obligaciones de la empresa. Existen varios tipos como lo son: estructural,

funcional, horizontal, vertical, mixto y circular.

Funciones del puesto se denomina a las actividades que se llevaran a cabo dentro de la
empresa de una manera sistematica para realizar el trabajo de una mejor manera, se lo realiza

por medio de una metodologia analitica de puestos y la distribucién de actividades.

Division del trabajo es la segmentacion y limitacion de las actividades para que el
trabajo sea realizado con mayor rendimiento. Esta fase fomenta que los puestos de trabajo

tengan una especializacion y sean realizados de una manera mas eficiente.

Direccién

Como expresa Pereira (2016) la direccion es una etapa del proceso administrativo que
conduce al personal de la organizacion a lograr y cumplir las metas y objetivos propuestos.
Esta parte del proceso es la mas realista ya que influye directamente con el personal, es lo que

se desea lograr para el bienestar comun ya que integran el 6rgano empresarial para el éxito de

éste.

En la direccidén segin Pereira (2016) existe algunos elementos para que se pueda

realizar de una manera eficaz y éstos son:

Motivacion es una actitud que se realiza para poder impulsar y lograr los objetivos
empresariales es uno de los elementos mas importantes y complejos, pues influye directamente

en el personal que se motiva para desempefar su trabajo de manera eficiente.

Liderazgo es la habilidad que se requiere en un gerente para motivar a sus colaboradores

e impulsar el trabajo en conjunto para el logro de los objetivos.
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Comunicacién es un paso muy importante dentro de la direccion de una empresa ya que
gracias a ésta se puede transmitir las ideas o el mensaje del gerente hacia sus colaboradores,

como a sus superiores, a fin de que la informacion llegue de manera clara'y comprensible.

Control

El control dentro del proceso administrativo es una de las partes mas importantes, ya
que evalla el desarrollo de las actividades, midiendo el desempefio y tomando medidas
correctivas a fin de verificar que no exista problemas dentro de estos procesos y si los hay

poder identificarlos y controlarlos a tiempo Sanchez Galéan (2021).

En palabras de Pacheco (2019) dentro del control administrativo se pueden denominar

algunos elementos como los son:

Establecimiento de estandares: este elemento se encarga de evaluar los resultados de

acuerdo con su planificacion.

Medicién de resultados: se refiere al analisis de desempefio de la actividad que se dedica

la empresa, aplicando los Kpi“s. que cumplan con los objetivos y metas de la empresa.

Evaluacidon de resultados: es una de las Gltimas etapas del proceso de control, en esta
etapa se detectan problemas que pueden existir o presentarse en un futuro, ayudan a reducir
costos y garantizar el uso adecuado de recursos, ademas permite el redisefio de estrategias para

cumplir con las metas de la empresa.

Estrategia

Stoner (2011) manifiesta que la estrategia “Es el medio, la via, es ¢l como para la
obtencion de los objetivos de la organizacion. Es el programa general para definir y lograr los
objetivos de una organizacion: la respuesta de la organizacion ante su entorno a lo largo del

tiempo” (pag.106).
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Una estrategia deberd considerar si es razonable, realizable, adaptable, elastica y
dindmica, es decir, debera disponer de la posibilidad de cambiarla cuando se prevean
acontecimientos externos. Las estrategias de una empresa es un plan integral que establece la
manera en que se lograra la mision, vision, y objetivos corporativos. Se agrupan en categorias
o lineas estratégicas con sus acciones especificas, para el desarrollo, fomento de las ventajas

competitivas.

Estrategias de comercializacion

Goodstein (2012) manifiesta que es el conjunto de actividades vinculadas al
intercambio de bienes y servicios entre productores y consumidores. Existen distintos tipos de
estrategias de comercializacion: ofensivas que pretenden incrementar la participacion de la
empresa en el mercado. Las defensivas tienen como finalidad mantener la posicion de la

organizacion o marca, ante las acciones desarrolladas por la competencia.

Las estrategias de comercializacion son acciones que las empresas tienen que
desarrollar para enfrentar a los competidores, satisfacer a sus clientes, lograr mayor

participacién en el mercado y establecer un posicionamiento competitivo.

