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RESUMEN 

El presente trabajo de investigación tiene como objetivo demostrar la incidencia del 

proceso administrativo en la gestión de comercialización de La Empresa Comercial Romero 

Hinojosa María Ana de la ciudad de Babahoyo. El método utilizado en este trabajo es el 

descriptivo, además se empleó la investigación bibliográfica y de campo con un diseño no 

experimental descriptivo. El estudio se realizó con el universo total de la población como 

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

Para la recopilación de datos se utilizó la técnica de la encuesta con la finalidad de 

analizarlos en el Excel básico. Los principales hallazgos de la investigación muestran que La 

Empresa Comercial Romero Hinojosa María Ana requiere implementar el proceso 

administrativo en la gestión de comercialización para el buen funcionamiento de la empresa, 

además requiere de un organigrama estructural funcional que detalle cada una de las funciones 

de los miembros de la organización.  

Con relación a la gestión de comercialización, la empresa no cuenta con un detalle de 

los tiempos en su proceso de venta de productos. Finalmente se elaboró una propuesta para el 

mejoramiento del proceso administrativo que permitan optimizar los recursos en la gestión de 

comercialización de La Empresa Comercial Romero Hinojosa María Ana. Palabras clave: 

planificación, organización, dirección, control, gestión, comercialización 
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1.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

El tema del presente estudio de caso es “Proceso administrativo de la Empresa 

Comercial Romero Hinojosa María Ana de la Parroquia La Unión del cantón Babahoyo en el 

periodo 2023” también conocido con su nombre comercial “Tienda Anita” el cual está ubicado 

en la ciudad de Babahoyo, se dedica a la venta al por mayor y menor de gran variedad de 

productos de tiendas, entre los que predominan, los productos alimenticios, como productos de 

primera necesidad y varios otros tipos de productos. 

La problemática que presenta La Empresa Comercial Romero Hinojosa María Ana de 

la ciudad de Babahoyo está presente desde que inició sus actividades con un proceso 

administrativo deficiente, dentro de su estructura existen varios problemas en los cuales se 

pueden mencionar que no rigen por un proceso administrativo técnico que cuente con 

planificación, organización, dirección y control, puesto que su gerente propietario maneja la 

empresa de una forma empírica lo cual conduce a un desorden administrativo y de 

comercialización, al no poseer un proceso administrativo adecuado baja su nivel de venta 

dando como resultado una inestable rentabilidad de la empresa y reduciendo su nivel de utilidad 

y liquidez en los últimos años 

Además, La Empresa Comercial Romero Hinojosa María Ana  no posee un personal 

capacitado, de modo que no están a la par de nuevos procesos de comercialización que les 

permitan desempeñarse de una manera eficiente, también se ha visto que no dispone de 

personal suficiente ya que algunas funciones se las delega a una sola persona que es 

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

También la falta de liderazgo dentro de la empresa comercial ocasiona bajo nivel de 

motivación, falta de dirección clara, baja moral, falta de compromiso, disminución en el 

rendimiento del personal, la dirección deficiente y descontento entre los miembros del equipo. 
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Esto repercute en una ejecución insatisfactoria de los procesos administrativos, ya que los 

empleados no se sienten incentivados para cumplir con los estándares de calidad, afectando a 

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

De igual forma la planificación inadecuada que se presenta por falta de información, 

tiempo y recursos, lleva a que las metas sean inalcanzables o a una dirección equivocada, ya 

que la ineficiencia de utilización de recursos, retrasa la ejecución de tareas y posibles fracasos 

en la consecución de objetivos, también se presenta una desconexión entre la estrategia 

comercial y la estrategia empresarial sin considerar la estrategia general de la empresa, el 

comercial enfrenta dificultades para lograr coherencia y eficacia en sus esfuerzos de 

comercialización.  

