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RESUMEN EJECUTIVO

El establecimiento de nuevas tendencias empresariales determina que la gestion
administrativa debe convertirse en la piedra angular de desarrollo el cual promueva las
ventas y por ende el posicionamiento en el mercado, entonces la investigacion se enfoca
a la utilizacion de instrumentos como la planificacion, organizacion, control y direccion

y asi poder potencializar los recursos.

La metodologia utilizada permitié conocer las necesidades de cambio a traves de la
investigacion de ampo que se efectia, en el cual los resultados evidenciaron las
falencias en la administracién, la cual se recolecto en la encuesta y poder generar

alternativas de mejoramiento.

La propuesta estd orientada entonces a la gestion altamente integradora de la
administracion con un enfoque innovador, en el cual se integra cada una de las
funciones a la potencializacion de las ventas y por ende al incremento de la inversion,

como al mejor posicionamiento de la imagen en el medio comercial.
Se concluye entonces que el desarrollo de la investigacidn promoverd una sinergia

organizacional, en el cual los recursos empresariales serdn maximizados en beneficio de

la empresa y de la satisfaccion de los clientes.

Palabras claves

Gestiodn, Posicionamiento, Satisfaccion, Ventas, Clientes.
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INTRODUCCION

El manejo administrativo se ha convertido en el eje de desarrollo empresarial, de tal
manera, que el establecimiento de una gestion administrativa altamente competitiva
promovera no solo un alto desarrollo empresarial, sino también el incremento de las
ventas y por ende el mejor posicionamiento en el mercado. La estructura de la presente

investigacion esta determinada por los siguientes capitulos:

Capitulo I, esté constituido por el planteamiento del problema, que se fundamenta en la
contextualizacion, el analisis critico que toma de referencia las causas y efectos, se
determina el objetivo general y los objetivos especificos y finalmente se detalla la

justificacion de la investigacion.

Capitulo 11, se encuentra conformado por el marco tedrico sustentado en la bibliografia
del andlisis del entorno y las ventas, se encuentra la hip6tesis de la investigacion y se
detallan las variables de estudio.

Capitulo 111, hace referencia a la metodologia que se emplea en la investigacion,
especificando los tipos o niveles investigativos, se determina la poblacién y la muestra,
operacionalizando las variables de estudio y se establece las técnicas e instrumentos

que se utilizaron en la recoleccion de informacion.

Capitulo 1V, se realiza el andlisis e interpretacion de los resultados obtenidos en las
encuestas y la verificacion de la hipotesis que abaliza la correlacion de las variables de

estudio.

Capitulo V, procede a la elaboracion de las conclusiones y recomendaciones.

Capitulo VI, finalmente se encuentra la propuesta, la cual esta conformada por el titulo,

la justificacion, los objetivos y modelo operativo para solucionar el problema.
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CAPITULO |

PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Tema de Investigacion

LA GESTION ADMINISTRATIVA Y SU EFECTO EN LAS VENTAS DEL
SUPERMERCADO BALAREZO PAEZ CIA. LTDA DEL CANTON SALCEDO.

1.2 Planteamiento del Problema

1.2.1 Contextualizacion

El sistema econdmico se compone de tres sectores y tres agentes basicos. El sector
primario se ocupa de las actividades mas proximas a los recursos naturales y al que
pertenecen las ramas de agricultura, pesca y mineria; el secundario comprende las
actividades industriales para la produccién y lo componen la industria y la construccion
y el terciario se ocupa de proveer bienes no materiales, como los servicios y esta
integrado por el comercio, el transporte, la banca, los seguros entre otros.(Victoria,
1993: 12).

El Sector Terciario o de Servicios es considerado parte importante dentro del
funcionamiento de la economia de un pais, por su importancia ascendente no sélo en la
generacion de valor agregado y de empleo, sino también en el apoyo a empresas de
otros sectores. (Weller, 2004: 174). En el Ecuador el crecimiento de éste sector es
notable, los servicios han sido considerados como un complemento para el desarrollo de

las actividades de los otros sectores y principalmente del sector industriall.

Los servicios desde hace ya varias décadas han venido creciendo e incrementandose de

forma progresiva, este sector crecio a la par del sector industrial que dio inicio en el

2



Ecuador a partir de 1957, pero no es sino en la década de los ochenta que la
participacion del sector terciario en el PIB2 registra un comportamiento con alto y bajos

gue merece la pena ser analizado.

Tasa de crecimiento del sector terciario
Grafico N° 01

TASA DE CRECIMIENTO DEL SECTOR TERCIARIO EN EL
PIB 1980 -2004
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Fuente: Banco central del Ecuador
Elaborado por: Victoria Silva

En especial la provincia de Cotopaxi por su ubicacion geografica ha desarrollado un sin
namero de empresas que promueven la prestacion de servicios, especialmente el colocar
en el mercado productos de primera necesidad ha generado la aparicion de empresas
que provean a la poblacién de estos productos, pero €l no contar con una gestion
administrativa que dinamice sus acciones empresariales ha conllevado al estancamiento
en el mercado, afectando no solo las ventas, sino también el posicionamiento en el

mercado ya que no se satisfacen los requerimientos del entorno.



Particularmente supermercado Balarezo Paez CIA. Ltda.del canton Salcedo, se
encuentra en el mercado de la localidad desde hace 5 afios, tiempo en el cual ha
establecido la apertura de un amplio mercado, pero debido al incremento dela
competencia a evidenciado un sin numero de problemas, uno de ellos sin lugar a dudas
es que la deficiente gestion administrativa no permite mejorar el volumen de ventas por
tanto la insatisfaccion de las necesidades de los clientes ha disminuido la rentabilidad de
la inversion efectuada.

1.2.2 Analisis Critico

La problematica de la empresa ha sido establecida por que la empresa no maneja un
perfil administrativo estratégico, lo cual ha generado una baja cobertura en el mercado,
otro factor es que no se integran eficientemente los recursos organizacionales, lo cual
conlleva a que se genere la insatisfaccion de las necesidades del cliente, finalmente otra
causa es que no existe el personal capacitado al manejo administrativo integral lo limita
el desarrollo organizacional en el entorno.

Arbol de problemas
Grafico N° 02
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1.2.3 Prognosis

Por tanto de no satisfacer los requerimientos del entorno se determina que no solo se
disminuiran las ventas en el mercado, sino que también se limitara el desarrollo
organizacional y por ende se minimiza la rentabilidad, lo cual puede conllevar al cierre
de la empresa en el mercado debido a su bajo perfil competitivo en el entorno
comercial.

1.2.4 Delimitacion del Problema:

Limite del Contenido:

Campo: Administracion

Area: Gestion Administrativa

Aspecto: Ventas

Limite Espacial

La investigacion se desarrollara en el supermercado Balarezo P4ez CIA. Ltda.del canton

Salcedo.

Limite Temporal

El tiempo de desarrollo de la investigacion sera desde el 25 de Enero del 2012 al 30 de
Julio2012.

1.2.5 Formulacién del Problema

¢De qué manera la indeficiente gestion administrativa afecta al volumen de las ventas

en el Supermercado Balarezo Paez CIA. Ltda.del cantdn Salcedo?



1.2.6 Preguntas Directrices

¢Cémo la ausencia de una eficiente planificacién, organizacion, direccién, control
afecta el posicionamiento de la imagen en el mercado.

¢Cuenta la empresa con un eficiente direccion de ventas para ampliar la cobertura en el
mercado?

¢Es necesario establecer un modelo de gestion administrativa para mejorar el volumen

de ventas en el Supermercado Balarezo Paez CIA. Ltda. del cantén Salcedo?

1.3 Justificacién

El interés por resolver con la presente investigacion es estructurar unagestion
administrativa que tenga un alcance organizacional amplio enfocado al desarrollo de sus
recursos y a la potencializacion de las ventas, para de esta manera obtener una ventaja

competitiva sostenible en el mercado.

El interés de la investigacion se fundamenta en establecer los lineamientos técnicos de
una evaluacion integral de proyectos administrativos y financieros, los mismos que
permitan verificar la ampliacion del plan de negocio para de esta manera incrementar la

cobertura y colocar la marca de la empresa, como referente de eficiencia y satisfaccion.

Por tanto a través de una adecuada planificacion, organizacion, direccién y control la
empresa potencializara también los recursos empresariales de manera que se pueda

acceder a altos perfiles competitivos en el mercado.



1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo General

Analizar el enfoque de la gestion administrativa y su impacto en las ventas del

Supermercado Balarezo Paez CIA. Ltda. del cantén Salcedo

1.4.2 Objetivos Especificos

Determinar el proceso de la actual gestion administrativa para optimizar los recursos
organizacionales.

Establecer la direccién de ventas para acceder a un mejor posicionamiento en el
mercado de la localidad.

Disefiar un modelo de gestion administrativa para mejorar el volumen de las ventas en

el Supermercado Balarezo P4ez CIA. Ltda. del canton Salcedo.



CAPITULO Il

2 MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes Investigativos

En el desarrollo de la presente investigacion se tomo en consideracion los siguientes

trabajos:

Tema: Incidencia de la Gestion Administrativa en el volumen de las ventas del
Comercial El Salvador. De la Ciudad de Ambato, Ing. Carmen Elizabeth Brito Palma,

quien llego a las siguientes conclusiones.

Obijetivo:

Analizar la Gestion Administrativa y su incidencia en el volumen de las ventas del

Comercial El Salvador. De la Ciudad de Ambato, Ing. Carmen Elizabeth Brito Palma

Conclusiones:

La mayoria de personas que compran en un supermercado que compran en un
supermercado es de vez en cuando, mas no todos los dias; ademas valoran la variedad
de productos que tenga esta, acompafiado de un precio accesible y de una buena

atencion en ese orden.

Més de la mitad de los encuestados sefialan que desconocen el nombre del
supermercado Bolarezo Péez, incluso se dan casos en que los encuestados estan

realizando compras en el supermercado y no sabian que dicho local lleva ese nombre.



Los habitantes del canton salcedo desearian que se incremente el servicio a domicilio en
un supermercado ya que no perderian tiempo al momento de la compra, es alta la
preferencia de las personas con respecto a las promociones, la mayoria prefiere
descuentos en el precio de los productos, la promocion sigue siendo una variable del

mercado mix por lo que hay que tenerlo presente en el presente trabajo.

La linea de productos que mas consume los clientes son los productos de primera
necesidad, seguidos por los confites, snacks, lacteos entre los mas relevante, ademas lo
que al cliente le agradaria segun la investigacion realizada es que se implemente un
contrato directo con los productos en remplazo del vendedor, constituyéndose en otra

ventaja competitiva.

La deficiencia toma de decisiones que se ha generado dentro del supermercado ha sido
un factor clave para perder participacion en el mercado, esto debido a la escases de una
mision, vision, politicas y procedimientos que han conllevado a la falta de estrategias

que se puedan implementar en el negocio.

El Comercial el Salvador, no cuenta con un plan administrativo debido a la formacion
limitada en conocimientos de parte de sus propietarios, por lo que se concluye que
lamentablemente todas las gestiones comerciales son hechas en base a experiencias

anteriores o simplemente intuicion.

TEMA: El posicionamiento de la marca y su incidencia en el volumen de ventas de la
Asociacion de Productores Agropecuarios Colinas del Norte de la Ciudad de Ambato
durante el periodo junio-octubre del 2011. Autora: Salinas Nufiez Cecilia Consuelo.
Tutor: Ing. MBA Fernando Silva.



Obijetivo:

Establecer el posicionamiento de la marca y su incidencia en el volumen de ventas de la

Asociacion de Productores Agropecuarios Colinas del Norte de la Ciudad de Ambato

durante el periodo junio-octubre del 2011. Quien concluye:

Conclusiones:

La asociacion no cuenta con un posicionamiento de la marca “La Colina” por
medio de la cual el cliente pueda identificar los productos con facilidad de
diferenciarlos de la competencia, ocasionando poca acogida en el mercado, los

clientes no valoran la calidad de los productos.

La asociacion no cuenta con una publicidad adecuada, por falta de estrategias lo
cual hace que sus productos no sean conocidos por los potenciales clientes, su
imagen se ve afectada, ocasionando un bajo volumen de ventas, por consiguiente

poca rentabilidad para sus asociados.

La asociacion al no tener una buena presentacién y empaques apropiados para
sus productos, no permite apreciar la calidad y atributos, limitando el nivel de
ventas, y perjudica el crecimiento a nivel empresarial. Actualmente diferenciarse

es mas dificil por la existencia de muchos producto similares.

La atencién al cliente es muy importante en la empresa, conocer sus gustos,

preferencias, necesidades, asegurar la satisfaccion del cliente.

No existe un plan de marketing en la asociacion, esto es necesario para
determinar acciones, asignar responsabilidades y conocer la situacion actual de

la empresa.

TEMA: Estructura Administrativa para mejorar la gestion de la empresa SIDEPRO Cia.

Ltda. De la ciudad de Ambato. Autor: Julio Fernando Cherrez Castillo. Tutor: Ing.

Milton Molina Granja.
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Obijetivo:

Determinar la estructura Administrativa para mejorar la gestion de la empresa
SIDEPRO Cia. Ltda. De la ciudad de Ambato, quien concluyo:

Conclusiones:

La autoridad esta centralizada en la gerencia general, que es la que maneja en forma
directa el negocio sin la participacion de otras jefaturas que en la practica, no asumen
ningan rol trascendente como es usual en empresas donde existen delegacion de

funciones.

Como toda empresa que trabaja con clientes externos, mantiene ciertos procedimientos
a seguir para que el producto y servicio llegue al consumidor, sin embargo no son
adecuados por cuanto se realiza empiricamente generando desorden. Para sistemas
pequefios, dicho proceso es visita al cliente, realizar orden de compra instalacion del
sistema pruebas y entrega del sistema instalado, protocolo de entrega del sistema,

facturacién y recaudacion.

Para sistemas grandes es decir de tecnologia avanzada el procedimiento es
levantamiento de informacion, disefio del proyecto, cuantificacion, presupuesto, entrega

y recepcion, pruebas de funcionamiento facturacion y recaudacion.

No existe una adecuada distribucién de la carga de trabajo lo que determina que hayan
departamentos que tienen exceso de trabajo y en otros, el tiempo no se usa en su
totalidad, aspecto que genera descontento del personal, como también no existe un
instrumento administrativo en donde se clarifique las funciones, determine las
responsabilidades, defina los niveles de autoridad a seguir por cuyo motivo los recursos

no se estan utilizando efectivamente.
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2.2. Fundamentacion Filoséfica

En el desarrollo de la investigacion se trabajara con el paradigma critico propositivo, ya

que establecida la problematica se efectuara una solucion a través de la propuesta.

2.3 Fundamentacion Legal

En el desarrollo de la tesis se ha considerado la LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL

CONSUMIDOR, gue en alguno de sus principios generales manifiesta:

LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR

CAPITULO V
RESPONSABILIDADES Y OBLIGACIONES
DEL PROVEEDOR

Art. 17.- OBLIGACIONES DEL PROVEEDOR.- Es obligacion de todo proveedor,
entregar al consumidor informacion veraz, suficiente, clara, completa y oportuna de los
bienes o servicios, de tal modo que éste pueda realizar una eleccidon adecuada y

razonable.

Art. 18.- ENTREGA DEL BIEN O PRESTACION DEL SERVICIO.- Todo proveedor
esta en la obligacion de entregar o prestar, oportuna y eficientemente el bien o servicio,
de conformidad a las condiciones establecidas de mutuo acuerdo con el consumidor.
Ninguna variacion en cuanto a precio, tarifa, costo de reposicion u otras ajenas a lo

expresamente acordado entre las partes, sera motivo de diferimiento.
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2.4 Categorias Fundamentales
Grafico N° 03
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Categorizacion

Variable independiente: Gestion administrativa
Grafico N° 04
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Definicion de Categorias

Administracién

Es la capacidad de administrar, operar y mantener el sistema economico con criterios de
eficiencia y equidad tanto social como comercial. La direccién toma todas las
decisiones relacionadas al manejo administrativo, tienen el control de los recursos
(técnicos, financieros, de personal), y establecen relaciones horizontales con las
agencias gubernamentales y no gubernamentales que apoyan su trabajo. Koontz H
(2002, p. 122).