Objetivos de las estrategias de comercializacion

Beaufond (2012) sefiala que son las declaraciones o metas que se alcanzaré con las
estrategias de comercializacion y deben ser realistas, mensurables y especificas, consistentes
con las prioridades de la empresa. Los objetivos son metas alcanzables, accesibles y
desafiantes, se constituyen en la base para el monitoreo, control y evaluacion, para medir la

efectividad.

El adecuado lineamiento de los objetivos de las estrategias ayudara a la empresa a
aprovechar las oportunidades que tiene el mercado y enfrentar las amenazas con respecto a la

competencia, se considera un factor clave para el crecimiento y sostenibilidad de las ventas
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Estrategia de clientes

Fidelidad de los clientes Segin Hender (2013) es una estrategia de posicionamiento que
trata de definir como quiere que se perciba un producto o un servicio en un segmento de
mercado definido y que los potenciales clientes tengan una percepcion de calidad, precio,
imagen de marca que identifique en su mente esta serie de atributos que le motiva, le perjudica

a adquirir el bien o servicio.

La fidelizacion es una estrategia de marketing de penetracion en el mercado y actua
considerando indicadores para satisfacer las necesidades y las diferencias buscadas en los
bienes o servicios de los clientes actuales o potenciales destacando que tienen una buena

percepcion, para satisfacer sus necesidades a través del producto o servicio que adquiere.

Satisfaccion de los clientes

Hender (2013) manifiesta que “Es uno de los factores psicoldogicos mas importantes
que activa el comportamiento del consumidor hacia un determinado producto o servicio y que

cumple con las aspiraciones y expectativas que lo hace efectivo el comportamiento de compra”

(pag. 26).

La satisfaccion de los clientes es un indicador para la fuerza de ventas y se fundamenta
en las necesidades y los requerimientos que quieren estos de los productos o servicios, para
encontrar niveles de satisfaccion y convertir en motivos de compras seguras en los diferentes

canales de distribucion y ventas de un producto o servicio.

Preferencia de la marca

Para Aguilar (2012) “Es el conocimiento que tiene un mercado potencial de clientes
sobre un producto o servicio que a travées de indicadores intrinsecos de este como el precio, la

caracteristica del producto, los canales de comercializacién, los plazos y forma de entrega y
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otros criterios de comercializacion hacen conceptualizar la preferencia como un procedimiento

de efectuar una compra que le resulta con ventajas distintivas en relacion a otro producto” (pag.

24).

Las preferencias por las marcas se manifiesta en los segmentos de mercado que tienen
la percepcion de medios publicitarios, promociones, lo que contribuye a obtener niveles de
satisfaccion e interés por un determinado producto o servicio, para establecer una politica de

adquisicion en forma permanente u obligada para cumplir ciertos niveles de satisfaccion

Imagen corporativa

Chaves (2012) sefiala que “Es uno de los enfoques de comunicacion estratégica de una
organizacion como un factor incluyente, para buscar que la cartera de negocios se diversifique
y tenga un impacto positivo en sus clientes, para encontrar mejores niveles de crecimiento y

participacion en el mercado”(pag.38).

La imagen corporativa es una herramienta de contribucion al desarrollo y crecimiento
empresarial, poniendo énfasis en su infraestructura, diversificacion de sus productos y

servicios, para optimizar el rendimiento de la cartera corporativa de los mismos.

Barrera para la competencia

“Son las diferentes estrategias que implementa la gerencia cuando se trata de
posicionarse en un mercado, con la finalidad de enfrentar a los competidores directos e

indirectos y tener una participacion significativa en el mercado” (Etzel, 2012, pag. 68).

Las estrategias genéricas y las de marketing mix son fundamentales para crear barreras
para la competencia, ya que proporciona fortalezas para establecer una posicion competitiva

en un determinado mercado. Este enfoque estratégico se fundamenta en los atributos de los
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productos y servicio, las condiciones de comercializacion, la tasa de crecimiento y

participacion en el mercado.