En consecuencia, es importante que La Empresa Comercial Romero Hinojosa María 

Ana de la ciudad de Babahoyo tome medidas al respecto ya que estas falencias le han hecho 

ser menos competitivo frente a otras empresas de la misma línea, igualmente la empresa no 

utiliza adecuadamente sus recursos por ende es fundamental que La Empresa Comercial 

Romero Hinojosa María Ana cuente con un adecuado proceso administrativo ya que así podrá 

implementar estrategias que ayuden a mejorar su productividad. 
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2.- JUSTIFICACIÓN  

El presente trabajo está relacionado con la problemática identificada en La Empresa 

Comercial Romero Hinojosa María Ana de la ciudad de Babahoyo puesto que carecen de un 

proceso administrativo técnico que le permita gestionar su comercialización de manera 

eficiente. 

La importancia de la investigación en el ámbito académico se justifica por el 

conocimiento que se ha adquirido en los 8 semestres en la carrera de licenciatura en comercio 

relacionado con la variable de estudio de este trabajo como el proceso administrativo  de la 

empresa que incide en  la gestión de comercialización. 

Por otra parte, el tema aporta al análisis de fuentes primarias como: libros, artículos, 

revistas científicas, ya que contribuyeron para el desarrollo del tema el proceso administrativo 

y la gestión de comercialización puedan ser adaptados a La Empresa Comercial Romero 

Hinojosa María Ana puesto que el estudio ha permitido determinar  estrategias de mejora para 

la empresa a corto y mediano plazo. 

Con respecto al ámbito profesional el trabajo será muy importante ya que se da a 

conocer las distintas herramientas que conforman la administración de esta manera se fomenta 

las buenas prácticas empresariales que por consiguiente mejorará los procesos de gestión de 

comercialización que se llevan a cabo dentro de la empresa y así obtener los mejores resultados. 
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3.- OBJETIVOS 

Objetivo General 

Analizar el proceso administrativo en La Empresa Comercial Romero Hinojosa María 

Ana de la ciudad de Babahoyo en el año 2023 para mejorar la  gestión de la comercialización 

de los productos  

Objetivos específicos  

Fundamentar teóricamente y científicamente el proceso administrativo de la empresa 

Comercial Romero Hinojosa María Ana de la ciudad de Babahoyo 

Diagnosticar la situación actual del proceso administrativo en La Empresa Comercial 

Romero Hinojosa María Ana de la ciudad de Babahoyo.  

Determinar las estrategias para el proceso administrativo que permitan mejorar el nivel 

de comercialización de La Empresa Comercial Romero Hinojosa María Ana de la ciudad de 

Babahoyo. 
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4.- LÍNEA DE INVESTIGACIÓN  

El estudio de caso titulado “Proceso administrativo de la Empresa Comercial Romero 

Hinojosa María Ana de la Parroquia La Unión del cantón Babahoyo en el periodo 2023” 

también conocido con su nombre comercial “Tienda Anita” es un análisis detallado de la 

situación específica de la organización que ayuda a abordar aspectos como la planificación, 

organización, descripción y control en el contexto de la comercialización de productos, este 

trabajo dada su naturaleza se relaciona con la línea de investigación: Gestión financiera, 

administrativa, tributaria, auditoría y control y se enmarca en la sublinea de marketing y 

comercialización, debido a las razones que a continuación se detallan. 

Existe una relación directa entre las actividades propias de la empresa Comercial 

Romero Hinojosa María Ana de la ciudad de Babahoyo y la línea de investigación: Gestión 

financiera, administrativa, tributaria, auditoría y control debido a que es una empresa comercial 

que se dedica a la venta al por mayor y menor de gran variedad de productos a tiendas, entre 

los que predominan, los productos alimenticios, como productos de primera necesidad y otros 

tipos de productos; en este contexto se distingue la gestión de comercialización que es la que 

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

Este caso de estudio se enmarca dentro de la sublinea marketing y comercialización, 

debido a que la variable a estudiar es proceso administrativo y gestión de comercialización,  la 

misma que representa un promeso mediante el cual se coordina de personas y recursos para 

alcanzar las metas de comercialización de una empresa, así mismo dentro de la empresa en 

referencia se involucra una serie de políticas y procedimientos que sirven de guía para poder 

realizar toda esta serie de acciones, las mismas que se plantearan en forma de recomendaciones 

en este documento. 
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5.- ARTICULACIÓN 