La administracion es el proceso de estructurar y utilizar conjuntos de recursos
orientados hacia el logro de metas, para llevar a cabo las tareas en un entorno

organizacional.

Gestion Administrativa

Para Rosemberg (2002) Conjunto de normas, politicas y técnicas sistematicas que
permiten una efectiva y eficiente utilizacion de los recursos disponibles de una entidad,
con el fin de alcanzar sus objetivos mediante los mecanismos de planificacion,
organizacion, direccion, coordinacion y control, como elementos basicos de todo

proceso administrativo.(p 20).

Es la capacidad de la institucion para definir, alcanzar y evaluar sus propdsitos con el
adecuado uso de los recursos disponibles. Es coordinar todos los recursos disponibles

para conseguir determinados objetivos.
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Planificacion Estratégica

La planificacidn estratégica puede definirse como un enfoque objetivo y sistematico

para la toma de decisiones en una organizacion (David, 2003).

Planeacion estratégica es una herramienta que permite a las organizaciones prepararse
para enfrentar las situaciones que se presentan en el futuro, ayudando con ello a orientar
sus esfuerzos hacia metas realistas de desempefio, por lo cual es necesario conocer y

aplicar los elementos que intervienen en el proceso de planeacién

La planeacion estratégica es el proceso gerencial de desarrollar y mantener una
direccidn estratégica que pueda alinear las metas y recursos de la organizacion con sus

oportunidades cambiantes de mercadeo (Kotler, 2003).

La planeacion estratégica es engafiosamente sencilla: analiza la situacion actual y la que
se espera para el futuro, determina la direccién de la empresa y desarrolla medios para
lograr la misién. En realidad, este es un proceso muy complejo que requiere de un
enfoque sistematico para identificar y analizar factores externos a la organizacion y

confrontarlos con las capacidades de la empresa (Koontz y Weihrich, 2005).

La planeacion estratégica es la elaboracion, desarrollo y puesta en marcha de distintos
planes operativos por parte de las empresas u organizaciones, con la intencion de
alcanzar objetivos y metas planteadas. Estos planes pueden ser a corto, mediano o largo

plazo.
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Finalidad de la Planificacion Estratégica

Las finalidades de la Planificacién Estratégica son las siguientes:

» Las organizaciones deben planificar para coordinar sus actividades.- uno de los
argumentos a favor de la planificacion estratégica es tomar las decisiones
conjuntamente en un solo proceso formal, asegurando que los recursos de la
organizacion se coordinen eficientemente.

» Las organizaciones deben planificar para asegurarse que el futuro se toma en
consideracion.- en este sentido, la aportacion de la planificacion estratégica
consiste en introducir una disciplina para el pensamiento a largo plazo en la
empresa.

» Las organizaciones deben planificar para ser “racionales”.- un argumento a
favor de la planificacion es que los procesos decisionales formales son mejores que
los informales, dado que la formalizacion fuerza un pensamiento estratégico mas
profundo.

» Las organizaciones deben planificar para controlar.- la planificacion a tenido
frecuentemente una connotacion de “actividad por la cual el hombre en sociedad
intenta controlarse a si mismo y conformar su futuro colectivo con el poder de su
razén” . Minntzberg (2005, p. 21).

Cultura Corporativa

La puesta en marcha de las estrategias gerenciales deberan considerar los elementos
culturales que las facilitan u obstaculizan y disefiarlas en forma apropiada para
aprovechar o inducirlos cambios culturales que se requieran. Por ello, deben ser el punto

de partida del diagnostico estratégico .Serna H (2005, p. 85).

La cultura de la empresa es la consecuencia de la actitud global de todos los individuos,

en la que es importante el Estilo de Direccion y la habilidad y aptitud de este para
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comprometerse e involucrar a los gerentes, jefes, supervisores y personal en general
para que consideren a los productos y servicios como propios. Hay que crear una
Conciencia de Calidad para satisfacer las necesidades del cliente, ello presupone que
todo trabajo debe ser hecho con Calidad. CD (Cerén, 2002).

Lo podemos definir como el conjunto de creencias, valores, costumbres y practicas de
un grupo de personas que forman una organizacion; se define como el conjunto de
significados construidos por diferentes grupos e intereses y atribuidos por esto a los
eventos de una organizacion para ir en busca de sus objetivos; donde cualquier cambio

en la cultura generara ganadores y perdedores.

Principios y Valores Corporativos

La mision, la vision y los objetivos corporativos de una empresa se soportan en un
conjunto de principios. Creencias o valores que una organizacion profesa. Estos se
manifiestan y se hacen realidad en su Cultura. Por ello, en un proceso de planeacion y
gestion estratégica la definicidn o redefinicion de estos principios es parte fundamental.
Es el marco de referencia del proceso y por tanto su punto de partida. EI objetivo basico
de esta definicion es el de tener un marco de referencia axiologico que inspire y regule

la vida de la organizacién.Serna H (2005, p 8).

Los valores son los cimientos de cualquier cultura Organizacional, define el éxito en
términos concretos para los empleados y establecen normas para la organizacion como
esencia de la filosofia que la empresa tenga para alcanzar el éxito, los valores
proporcionan un sentido de direccidn, para todos los empleados y establecen directrices

para su compromiso diario. Deal K (1985, p. 65).

Los valores corporativos se definen como la solidaridad, liderazgo, excelencia y el

trabajo en equipo que tenemos dentro de las empresas en que trabajamos.
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El Diagnostico Situacional Estratégico

El diagnostico situacional estratégico es un proceso que nos permite visualizar la
imagen interna y externa de una organizacion, con el proposito de mejorarla hacia el

futuro.

Se define el diagnostico situacional como el proceso para descubrir el conjunto de
amenazas Yy oportunidades que el entorno presenta a la organizacion, asi como el
conjunto de fuerzas y debilidades que la misma muestra en relacion con otros factores
competitivos que definen su campo de actividad, de forma que permita a la direccion
tener un diagnostico y un prondstico de su posicion competitiva. EI diagnéstico permite
conocer el nivel de eficiencia y las deficiencias de la organizacién. El pronostico es la

proyeccion de la situacion a futuro. Serna H (2005, p 8).

Diagnostico Situacional tiene mucho que ver con una corriente tedrica denominada
Enfoque Situacional o Contingencia, que es una corriente que parte del principio segln
el cual la Administracién es relativa y situacional, es decir, depende de las
circunstancias ambientales y tecnoldgicas de la organizacion. En otras palabras, conjuga

el momento y el contexto en que la organizacion se encuentra.

Proceso del Diagndstico Situacional Estratégico

El proceso de diagndstico situacional estratégico se puede apreciar en el siguiente

gréfico.
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Proceso del diagnostico situacional estratégico
Grafico N° 06
PROCESO DEL DIAGNOSTICO SITUACIONAL ESTRATEGICO
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Fuente: Serna H.
Elaborado por: Victoria Silva
Como se puede apreciarse, el diagnostico situacional estratégico se da a través de un

analisis estratégico que abarca los ambitos o aspectos: el interno, el externo y de

posicionamiento. Detallados de la siguiente manera. Avendafio B (2001, p.25).

e Andlisis interno,
o Analisis externo, y

e Posicionamiento

Anadlisis Externo

“Empresa punto muy importante en esta fase determinar, lo méas exactamente posible,
los factores externos que tiene mayor influencia en la empresa es decir, aquellos cuya
variacion la afectan méas fuertemente, sea de manera general sea parcial. ARJONA
(1979, P 327).
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Un andlisis externo consiste en detectar y evaluar acontecimientos y tendencias que
suceden en el entorno de una empresa, que estdn mas alla de su control y que podrian

beneficiar o perjudicarla significativamente.

Visién

La vision corporativa es un conjunto de ideas generales, algunas de ellas abstractas, que
proveen el marco de referencia de lo que una empresa quiere y espera ver en el futuro.
La vision sefiala el camino que permite a la alta gerencia establecer el rumbo para lograr

el desarrollo esperado de la organizacion en el futuro. Serna H (2005, p 57).

La vision es creada por la persona encargada de dirigir la empresa, y quien tiene que
valorar e incluir en su andlisis muchas de las aspiraciones de los agentes que componen

la organizacion, tanto internos como externos.

La Mision Institucional

La mision indica la manera como una organizacion pretende lograr y consolidar las
razones de sus existencia. Sefiala prioridades y la direccion de las actividades de una
organizacion identifica los mercados a los cuales se dirige, los clientes que quieren
servir y los productos que quieren ofrecer, determina la contribucion de los diferentes
agentes en el logro de propositos basicos de la organizacion y lograr asi su vision de la
empresa. Serna H (2005, p.79).

La misién expresa las intencionalidades y los propoésitos de la institucion, es su primera
carta de presentacion social y enuncia su sentido y su razon de ser. Definirla equivale,

por consiguiente, a sintetizar los fines para los cuales fue creada la institucion.
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Los Objetivos Organizacionales.

Son los resultados a largo plazo (méas de un afio) que una organizacion aspira a lograr a
través de su mision basica, por tanto los objetivos suministran: direccion,
sinergia;ayudan en evaluacion, revelan prioridades y permiten coordinacion.ALADI
(2004,p.4).

Un objetivo organizacional es una situacién deseada que la empresa intenta lograr, es
una imagen que la organizacion pretende para el futuro. Al alcanzar el objetivo, la
imagen deja de ser ideal y se convierte en real y actual, por lo tanto, el objetivo deja de

ser deseado y se busca otro para ser alcanzado.

La Estrategia

Son los grandes planes resultantes de la deduccién de las probables acciones u
omisiones del competidor, por tanto la estrategia es la determinacion de los objetivos
basicos a largo plazo en una empresa y la adopcion a los cursos de accion y la

asignacion de recursos necesarios para su cumplimiento. Koontz H (2003, p 130).

Estrategia define los objetivos generales de la empresa y los cursos de accion
fundamentales, de acuerdo con los medios actuales y potenciales de la empresa, a fin de

lograr una insercion Gptima de esta en su entorno.

Organizacion

Segun Ferrel, Hirt, Adriaensens, Flores y Ramos, autores del libro "Introduccion a los
Negocios en un Mundo Cambiante”, el organigrama es una "representacion visual de la
estructura organizacional, lineas de autoridad, (cadena de mando), relaciones de
personal, comités permanentes y lineas de comunicacion” (Ferrel O.C., HirtGeofrey,

Ramos Leticia, Adriaenséns Marianela y Flores Miguel Angel, 2004, Pag. 243).
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Para Enrique B. Franklin, autor del libro "Organizacion de Empresas”, el organigrama
es "la representacion grafica de la estructura organica de una institucion o de una de sus
areas, en la que se muestran las relaciones que guardan entre si los 6rganos que la
componen”(Franklin B. Enrique, Mc Graw Hill, 2004, Pag. 78.)

Es la forma o modo en que se estructuran y ordenan las diversas unidades
administrativas que dependen del poder ejecutivo, directa o indirectamente, a través de
las relaciones de jerarquia y dependencia, para lograr unidad de accion, de direccion y
ejecucion en la actividad de la propia administracion, encaminada a la consecucion de

los fines del Estado.

Disefio organizacional

Basandome en las clasificaciones planteadas por Enrique B. Franklin (en su libro
"Organizacion de Empresas"”) y Elio Rafael de Zuani (en su libro "Introduccién a la
Administracion de Organizaciones"”), pongo a consideracion del lector la siguiente
clasificacion de organigramas: 1) Por su naturaleza, 2) por su finalidad, 3) por su
ambito, 4) por su contenido y 5) por su presentacion o disposicion grafica. Fleitman
Jack, McGraw-Hill, 2000, Pag. 246

1. POR SU NATURALEZA: Este grupo se divide en tres tipos de organigramas:

o Microadministrativos: Corresponden a una sola organizacién, y pueden
referirse a ella en forma global o mencionar alguna de las areas que la
conforman.

o Macroadministrativos: Involucran a mas de una organizacion

o Mesoadministrativos: Consideran una 0 mas organizaciones de un mismo
sector de actividad o ramo especifico. Cabe sefialar que el término
mesoadministrativo corresponde a una convencion utilizada normalmente en
el sector publico, aunque también puede utilizarse en el sector privado.

Fleitman Jack, McGraw-Hill, 2000, Pag. 246
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2. POR SU FINALIDAD: Este grupo se divide en cuatro tipos de organigramas:

o

Informativo: Se denominan de este modo a los organigramas que se disefian
con el objetivo de ser puestos a disposicion de todo publico, es decir, como
informacion accesible a personas no especializadas.Por ello, solo deben
expresar las partes o unidades del modelo y sus relaciones de lineas y
unidades asesoras, y ser graficados a nivel general cuando se trate de
organizaciones de ciertas dimensiones.

Analitico: Este tipo de organigrama tiene por finalidad el andlisis de
determinados aspectos del comportamiento organizacional, como también de
cierto tipo de informacion que presentada en un organigrama permite la
ventaja de la visiobn macro o global de la misma, tales son los casos de
analisis de un presupuesto, de la distribucién de la planta de personal, de
determinadas partidas de gastos, de remuneraciones, de relaciones
informales, etc. Sus destinatarios son personas especializadas en el
conocimiento de estos instrumentos y sus aplicaciones.

Formal: Se define como tal cuando representa el modelo de funcionamiento
planificado o formal de una organizacion, y cuenta con el instrumento escrito
de su aprobacion. Asi por ejemplo, el organigrama de una Sociedad
Anonima se considerard formal cuando el mismo haya sido aprobado por el
Directorio de la S.A.

Informal: Se considera como tal, cuando representando su modelo
planificado no cuenta todavia con el instrumento escrito de su aprobacion.
Fleitman Jack, McGraw-Hill, 2000, Pag. 246

3. POR SU AMBITO: Este grupo se divide en dos tipos de organigramas:

O

Generales: Contienen informacion representativa de una organizacion hasta
determinado nivel jerarquico, segun su magnitud y caracteristicas. En el

sector publico pueden abarcar hasta el nivel de direccién general o su
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equivalente, en tanto que en el sector privado suelen hacerlo hasta el nivel de
departamento u oficina Ejemplo:Franklin Enrique, Mc Graw Hill, 2004,
Pags. 79 al 86.

El disefio organizacional es proceso, donde los gerentes toman decisiones donde los
miembros de la organizacion ponen en practica dicha estrategias. El disefio
organizacional hace que los gerentes dirijan la vista en dos sentidos; hacia el interior de

la organizacion y hacia el exterior de su organizacion

Modalidades Bésicas de Departamentalizacion

La departamentalizacion subdivide el trabajo en puestos y tareas y los asigna a unidades
especializadas en una organizacion. También comprende el disefio de normas para el
desempefio de los puestos y tareas, aborda dos de los cuatro elementos basicos de la
funcion de organizacion: especializacion y estandarizacion. La administracion emplea
cualquiera de las cuatro modalidades bésicas de departamentalizacion: funcional, por
lugar, por producto y por cliente. La divisién de trabajo es el primer paso en la
departamentalizacion, una de las claves radica en organizar a la gente, los puestos y las
tareas de tal manera que las decisiones fluyan con factibilidad por toda la organizacion.
Hellriegel. D (2002, p. 272).

La terminologia departamental se usa en una forma muy vaga; en otras, especialmente
las grandes, una terminologia més estricta indica relaciones jerarquicas. Por lo tanto, un

vicepresidente puede encabezar una division; un director, un departamento; un gerente,

una sucursal; y un jefe, una seccién.

Departamentalizacion por funcién empresarial
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“La agrupacion de actividades de acuerdo con las funciones de una empresa
(departamentalizacion funcional) expresa lo que la empresa hace tipicamente. Dado que
todas las empresas se dedican a la creacién de algo util y deseable para los demas, las
funciones empresariales basicas son la produccion (creacién o agregacion de utilidad un
bien o servicio)” Koontz H. (2003, Pag. 272)

Ocurre cuando las unidades de la organizacion se definen por la naturaleza del trabajo.
Aunque se puede usar distintas terminologias, la mayor parte de las organizaciones

tienen tres funciones basicas: Produccion, ventas y finanzas.