Percepcion de los clientes

Hender (2013) manifiesta que “La percepcion es una necesidad provocada, jerarquica
que tiene un nivel en particular para estar razonablemente satisfecho y motivado por la
adquisicion de un bien o servicio. La percepcion desempefia un papel importante en la etapa

alternativa de identificacion del proceso de decision de compra” (pag.34).

La percepcion es el estimulo que tiene un cliente suficientemente diferente, con
informacidn para comparar la referencia, consistencia e informacién de un producto o servicio
que tiene el intento de comprar. La percepcién se fundamenta en los impulsos 0 motivos que

son estimulos e indicios para un patron de compra.
Estrategias de comunicacion del posicionamiento de productos

Beaufond (2012) afirma que entre las estrategias de comunicacion del posicionamiento
se encuentran las de marketing directo, que consideran estrategias sobre imagen de marca y
mensaje permanente. La imagen de marca tiene como objetivo ampliar los usuarios de la marca
turistica a través de la induccion y capacitacion para preservar su imagen y elementos que
constituyen su linea grafica. El mensaje permanente tiene como finalidad hacer un estudio de
arquitectura de marcas para el mercado nacional e internacional y las adaptaciones a productos

turisticos.

En los programas de mercadeo las estrategias de comunicacion son relevantes para
suministrar el liderazgo y generar un compromiso de lealtad entre los clientes y la empresa,
motivando la adquisicion de los bienes o servicios, suministrando informacién para

racionalizar los criterios que faciliten la comercializacion.
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Estrategias de publicidad

Segun Martinez (2015) esta estrategia busca el aprovechamiento de los espacios de gran
concentracion de poblacién residente para actividades de promocion, por ejemplo: paseos
publicos, centros comerciales, terminales terrestres, aéreas, universidades, colegios escuelas.
Una estrategia de publicidad y promocidn son los convenios y alianzas con el sector publico,
privado y comunitario para realizar campafias de promocion. Esta estrategia busca optimizar
los contactos con el sector publico, empresas privadas y comunitarias para favorecer la

promocion del turismo interno por todo el territorio nacional.

Las estrategias de publicidad contenidas en los planes de marketing deben sentar las
bases y ser expresadas en objetivos medibles, considerando la meta de publicidad como la tarea
de transmitir determinada comunicacion especifica a una cierta audiencia con un nivel de

cumplimiento que debe ser alcanzada en un tiempo dado.
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7.- MARCO METODOLOGICO

De acuerdo con Hernandez Sampieri (2019) “se busca especificar las propiedades. Las
caracteristicas, perfiles de personas o grupos, procesos, objetos u otro fenémeno para someterlo

al analisis.”

La investigacion no es experimental puesto que tiene un disefio descriptivo, por lo que
estudié las variables por separado, estudio la problemaética del caso ya que detalla los
acontecimientos del trabajo investigativo como lo es el que no tenga un proceso administrativo

técnico que incurra de manera positiva en su gestion de comercializacion.
Tipo de investigacion
Investigacion Bibliogréfica.

Como plantea Sanchez Vivero (2019) la investigacion documental utiliz6 datos que ya
han sido recolectados en otros trabajos investigativos de esta manera la informacion nos llega

mas elaborada y procesada por otros investigadores.

Para la presente investigacion se tomd en cuenta varios libros, articulos de revista,

paginas web
Investigacion de campo

La investigacién de campo es aquella que se realiza en el &rea o lugar de donde se
quiere recolectar informacion para después ser procesada y convertirla en datos que ayude
aclarar o confirmar algun hecho o hipdtesis. Se aplico este tipo de investigacion en La Empresa
Comercial Romero Hinojosa Maria Ana para poder conocer el problema de la investigacion

Sanchez Vivero (2018).

Poblacion y muestra
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Poblacion

Como menciona (INE,2022) poblacién es un conjunto de todos los individuales en los
que se va a estudiar el fenébmeno, los cuéles deben reunir caracteristicas de los que es el objeto

de estudio

La Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana de la ciudad de Babahoyo cuenta
con una poblacién de 8 trabajadores administrativos y de operaciones con 12 de la empresa

que requieren de su servicio.