El presente estudio de caso se articula de forma directa, las destrezas adquiridas durante 

las prácticas pre-profesionales con el tema Aplicación de Procesos Administrativos o 

Comerciales en el sector Público y Privado bajo supervisión docente, realizadas en la Empresa 

publica Transvial EP, donde se logró desarrollar habilidades esenciales que se han demostrado 

valiosas  en el área de Atención al Cliente o usuario, cuyos conocimientos que ayudaron de 

forma positiva a detectar falencias para luego ser contrastadas en el estudio de caso 

denominado “Proceso administrativo de la Empresa Comercial Romero Hinojosa María Ana 

de la Parroquia La Unión del cantón Babahoyo en el periodo 2023“ 

Como profesional del área administrativa se aplicó los principios contables y 

administrativos aprendidos para garantizar una gestión eficiente de inventarios, facturación y 

registros financieros. Además de principios importantes de la gestión de recursos y procesos 

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

Al interactuar con usuarios en el entorno de prácticas también contribuyo para detectar 

las falencias existentes dentro del comercial Comercial Romero Hinojosa María Ana , se utilizó 

las habilidades de comunicación y empatía desarrolladas en mis prácticas para comprender sus 

necesidades y proporcionarles información precisa sobre productos de primera necesidad, en 

la formación en gestión también me ayudó a optimizar la administración de pedidos y mantener 

registros precisos, lo que contribuye a la eficiencia operativa y la satisfacción del cliente. 
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6.- MARCO CONCEPTUAL 

Proceso Administrativo.  

El proceso administrativo está compuesto de varias etapas como lo son la planificación, 

organización, dirección y control, con el fin de alcanzar los objetivos de una empresa, la 

aplicación de este proceso en las empresas mejora las funciones administrativas y así consigue 

un mejor rendimiento dentro de la organización con los recursos que dispone. El proceso 

administrativo es una estrategia utilizada por las empresas, para ser eficaz. Necesita 

planificación, organización, dirección y control. (Chiavenato, 2017) 

Según Hurtado, (2021) el proceso administrativo es una herramienta aplicable a las 

empresas para así lograr satisfacer sus objetivos y necesidades sean éstas que se lucren o a su 

vez sociales. 

Importancia del proceso administrativo 

El proceso administrativo es importante porque permite que la empresa alcance sus 

objetivos propuestos optimizando los recursos disponibles de la empresa, además incrementa 

su eficiencia. Si se implementa un proceso administrativo La Empresa Comercial Romero 

Hinojosa María Ana, aumentará su productividad y competitividad frente a otras empresas de 

la competencia llevando así a un crecimiento empresarial que fortalecerá el bienestar laboral 

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

El proceso administrativo ayuda a la gerencia de las empresas a planificar posibles 

escenarios con estrategias a corto, mediano y largo plazo evitando gastos innecesarios lo que 

incrementará la productividad de los miembros que conforman la empresa, por ende, disminuye 

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

Ilustración 2 Fases del Proceso Administrativo 

 

Fuente: Adaptado de GestioPolis (2021).  

Elaborado por: Edwin Guaquipana 

 

Según GestioPolis (2021) existen dos fases del proceso administrativo las cuales se 

dividen en: mecánica o estructural que la conforman la planeación y la organización y una 

segunda fase llamada dinámica u operativa en las cuales la integran la dirección y el control. 

Menciona que las fases y etapas que están entrelazadas y no se separan se las utilizan como un 

solo organismo sin embargo son diferentes, de esta manera se usa dentro de la empresa que 

optimiza los recursos y así concretar sus objetivos. 

El proceso administrativo está compuesto por dos fases: mecánica y dinámica.  
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La fase mecánica es el preámbulo de lo que se tiene pensado hacer, se establecen las 

ideas, en donde están incluidas la planificación y organización. 

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

como tal y las comprende la dirección y el control. 

 

Etapas del proceso administrativo 

Ilustración 3 Etapas del Proceso Administrativo 

 

Fuente: Adaptado de López. (2019)  

Elaborado por: Edwin Guaquipana 

Como se observa en la ilustración 3 las etapas del proceso administrativo son un 

conjunto de procesos sistemáticos que se interrelaciona e interactúan uno con otro, y estas son 

la planificación, organización, dirección y control.  