Departamentalizacion Funcional

Las funciones es el conjunto de actividades que una organizacion lleva a cabo, las
funciones varian mucho, dependiendo de la indole de la organizacién.Agrupar tareas y
empleados por funcion resulta eficaz y econémico, es particularmente efectivo en el
caso de organizaciones pequefias que elaboran un solo producto, pues genera una clara
jerarquia de autoridad y toma de decisiones. Hellriegel. D (2002, p. 273).

las razones de la departamentalizacion funcional son muy poderosas, pues estd mas de
acuerdo con las actividades de toda empresa y permite la coordinacion por una persona
de cada una de las funciones basicas: Produccion, ventas y finanzas, por lo que el
gerente general se puede concentrar en la coordinacion de los departamentos de asesoria

y servicio con las areas funcionales sin estar envuelto en los asuntos internos de éstas.

Ventajas del Staff
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Contar con personal staff ofrece, desde luego, muchos importantes beneficios.

» La necesidad de disponer de la asesoria de especialistas altamente calificados en
diversas areas de las operaciones de una organizacion dificilmente podria
exagerarse, especialmente cuando las operaciones son cada vez mas complejas.

» La asesoria staff es actualmente mucho mas decisiva que antes para las empresas, el
gobierno y otras instituciones.

» Una ventaja del personal de staff es que a estos especialistas se les puede conceder
tiempo para pensar, reunir informacion y analizar, lujo que sus superiores,
absorbidos por la administracion de las operaciones, no pueden darse. Por lo tanto el
personal de staff no solo puede contribuir a favor de la efectividad de los
administradores de linea, sino que, ademas, sus analisis y asesoria se han vuelto una
necesidad cada vez mas apremiante a la vista de problemas crecientemente
complejas. Koontz H (2003, p. 310).

Las unidades de staff valen a muchos propdsitos a una organizacion.

o Alinear a las funciones de lineas de muchos detalles y papeleo
« Proporciona conocimiento especializado en areas especificas y topicos.

o Preparar reportes y estudiar, suele servir a varios departamentos en linea.

Limitaciones del Staff

Si bien las relaciones de staff suelen ser necesarias para las empresas y pueden
contribuir enormemente a su éxito, la naturaleza de la autoridad de staff y la dificultad
para comprenderla dan lugar en la practica a ciertos problemas como los siguientes:

» Riesgos de debilitar la autoridad de linea.- Los gerentes de operaciones se muestran

a menudo escépticos ante el personal de staff. Lo que ocurre en este caso es el
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debilitamiento de la autoridad de los administradores de departamentos, a pesar de
lo cual, asi sea recelosa y forzadamente, las propuestas seran aceptadas, a causa de
la clara percepcién general de la alta estima concedida al prestigi6 de los
especialistas de staff. La persistencia de esta situacion podria afectar e incluso
destruir a departamentos operativos. Renuentes a someterse a un trato indigno o a
esperar que las cosas se equilibren por si solas, administradores capaces podrian
renunciar, o asumir ante su jefe una postura terminante: despedir a los especialistas
de staff o arreglarselas sin administradores de linea.

Falta de responsabilidad del staff.- Los departamentos de asesoria se limitan a
proponer un plan; son otros quienes deben tomar la decision de adoptarlo y ponerlo
en operacion. Esto produce una situacion ideal para atribuir a terceros la culpa de los
errores que se cometen. El personal de staff reclamara que el plan era correcto, y
que si fracaso fue a causa de la incapacidad, desinterés o intento de sabotajes del
administrador operativo. El administrador encargado de la aplicacion del plan
responderd a su vez que este era imperfecto por haber sido ideado por tedricos
imprécticos e inexpertos.

Riesgo de que se piense en el vacio.- ElI argumento de que su posicion de staff
concede a los planificadores tiempo pensar resulta ciertamente atractivo, pero deja
de lado una consideracion importante: dado que el personal de staff no interviene en
la instrumentacién de sus propuestas, es posible que su labor equivalga a pensar en
el vacié. Koontz H (2003, p. 311).

Centralizacion y Descentralizacion

La descentralizacion constituye una distribucion de la autoridad de un nivel superior de

autoridad a niveles inferiores en una organizacion o departamento. La descentralizacion

es un modelo que exige que los gerentes decidan que y cuando delegar, elegir y

capacitar al personal minuciosamente y formular controles adecuados. Hellriegel. D
(2002,p. 285).

La descentralizacion es la tendencia a distribuir la autoridad de toma de decisiones en

una estructura organizada. Koontz H (2003, p. 313).
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La centralizacion y la descentralizacion de la autoridad son filosofias basicas y
generales de la administracion, en el sentido de que sefialan donde deben tomarse las
decisiones. La centralizacion consiste en concentrar la autoridad en la cuspide de una

organizacion o departamento.

La centralizacion se trata de que en todo un sistema u organismo existe 0
encontramos un cerebro u direccion que son el poder de donde parten 6rdenes o
decisiones, las cuales ponen en funcionamiento a cada una de las partes de este
organismo .mientras que en la descentralizacion existe poder y toma de decisiones

se dividen y pasan a nlcleos mas especifico

Coordinacion

La departamentalizacion divide el trabajo de la organizacién y permite la
especializacion y estandarizacion de puestos y tareas, sin embargo para lograr los
objetivos organizacionales, los empleados, proyectos y labores tiene que coordinarse,
sin ello es probable que los esfuerzos de los empleados den por resultado demoras,

frustracion y desperdicio. Hellriegel. D (2002,p. 280).

La coordinacion es una funcién especifica de la administracion, para el logro de la
armonia de los esfuerzos individuales a favor del cumplimiento de las metas grupales,
asi la tarea es conciliar las diferencias de enfoques, ritmos, o intereses y armonizar las
metas individuales a fin de que contribuyan a las organizacionales. Koontz H (2003, p.
37).
La coordinacién es un proceso que consiste en integrar las actividades de departamentos
independientes a efectos de perseguir las metas de la organizacion con eficacia. Sin
coordinacion, la gente perderia e vista sus papeles dentro de la organizacion y
enfrentaria la tentacion de perseguir los intereses de su departamento, a expensas de las
metas de la organizacion.
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Principios de la Coordinacion

Los tres principios de coordinacion tradicional son:
» Unidad de mando,

» Escalonamiento y

> Tramo de control.

La coordinacion como proceso de integracion presenta dificultades y complejidades que
dependeran de la institucion. En organizaciones de poca magnitud esta funcion se torna
sencilla. Empero, en instituciones de gran envergadura la coordinacion toma un caracter

diferente.

Principio de Unidad de Mando.

Plantea que un empleado solo debe tener un jefe, segun este principio los gerentes
deben reducir al minimo cualquier confusion sobre quien toma las decisiones y quien
las instrumenta, pues la incertidumbre en este &mbito conduce a la ineficiencia y a los

problemas de motivacion. Hellriegel. D (2002,p. 281).

La finalidad de este principio es evitar posibles conflictos resultantes de la delegacion
simultanea de las funciones de varios superiores en un solo subordinado, sin que
ninguno de ellos efectle un control amplio sobre las actividades. Este principio hace

énfasis en cada subordinado, debe rendir cuentas a un solo superior.

Principio de Escalonamiento

Consiste en que una cadena de mando clara e ininterrumpida debe relacionar a cada
empleado con alguien de nivel superior en un proceso que llegue hasta la cispide de la
organizacion, las tareas deben delegarse claramente, con un minimo de superposicién o
division. Hellriegel. D (2002,p. 281).
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Este principio esta intimamente vinculado al anterior, puesto que simplemente afirma
gue esas actividades de estructuracion interna se llevan a cabo por etapas, es decir,
especies de estaciones a lo largo del desarrollo en las que, de una u otra forma,
acontecen restructuraciones que responden a las exigencias impuestas por la necesidad

de ampliar el ambito de la realidad sobre el que el individuo debe actuar.

Direccién

Concepto. Esta etapa del proceso administrativo, llamada también ejecucion, comando o
liderazgo, es una funcién de tal trascendencia, que algunos autores consideran que la

administracion y la direccion son una misma cosa.

Elemento del Concepto.
e Ejecucion de los planes de acuerdo con la estructura organizacional.
e Motivacion.
e Guia o conduccién de los esfuerzos de los subordinados.
e Comunicacion.
e Supervision.

o Alcanzar las metas de la organizacién. Rafael de Zuani Elio, Editorial Maktub,
2003, Pags. 321

Es la accion de dirigir que implica mandar, influir y motivar a los empleados para que
realicen tareas esenciales. La relacion y el tiempo son fundamentales para las
actividades de la direccion. De hecho, la direccion llega al fondo de las relaciones de los
gerentes con cada una de las personas que trabajan con ellos. Los gerentes dirigen
tratando de convencer a los demas de que se les unan para lograr el futuro deseado,

surge de los pasos de la planificacion y la organizacion.
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Importancia de la direccion

La direccion es trascendental porque:

o Pone en marcha todos los lineamientos establecidos durante la planeacion y la

organizacion.

o Através de ella se logran las formas de conducta mas deseables en los miembros de

la estructura organizacional.

e La direccidon eficiente es determinante en la moral de los empleados v,

consecuentemente, en la productividad.

o Su calidad se refleja en el logro de los objetivos, la implementacion de métodos de

organizacion, y en la eficacia de los sistemas de control.

o A través de ella se establece la comunicacion necesaria para que la organizacion
funcione. Rafael de Zuani Elio, Editorial Maktub, 2003, Pags. 322

En efecto, si se prevé, planea, organiza, integra y controla, es sélo para bien realizar. De
nada sirven técnica complicadas en cualquiera de los otros cinco elementos si no se
logra una buena ejecucion, la cual depende de manera inmediata, y coincide
temporalmente, con una buena direccion, en tanto serdn todas las demas técnicas Utiles e

interesantes en cuanto permitan dirigir y realizar mejor.

Principios de la direccion

o De la armonia del objetivo o coordinacion de intereses.
o Impersonalidad de mando.
o De la supervision directa.

e De lavia jerarquica.
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o De laresolucion del conflicto.
« Aprovechamiento del conflicto.

De la armonia del objetivo o coordinacién de intereses. La direccion sera eficiente en

tanto se encamine hacia el logro de los objetivos generales de la empresa.

Etapas de Direccion

Integracion: Comprende la funcion a través de la cual el administrador elige y se allega,
de los recursos para poner en marcha las decisiones previamente establecidas para

ejecutar los planes.

1. El hombre adecuado para el puesto adecuado.

Los hombres deben poseer las caracteristicas que la empresa establezcan para
desempefiar un puesto. Los recursos humanos deben adaptarse a las caracteristicas de la
organizacion y no ésta a los recursos humanos.

2. De la provision de elementos necesarios.

A cada miembro de la empresa debe proporcionarsele los elementos necesarios para
hacer frente eficientemente a las necesidades de su puesto. Mc Graw Hill, 2004, Pags.
89.

El Diccionario aborda el tema a través de tres términos ampliamente ilustrativos para la
materia: Direccion, Director y Dirigir. En cada caso se dan las diferentes acepciones que

el Diccionario reconoce.

Entre las etapas de la direccion tenemos: toma de decisiones, integracién motivacion,

comunicacion, supervision

Las cinco tareas de la direccion
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La funcion de los directivos de formular e implantar estrategias consta de cinco

componentes relacionados entre si:

1. Desarrollar un concepto del negocio y formar una vision de hacia donde se
necesita dirigir a la organizacion. En realidad, se trata de infundir en la
organizacion un sentido de finalidad, proporcionando una direccion a largo plazo

y estableciendo una misién.

2. Transformar la misién en objetivos especificos de resultado.

3. Elaborar una estrategia que logre el resultado planeado.

4. Implantar y poner en practica la estrategia seleccionada de manera eficiente y
eficaz.

5. Evaluar el resultado, revisar la situacion e iniciar ajustes correctivos en la

mision, los objetivos, la estrategia o la implantacion en relacion con la
experiencia real, las condiciones cambiantes, las ideas y las nuevas

oportunidades. Thompson A (2003, p.3).

34



LAS CINCO TAREAS DE LA DIRECCION
Grafico N° 07

Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3 Tarea 4 Tarea 5
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del negocio nto de de una ny puesta del
y desarrollo objetivos estrategia en practica resultado,
de una que logre dela revision de
mision los objetivos [ estrategia [ la situacion
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correctivos
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cuando sea cuando sea mbiar ambiar las tareas 1,
necesario necesario cuando sea cuando 23 vy 4
necesario sea cuando sea
necesario necesario

Fuente: Thompson A

Elaborado por: Victoria Silva

Tarea N° 1

Desarrollo de una visién y una mision

La primera pregunta que debe hacerse la alta direccion de cualquier empresa para

determinar la orientacion de ésta es: "¢ Cual es nuestro negocio y que llegara a ser?" El

desarrollo de una respuesta cuidadosamente razonada impulsa a los directivos a

considerar cuél deberia ser el negocio de la organizacion y a desarrollar una vision mas

clara de la direccion por la cual se le debe conducir en los proximos cinco a diez afios.
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La declaracion de mision determina la evolucién y los perfiles futuros de la
organizacion acerca de "quiénes somos, qué hacemos y hacia donde nos dirigimos". En
realidad, expone las intenciones que tiene la organizacion de delimitar una posicion

empresarial determinada. Thompson A (2003, p.3).

Tarea N° 2

Fijacion de objetivos

El propdsito de establecer objetivos es transformar la declaracion de la mision y la
direccién de la organizacion en objetivos especificos de actuacion por medio de los
cuales se pueda medir el avance de la organizacion. Establecer objetivos implica reto, la
fijacion de un conjunto de resultados deseados que requieren un esfuerzo mayor y
disciplinado, El reto de tratar de acortar la brecha entre el resultado real y el deseado
impulsa a la organizacion a ser mas inventiva, a mostrar urgencia por mejorar su
resultado financiero y su posicion como empresa y a emprender acciones mas
especificas en cuanto a sus intenciones. Por lo tanto, establecer objetivos desafiantes
pero factibles ayuda a protegerse contra la complacencia, las desviaciones, la confusion

interna sobre qué se quiere lograr y el statu quo en el resultado de la organizacion.

Es necesario que todos los directivos establezcan objetivos. Todas las unidades de una
organizacidn necesitan objetivos concretos y medibles del resultado que les indiquen
cual es su contribucion a los objetivos generales de la organizacion. Cuando los
objetivos a nivel de toda la organizacion se desglosan en metas especificas para cada
unidad, de las cuales son responsables los directivos de un nivel mas bajo, surge un
clima de orientacion hacia los resultados y cada parte de la organizacion lucha por

lograrlos, lo cual conducira a ésta en la direccion planeada. Thompson A (2003, p.3).
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e Tipos de objetivos

Se necesitan dos tipos de patrones de resultado: los objetivos financieros y los objetivos

estratégicos:

a) Los objetivos financieros son necesarios debido a que es crucial contar con un
resultado financiero aceptable para conservar la vitalidad y el bienestar de una
organizacion.

b) Los objetivos estratégicos se requieren para proporcionar una direccion consistente

que fortalezca la posicion empresarial general de una compafiia.

Por lo general, los objetivos financieros se centran en indicadores como crecimiento de
las ganancias, rendimiento sobre inversion y flujo de efectivo. Sin embargo, los
objetivos estratégicos se relacionan de manera mas directa con la situacion competitiva
general de una compafiia e incluyen patrones de resultado como crecer con mas rapidez
que el promedio de la industria y aumentar la participacion en el mercado, vencer a los
competidores clave por medio de calidad en los productos o servicio a los clientes,
lograr costos menores que los rivales, aumentar la reputacion de la compafiia entre los
clientes, obtener una posicion méas sélida en mercados internacionales, ejercer el

liderazgo tecnoldgico y desarrollar oportunidades atractivas de crecimiento.