Muestra

En palabras de (Westreicher, 2021) “es un procedimiento mediante el cual se toman a

ciertos individuos que pertenecen a una poblacion la cual esté siendo sujeto de estudio.”

La investigacion presenta una poblacion pequefia conformada por sus empleados y
clientes, por ende, se tomo en cuenta el universo de la poblacion de La Empresa Comercial
Romero Hinojosa Maria Ana que es de 20 personas integradas por clientes internos (personal

administrativo y operativo), no se utiliza férmula del muestreo.

Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

La técnica necesaria para poder obtener la informacién correspondiente a la

investigacion fue:

Encuesta

El instrumento que se utilizé fue:

Cuestionario

Para el cuestionario se utilizé distintos tipos de preguntas como son:

Preguntas dicotomicas
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8.- RESULTADOS

TABULACION Y GRAFICOS DE LOS RESULTADOS DE LA ENCUESTA.

1.- ¢En la etapa de la planificacion, considera usted que es
importante la implementacion de mision, vision, objetivos y estrategias
en un periodo determinado en la empresa La Empresa Comercial Romero
Hinojosa Maria Ana?

RESPUESTAS TOTAL
Sl 15
NO 5

1.- ¢éEn la etapa de la planificacién, considera usted
que es importante la implementacion de mision,
vision, objetivos y estrategias en un periodo
determinado en la empresa La Empresa Comercial
Romero Hinojosa Maria Ana ?

u S|
mNO

Analisis.- 15 de los colaboradores que da un total de 75% de la empresa comercial
considera que si es importante la implementacion de misién, vision. Objetivos y estrategias,

mientas que las otras 5 personas consideran que no es muy importante.

2.- ¢En la etapa de la organizacion usted cree que La Empresa
Comercial Romero Hinojosa Maria Ana cuenta con una estructura
organizacional que permita dividir los puestos de trabajo?

RESPUESTAS TOTAL
Sl 6
NO 14

2.- ¢En la etapa de la organizacion usted cree que La
Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana cuenta con
una estructura organizacional que permita dividir los
puestos de trabajo?

u S|
B NO
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Analisis.- A respuesta de esta encuesta 6 de los colaboradores siendo el 30% si creen
que la empresa comercial cuenta con una estructura organizacional que permite dividir los
puestos de trabajo, mientas que el 70% que equivale a 14 de los integrantes no cree que la
empresa cuenta con esta estructura.

3.- ¢En la etapa de la direccion usted conoce si la empresa La
Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana tiene un manual de
funciones que le permita conocer sus funciones y responsabilidades?

RESPUESTAS TOTAL
Sl 2
NO 18

3.- ¢En la etapa de la direccion usted conoce si la
empresa La Empresa Comercial Romero Hinojosa
Maria Ana tiene un manual de funciones que le
permita conocer sus funciones y
responsabilidades?

m S|
B NO

Anélisis. - Dentro de los colaboradores directivos de la empresa comercial 2 de ellos
si conoce la etapa de direccidn que la empresa aplica, mientras que 18 de los trabajadores no

conoce esta etapa que permite conocer funciones y responsabilidades de la organizacion.

4.- ;En la etapa del control usted considera que el gerente de La
Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana mide los objetivos,
metas y estrategias planteadas?

RESPUESTAS TOTAL
Sl 9
NO 11

4.- ¢{En la etapa del control usted considera que el
gerente de La Empresa Comercial Romero Hinojosa
Maria Ana mide los objetivos, metas y estrategias
planteadas?

S|
B NO
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Analisis. - 9 de los trabajadores que conforman el equipo de trabajo de la empresa
comercial si considera que el gerente mide los objetivos, metas y estrategias planteadas, sin

embargo 11 de ellos no considera que el gerente mide cada uno de estos factores.

5.- ¢ Considera usted que es importante la aplicacion de un proceso
administrativo para alcanzar los objetivos y metas de manera eficiente?