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

Es un proceso por el cual el director de la empresa traza un rumbo encaminado a las 

actividades como lo son misión, visión, objetivos, políticas y estrategias para que de esta 

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

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

son: 

La misión es la razón de ser, de la empresa lo que quiere cumplir y las metas que quiere 

conseguir.   

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

crecimiento mediante metas que sean alcanzables, realizables y factibles.  

Los objetivos son una parte importante de la planificación donde se detalla y menciona 

lo que se va a realizar, por medio de éstos se puede simplificar el control, medición y la 

valoración de resultados. Éstos deben ser claros alcanzables y medibles.  

Las políticas dentro de la planificación se refieren a las normativas que tiene la empresa 

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

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

así lograr resultados que sean en beneficio de la empresa. 

Organización  

Según Cavia (2017) menciona que la organización es la estructuración y realización de 

diseños, procedimientos, funciones y responsabilidades de cada departamento de trabajo, así 

como la aplicación de herramientas que permitan realizar las actividades de una mejor manera 

en la empresa. 
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Como expresa Cavia (2017) la organización está compuesta por 3 actividades: 

Organigramas son niveles jerárquicos que muestran la relación de las funciones del 

puesto con las obligaciones de la empresa. Existen varios tipos como lo son: estructural, 

funcional, horizontal, vertical, mixto y circular.  

Funciones del puesto se denomina a las actividades que se llevarán a cabo dentro de la 

empresa de una manera sistemática para realizar el trabajo de una mejor manera, se lo realiza 

por medio de una metodología analítica de puestos y la distribución de actividades.  

División del trabajo es la segmentación y limitación de las actividades para que el 

trabajo sea realizado con mayor rendimiento. Esta fase fomenta que los puestos de trabajo 

tengan una especialización y sean realizados de una manera más eficiente. 

Dirección  

Como expresa Pereira (2016) la dirección es una etapa del proceso administrativo que 

conduce al personal de la organización a lograr y cumplir las metas y objetivos propuestos. 

Esta parte del proceso es la más realista ya que influye directamente con el personal, es lo que 

se desea lograr para el bienestar común ya que integran el órgano empresarial para el éxito de 

éste. 

En la dirección según Pereira (2016) existe algunos elementos para que se pueda 

realizar de una manera eficaz y éstos son:  

Motivación es una actitud que se realiza para poder impulsar y lograr los objetivos 

empresariales es uno de los elementos más importantes y complejos, pues influye directamente 

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

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

e impulsar el trabajo en conjunto para el logro de los objetivos.  
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Comunicación es un paso muy importante dentro de la dirección de una empresa ya que 

gracias a ésta se puede transmitir las ideas o el mensaje del gerente hacia sus colaboradores, 

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

Control 

 El control dentro del proceso administrativo es una de las partes más importantes, ya 

que evalúa el desarrollo de las actividades, midiendo el desempeño y tomando medidas 

correctivas a fin de verificar que no exista problemas dentro de estos procesos y si los hay 

poder identificarlos y controlarlos a tiempo Sánchez Galán (2021).  

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

algunos elementos como los son:  

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

acuerdo con su planificación.  

Medición de resultados: se refiere al análisis de desempeño de la actividad que se dedica 

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

Evaluación de resultados: es una de las últimas etapas del proceso de control, en esta 

etapa se detectan problemas que pueden existir o presentarse en un futuro, ayudan a reducir 

costos y garantizar el uso adecuado de recursos, además permite el rediseño de estrategias para 

cumplir con las metas de la empresa. 

Estrategia  

Stoner (2011) manifiesta que la estrategia “Es el medio, la vía, es él como para la 

obtención de los objetivos de la organización. Es el programa general para definir y lograr los 

objetivos de una organización: la respuesta de la organización ante su entorno a lo largo del 

tiempo” (pág.106). 
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Una estrategia deberá considerar si es razonable, realizable, adaptable, elástica y 

dinámica, es decir, deberá disponer de la posibilidad de cambiarla cuando se prevean 

acontecimientos externos. Las estrategias de una empresa es un plan integral que establece la 

manera en que se logrará la misión, visión, y objetivos corporativos. Se agrupan en categorías 

o líneas estratégicas con sus acciones específicas, para el desarrollo, fomento de las ventajas 

competitivas. 