Tarea N° 3

Formulacion de una estrategia

La formulacion de una estrategia lleva consigo el critico asunto gerencial de cémo
lograr los resultados planificados con relacion a la situacion y las expectativas de la
organizacion. Los objetivos son los "fines" y la estrategia es el "medio” para
alcanzarlos. En realidad, la estrategia es una herramienta gerencial directiva para lograr

los objetivos estratégicos, La tarea de formular una estrategia empieza con un estricto
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analisis de las situaciones interna y externa de la organizacion. Cuando los gerentes han
comprendido cual es la "situacion total", entonces podran idear una estrategia que logre

los resultados financieros y estratégicos planeados.

Casi siempre, la estrategia de una organizacion consiste en una mezcla de movimientos
anteriores, de enfoques que ya se han tomado y del trazo de nuevas acciones. De hecho,
por lo general la mayor parte de la estrategia de una organizacion consiste en enfoques y
practicas anteriores, los cuales han funcionado tan bien que vale la pena continuar con
ellos. Una estrategia empresarial que es casi completamente nueva, la mayor parte del
tiempo indica que los directivos realizan una torna de decisiones erronea y muestran
debilidad para llevar a cabo su estrategia”. De vez en cuando se pueden esperar grandes
cambios en la estrategia, en especial en situaciones criticas, pero éstos no pueden
hacerse con demasiada frecuencia sin ocasionar una indebida confusion organizativa ni

alterar el resultado. Thompson A (2003, p.7).

TareaN°4

Implantacion y ejecucion de la estrategia

La funcion de implantar la estrategia consiste en ver qué hace falta para que ésta
funcione y alcance el resultado previsto en el programa; la habilidad reside en saber
cémo lograr los resultados. Principalmente, el trabajo de implantar la estrategia consiste
en una tarea directiva que penetra en muchos asuntos internos. Los principales aspectos

directivos relacionados con la ejecucion de la estrategia incluyen:

e Promover una organizacion capaz de conseguir que la estrategia funcione con
éxito.

e Desarrollar presupuestos que destinen recursos a aquellas actividades internas
cruciales para el éxito estratégico.

e Motivar a las personas de manera que persigan los objetivos con energia y, si
fuera necesario, modifiquen sus responsabilidades y su conducta para que se

adapten a las exigencias que requiere la ejecucion de la estrategia con éxito.
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¢ Vincular la estructura de recompensas al logro de los resultados planeados.

e Crear un entorno laboral que propicie la implantacion exitosa de la estrategia.

e Establecer politicas y procedimientos que apoyen la estrategia.

e Desarrollar un sistema de informacion y de elaboracion de informes que permita
seguir el avance que se consiga y supervise el resultado.

e Ejercer el liderazgo interno necesario para impulsar la implantacién y continuar

las mejoras en cuanto a la forma en que la estrategia esta siendo ejecutada.

La meta de direccion reside en crear "ajustes” entre la forma en que se hacen las cosas y
lo que se necesita para llevar a cabo una ejecucion eficaz de la estrategia. Cuanto mas

fuerte sea el ajuste, mejor sera la ejecucion de la estrategia. Thompson A (2003, p.10).

TareaN°5

Evaluacion del resultado, revision de la situacion e inicio de ajustes correctivos

Puede ser necesario modificar la estrategia debido a cambios en la direccion a largo
plazo, debido a que se han fijado nuevos objetivos o debido a condiciones cambiantes

en el entorno.

También es continua la busqueda de una estrategia alin mejor. A veces un aspecto de la
implantacion no funciona tan bien como se habia planeado y se tienen que hacer
cambios. Por lo general, el avance no se da de manera uniforme; es mas rapido en
algunas areas y mas lento en otras, Algunas tareas se llevan a cabo con facilidad; otras
presentan algunos obstaculos. La implantacion se realiza por medio del efecto en cadena
de muchas decisiones directivas acerca de como hacer las cosas y cOmo crear ajustes
mas fuertes entre la estrategia y las operaciones internas. Las revisiones presupuestarias,
los cambios en la politica empresarial, la reorganizacion, los cambios de personal, las

acciones para cambiar la cultura y la revision del sistema de retribucion son formas
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tipicas de intentar que la estrategia seleccionada funcione mejor. Thompson A (2003,
p.12).

Control

El control es una etapa primordial en la administracion, pues, aungque una empresa
cuente con magnificos planes, una estructura organizacional adecuada y una direccién
eficiente, el ejecutivo no podra verificar cual es la situacion real de la organizacion i no
existe un mecanismo que se cerciore e informe si los hechos van de acuerdo con los

objetivos.

El concepto de control es muy general y puede ser utilizado en el contexto
organizacional para evaluar el desempefio general frente a un plan estratégico.
A fin de incentivar que cada uno establezca una definicion propia del concepto se

revisara algunos planteamientos de varios autores estudiosos del tema:

e Henry Farol: EI control consiste en verificar si todo ocurre de conformidad con
el PANM adoptado, con las instrucciones emitidas y con los principios
establecidos. Tiene como fin sefialar las debilidades y errores a fin de
rectificarlos e impedir que se produzcan nuevamente.

o Robert B. Buchele: El proceso de medir los actuales resultados en relacion con
los planes, diagnosticando la razon de las desviaciones y tomando las medidas

correctivas necesarias.

Es el proceso para determinar lo que se estd llevando a cabo, valorizacion y, si es
necesario, aplicando medidas correctivas, de manera que la ejecucion se desarrolle de
acuerdo con lo planeado. El control tiene como objetivo cerciorarse de que los hechos

vayan de acuerdo con los planes establecidos.
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Clases del Control

Control Administrativo.- Donde se debe observar y aplicar en todas las fases o etapas
del proceso administrativo.

Control Financiero. - Contable, orientado fundamentalmente hacia el control de las
actividades financieras y contables de una entidad.

Principios del Control

Los principios del control interno son:

e Responsabilidad

e Transparencia

e Moralidad

e Igualdad

e Imparcialidad
e Eficiencia

e Economia

e Celeridad

e Publicidad

e Preservacion del Medio Ambiente.

El control en una organizacion puede ser implementado antes de comenzar una
actividad, durante una actividad o al finalizar una actividad. De esta forma es que se

clasifica el control, antes, durante y después. Exactamente los tipos de control son:

o Control preventivo o anterior a la accion: Intenta prevenir los problemas

previstos.

o Control concurrente: Se realiza durante la accion, trata de que el administrador
pueda corregir los problemas antes de que el costo de estos llegue a ser

demasiado alto
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e Control correctivo o posterior a la accion: se debe basar en una
retroalimentacion realizado cuando la actividad ha terminado. Lo Unico malo es

que cuando se realice la retroalimentacidn, el dafio ya esta hecho.

Fundamentos del control

Dice Aguirre Juan (2005, p.208): Constituyen las condiciones imprescindibles y
basicas que garantizan la efectividad del Control Interno de acuerdo con la naturaleza de
las funciones y competencias asignadas por la ley y a las caracteristicas que le son
propias.

La autorregulacion,

El autocontrol y

La autogestion

Los fundamentos del control son informar, controlar, coordinar evaluar, y motivar.

e Informar: es necesario transmitir y comunicar la informacién para la toma de
decisiones e identificar los factores claves de la organizacion para asi determinar
cual es la informacion clave.

« Coordinar: Encamina las actividades a realizar eficazmente a la obtencion de los
objetivos.

o Evaluar: La consecucion de las metas u objetivos se logra gracias a las personas
y su valoracion es la que pone de manifiesto la satisfaccion del logro.

« Motivar: El impulso y la ayuda es de mucha importancia para alcanzar las metas.

Autorregulacién

Es la capacidad institucional para reglamentar, con base en la ley, los asuntos propios de
su funciéon y definir aquellas normas, politicas y procedimientos que permitan la

coordinacion efectiva y transparente de sus acciones. Mediante la autorregulacion la
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empresa adopta los principios, normas y procedimientos necesarios para la operacion
del Sistema de Control Interno. Favorece el Autocontrol al normalizar los patrones de
comportamiento requeridos para el cumplimiento de los objetivos, y hace efectivo y

transparente el ejercicio de su funcion. Se lleva a cabo, entre otras formas, a través de:

La promulgacion de valores, principios y conductas éticas fundantes del servicio

publico.

La autorregulacion se refiere a la capacidad de una entidad para regularse a si misma, en
base al control y monitoreo voluntario. O sea se regula el propio funcionamiento como

un todo o en sus partes variables escogidas para la medicion.

Autocontrol

Es la capacidad de la empresa para evaluar el trabajo, detectar desviaciones, efectuar
correctivos, mejorar y solicitar ayuda cuando lo considere necesario de tal manera que
la ejecucion de los procesos, actividades y tareas bajo su responsabilidad garanticen el

ejercicio de una funcion administrativa transparente y eficaz.

El Control Interno se fundamenta en el autocontrol al considerarlo como inherente e
intrinseco a todas las acciones, decisiones, tareas y actuaciones el ejercicio de esta

capacidad requiere:
e Compromiso,

e Competenciay

e Responsabilidad
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El concepto en si es sencillo: cada integrante de la cadena logistica asegura la calidad

del producto en la parte del proceso que le corresponde.

Lamentablemente este concepto, como tantos otros, es mas simple de concepcion que de
aplicacion. Muy rara vez saber qué se debe hacer se corresponde con poder hacerlo.
Baste como ejemplo las dificultades que entrafia la implantacién de una empresa

cualquiera.

Autogestion

Es la capacidad empresarial para interpretar, coordinar y aplicar de manera efectiva,
eficiente y eficaz la funcién administrativa. EI Control Interno se fundamenta en la
autogestion al promover en la entidad publica la autonomia organizacional necesaria
para establecer sus debilidades de control, definir las acciones de mejoramiento y
hacerlas efectivas, a la vez que asume con responsabilidad publica las recomendaciones
generadas por los 6rganos de control y les da cumplimiento con la oportunidad

requerida. Se logra a través de:

e La comprension por parte de la empresa y del personal, de las competencias y
funciones asignadas por la Constitucion y la ley.

e Laadaptacion consciente de la entidad a su entorno.

e La organizacion de la funcion administrativa y de su control de acuerdo con las
caracteristicas propias de cada area de la empresa.

e La capacidad para autorregular su funcionamiento.

e La conformacién de la red de conversaciones que articula los procesos, las
actividades y las acciones requeridas para la ejecucion de los planes, los programas
y los proyectos necesarios al logro de los objetivos organizacionales

e La ejecucion de planes de mejoramiento y el seguimiento efecto va a su impacto en

la organizacion.
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La autogestion es tener la capacidad de administrar y lograr como empresa y conseguir
el objetivo, es decir fijarse metas con todos los involucrados que componen la empresa

mantener el mejor nivel de competencia y la mejor calidad.

Alcances

En todo sistema de control interno se deben de definir unos alcances los cuales variaran
dependiendo de las distintas caracteristicas que integren la estructura del negocio. La
responsabilidad en la decision de estos alcances para un adecuado control recae siempre

en la Direccidn en funcion de sus necesidades y objetivos.

Las variables a considerar dependeran siempre de las distintas actividades del negocio o
clases de organizacién y departamentos que la componen, tamafio, volumen de
transacciones y tipo de operaciones, asi como la distribucion geografica de la

organizacion, entre otras.

Existen diversas teorias de cdmo desarrollar un alcance, qué formato debe tener o qué
aspectos debe incluir, sin embargo la finalidad es la misma: la definicién y control de lo

que esta y no esta incluido en el proyecto.

El proceso de control

Para Gareth J (2006, p.381): Son tres pasos separados y diferentes, es muy importante
que la planificacion anteceda al control debido a que en una planeacion, se establecen
los estandares para el trabajo en un proyecto y el control se hace dependiendo de unos
estandares de rendimiento anteriormente especificadas por la empresa. Estos tres pasos

son:

e Medicion: Se necesita tener informacion sobre el proyecto para determinar el
rendimiento real.
e Comparacion: Se trata principalmente de comparar el grado de variacion entre el

rendimiento real y estandar.
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e Accién Administrativa: La tercera y Gltima etapa del proceso de control es poner en
marcha una accion administrativa. Cuando el gerente vea que tiene que tomar una
accion, puede hacer tres cosas: No hacer nada, corregir el rendimiento real o revisar

los estandares.

La importancia de las acciones para mantener y mejorar es tan grande que los gerentes
deberian entender profundamente su conceptuacion, los medios para conducirlas y los

resultados que se pueden alcanzar.

Control de conductas

Este control de conductas determina y examina tres métodos que son:
e La supervision directa
e Laadministracion por objetivos

e Reglas y procedimientos estandares de operacion.

Es importante entonces el control para medir la conducta del personal, en donde la
supervision, los objetivos y las reglas se convierten en la herramienta de trabajo

administrativo.

Todo lo que ocurra en la empresa relacionado con el individuo y su forma de sentirse, lo
motivara; sin embargo, todo aquello que imponga reglas, politicas de la organizacion,
salarios, entre otros, no lo motivaran pero que, si no estan presentes, podran

desmotivarlo. Todo esto depende de su conducta de control.

Herramientas y técnicas de control

Las herramientas y técnicas del control son:

e Supervision directa: Revisar dia tras dia el trabajo a los empleados y corregirles
0 premiarles por su trabajo.
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e Evaluacion del rendimiento: Es una evaluacion méas formal del trabajo de los
empleados por parte del gerente. Se llevan a cabo evaluaciones mas sistematicas
del rendimiento. Las evaluaciones formales de este rendimiento son también

muy variada.

La utilizacion de herramientas y técnicas en el control generara un trabajo integral con
la finalidad de obtener eficiencia y calidad de proyectar una imagen competitiva para

clientes internos y externos.

Fuentes ordinarias de informacion utilizan los administradores para medir el
rendimiento real, son ellas: la observacion personal, informes estadisticos, informes
verbales e informes escritos; cada uno con fortalezas y debilidades concretas pero sin
embargo una buena combinacion de fuentes aumenta tanto el numero de fuentes de

insumos como la probabilidad de obtener informacién digna de confianza.

Factores del control

Existen cuatro factores que deben ser considerados al aplicar el proceso de control.

= Cantidad
= Tiempo
= Costo

= Calidad

Los tres primeros son de carécter cuantitativo y el Gltimo es eminentemente cualitativo.
El factor cantidad se aplica a actividades en la que el volumen es importante. A través
del factor tiempo se controlan las fechas programadas. El costo es utilizado como un
indicador de la eficiencia administrativa, ya que por medio de él se determinan las
erogaciones de ciertas actividades. La calidad se refiere a las especificaciones que deben

reunir un cierto producto o ciertas funciones de la empresa.
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Posicionamiento

Para Stanton William (2005: pag 183), Una posicién es la manera en que los clientes
actuales y posibles ven un producto, marca u organizacion en relacion con la

competencia. Para establecerse en un mercado dominado por empresas.

Para Kotler Philip (2007: pag. 220)“Es la forma en que los consumidores definen el
producto con base en sus atributos importantes, es decir el lugar que ocupa en la mente
de los consumidores, en relacion con los productos de la competencia. El
posicionamiento significa insertar los beneficios Gnicos de la marca y su

diferenciacion en la mente de los clientes.

El posicionamiento en el mercado de un producto o servicio es la manera en la que los
consumidores definen un producto a partir de sus atributos importantes, es decir, el
lugar que ocupa el producto en la mente de los clientes en relacion de los productos de

la competencia

Venta

Allan L. Reid, autor del libro "Las Técnicas Modernas de Venta y sus Aplicaciones”,
afirma que la venta promueve un intercambio de productos y servicios.Marketing,
Editora Palmir E.I.LR.L., de Ricardo Romero, Pag. 35

o Ricardo Romero, autor del libro "Marketing", define a la venta como "la cesion de
una mercancia mediante un precio convenido. La venta puede ser: 1) al contado,
cuando se paga la mercancia en el momento de tomarla, 2) a crédito, cuando el
precio se paga con posterioridad a la adquisicion y 3) a plazos, cuando el pago se
fracciona en varias entregas sucesivas". Mercadotecnia, Tercera Edicién, de Laura
Fischer y Jorge Espejo, Mc Graw Hill, Pags. 26 y 27.
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La venta es 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 del vendedor y el comprador.