RESPUESTAS TOTAL
Sl 18
NO 2

5.- éConsidera usted que es importante la aplicaciéon de un
proceso administrativo para alcanzar los objetivos y metas
de manera eficiente?

u S|

NO

Anélisis. - de los 20 colaboradores que forman parte del equipo de trabajo de la
empresa comercial 18 de ellos si considera importante la aplicacion de un proceso
administrativo para alcanzar los objetivos y metas, siendo 2 colaborares que no lo consideran

importante.

6.- ¢Considera que es importante planificar la gestion de
comercializacion en la empresa La Empresa Comercial Romero Hinojosa

Maria Ana?
RESPUESTAS TOTAL
SI 13
NO 7

6.- ¢Considera que es importante planificar la gestion
de comercializacion en la empresa La Empresa
Comercial Romero Hinojosa Maria Ana ?

ms|
65% NG

35%

Analisis. - Segun la encuesta realizada 13 de los colaboradores si considera que es
importante planificar la gestion de comercializacion, mientras que 7 de los integrantes

considera que no es importante.
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7.- ¢(La Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana calcula
la cantidad de recursos que requieren para la comercializacion?

RESPUESTAS TOTAL
Sl 15
NO 5

7.- éila Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria
Ana calcula la cantidad de recursos que requieren
para la comercializacion?

S|
mNO

Anélisis. — 15 de los colaboradores respondieron que si calcula la cantidad de recursos
que se requiere para la comercializacién, donde 5 de ellos considera que la empresa no calcula

la cantidad de estos recursos

8.- ¢Considera usted que la capacidad de la comercializacion de
La Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana cubre las
necesidades de los clientes?

RESPUESTAS TOTAL
Sl 18
NO 2

8.- ¢Considera usted que la capacidad de Ia
comercializacion de La Empresa Comercial Romero
Hinojosa Maria Ana cubre las necesidades de los
clientes? TOTAL

m S|
mNO

Analisis. — Segun la encuesta realizada a los clientes internos de la empresa comercial
18 de los colaboradores si considera que la capacidad de la comercializacion cubre la las

necesidades de los clientes, mientras que 2 de ellos no lo considera.
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9.- ¢(Esta usted de acuerdo en que se capacite al personal de La
Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana para mejorar la calidad
del producto?

RESPUESTAS TOTAL
Sl 20
NO 0

9.- ¢Esta usted de acuerdo en que se capacite al
personal de La Empresa Comercial Romero Hinojosa
Maria Ana para mejorar la calidad del producto?

0%

u S|
mNO

Analisis. — EI 100% de los encuestados que da un total de 20 colaboradores si esta de
acuerdo de recibir capacitacion para asi poder mejorar la calidad del producto y tener mas

rentabilidad para la empresa comercial.

10.- ¢Considera usted que la implementacion de estrategias en el
proceso administrativo incide en la gestién de comercializacion?

RESPUESTAS TOTAL
Sl 17
NO 3

10.- ¢Considera usted que la implementacion de
estrategias en el proceso administrativo incide en
la gestion de comercializacién?

m S|
= NO

Analisis. — El 85% de los encuestados que da un total de 17 colaboradores de la empresa
comercial si considera que la implementacidn de estrategias en el proceso administrativo incide
en la gestion de comercializacion, mientras que el 15% siendo un total de 3 colabores no

considera que lo es necesario
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9.- DISCUSION DE LOS RESULTADOS

La encuesta se aplico a 20 clientes (internos) de la empresa La Empresa Comercial
Romero Hinojosa Maria Ana de la ciudad de Babahoyo con el objetivo de determinar la
relacion del proceso administrativo con una total de 10 preguntas en las cuales se logro

determinar:

En la etapa de la planificacion la mayor parte de sus clientes estan de acuerdo en que la
empresa implemente una mision, vision y estrategias, para el buen funcionamiento de la
empresa en un futuro y pueda alcanzar los objetivos que se hayan planteado. En la etapa de la
organizacion la mayor parte de los clientes dice que la empresa no cuenta con una estructura
organizacional y con puestos de trabajo adecuados por lo que la empresa deberia verificar si se
estd cumpliendo con las responsabilidades asignadas en sus diferentes puestos de trabajo y no

estd de acuerdo con las funciones de trabajo asignadas.