Estrategias de comercialización  

Goodstein (2012) manifiesta que es el conjunto de actividades vinculadas al 

intercambio de bienes y servicios entre productores y consumidores. Existen distintos tipos de 

estrategias de comercialización: ofensivas que pretenden incrementar la participación de la 

empresa en el mercado. Las defensivas tienen como finalidad mantener la posición de la 

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

Las estrategias de comercialización son acciones que las empresas tienen que 

desarrollar para enfrentar a los competidores, satisfacer a sus clientes, lograr mayor 

participación en el mercado y establecer un posicionamiento competitivo. 

Objetivos de las estrategias de comercialización 

Beaufond (2012) señala que son las declaraciones o metas que se alcanzará con las 

estrategias de comercialización y deben ser realistas, mensurables y específicas, consistentes 

con las prioridades de la empresa. Los objetivos son metas alcanzables, accesibles y 

desafiantes, se constituyen en la base para el monitoreo, control y evaluación, para medir la 

efectividad.  

El adecuado lineamiento de los objetivos de las estrategias ayudara a la empresa a 

aprovechar las oportunidades que tiene el mercado y enfrentar las amenazas con respecto a la 

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

Fidelidad de los clientes Según Hender (2013) es una estrategia de posicionamiento que 

trata de definir como quiere que se perciba un producto o un servicio en un segmento de 

mercado definido y que los potenciales clientes tengan una percepción de calidad, precio, 

imagen de marca que identifique en su mente esta serie de atributos que le motiva, le perjudica 

a adquirir el bien o servicio.  

La fidelización es una estrategia de marketing de penetración en el mercado y actúa 

considerando indicadores para satisfacer las necesidades y las diferencias buscadas en los 

bienes o servicios de los clientes actuales o potenciales destacando que tienen una buena 

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

Satisfacción de los clientes 

Hender (2013) manifiesta que “Es uno de los factores psicológicos más importantes 

que activa el comportamiento del consumidor hacia un determinado producto o servicio y que 

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

(pág. 26).  

La satisfacción de los clientes es un indicador para la fuerza de ventas y se fundamenta 

en las necesidades y los requerimientos que quieren estos de los productos o servicios, para 

encontrar niveles de satisfacción y convertir en motivos de compras seguras en los diferentes 

canales de distribución y ventas de un producto o servicio. 

Preferencia de la marca  

Para Aguilar (2012) “Es el conocimiento que tiene un mercado potencial de clientes 

sobre un producto o servicio que a través de indicadores intrínsecos de este como el precio, la 

característica del producto, los canales de comercialización, los plazos y forma de entrega y 
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otros criterios de comercialización hacen conceptualizar la preferencia como un procedimiento 

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

24).  

Las preferencias por las marcas se manifiesta en los segmentos de mercado que tienen 

la percepción de medios publicitarios, promociones, lo que contribuye a obtener niveles de 

satisfacción e interés por un determinado producto o servicio, para establecer una política de 

adquisición en forma permanente u obligada para cumplir ciertos niveles de satisfacción 

Imagen corporativa  

Chaves (2012) señala que “Es uno de los enfoques de comunicación estratégica de una 

organización como un factor incluyente, para buscar que la cartera de negocios se diversifique 

y tenga un impacto positivo en sus clientes, para encontrar mejores niveles de crecimiento y 

participación en el mercado”(pág.38).  

La imagen corporativa es una herramienta de contribución al desarrollo y crecimiento 

empresarial, poniendo énfasis en su infraestructura, diversificación de sus productos y 

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

Barrera para la competencia  

“Son las diferentes estrategias que implementa la gerencia cuando se trata de 

posicionarse en un mercado, con la finalidad de enfrentar a los competidores directos e 

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

Las estrategias genéricas y las de marketing mix son fundamentales para crear barreras 

para la competencia, ya que proporciona fortalezas para establecer una posición competitiva 

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

participación en el mercado. 