Objetivos de ventas

Segun Hernandez Cesario (2000) Describir los objetivos de ventas es critico y de gran
importancia ya que esta fase determina en gran medida todo el plan de marketing;
desde estimar el tamafio del mercado, hasta calcular la cantidad de publicidad y
promocion precisas, dimensionar el departamento de marketing, establecer el nimero
y calidad de los canales de distribucién y, sobre todo, determinar la cantidad de

producto a elaborar.

Al disefar los objetivos de ventas se debe conocer también el nivel de beneficios dentro
del segmento del producto comercializado. De este modo los descensos o aumentos en
el precio del producto pueden relacionarse con aquellos ya que los precios afectan

dramaticamente al volumen de ventas y a los beneficios. (Pag55-56)

1. los objetivos deben de ser medibles, cuantificables, es decir, que es lo que pretendes
lograr y ademas en cuanto tiempo lo puedes lograr.

2. el tiempo en que lograras tu meta define el tipo de objetivo, si es a corto plazo (de 1
a 6 meses) mediano plazo( de 6 meses a 1 afio) o largo plazo(mas de un afio).

3. los objetivos deben estar enfocados y basados en una o problematica, es decir, si tu
problema es posicionar un producto, tu objetivo no va a ser "posicionar el producto”
sino: "lograr en un plazo no mayor a 6 meses una cuota de ventas por encima de las
demas piezas para comprobar asi la aceptacion del producto en el mercado meta al que

esta dirigido™
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Direccién de venta

Dice Pérez del Campo Enrique (2000)” Direccion de ventas puede definirse como la
planificacién, organizacion, ejecucién y control de las politicas y estrategias de ventas

de una organizacion, en el marco de un plan integral de marketing”.(Pag71).

la direccién de ventas se dedica a definir estratégicamente la funcién y objetivos de la
fuerza de ventas, crear el plan de ventas e implantarlo, seleccionar a las personas del
equipo, formarlas, remunerarlas, ofrecerles incentivos, controlarlas y adoptar las

medidas de reconduccidn necesarias para la consecucion del objetivo.

Funciones y tareas especificas de la direccion de ventas

Segun Pérez del Campo Enrique (2000) “Desde el punto de vista organizativo, la

funcion de ventas se integra en el departamento o subdepartamento de ventas, al frente

del cual se encontraria un director de ventas, entre cuyas funciones destacan las

siguientes:

e Fijacion de territorios de venta y cuotas de venta por territorio.

e Propuesta de los objetivos de la fuerza de ventas.

e Propuesta de los criterios y programas de reclutamiento y formacion de
vendedores.

e Propuesta del tamafio idoneo de la fueraza de ventas, asi como las proporciones
entre vendedores fijos y colaboradores.

¢ Resolucidon de conflictos que pudieran surgir intra y extra organizacionales. (Pag79)
Es necesario que después de concluir con la direccion de ventas, nos enfoquemos en la

fuerza de ventas ya que el personal de ventas actla como vinculo entre la empresa y sus

clientes.
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Estructura de la fuerza de ventas

Para KOTLER Philip (2001) “La estrategia de fuerza de ventas tiene implicaciones para
la estructura de ventas. Si la empresa vende una linea de productos a una industria de
uso final con clientes en muchos lugares, utilizaria una fuerza de ventas con estructura
territorial. Si la empresa vende muchos productos a muchos tipos de clientes, podria

necesitar una estructura de fuerza de ventas de producto o mercado.” (Pag. 622).

La fuerza de ventas o ‘task force’ es una herramienta utilizada por las empresas para
vender mas. Se trata de una combinacién de personas, datos y procedimientos
combinados para generar un alto volumen de ventas. La direccion comercial es la
encargada de organizar, motivacion, y control del equipo comercial, por lo que resulta

imprescindible que la task force forme parte del plan de marketing de la empresa.

Procesos interrelacionados de la direccién de ventas

Segun Manera J (2000, Pag. 73).Dirigir ventas, es dirigir al personal de ventas, lo que
implica tres conjuntos de decisiones o procesos interrelacionados:

» Formulacién de un programa estratégico de ventas

= Puesta en préactica del programa de ventas

= Evaluacion y control del programa de ventas
Los procesos de la direccion de ventas son muy importantes ya que permiten dirigir,

organizar, entrenar a la fuerza de ventas, asi como evaluar los planes de accién y ver en

que partes hace falta hacer algln ajuste para alcanzar el cumplimiento de los objetivos.
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Desarrollo de metas de ventas

Hay que tomar en cuenta la existencia de factores Cuantitativos y cualitativos.

e “Factores Cuantitativos.- Son aquellos que pueden ayudar numéricamente a
calcular las ventas, siendo bueno comenzar con lo datos del afio anterior. Las
tendencias del mercado y de la empresa son los aspectos mas importantes a
considerar cuando se proyecta cara al futuro.

e Factores Cualitativos.-Son mas subjetivos ya que es muy dificil cuantificar cierto
tipo de informacidn. Por lo tanto, la interpretacion de esta informacion subjetiva
adicional permite ajustar mejor las ventas.

e Ajustes Cualitativos.-Mediante este factor se incrementa o disminuye los objetivos
de ventas por medio de porcentajes positivos 0 negativos dependiendo del grado

estimado de impacto para cada factor cualitativo”. Hernandez C (2000, p 58).

Fuerza de ventas propia

El director de una fuerza de ventas propia debe hacerse esta pregunta: ;Cuantos
vendedores necesito realmente?, para lo que hay que tener los representantes necesarios
para cubrir adecuadamente el territorio a vender. EXiste un dimensionamiento adecuado

de la red de ventas que tienen como base:

a) Numero de clientes y tipo de los mismos.-Esta es una cuestion que debe hallar
respuesta en la politica de distribucion.

b) Frecuencia de visita a cada tipo de cliente.- Estos pueden ser: Mayoristas y
detallistas.

¢) Numero de visitas promedio que pueden realizarse diaria, semanal o mensualmente a

cada tipo de cliente.- Esta condicionada por cuatro elementos:

» La estructura geogréfica del canal en el que nos movemos
» El tipo de venta que se realiza.

» Lacalidad de la visita que se quiere realizar.
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» Tiempo necesario para la planificacion de la venta. Drake T (1992, p. 120).

Escala de la fuerza de ventas

Igualmente ocurre cuando ascendemos por la escala jerarquica en la que aparecen

numerosas denominaciones diferentes para los puestos directivos como jefe de ventas,

director de ventas, gerente comercial, director comercial, delegado, jefe de zona, etc.

Por otro lado ademas de los puestos pertenecientes a la linea jerarquica (&pice, linea
media y nucleo), existen puestos que realizan actividades que indirectamente ayudan a
la actividad comercial, desarrollando funciones de asesoramiento, planificacion u

organizacion. Son los denominados puestos de staff o tecno estructura. DIEZ E (2003,p.

38).

CATEGORIA Y PUESTOS INCLUIDOS

Cuadro N° 01

Categoria

Puesto genérico

Alta direccion

Coordinador, director, gerente, gestor y responsables
de marketing, de area o de zona.
Delegados, jefes de venta, de area o0 zona.

Direccién media

Supervisor, director o jefe comercial.

Staff

Analistas, asesores, consultores, ingenieros.

Nucleo especializado

Visitadores, técnico comercial, vendedores técnicos.

Ndcleo

Agentes, comerciales, comisionistas, distribuidores,
encargados dependientes, promotores,

representantes, tele ventas, vendedores y viajantes.

Fuente: Diez E.
Elaborado por: Victoria Silva
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Formulacion de un programa estratégico de ventas

Segun Manera J (2000, Pag. 74) Las variables ambientales externas e internas que

afectan, y los objetivos de marketing contempla los siguientes parametros:

= Andlisis situacional.- es una sintesis de la situacion del mercado, de su evolucién
esperada, de las ventas de la empresa y de la evolucion de los productos o lineas de
los productos.

= Objetivos de marketing.- tienen su expresion en términos de ventas (objetivos de
cuota, introduccion de nuevos productos, penetracion en nuevos mercados).

= Estrategia de venta personal.- definir normas, formas y procedimientos para
desarrollar las distintas acciones y decisiones de venta.

= Politica de gestion de cuentas.- planes de desarrollo de cuenta y de obtencién de
nuevas cuentas, objetivos cualitativos y distribucion de tiempos, acciones y recursos
en la cartera de clientes.

= Organizacion del personal de ventas.- estructura organizacional, posiciones, roles,
funciones, procesos y personal de apoyo.

= Definicidn y asignacion de territorios de venta.- fijacion de territorios de ventas
grupales y/o individuales y tratamiento de solapamientos e incidencias (clientes con
descentralizacion territorial de decisiones).

= Cuotas de venta y presupuesto de ventas.- previsiones de venta, asignaciones de
cuotas (objetivos) y presupuesto de gastos.

» Evaluacion del esfuerzo.- conceptos de evaluacion, politicas de supervision y de
revision, normas y procedimientos.

= Calendarizacion de actividades.- acciones Yy decisiones de organizacion,

coordinacion, ejecucion y control (semanal, quincenal).

La fuerza de ventas se enfoca a la satisfaccion de necesidades de los clientes, en este
sentido la orientacion el mantenimiento conlleva a la realizacion de actividades que

promuevan variables comerciales que dinamicen las ventas. DIEZ E (2003,p. 18).
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2.5 Hipotesis

El disefio de un modelo de gestion administrativa permitira mejorar las ventas en el

Supermercado Balarezo Paez CIA. Ltda.del canton Salcedo.

2.6. Sefialamiento de las variables de la hipotesis

Variable independiente:

Gestidon administrativa

Variable dependiente:

Ventas
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CAPITULO I
3 METODOLOGIA
3.1 Enfoque
La investigacion cuantitativa es aquella en la que se recogen y analizan datos
cuantitativos sobre variables, de esta manera en la presente investigacion se utilizar este
enfoque el cual permite generar un cambio en las ventas.

3.1 Modalidad basica de la investigacion

El disefio de la investigacion estara de acuerdo con las modalidades de la investigacion:

de campo, documental-bibliografica y experimental

3.1.1 Investigacion de campo

En esta modalidad el investigador toma contacto en forma directa con la realidad, para
obtener informacion de acuerdo con los objetivos, es el estudio sistematico de los

hechos en el lugar en que se producen los acontecimientos.

Por tanto se recurrio al lugar de los hechos, es decir se tomara contacto con los clientes
del supermercado para conocer sus necesidades acerca de la necesidad de la ampliacion
de las ventas.

3.1.2 Investigacion documental — bibliogréafica

Esta investigacion se basa en datos obtenidos de diversas fuentes bibliogréficas como:
libros, revistas y otros documentos especificos al tema investigativo, esta investigacion

es fundamental porque se constituye en el punto de partida para cualquier otro estudio.
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De esta manera en el presente trabajo la investigacion bibliogréafica se sustento en la

recoleccion de la informacién referente a la gestién administrativa y las ventas

3.2 Nivel o tipo de investigacion

Como tipos particulares de la investigacion se utilizo los siguientes:

3.2.1 Investigacion Exploratoria

Ya que se trata de un sondeo exploratorio a la poblacion objeto de estudio, en el caso
del supermercado se ha realizado un sondeo para conocer la problematica actual de la
empresa reconociendo las variables de interés investigativo.

3.2.2 Investigacion Descriptiva

El proposito de esta investigacion es que el investigador describa las situaciones y
eventos, es decir, cdmo es y cdmo se manifiesta determinados fendmenos, buscando

especificar las propiedades importantes de las personas y grupos o comunidades.

El método descriptivo en la investigacion se lo utilizo para describir la ausencia de una

eficiente gestion administrativa y su incidencia en las ventas.

3.2.3 Asociacion de variables

Este tipo de investigacion permite interrelacionar y medir las variables y las situaciones
de observacion, determinando asi variaciones o vinculaciones entre uno 0 varios

factores de las variables en estudio.

En la investigacion la asociacion de variables se representa en la relacién de factores de

la variable Independiente: Gestion administrativa en la Variable Dependiente: Ventas.
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3.2.4 Investigacion explicativa

La investigacion explicativa permite determinar un estudio altamente estructurado a
partir del descubrimiento de las causas y la deteccion de los factores de comportamiento
de la poblacion en estudio.

En la presente investigacion se detecto el comportamiento de los clientes a partir del
descubrimiento de las causas del cambio en el mercado acerca del consumo de los
productos de primera necesidad en el mercado.

3.3 Poblacion y muestra

3.3.1 Poblacion

Es la totalidad de individuos o elementos en los cuales puede presentarse determinadas
caracteristicas susceptibles a ser estudiadas, la poblacion puede ser finita o infinita.

Por tanto la poblacién determinada para la investigacion en el sector urbano esta
constituida por 58216 de la PEA Salcedo (Fuente Inec 2010)

3.3.2 Muestra

Para la realizacion de la investigacion se utilizara la presente formula:

58



PQ.N

(N —1)}522+ PQ

n=

0.25*58216
(0.08)*

22

(65 —1)

+0.25

L 14554
(93.14) + 0.25

14.554
n —

~93.39

n=155.84

En donde:

N = poblacion
E = error de muestreo
PQ = constante de probabilidad de ocurrencia y no ocurrencia

K = coeficiente de correccion del error

La muestra que se trabajara en la recoleccion de la informacién esta representada por

155 personas por cuanto se trata de un muestreo proporcional.
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3.5 Variable Independiente: Gestién administrativa

Cuadro N° 02

Conceptualizacion Categorias Indicadores Items Basicos | Técnicase
Instrumentos
Valores .
. ¢Considera
... .. | corporativos .
Planificacion . gue existe una
Estrategia S
planificacion
en la empresa?
. ;Como califica
Conjunto de ¢
. la actual
normas, politicas y estructura
técnicas o
; o organizativa
sistematicas que o
. Organizacion del
permiten una
. - supermercado?
efectiva y eficiente Técnica |
utilizacion de los Cree ecnica la
recursos Funciones ;ecesario s encuesta e
disponibles de una Responsabilidades g Instrumento
" . se establezca el
entidad, con el fin un cambioen | f lari
de alcanzar sus . ormulario
el area de encuestas

objetivos mediante
los mecanismos de
planificacién,
organizacion,
direccion,
coordinacion y
control, como
elementos basicos
de todo proceso
administrativo.

Direccion

Control

Coordinacion
Motivacion

Administrativo
Financiero

administrativa?

¢Cree que la
actual
administracion
satisface sus
requerimientos
?

¢A su criterio
debe existir un
mejor control
en el
supermercado
para optimizar
el servicio?

(cuestionari
0) dirigidas
al
consumidor
final

Fuente: Luis Herrera

Elaborado por: Victoria Silva
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Variable Dependiente: Ventas

Cuadro N° 03

Conceptualizacion Categorias | Indicadores | Items Basicos Técnicas e
Instrumentos
¢Considera que
L la empresa en
Comunicacion )
la actualidad
mantiene una
comunicacion
Directa directa con el
indirecta cliente?
Técnica la
encuesta e

La venta se establece
como una forma de

comunicacion e
intercambio de

bienes y servicios,
entre la empresa y el
cliente, para generar

satisfaccion de
necesidades

Intercambio

Satisfaccion
de
necesidades

Productos y
servicios

Demanda
Atributos

¢Coémo califica
el
abastecimiento
de los
productos?

¢De qué
manera se debe
mejorar el
volumen de las
ventas?

cLe
proporcionan
un servicio
adicional en la
empresa?

instrumento el
formulario de
encuestas
(cuestionario)
dirigidas al
consumidor final

Fuente: Luis Herrera

Elaborado por: Victoria Silva

61




3.6 Recoleccion de Informacion

Informacion primaria.- permitird establecer un contacto directo con los objetos de
estudio, en la presente investigacidn se recurrio a los consumidores finales que realizan

la adquisicion de los servicios de la empresa.