Con respecto a la etapa de la direccion el mayor porcentaje de clientes opina que La
Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana no tiene un manual de funciones que permita
conocer sus funciones y responsabilidades de trabajo, por lo que sus empleados no tienen una
norma en la cual guiarse por tanto la direccion podria considerar implementar un manual que

designe de mejor manera las actividades a desarrollarse.

Con relacion a la fase del control la mayor parte de sus clientes opina que la empresa
no realiza una medicion de sus objetivos, metas y estrategias planteadas. La empresa debe
considerar corregir estas falencias aplicando estrategias para el desarrollo de sus actividades.
En cuanto a la aplicacion del proceso administrativo en La Empresa Comercial Romero
Hinojosa Maria Ana la mayor parte de encuestados respondié que esta de acuerdo en la
aplicacién del proceso administrativo puesto que al conocer la importancia de éste, la empresa

podria adaptarlo para alcanzar sus objetivos planteados.
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Referente a la importancia de planificar la gestion de comercializacion en La Empresa
Comercial Romero Hinojosa Maria Ana la mayor parte de sus clientes opina que es necesaria
dicha planificacién para poder gestionar de manera mas eficiente los recursos que se utilizan
en la comercializacion sin disminuir la calidad. Con respecto a la cantidad de recursos que
requiere para la comercializacion La Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana la
mayor parte de sus clientes dice que si se realiza un calculo de la cantidad de recursos
utilizados, y un porcentaje pequefio expresa que no sabe la cantidad de recursos que se utiliza
por lo que se debe considerar realizar informes que detallen la cantidad que se utilizan en su

comercializacion.

En cuanto a la capacidad de comercializacién de La Empresa Comercial Romero
Hinojosa Maria Ana la mayor parte de sus encuestados dice que la empresa si cubre la
capacidad de comercializacion de acuerdo con las necesidades de sus clientes, ademas se debe
indagar el por qué un porcentaje minimo dice que la empresa no cubre las necesidades de los

clientes. Ya que la empresa debe saber el nivel de su comercializacién maxima y minima.

Con respecto a la capacitacion del personal de La Empresa Comercial Romero Hinojosa
Maria Ana todos los encuestados estan de acuerdo en que se la realice para mejorar la
comercializacion del producto. La empresa debe considerar la capacitacion del personal ya que

esta ayuda a que aumente sus conocimientos y habilidades en su respectiva area de trabajo.

Con relacién a la implementacion de estrategias en el proceso administrativo y su
incidencia en la gestion de comercializacion, la mayor parte de clientes opina que si es
necesaria dicha implementacion y un porcentaje minoritario opina lo contrario por lo que la
empresa debe considerar estrategias que vayan de acuerdo con sus objetivos y metas planteadas

orientadas hacia la mejor toma de decisiones.
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10.- CONCLUSIONES

En conclusion, se determind la situaciéon actual del proceso administrativo en La
Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana, por medio de una encuesta aplicada a los
clientes internos de la empresa. Se puede visualizar en los resultados identificando la falta de

un proceso administrativo técnico que vaya de acuerdo con las necesidades de la empresa.

Se analiz6 la comercializacion de La Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana
para revisar la existencia de una gestion que permita optimizar recursos en la productividad de
la empresa, por medio de la encuesta aplicada se encontro falencias en la capacidad y cantidad

de productos para su comercializacion.

Una vez recopilados los datos por medio de la encuesta se deduce que el proceso
administrativo incide directamente en la gestién de comercializacién de La Empresa Comercial
Romero Hinojosa Maria Ana, por ende, se propone aplicar estrategias administrativas que
contribuyan al desarrollo eficiente de su comercializacion y gestion de recursos de mejor

manera como, por ejemplo: un organigrama estructural/funcional y un flujo grama de procesos.
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11.- RECOMENDACIONES

Implementar estrategias del proceso administrativo que vaya de acuerdo con los
requerimientos de sus trabajadores y puedan tener conocimiento de cada una de las etapas del
proceso administrativo que permita mejorar sus resultados y corregir falencias si fueran

necesarias en la empresa.