Percepción de los clientes 

Hender (2013) manifiesta que “La percepción es una necesidad provocada, jerárquica 

que tiene un nivel en particular para estar razonablemente satisfecho y motivado por la 

adquisición de un bien o servicio. La percepción desempeña un papel importante en la etapa 

alternativa de identificación del proceso de decisión de compra” (pág.34). 

La percepción es el estímulo que tiene un cliente suficientemente diferente, con 

información para comparar la referencia, consistencia e información de un producto o servicio 

que tiene el intento de comprar. La percepción se fundamenta en los impulsos o motivos que 

son estímulos e indicios para un patrón de compra. 

Estrategias de comunicación del posicionamiento de productos  

Beaufond (2012) afirma que entre las estrategias de comunicación del posicionamiento 

se encuentran las de marketing directo, que consideran estrategias sobre imagen de marca y 

mensaje permanente. La imagen de marca tiene como objetivo ampliar los usuarios de la marca 

turística a través de la inducción y capacitación para preservar su imagen y elementos que 

constituyen su línea gráfica. El mensaje permanente tiene como finalidad hacer un estudio de 

arquitectura de marcas para el mercado nacional e internacional y las adaptaciones a productos 

turísticos.  

En los programas de mercadeo las estrategias de comunicación son relevantes para 

suministrar el liderazgo y generar un compromiso de lealtad entre los clientes y la empresa, 

motivando la adquisición de los bienes o servicios, suministrando información para 

racionalizar los criterios que faciliten la comercialización. 
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Estrategias de publicidad  

Según Martínez (2015) esta estrategia busca el aprovechamiento de los espacios de gran 

concentración de población residente para actividades de promoción, por ejemplo: paseos 

públicos, centros comerciales, terminales terrestres, aéreas, universidades, colegios escuelas. 

Una estrategia de publicidad y promoción son los convenios y alianzas con el sector público, 

privado y comunitario para realizar campañas de promoción. Esta estrategia busca optimizar 

los contactos con el sector público, empresas privadas y comunitarias para favorecer la 

promoción del turismo interno por todo el territorio nacional.  

Las estrategias de publicidad contenidas en los planes de marketing deben sentar las 

bases y ser expresadas en objetivos medibles, considerando la meta de publicidad como la tarea 

de transmitir determinada comunicación específica a una cierta audiencia con un nivel de 

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

De acuerdo con Hernández Sampieri (2019) “se busca especificar las propiedades. Las 

características, perfiles de personas o grupos, procesos, objetos u otro fenómeno para someterlo 

al análisis.”  

La investigación no es experimental puesto que tiene un diseño descriptivo, por lo que 

estudió las variables por separado, estudió la problemática del caso ya que detalla los 

acontecimientos del trabajo investigativo como lo es el que no tenga un proceso administrativo 

técnico que incurra de manera positiva en su gestión de comercialización. 

Tipo de investigación 

Investigación Bibliográfica.  

Como plantea Sánchez Vivero (2019) la investigación documental utilizó datos que ya 

han sido recolectados en otros trabajos investigativos de esta manera la información nos llega 

más elaborada y procesada por otros investigadores. 

Para la presente investigación se tomó en cuenta varios libros, artículos de revista, 

páginas web 

Investigación de campo 

 La investigación de campo es aquella que se realiza en el área o lugar de donde se 

quiere recolectar información para después ser procesada y convertirla en datos que ayude 

aclarar o confirmar algún hecho o hipótesis. Se aplicó este tipo de investigación en La Empresa 

Comercial Romero Hinojosa María Ana  para poder conocer el problema de la investigación 

Sánchez Vivero (2018). 

Población y muestra  
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Población  

Como menciona (INE,2022) población es un conjunto de todos los individuales en los 

que se va a estudiar el fenómeno, los cuáles deben reunir características de los que es el objeto 

de estudio  

La Empresa Comercial Romero Hinojosa María Ana de la ciudad de Babahoyo  cuenta 

con una población de 8 trabajadores administrativos y de operaciones con 12  de la empresa 

que requieren de su servicio. 