La recaudacion de la informacidn se lo hizo mediante las siguientes técnicas:

Encuesta.- Radica en recolectar informacidn sobre una parte de la poblacion nombrada
muestra. Se elabora en funcion a las variables e indicadores de trabajo en la

investigacion.

Para el desarrollo del trabajo y como instrumento de recoleccion de la informacion se

utilizo el cuestionario.

3.7Procesamiento y Analisis de Informacién

El proceso de la informacién contemplaran los siguientes elementos:

» Revision y codificacion de la informacion.- es decir se efectuara un control de la
informacion recolectada, para posteriormente codificarla 'y conocer los
requerimientos y necesidades de los distribuidores.

» Categorizacion y tabulacion de la informacion.- este elemento se centra en la
priorizacion de la informacion para luego tabularla y asi detectar informacion
erronea.

» Interpretacion de los resultados.- los resultados que se obtendran en la investigacion
se procederd a interpretarla fundamentada en las necesidades de los investigados
para asi proponer alternativas de cambio empresarial que permitan mejorar el nivel

de ventas y el posicionamiento.
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Analisis e interpretacion

Pregunta N° 01

CAPITULO IV
4 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

¢ Considera que existe una planificacion en la empresa?

Planificacién en la empresa

Tabla N° 01
Frecuenci Porcentaje | Porcentaje
a Porcentaje valido acumulado
Validos SIEMPRE 15 9,7 9,7 9,7
CASI 50 32,3 32,3 41,9
SIEMPRE
NUNCA 90 58,1 58,1 100,0
Total 155 100,0 100,0

Fuente la encuesta

Elaborado por: Victoria Silva

Analisis e interpretacién
Segun la encuesta el 9,7% consideran que Siempre existe una planificacion en la

empresa, el 32,3% consideran que Casi Siempre existe y el 58,1% consideran que

Planificacion en la empresa

Grafico N° 08

Nunca existe una planificacion en la empresa.

Para un alto nimero de encuestados se manifiesta que nunca se efecta una eficiente

planificacion de cada una de las actividades en la empresa, lo cual afecta al servicio al

usuario y a la imagen empresarial en el entorno comercial.
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Pregunta N° 02

¢ Como califica la actual estructura organizativa del supermercado?

Calificacion de la estructura organizativa

Tabla N° 02
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos EFICIENTE 46 29,7 29,7 29,7
DEFICIEN 109 70,3 70,3 100,0
TE
Total 155 100,0 100,0

Fuente la encuesta
Elaborado por: Victoria Silva

Calificacion de la estructura organizativa
Grafico N° 09

Frecuencia

EFICIENTE DEFICIENTE

Analisis e interpretacién

El 29,7% de los encuestados califican la estructura organizativa del supermercado como

Eficiente, y el 70,3% lo califica como Deficiente

Para un alto nimero de los encuestados, la estructura organizativa del supermercado es
deficiente, ya que existen falencias en su distribucién de puestos y funciones afectando

esto a la atencion al usuario.
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Pregunta N° 03
¢ Cree necesario que se establezca un cambio en el area administrativa?

Cambio en el &rea administrativa

Tabla N° 03
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Sl 128 82,6 82,6 82,6
NO 27 17,4 17,4 100,0
Total 155 100,0 100,0

Fuente la encuesta
Elaborado por: Victoria Silva

Cambio en el &rea administrativa
Grafico N° 10

Frecuencia

Analisis e interpretacién

Segun las personas encuestadas el 82,6% SI creen necesario que se establezca un

cambio en el area administrativa y el 17,4% NO lo creen necesario.
Se evidencia la necesidad de efectuar un cambio en el &rea administrativa, ya que no

existe integracion de funciones lo cual genera descoordinacion y por ende una deficiente

imagen al cliente.
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Pregunta N° 04

¢ Cree que la actual administracion satisface sus requerimientos?

Actual administracion

Tabla N° 04
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos SIEMPRE 41 26,5 26,5 26,5
CASI 75 48,4 48,4 74,8
SIEMPRE
NUNCA 39 25,2 25,2 100,0
Total 155 100,0 100,0

Fuente la encuesta

Elaborado por: Victoria Silva

Andlisis e interpretacion

Para el 26,5% de personas encuestas creen que la actual administracién Siempre

satisface sus requerimientos, el 48,4% creen que Casi Siempre, y el 25,2% creen que

Actual administracion

Grafico N° 11

Frecuencia

SIEMPRE

CAS| SIEMPRE

Nunca satisface los requerimientos.

Se evidencia en la recoleccién de la informacion que para un alto nimero de
encuestados, la actual administracion no satisface sus requerimientos debido a que en

ocasiones no existe una atencién altamente competitiva lo cual limita su fidelizacién.
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Pregunta N° 05

¢A su criterio debe existir un mejor control en el supermercado para optimizar el

servicio?
Optimizar el servicio
Tabla N° 05
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 117 75,5 75,5 75,5
NO 38 24,5 24,5 100,0
Total 155 100,0 100,0

Fuente la encuesta
Elaborado por: Victoria Silva

Optimizar el servicio
Grafico N° 12

Frecuencia

Analisis e interpretacién
Segun la encuesta el 75,5% manifiestan que Sl debe existir un mejor control en el
supermercado para optimizar el servicio, y el 24,5% manifiestan que NO debe existir un

mejor control.

Se indica por un alto nimero de encuestados que se debe implementar un sistema de
control mas integral a todas las ares del supermercado debido a que no existe la atencién

calificada que promueva satisfaccion.
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Pregunta N° 06

¢ Considera que la empresa en la actualidad mantiene una comunicacion directa

con el cliente?

Comunicacion con el cliente

Tabla N° 06
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos SIEMPRE 43 21,7 21,7 21,7
CASI 29 18,7 18,7 46,5
SIEMPRE
NUNCA 83 53,5 53,5 100,0
Total 155 100,0 100,0

Fuente la encuesta
Elaborado por: Victoria Silva

Comunicacion con el cliente
Grafico N° 13

Frecuencia

SIEMPRE CASI SEMPRE HUNCA

Analisis e interpretacién

El 27,7% de las personas encuestadas consideran que la empresa en la actualidad
Siempre mantiene una comunicacion directa con el cliente, el 18,7% manifiesta que
Casi siempre y el 53,5% manifiesta que Nunca se mantiene una comunicacion con el
cliente.

Se observa que la mayoria de usuarios manifiestan que nunca se ha evidenciado una
comunicacion integral con ellos lo cual evidencia la deficiencia de los servicios y por

ende el poco aprovechamiento de los recursos organizacionales.
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Pregunta N° 07
¢ Como califica el abastecimiento de los productos?

Abastecimiento de los productos

Tabla N° 07
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos RAPID 59 38,1 38,1 38,1
@)
LENTO 96 61,9 61,9 100,0
Total 155 100,0 100,0

Fuente la encuesta
Elaborado por: Victoria Silva

Abastecimiento de los productos
Grafico N° 14

Frecuencia

RAPIDO

Analisis e interpretacion
Para el 38,1% del total de encuestados el abastecimiento de los productos es Rapido y

para el 61,9% el abastecimiento es Lento.

Se indica que en ocasiones el abastecimiento no es el eficiente debido a que la cartera de
productos al ser amplia y la falta de control no promueven abastecimiento permanente
al usuario afectando también a sus necesidades.

69



Pregunta N° 08

¢De qué manera se debe mejorar el volumen de las ventas?

Volumen de ventas

Tabla N° 08
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos PROMOCIONES 109 70,3 70,3 70,3
DESCUENTOS 46 29,7 29,7 100,0
Total 155 100,0 100,0

Fuente la encuesta
Elaborado por: Victoria Silva

Volumen de ventas

Grafico N° 15

Frecuencia

PROMOCIONES VENTAS

DESCUENTOS

Analisis e interpretacién

Segun la encuesta el 70,3% manifiestan que se puede mejorar el volumen de ventas por

medio de las promociones, y el 29,7% manifiestan que por medio de los descuentos

Para un grupo considerable de encuestados manifiestan que las ventas mejoraran a partir

de la generacién de incentivos como es el caso de promociones, lo cual no solo mejorara

ventas, sino también la imagen empresarial.
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Pregunta N° 09

¢Le proporcionan un servicio adicional en la empresa?

Servicios adicionales

Tabla N° 09
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos SIEMPRE 5 3,2 3,2 3,2
CASI 23 14,8 14,8 18,1
SIEMPRE
NUNCA 127 81,9 81,9 100,0
Total 155 100,0 100,0

Fuente la encuesta

Elaborado por: Victoria Silva

Analisis e interpretacion

El 3,2% de personas encuestadas creen que Siempre Se proporciona un Servicio
adicional en la empresa, el 14,8% creen que Casi siempre, y el 81,9% creen que Nunca

Servicios adicionales

Grafico N° 16

Frecuencia

SIEMPRE

CASI SIEMPRE

NUKCA

le proporcionan un servicio adicional.

Se indica por un nimero considerable de encuestados, que nunca le proporcionan un

servicio adicional al usuario, lo cual afecta a las ventas y a la fidelizacion del usuario, de

tal manera que no se coloca en el mercado una imagen de competitividad.
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Verificacion de la hipotesis

La hipdtesis es una proposicion comprobable que podria ser la solucién a un problemay
que puede ser explicada a un problema que se ha planteado. Por tanto se dice que la
hipdtesis es un instrumento que utilizamos para establecer una posible relacion entre
una variable y otra.

Para la solucidn del problema planteado y de conformidad con la hipétesis se trabajara
con la prueba del CHI-CUADRADO que es un estadigrafo no paramétrico o de
distribucion libre que permite establecer correspondencia entre valores observados y

esperados, llegando a la comprobacion de distribuciones enteras.

Combinacion de Frecuencias.

Tabla N° 10
Pregunta N° 02
¢ Como califica la actual estructura organizativa del supermercado?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos EFICIENTE 46 29,7 29,7 29,7
DEFICIEN 109 70,3 70,3 100,0
TE
Total 155 100,0 100,0

Fuente la encuesta

Elaborado por: Victoria Silva

Pregunta N° 05
¢A su criterio debe existir un mejor control en el supermercado para optimizar el
servicio?
Tabla N°11
Frecuenci Porcentaje | Porcentaje
a Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 117 75,5 75,5 75,5
NO 38 24,5 24,5 100,0
Total 155 100,0 100,0

Fuente la encuesta

Elaborado por: Victoria Silva
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Frecuencias Observadas

Tabla N° 12
Gestion
administrativa
Ventas Sl NO |TOTAL
Sl 35 82 117
NO 11 27 38
TOTAL 46 109 155

Fuente la encuesta
Elaborado por: Victoria Silva

Modelo Logico.

H1= El disefio de un modelo de gestion administrativa si permitird mejorar las ventas
en el Supermercado Balarezo Paez CIA. Ltda.del canton Salcedo.
Ho= EI disefio de un modelo de gestion administrativa no permitira mejorar las ventas

en el Supermercado Balarezo Paez CIA. Ltda.del canton Salcedo.

Nivel de Significacién.

El nivel de significacidn con el que se trabaja es del 5%.

X?=y [ (O-E)® ]
E

En donde:

X?= Chi-cuadrado

2. = Sumatoria

O = Frecuencia observada

E = frecuencia esperada o tedrica
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Nivel de Significacion y Regla de Decision

Grado de Libertad
Gl =(c-1) (h-1)

Donde:
Gl = Grado de libertad

¢ = Columnas de la Tabla

h = Hilera de la tabla

Remplazando tenemos:

Gl = (2-1)(2-1)
Gl = (1)*(2)
Gl =1

Grado de significacion
o0 =0.05
En donde:

O = Frecuencia Observada

E = Frecuencia Esperada

Frecuencias Esperadas

Tabla N° 13
o) E O-E (O-E)2 | O-E)2/E
35| 34,72 0,28 0,08 0,00
11| 82,28 (71,28) 5.080,47 61,75
82| 11,28 70,72 5.001,68 443,51
27| 26,72 0,28 0,08 0,00
TOTAL 505,27

Fuente la encuesta
Elaborado por: Victoria Silva
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Fuente la encuesta
Elaborado por: Victoria Silva

100 200 300 400 500 x2c=505,27

Tabla de verificacion

Tabla N° 14
NIVELES

g.l 0.01 0.02 0.05 0.1 0.2

g.l 0.995 0.99 0.97 0.95 0.90
1 7.88 6.63 5.02 3.84 2.71

2 10.60 9.21 7.38 5.99 4.61

3 12.80 11.30 9.35 7.81 6.25

4 14.90 13.30 11.10 9.49 7.78

5 16.70 15.10 12.80 11.10 9.24

Fuente la encuesta
Elaborado por: Victoria Silva
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Conclusiones

El valor de X*t =3.84 es < X?¢ = 505.27 por tanto de conformidad a la regla de decision
establecida, se acepta la hipdtesis alterna, es decir se confirma que el disefio de un
modelo de gestion administrativo si  permitird mejorar las ventas en el Supermercado
Balarezo Paez CIA. Ltda.del canton Salcedo.
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CAPITULO V

5 CONCLUSIONE SY RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Se manifiesta que en el Supermercado no se planifican adecuadamente las
actividades, por ende no existe compromiso del personal.

La estructura organizacional no presenta coordinacion por ende no existe
responsabilidad Unica en cada una de sus areas.

En el supermercado es necesario un cambio al manejo administrativo, con la
finalidad de generar liderazgo y autoridad para el cumplimiento de los objetivos
empresariales.

Se manifiesta que la actual administracion no establecer servicios integrales que
promueva la lealtad de los clientes afectando esto el posicionamiento en el
mercado.

No existe un control en las areas del supermercado lo cual limita la demanda de
los clientes y por ende se afecta a las ventas.

En la empresa no existe un proceso de comunicacion eficiente con los clientes,
lo cual limita el conocimiento de sus necesidades.

El abastecimiento de los productos es lento lo cual afecta a la imagen
empresarial.

La empresa ano establece una gestion promocional lo cual afecta a la demanda

de los productos.

5.2 Recomendaciones

La empresa entonces debe establecer un direccionamiento estratégico en donde
se genere compromiso Yy trabajo en equipo de cada uno de Iso integrantes de la

empresa.
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Es necesario establecer un disefio organizacional, en el cual se delimite
funciones y responsabilidades de manera que existe una sinergia interna en
beneficio del cliente.

El cambio debe estar direccionado en cada uno de los niveles organizacionales,
con la finalidad de generar mejor productividad y por ende establecer un alto
desarrollo organizacional en el mercado.

Por tanto la administracion del supermercado debe establecer valor agregado al
cliente para asi generar una mayor participacion de las ventas y también mejorar
la rentabilidad organizacional.

Se debe establecer un control interno administrativo, el cual genere politicas
para un eficiente desempefio laboral.

Generar un alto nivel de comunicacién participativa con los clientes de manera
de conocer sus requerimientos.

Determinar un proceso de distribucion integral de manera que se satisfaga los
requerimientos del cliente.

Se debe por tanto establecer actividades promocionales para maximizar asi el

nivel de las venas.
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CAPITULO VI

6 LA PROPUESTA

6.1 Titulo

Disefio de una gestion administrativa para mejorar el volumen de las ventas en
SUPERMERCADO BALAREZO PAEZ CIA. LTDA

6.2 Datos informativos

Nombre de la empresa: SUPERMERCADO BALAREZO PAEZ CIA. LTDA
Provincia: Cotopaxi

Direccion: Salcedo

Actividad: Distribucion de productos de consumo masivo

6.3Antecedentes de la propuesta

Se determina que en el supermercado no existe una gestion administrativa que permita
establecer parametros de orientacion y acciones estratégicas que permitan incrementar
el volumen de ventas, lo cual no genera la maximizacion de la inversion efectuada en el
mercado, por tanto es necesario establecer un cambio de enfoque administrativo que

promueva un mejor direccionamiento.