Analizar los resultados de la presente investigacion para que el gerente y su jefe de
comercializacion considere crear una estructura organizacional el cual detalle las
responsabilidades y obligaciones de cada departamento de trabajo de los colaboradores de La

Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana

Aplicar las estrategias para tener una correcta planificacion, organizacion, direcciony
control (proceso administrativo) dentro de la empresa, para la optimizacion de sus recursos
(humanos, tecnoldgicos, financieros, materiales) sin reducir la calidad de sus productos

aprovechando la capacidad de comercializacion de la empresa
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Anexo 2 - registro unico de contribuyente

Certificado

Registo Unico de Contribuyentes

Apellidos y nombres Nimero RUC
ROMERO HINOJOSA MARIA ANA 0201541802001
Estado Régimen Artesano

ACTIVO REGIMEN GENERAL No registra

Fecha de registro Fecha de actualizacion

06/07/2000 171002017

Inicio de actividades Reinicio de actividades Cese de actividades
06/07/2000 No registra No registra
Jurisdiccion Obligado a llevar contabllidad
ZONA 5/ LOS RIOS | BABAHOYO Sl

Tipo Agente de retencion Contribuyente especial
PERSONAS NATURALES SI NO

Domicilio tributario

Ubicacion geografica

Provincia: LOS RIOS Canton: BABAHOYO Parroquia: LA UNION

Direccion

Calle: 9 DE OCTUBRE Numero. S/N Interseccion: JAIME ROLDOS Referencia:
FRENTE AL MERCADO MUNICIPAL

Medios de contacto
Teléfono domicilio: 052905057 Emall; cyg. asoclados@@yahoo.com Celular: 0969536514

Actividades econdomicas

«GAT110101 - VENTA AL POR MENOR DE GRAN VARIEDAD DE PRODUCTOS EN TIENDAS, ENTRE
LOS QUE PREDOMINAN, LOS PRODUCTOS ALIMENTICIOS, LAS BEBIDAS O EL TABACO, COMO
PROOUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD Y VARIOS OTROS TIPOS DE PRODUCTOS,

Establecimientos

Abiertos Cerrados
1 0
Obligaciones tributarias

» 1011 - DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA PERSONAS NATURALES
» 2011 DECLARACION DE IVA

* 1031 - DECLARACION DE RETENCIONES EN LA PUENTE

* ANEXO TRANSACCIONAL SIMPLIFICADO

Las obligaciones ributarias refleadas en esle documenio eslén sijelas o camtnon. Revise

pedaicamentie sus cbhligaciones Nbularnas an Waw.an gob.ec.
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Anexo 3. Certificado de antiplagio copilatio

FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS E INFORMATICA

UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
‘ CARRERA DE COMERCIO

Babahoyo, 27 de Febrero del 2024

CERTIFICACION DE PORCENTAJE DE SIMILITUD CON OTRAS FUENTES
EN EL SISTEMA DE ANTIPLAGIO

En mi calidad de Tutor del Trabajo de la Investigacion de: el Seflor: GUAQUIPANA DE
LA CRUZ EDWIN ALEXANDER, cuyo tema cs: Proceso Administrativo en la Empresa
Comercial Romero Hinojosa Maria Ana de Ia parroquia La Unién del cantén
Babahoyo, en el afio 2023, certifico que este trabajo investigativo fue analizado por el
Sistema Antiplagio Compilatio, obteniendo como porcentaje de similitud de | 6 % |,
resultados que evidenciaron las fuentes principales y secundarias que se deben considerar

para ser citadas y referenciadas de acuerdo a las normas de redaccién adoptadas por la

institucion y Facultad.

Considerando que, en el Informe Final el porcentaje maximo permitido es ¢l 10% de
similitud, queda aprobado para su publicacion.

E Eians o smtiine

ESTUDIO DE CASO GUAQUIPANA DE LA " SspEenS
CRUZ EDWIN ALEXAND

Por lo que se adjunta una captura de pantalla donde se muestra ¢l resultado del porcentaje
indicado.

]

Iifon Eduardo Guillin NGfez, MsC.
// DOCENTE DE LA FAFI.

¥
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