Muestra  

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

ciertos individuos que pertenecen a una población la cual está siendo sujeto de estudio.” 

La investigación presenta una población pequeña conformada por sus empleados y 

clientes, por ende, se tomó en cuenta el universo de la población de La Empresa Comercial 

Romero Hinojosa María Ana que es de 20 personas integradas por clientes internos (personal 

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

Técnicas e instrumentos de recolección de datos  

La técnica necesaria para poder obtener la información correspondiente a la 

investigación fue:  

Encuesta 

El instrumento que se utilizó fue:  

Cuestionario  

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

Preguntas dicotómicas
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8.- RESULTADOS 

TABULACION Y GRAFICOS DE LOS RESULTADOS DE LA ENCUESTA. 

1.- ¿En la etapa de la planificación, considera usted que es 

importante la implementación de misión, visión, objetivos y estrategias 

en un periodo determinado en la empresa La Empresa Comercial Romero 

Hinojosa María Ana? 

RESPUESTAS TOTAL 

SI 15 

NO 5 

 

 

 

 

 

 

 

Análisis.- 15 de los colaboradores que da un total de 75% de la empresa comercial 

considera que si es importante la implementación de misión, visión. Objetivos y estrategias, 

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

 

  

 

 

 

 

 

2.- ¿En la etapa de la organización usted cree que La Empresa 

Comercial Romero Hinojosa Maria Ana cuenta con una estructura 

organizacional que permita dividir los puestos de trabajo?  

RESPUESTAS TOTAL 

SI 6 

NO 14 

75%

25%

1.- ¿En la etapa de la planificación, considera usted
que es importante la implementación de misión,
visión, objetivos y estrategias en un periodo
determinado en la empresa La Empresa Comercial
Romero Hinojosa Maria Ana ?

SI

NO

30%

70%

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

SI

NO
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Análisis.- A respuesta de esta encuesta 6 de los colaboradores siendo el 30% si creen 

que la empresa comercial cuenta con una estructura organizacional que permite dividir los 

puestos de trabajo, mientas que el 70% que equivale a 14 de los integrantes no cree que la 

empresa cuenta con esta estructura. 

3.- ¿En la etapa de la dirección usted conoce si la empresa La 

Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana tiene un manual de 

funciones que le permita conocer sus funciones y responsabilidades?  

RESPUESTAS TOTAL 

SI 2 

NO 18 

 

 

 

 

 

Análisis. -  Dentro de los colaboradores directivos de la empresa comercial 2 de ellos 

si conoce la etapa de dirección que la empresa aplica, mientras que 18 de los trabajadores no 

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

 

 

 

 

 

 

 

 

4.- ¿En la etapa del control usted considera que el gerente de La 

Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana  mide los objetivos, 

metas y estrategias planteadas?  

RESPUESTAS TOTAL 

SI 9 

NO 11 

10%

90%

3.- ¿En la etapa de la dirección usted conoce si la

empresa La Empresa Comercial Romero Hinojosa

Maria Ana tiene un manual de funciones que le

permita conocer sus funciones y

responsabilidades?

SI

NO

45%55%

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

SI

NO
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Análisis. - 9 de los trabajadores que conforman el equipo de trabajo de la empresa 

comercial si considera que el gerente mide los objetivos, metas y estrategias planteadas, sin 

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

 

 

 

 

 

 

 

 

Análisis. -  de los 20 colaboradores que forman parte del equipo de trabajo de la 

empresa comercial 18 de ellos si considera importante la aplicación de un proceso 

administrativo para alcanzar los objetivos y metas, siendo 2 colaborares que no lo consideran 

importante. 

 

 

 

 

 

 

Análisis. -  Según la encuesta realizada 13 de los colaboradores si considera que es 

importante planificar la gestión de comercialización, mientras que 7 de los integrantes 

considera que no es importante. 

5.- ¿Considera usted que es importante la aplicación de un proceso 

administrativo para alcanzar los objetivos y metas de manera eficiente?  