6.4 Justificacion

La presente propuesta se justifica en base a las encuestas realizadas a los clientes, en
donde la ausencia de una Gestion administrativa es evidente, lo cual no permite que las

actividades comerciales se desenvuelvan adecuadamente.
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La necesidad de disefiar una gestion administrativa funcional surge con el propdsito de
resolver los problemas que se presentan en la comercializacion de los productos, debido
a la ausencia de un liderazgo que propicie un cambio estructural del area, lo que
conlleva a la insatisfaccion de las necesidades de los potenciales clientes, asi como
también limita el incremento de nuevos clientes ya que el mal manejo del sistema

comercial no permite acceder a un mercado méas amplio.

Lo primordial y novedoso de la propuesta es que por medio de la gestion se mejorara el
area comercial de manera que las ventas se maximicen logrando asi la obtencion de
productividad por medio de la delegacion de funciones a los responsables de cada
actividad en la empresa, misma que conlleva a tener una participacion mas directa por
parte de cada uno del personal, lo que generara un cliente satisfecho asegurando de esta

manera la fidelizacién a la empresa.

La gestion administrativa requiere del apoyo del factor interno y externo para que la
estrategia general de la empresa tenga un impacto méximo, y obtener el propdsito para

el cual se ha disefado

6.5 Objetivos
6.5.1 Objetivo general

Estructurar una gestion administrativa que permita mejorar la unidad de ventas a través
de la formulacion estratégica en SUPERMERCADO BALAREZO PAEZ CIA. LTDA

6.5.2 Objetivos especificos

» Diseniar la filosofia orientadora que permita el direccionamiento eficiente y la
maximizacion de las ventas en el centro de servicios.
» Analizar el disefio organizacional del supermercado para detectar las falencias del
area de ventas.
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» Determinar las estrategias corporativas que permita la integracion y la coordinacion

de las actividades en la empresa.

6.6 Modelo operativo

El modelo operativo esta determinado por las siguientes etapas:
Modelo operativo
Cuadro N° 04

Realizar la auditoria interna 'y Determinar las fortalezas,

externa de la empresa. oportunidades, debilidades y

amenazas organizacionales

Determinar la filosofia Disefio de la vision, mision y
orientadora valores corporativos

Estructurar el alcance Establecer objetivos, estrategias y
estratégico en la empresa actividades

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Victoria Silva
Actividades

» Definir la filosofia orientadora de la empresa

MISION

Satisfacer las necesidades de nuestros clientes con el mejor servicio a través de
una optimizacion constante de todos los productos, conseguir la mayor

competitividad en el mercado, contribuyendo de esta manera al desarrollo

intearal de la enlectiviidad v de la arnanizacidn
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VISION

SUPERMERCADO BALAREZO PAEZ CIA. LTDA pretende ser una
comercializadora de productos de consumo masivo, con una organizacion
eficiente y competitiva en el mercado, manteniendo un sentido creativo e

innovador, buscando de esta manera la excelencia en la calidad de sus

nrodiirtne imanean v carvicin niie nfreca

VALORES CORPORATIVOS

Trabajadores Comprometidos.- El carisma del empleo conjuntamente con sus
valores brindard un servicio de calidad y calidez en el proceso de
comercializacién de los productos.

Trabajadores capacitados.- De la capacitacion continua que se va a brindar a los
trabajadores de la empresa permitira obtener un mejor desempefio en las
funciones a ellos encomendadas asi como también un afan de superacion y
servicio.

Respeto a las personas.- Las actividades SUPERMERCADO BALAREZO
PAEZ CIA. LTDA se inspira por el respeto por las personas, sus creencias,
valores, derechos y puntualidad en el cumplimiento y exigencias de la
responsabilidad adquiridas.

Calidad.- La calidad de los productos y servicios es decisiva. En la empresa sera
una norma de conducta y comportamiento, es el reto diario y permanente, la
calidad como norma seré aplicada en todos los procesos de comercializacion y

servicio, en la gestién administrativa y relaciones humanas.
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e Puntualidad.- Es la mas grande y valiosa consideracion que puede tener la
organizacion es la cualidad que debe contar la empresa para satisfacer las
necesidades de los clientes.

e Responsabilidad.- Se definird como la cualidad de ser responsable caracteristica
que sale a revelar por parte de los integrantes de el supermercado el jardin en la
cual las personas deben rendir cuentas de sus propios actos y confiados de su
cuestion y mandato.

e Honradez.- Es la cualidad gue tienen los integrantes de la empresa conformados
de acuerdo a las exigencias y necesidades de los clientes, toda persona honesta

es honrada incapaz de mentir y robar.

ANALISIS EMPRESARIAL
ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS

» Estabilidad econdémica interna
» Precios accesibles

» Facilidades de crédito

» Productos de calidad

DEBILIDADES

»  Incumplimiento del personal

» Falta de una planificacién en el area de ventas

» Falta de Publicidad y Promocién

>  Falta de renovacion de equipos
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EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

Tabla

N° 15

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

RESULTADO

FACTORES INTERNOS CLAVES PONDER [ CLASIF.| PONDERADO
FORTALEZAS
Productos de calidad 0,15 4 0,60
Facilidades de crédito 0,10 3 0,30
Precios accesibles 0,10 4 0,40
Estabilidad econdmica interna 0,15 4 0,60
DEBILIDADES
Distribucion inadecuada/producto 0,15 1 0,15
Disminucion del cupo a el supermercado 0,10 1 0,10
Falta de una planificacion en el area de
comercializacion 0,10 1 0,10
Falta de publicidad y promocion 0,10 2 0,20
TOTAL 0,95 2,45
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Victoria Silva
Ponderacion:
Sin importancia: 0.01
Muy importante 1.00
Clasificacion: Se asigna
1 = Debilidad grave o0 muy importante
2 = Debilidad Menor
3 = Fortaleza Menor
4 = Fortaleza Importante
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Conclusion.

En el analisis establecido se determina que el puntaje abarca de 1 como bajo y 4 como
alto, en el cual el puntaje de 2.5 es ele promedio, en este contexto el supermercado
presenta un promedio ponderado de 2.45, lo que determina que existen debilidades que
no promueven su desarrollo organizacional, para lo cual se debe generar una gestion
administrativa integral que permita maximizar el manejo de sus recursos determinado

en sus fortalezas.
ANALISIS EMPRESARIAL
ANALISIS EXTERNO
AMENAZAS
» Competencia desleal (guerra de precios)
» Inestabilidad econdmica y politica del pais
» Preferencia del consumidor por otras marcas de comercializadora
OPORTUNIDADES
» Ampliar la cobertura en el mercado

» Crecimiento de la demanda de los productos
» Acceder a la inversién privada
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MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS
Tabla N° 16

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

RESULTADO

FACTORES ESTERNOS CLAVES PONDER | CLASIF|PONDERADO
OPORTUNIDADES
Ampliar la cobertura en el mercado 0,20 4 0,80
Crecimiento de la demanda de los
productos 0,15 4 0,60
Acceder a la inversion privada 0,15 3 0,45
AMENAZAS -
Competencia desleal(guerra de precios) 0,15 1 0,15
Inestabilidad econdmica, social y politica 0,20 2 0,40
Preferencia del consumidor por otras
marcas 0,15 1 0,15
TOTAL 1,00 2,55
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Victoria Silva
Ponderacion:
Sin importancia: 0.01
Muy importante 1.00
Clasificacion: Se asigna
1 = Amenaza grave 0 muy importante

2 = Amenaza Menor
3 = Oportunidad Menor
4

= Oportunidad Importante




Conclusion.

En el analisis externo se ha considerado una valoracion de uno al elemento mas grave y
5 el mas importante, de tal manera que se establece que en la empresa al obtener una
puntuacion de 2.55 se evidencia que existe amplias oportunidades de crecimiento, de tal
manera que debe maximizar sus fortalezas, lo cual conlleve a crear mayores

oportunidades y asi desarrollar ventajas competitivas que permitan el sostenimiento en

el mercado.
MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO
Tabla N° 17
MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO
SUPERMERCADO
SUPERMERCDO BALAREZO PAEZ
AKI CIA.LTDA
Factores Claves de Exito |PONDER |CALIFIC |RES.POND |CALIFIC RES.POND
Calidad del producto 0,2 4 0,8 3 0,6
Imagen y Experiencia 0,2 3 0,6 2 0,4
Cobertura en el mercado 0,2 4 0,8 3 0,6
Servicio al cliente 0,18 4 0,72 3 0,54
Precio 0,12 3 0,36 2 0,24
Publicidad y promocion 0,12 3 0,36 2 0,24
Total resultado
ponderado 1,02 3,64 2,62

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Victoria Silva

Ponderacién:

Sin importancia: 0.01
Muy importante 1.00
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Clasificacion: Se asigna

1 = Debilidad grave o muy importante
2 = Debilidad Menor

3 = Fortaleza Menor
4

= Fortaleza Importante

Conclusion.
El supermercado se encuentra con una calificacion ponderada del 3,64, lo que significa

gue mantiene fortalezas como la calidad del producto y la cobertura en el mercado que

le permiten competir y mantener una diferencia con la empresa comparada.
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MATRIZ FODA Cuadro N° 05

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

» FORTALEZAS

» DEBILIDADES

e Productos de calidad
e Precios accesibles

e Seguridad de las
instalaciones

» Incumplimiento
del personal

> Falta de una
planificacion en el area
de ventas

» Falta de Publicidad
y Promocion

> Falta de
renovacion de equipos

» OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS(FO)
MAX/MAX

ESTRATEGIAS(DO)
MIN/MAX

» Ampliar la cobertura
en el mercado

» Crecimiento de la
demanda de los
productos

» Acceder ala
inversion privada

» Abastecerse de nuevos
productos de acuerdo a
las  necesidades  del
cliente

» Asegurar la provision del
producto para cubrir la
demanda existente

» Iniciar con un sistema de
capacitacion permanente

» Estructurar un disefio
organizacional que
permita una direccion
eficiente del sistema
de ventas

» Elaborar un sistema
proactivo para acceder
a los cambios
tecnologicos del
mercado

AMENAZAS

ESTRATEGIAS(FA)MAX/
MIN

ESTRATEGIAS(DA)
MIN/MIN

» Competencia desleal
(guerra de precios)

» Inestabilidad
econdmica y politica

del pais

» Preferencia del
consumidor por
otras marcas de

comercializadora

>

> Establecer una
administracién funcional

que permita una
adecuada toma de
decisiones

» Ampliar el circulo de
distribucion de los
productos para
aprovechar la
infraestructura de la
empresa

» Formular un marketing
estratégico que permita
potencializar las ventas
en el supermercado el
jardin

» Establecer un control y
una direccion a la
fuerza de ventas en la
organizacion

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Victoria Silva
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Objetivo estratégico Estrategia Plan de Accion Area responsable Responsable Costo Tiempo
Cubrir nuevos mercados para | Abastecimiento permanente de nuevos | Gestionar una cartera de Administrativa Gerente $1000 1 mes
satisfacer las necesidades de | productos acorde a las necesidades del | proveedores para la sostenibilidad
clientes potenciales cliente SUPERMERCADO

Estructurar programas de BALAREZO PAEZ CIA. LTDA
entrenamiento continuo como base del | en el mercado
desarrollo comercial. Establecer una fuerza de
investigacion y desarrollo de
nuevos productos que permitan
alcanzar una ventaja competitiva
en el entorno
Formalizar los procesos | Estructurar un disefio organizacional Realizar una investigacion de Administrativa Gerente 500 1 mes
organizacionales que promuevan | que permita una direccion eficiente del | habilidades que permita la
un eficiente rendimiento individual | sistema de ventas recoleccion de informacion del
y colectivo en la empresa Elaborar un sistema proactivo para personal para reducir los costos
acceder a los cambios tecnologicos del | de reclutamiento
mercado Priorizar funciones al personal
encargado de ventas
Mejorar la imagen corporativa de | Ampliar el circuito de distribucién de Establecer un empowerment que | Administrativa Personal $1200 2 meses
la empresa a través de in | los productos para aprovechar la permita descentralizar las Comercial administrativo
posicionamiento comercial | infraestructura de la empresa. actividades criticas en la Equipo de
eficiente Establecer una administracion organizacion ventas
funcional que permita una adecuada Determinar un liderazgo
toma de decisiones participativo que permita
incrementar el nivel de
productividad de la empresa
Promover la fidelizacion de los Formular un Marketing estratégico que | >  Determinar una fuerza de Administrativa Equipo de $1500 3 meses
clientes a través de la satisfaccion permita potencializar las ventas. ventas propia Comercial ventas

de las necesidades mediante una
efectiva orientacion de la empresa
en el mercado

Establecer un control y una direccioén a
la fuerza de ventas en la organizacion

Establecer un servicio de pos-
venta

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Victoria Silva
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Cubrir nuevos mercados para satisfacer las necesidades de clientes potenciales
Formalizar los procesos organizacionales que promuevan un eficiente rendimiento
individual y colectivo.

Mejorar la imagen corporativa de la empresa a través de in posicionamiento

comercial eficiente

Promover la fidelizacién de los clientes a través de la satisfaccion de las necesidades

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

mediante una efectiva orientacion de la empresa en el mercado

OBJETIVO ESTRATEGICO No. 01

Cubrir nuevos mercados para satisfacer las necesidades de clientes potenciales

Cuadro N° 06

ESTRATEGIAS

ACTIVIDADES

GESTOR

Abastecimiento

permanente de nuevos
productos acorde a las
necesidades del cliente

Gestionar una cartera
de proveedores para la
sostenibilidad
SUPERMERCADO
BALAREZO PAEZ
CIA.LTDA enel
mercado

Establecer una fuerza
de investigacion y
desarrollo de nuevos
productos que permitan
alcanzar una ventaja
competitiva en el

Estructurar programas
de entrenamiento
continuo como base del
desarrollo comercial.

entorno
Focalizar cursos en las
diferentes ramas o
actividades de la
empresa

Coordinar con los
proveedores programas
de conocimientos del
producto para dar a
conocer a los clientes

Gerente
Personal administrativo
Equipo de ventas

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Victoria Silva
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OBJETIVO ESTRATEGICO No0.02
Cuadro N° 07

» Formalizar los procesos organizacionales que promuevan un eficiente rendimiento

individual y colectivo en la empresa

ESTRATEGIAS ACTIVIDADES GESTOR
» Estructurar un disefio > Realizar una
organizacional que investigacion de
permita una direccion habilidades que permita
eficiente del sistema de la recoleccion de
ventas informacion del personal

para reducir los costos de
reclutamiento
> Priorizar funciones al

personal encargado de

ventas
Gerente
» Elaborar un sistema » Fomentar el trabajo en Personal administrativo
proactivo para acceder a equipo que permita

Equipo de ventas
los cambios tecnoldgicos conseguir la eficiencia y

del mercado eficacia del personal

> Incentivar y aplicar un
proceso de comunicacion
para conseguir los

objetivos de la empresa

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: Victoria Silva
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OBJETIVO ESTRATEGICO No. 03

» Mejorar la imagen corporativa de la empresa a través de in posicionamiento

comercial eficiente

Cuadro N° 08

GESTOR
ESTRATEGIAS ACTIVIDADES
» Ampliar el circuito de Administracion y

distribucion de los planificacién de

productos para inventarios que

aprovechar la permita la variabilidad

infraestructura de la de productos

empresa Determinar la ventaja

competitiva que Gerente

determine el mejor
desempefio
empresarial en el

entorno

» Establecer una
administracion
funcional que permita
una adecuada toma de

decisiones

Establecer un
empowerment que
permita descentralizar
las actividades criticas
en la organizacion
Determinar un
liderazgo participativo
que permita
incrementar el nivel de
productividad de la

empresa

Personal administrativo

Equipo de ventas

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Victoria Silva
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OBJETIVO ESTRATEGICO No. 04
Cuadro N° 09
» Promover la fidelizacion de los clientes a través de la satisfaccion de las necesidades

mediante una efectiva orientacion de la empresa en el mercado

GESTOR
ESTRATEGIAS ACTIVIDADES
» Formular un > Realizar un estudio de
Marketing estratégico mercado que permita
que permita conocer las necesidades
potencializar las de los clientes
» Fijacion de precios
ventas.
competitivos en el
mercado
Gerente

> Eleccién de canales de

., Personal administrativo
distribucion

> Elaboracion de Equipo de ventas

campafias de publicidad

y promocion de los

productos

> Establecer un control |>» Determinar una fuerza
y una direccién a la de ventas propia
fuerza de ventas en la | > Establecer un servicio

organizacion de pos-venta

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Victoria Silva

Disefio organizacional
El disefio organizacional es un proceso en el cual los gerentes toman decisiones para
elegir la estructura organizacional adecuada para la estrategia del supermercado y el

retorno en el cual los miembros ponen en practica dicha estrategia.
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Por tanto, el disefio organizacional del supermercado se dirija en dos sentidos, al mismo

tiempo:

e Hacia el interior de su organizacion y

e Hacia el exterior de su organizacion.

Siendo el disefio organizacional un conjunto de medios que maneja el supermercado con
el objeto de dividir el trabajo en diferentes tareas y lograr la coordinacion efectiva de las
mismas, puede realizarse el esfuerzo coordinado que lleve a la obtencion de objetivos,
definiendo las relaciones y aspectos mas estables, de tal manera que en la estructura, las
partes estan integradas, es decir que se relacionan de tal forma que un cambio uno de los
elementos componentes afecta y genera cambios en los demas elementos, en las
relaciones entre los mismos y en la conducta de la empresa, por lo cual se han

establecido en el disefio estructural los siguientes elementos:

e Especializacién del Trabajo.- que serd el grado en que las tareas del
supermercado se dividen en actividades separadas; conocida también como
division del trabajo.

e Departamentalizacion.- mediante el cual se agrupan las tareas laborales

e Cadena de Mando.-serd linea continua de autoridad que se extiende de los
niveles méas altos a los mas bajos y define quien informa a quien poniendo en

evidencia los principios de autoridad, responsabilidad y unidad de mando.

e Formalizacion.- serd la estandarizacion de los trabajos en la empresa y en que
intensidad las normas y procedimiento guian el comportamiento de los

empleados.
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Disefio organizacional

Grafico N° 18

GERENTE
GENERAL

DEPARTAMENTO
DE RECURSOS
HUMANOS

JEFE DE RR.HH.

SECRETARIA
DEPARTAMENTO
FINANCIERO
| |
JEFE CONTADORA
DEPARTAMENTO

DE APOYO TECNICO

SUPERVISORES

PERCHEROS

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Victoria Silva
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NIVEL EJECUTIVO
Gerente General
FUNCIONES:

1. Representar legalmente al supermercado en todos sus actos y contratos.

2. Dirigir la empresa: planificar, organizar, ejecutar y controlar la gestion
administrativa, financiera y técnica.

3. Dirigir y ejecutar los procesos de mercadeo y comercializacion de los productos que
genera la empresa,

4. Contratar y remover al personal que presta sus servicios

5. Cumplir y hacer cumplir las resoluciones de la empresa.

NIVEL ADMINISTRATIVO

JEFE FINANCIERO

RELACION DE DEPENDENCIA

Depende del Gerente General

FUNCIONES:
1. Elaboracién de reportes contables.
2. Contabilizacion de las requisiciones.
3. Cuadro de inventarios.
4. Coordinacion general de programas de desarrollo internos.
5. Elaboracion del informe de variacion del presupuesto.
6. Elaborar el informe final para presentar a Gerencia el presupuesto anual.
7. Realizar el inventario y constatacion fisica de los activos de la Empresa.
8. Realizar el presupuesto anual en coordinacion con los Jefes Departamentales
9. Elaboracion de proyectos.
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ANALISIS DEL CARGO

Requisitos intelectuales:

e Educacion: superior en administracion, conocimientos de area administrativa
y financiera, relaciones interpersonales,
e Experiencia de dos afios: periodo que se juzga necesario para adquirir las

habilidades y la familiarizacion total con su campo de actividad.

JEFE DE VENTAS

RELACION DE DEPENDENCIA

Depende del Gerente General

FUNCIONES:

Administrar personal del Departamento a su cargo.

Manejar el Sistema Automatizado de Facturacion

Representar al departamento de ventas en las actividades que realiza la Empresa.
Calificar nuevos clientes.

Verificar informacion de nuevos clientes.

Controlar que el transporte de los productos se realice.

N o g &~ w D oe

Recibir pedidos de clientes, y previo un analisis en beneficio de la Empresa,
tramitar la venta.

8. Concretar los pedidos de los clientes para iniciar el proceso normal de venta.

ANALISIS DEL CARGO
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Requisitos intelectuales

e Educacién: superior en administracion, marketing o areas afines, manejo de
personal, relaciones interpersonales, computacion, comercializacion, internet e
inglés.

e Experiencia de tres afios: periodo que se juzga necesario para adquirir las

habilidades y la familiarizacion total con su campo de actividad.

CONTADORA

RELACION DE DEPENDENCIA

Depende del Jefe Financiero

FUNCIONES:

1. Llevar y mantener actualizada la contabilidad de la empresa, con sus respectivos
registros y documentos de soporte.

2. Efectuar el control previo y presente de todas las transacciones y operaciones de la
empresa, determinando la propiedad, legalidad y veracidad.

3. Preparar, en coordinacion con las diferentes areas, la proforma presupuestaria anual
y sus reformas, ejecutar el control, evaluacion y liquidacién presupuestaria.

4. Elaborar los roles de pago del personal , remitir al IESS las planillas de aportes y
mas documentos de entrada y salida, fondos de reserva y otros.

5. Efectuar pagos, cobros, retenciones y otros a clientes, proveedores, trabajadores.

6. Elaborar reportes, sobre informacion contable, solicitada por la empresa.

7. Efectuar las adquisiciones de equipos, materiales, insumos, herramientas, Utiles de
oficina y otros.

ANALISIS DEL CARGO

Requisitos intelectuales
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Educacion: superior en contabilidad y auditoria, relaciones interpersonales,

computacién, manejos de costos agropecuarios, tesoreria, tributacion.

Experiencia de dos afios: periodo que se juzga necesario para adquirir las habilidades y

la familiarizacion total con su campo de actividad.

JEFE DE RECURSOS HUMANOS

RELACION DE DEPENDENCIA

Depende del Gerente General
FUNCIONES:

1. Administrar el Recurso Humano de la empresa, aplicando lo establecido en el
cddigo de trabajo, ley de seguridad social, reglamento interno de la empresa.

2. Aplicar el sistema de evaluacion del desempefio.

3. Elaborar, en coordinacion con las diferentes areas, los programas de capacitacion,
motivacion y ejecutarlos.

4. Coordinar con la gerencia de la empresa para implementar servicios varios, de

acuerdo al presupuesto.

ANALISIS DEL CARGO

Requisitos intelectuales
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Educacion: superior en psicologia industrial, administracion, recursos humanos o areas
afines, manejo de personal, relaciones interpersonales, legislacion laboral, manejo de

remuneraciones, régimen laboral, administracion de recursos humanos.

Experiencia de dos afos: periodo que se juzga necesario para adquirir las habilidades y

la familiarizacion total con su campo de actividad.

NIVEL OPERATIVO

JEFE DE APOYO TECNICO

RELACION DE DEPENDENCIA

Depende del Gerente General

FUNCIONES:

1. Planificar, organizar, ejecutar y controlar, la gestion del area técnica

2. Coordinar la ejecucion de los planes y programas a corto, mediano y largo plazo, de
acuerdo a las politicas de la empresa y a los recursos disponibles.

3. Atender o contactarse con ejecutivos, técnicos, clientes, proveedores y otros, para
cumplir con los planes de la empresa.

4. Supervisar al personal y responder por el cumplimiento de las funciones, efectuar el

control de rendimiento, adiestrar y capacitar al personal del area técnica.

ANALISIS DEL CARGO

Requisitos intelectuales
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Educacion: Titulo terminal en agronomia o éareas afines, , manejo de personal,
computacion e inglés.
Experiencia de un afio: periodo que se juzga necesario para adquirir las habilidades y

la familiarizacion total con su campo de actividad.

SUPERVISORES DE CONTROL DE CALIDAD

RELACION DE DEPENDENCIA

Depende de Jefe de Apoyo técnico y Jefe de Produccion.

FUNCIONES:

1. Realizar el control de calidad de los productos
2. Verificar que cada una de las éareas de los productos estén llenos
3. Controlar a los percheros la reposicion de productos

ANALISIS DEL CARGO
Requisitos intelectuales
e Educacion: ciclo basico, relaciones interpersonales, correcto uso de equipos
de proteccion, computacion.
e Experiencia de un afio: periodo que se juzga necesario para adquirir las

habilidades y la familiarizacién total con su campo de actividad

NIVEL AUXILIAR

SECRETARIA

RELACION DE DEPENDENCIA
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Depende del Gerente General

FUNCIONES:

1. Atender el Sistema de comunicacion de la empresa: realizar y recibir, llamadas
telefonicas, enviar y recibir, fax y otros documentos, atender a las personas que
visitan a la empresa.

2. Digitar, tramitar y archivar la informacion de la empresa; efectuar un
seguimiento de la correspondencia no tramitada, informar sobre las novedades y
realizar acciones para su despacho.

3. Mantener los archivos actualizados y en orden, con un respaldo para evitar la
pérdida de informacién en caso de dafio, virus y otros.

4. Llevar un directorio de las agencias de carga, proveedores y clientes.

5. Realizar turnos en dias no laborables.

6. Las demas que fueren ordenadas, siempre y cuando, se encuentren enmarcadas

por la empresa.

ANALISIS DEL CARGO

Requisitos intelectuales

e Educacién: superior en secretariado o &reas afines, conocimientos de
computacion, ingles , contabilidad bésica, relaciones interpersonales.
e Experiencia de un afo: periodo que se juzga necesario para adquirir las
habilidades y la familiarizacion total con su campo
BODEGUERO

RELACION DE DEPENDENCIA

Depende del Jefe técnico

FUNCIONES:
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Recibir los bienes adquiridos, comprobando: la cantidad o volumen

Llevar registro actualizados de las existencias, controlando los niveles maximos y
minimos de las mismas ( uso de kardex).

Identificar, codificar, almacenar y cuestionar los materiales, equipo, herramientas y
suministros ingresados a bodega.

Entregar los materiales, equipos, insumos, herramientas Yy otros, en base a
solicitudes autorizadas.

Controlar diariamente que los materiales de bodega se encuentren en su respectivo
lugar, correctamente enfundados y en perfecto estado de conservacion (abonos
quimicos).

Informar oportunamente al jefe inmediato sobre los niveles de existencia en bodega,

para efectuar su reposicion.

ANALISIS DEL CARGO

Requisitos intelectuales

e Educacién: superior en administracién o areas afines, conocimientos de
administracion de bodegas, relaciones interpersonales, computacion, sistema
de inventarios, karderizacion, facturacién, codificacion de productos,

ubicacién técnica de productos.

e Experiencia de dos afios: periodo que se juzga necesario para adquirir las

habilidades y la familiarizacion total con su campo de actividad.

CHOFER

RELACION DE DEPENDENCIA
Depende del Jefe de Produccion
FUNCIONES

1. Conducir el vehiculo asignado.

2. Mantener en perfecto estado de conservacion y funcionamiento el automotor a
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su cargo.

3. Realizar las reparaciones menores que requiera el vehiculo y solicitar, a quien
corresponde, la ejecucion de las mas complicadas previa autorizacion de la
persona autorizada.

4. Requerir oportunamente el combustible y lubricantes necesarios para el normal

funcionamiento y uso de los automotores.

5. Mantener al dia los documentos personales y los del vehiculo.

6. Solicitar las respectivas facturas y guias de remisién de la mercaderia que va a

transportar.

ANALISIS DEL CARGO

Requisitos intelectuales

e Educacién: bachiller, licencia de conducir tipo E, curso de mecéanica
automotriz de 20 horas, relaciones interpersonales.

e Experiencia de dos afios: periodo que se juzga necesario para adquirir las

habilidades y la familiarizacion total con su campo de actividad.

PROCEDIMIENTOS DE CONTROL INTERNO

Los procedimientos de control seran responsabilidad de la gerencia de la empresa, estos
procedimientos proporcionan evidencia para el reconocimiento de la pérdida de valor de

los activos no corrientes, y la revision de los informes asi como la toma de acciones

correctivas que se desprendan de ellos.

PROCEDIMIENTOS DE CONTROL INTERNO

Recepcidn, registro y control
Pélizas de seguro

Entradas y salidas
Concentracién de activos e
inventario fisico

Informe diario de actividades
Bajo rendimiento

Grafico N° 19
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Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Victoria Silva

Los procedimientos que se presentan en esta etapa sirven para controlar y supervisar el

buen uso de los recursos empresariales.

Cuando el procedimiento requiera que se llene un formato, se deben observar las

siguientes reglas:

Formato de procedimientos de control
Cuadro N° 10

Formularios pre | Cuando los procedimientos lo requieran, se contara con

numerados formularios prenumerados, que identifiquen plenamente el
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bien, las fechas de entrada, salida, personal responsable

Autorizaciones

Los procedimientos que se adopten en las empresas deben
estar debidamente autorizados. Los formularios tendran
por lo menos2 firmas, una de quién autoriza, las otras del

que entrega y quién recibe.

Respaldos

Se debe documentar cualquier operacién que se realice
con los activos, para dejar evidencia probatoria de los

movimientos que se realicen con los equipos.

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Victoria Silva

6.7 Administracion de la propuesta

La administracion de la propuesta estara contemplada por la realizacion de una
sinergia organizacional, en el cual cada una de sus elementos permitiran desarrollar

de mejora manera las ventas y entonces promover un mejor posicionamiento en el

mercado y por ende acceder a mejores ventajas competitivas.

6.8 Plan de monitoreo y evaluacién de la propuesta

La evaluacion de la propuesta se efectuara a través de la siguiente matriz:

Evaluacion de la propuesta
Cuadro N° 11

PREGUNTAS BASICAS EXPLICACION

¢ Quiénes solicitan evaluar? El gerente de la empresa
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Para ver cémo estd marchando la
¢Por qué evaluar? propuesta, y si se tiene que realizar

reajustes en la marcha del mismo.

Para alcanzar los objetivos planteados
¢Para qué evaluar? en la propuesta en los procesos de

comercializacion

¢ Que evaluar? Los contenidos y su aplicacion.
¢ Quién evalua? Gerente.
¢Cuando evaluar? Al principio de cada afio comercial.

) Se evaluara en las instalaciones de la
¢ Cémo evaluar?

empresa.
¢ Con que evaluar? La Encuesta
Fuente: investigacion propia
Elaborado por: Victoria Silva
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Anexos

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS POTENCIALES CLIENTES DEL
SUPERMERCADO BALAREZO PAEZ DEL CANTON SALCEDO

OBJETIVO. Recolectar informacion acerca del desarrollo de la gestion administrativa.

Instructivo:
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Al ser andnima la encuesta se ruega contestarla con la verdad
Ponga una x en la respuesta que crea conveniente

Contenido

1.-¢Considera que existe una planificacion en la empresa?

SIEMPRE ( )
CASI SIEMPRE ( )
NUNCA ( )

2.-¢Como califica la actual estructura organizativa del supermercado?
EFICIENTE ( )
DEFICEINTE ( )

3.-¢Cree necesario que se establezca un cambio en el area administrativa?
Sl ( )

NO ( )

4.-;Cree que la actual administracion satisface sus requerimientos?

SIEMPRE ( )

CASI SIEMPRE ( )

NUNCA ( )

5.-¢A su criterio debe existir un mejor control en el supermercado para optimizar el
servicio?

Sl ( )

NO ( )

6.-Considera que la empresa en la actualidad mantienen una comunicacién directa con
el cliente?
SIEMPRE ( )
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CASI SIEMPRE ( )
NUNCA ( )

7.-¢Cbémo califica el abastecimiento de los productos?
RAPIDO ( )
LENTO ( )

8.-¢De qué manera se debe mejorar el volumen de las ventas?

PROMOCIONES ( )
DESCUENTOS ( )

9.-¢Le proporcionan un servicio adicional en la empresa?

SIEMPRE ( )
CASI SIEMPRE
NUNCA ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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