RESPUESTAS TOTAL 

SI 18 

NO 2 

6.- ¿Considera que es importante planificar la gestión de 

comercialización en la empresa La Empresa Comercial Romero Hinojosa 

María Ana?  

RESPUESTAS TOTAL 

SI 13 

NO 7 

65%
35%

6.- ¿Considera que es importante planificar la gestión
de comercialización en la empresa La Empresa
Comercial Romero Hinojosa Maria Ana ?

SI

NO

90%

10%

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

SI

NO
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7.- ¿La Empresa Comercial Romero Hinojosa María Ana  calcula 

la cantidad de recursos que requieren para la comercialización? 

RESPUESTAS TOTAL 

SI 15 

NO 5 

 

 

 

 

Análisis. – 15 de los colaboradores respondieron que si calcula la cantidad de recursos 

que se requiere para la comercialización, donde 5 de ellos considera que la empresa no calcula 

la cantidad de estos recursos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Análisis. – Según la encuesta realizada a los clientes internos de la empresa comercial 

18 de los colaboradores si considera que la capacidad de la comercialización cubre la las 

necesidades de los clientes, mientras que 2 de ellos no lo considera. 

8.- ¿Considera usted que la capacidad de la comercialización de 

La Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria Ana cubre las 

necesidades de los clientes?  

RESPUESTAS TOTAL 

SI 18 

NO 2 

75%

25%

7.- ¿La Empresa Comercial Romero Hinojosa Maria
Ana calcula la cantidad de recursos que requieren
para la comercialización?

SI

NO

90%

10%

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

SI

NO
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9.- ¿Está usted de acuerdo en que se capacite al personal de La 

Empresa Comercial Romero Hinojosa María Ana para mejorar la calidad 

del producto?  

RESPUESTAS TOTAL 

SI 20 

NO 0 

 

 

 

 

 

Análisis. – El 100% de los encuestados que da un total de 20 colaboradores si está de 

acuerdo de recibir capacitación para así poder mejorar la calidad del producto y tener más 

rentabilidad para la empresa comercial. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Análisis. – El 85% de los encuestados que da un total de 17 colaboradores de la empresa 

comercial si considera que la implementación de estrategias en el proceso administrativo incide 

en la gestión de comercialización, mientras que el 15% siendo un total de 3 colabores no 

considera que lo es necesario

10.- ¿Considera usted que la implementación de estrategias en el 

proceso administrativo incide en la gestión de comercialización?  

RESPUESTAS TOTAL 

SI 17 

NO 3 

100%

0%

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

SI

NO

85%

15%

10.- ¿Considera usted que la implementación de
estrategias en el proceso administrativo incide en
la gestión de comercialización?

SI

NO
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9.- DISCUSIÓN DE LOS RESULTADOS 

La encuesta se aplicó a 20 clientes (internos) de la empresa La Empresa Comercial 

Romero Hinojosa María Ana de la ciudad de Babahoyo con el objetivo de determinar la 

relación del proceso administrativo con una total de 10 preguntas en las cuales se logró 

determinar: 

En la etapa de la planificación la mayor parte de sus clientes están de acuerdo en que la 

empresa implemente una misión, visión y estrategias, para el buen funcionamiento de la 

empresa en un futuro y pueda alcanzar los objetivos que se hayan planteado. En la etapa de la 

organización la mayor parte de los clientes dice que la empresa no cuenta con una estructura 

organizacional y con puestos de trabajo adecuados por lo que la empresa debería verificar si se 

está cumpliendo con las responsabilidades asignadas en sus diferentes puestos de trabajo y no 

está de acuerdo con las funciones de trabajo asignadas. 

Con respecto a la etapa de la dirección el mayor porcentaje de clientes opina que La 

Empresa Comercial Romero Hinojosa María Ana no tiene un manual de funciones que permita 

conocer sus funciones y responsabilidades de trabajo, por lo que sus empleados no tienen una 

norma en la cual guiarse por tanto la dirección podría considerar implementar un manual que 

designe de mejor manera las actividades a desarrollarse. 

Con relación a la fase del control la mayor parte de sus clientes opina que la empresa 

no realiza una medición de sus objetivos, metas y estrategias planteadas. La empresa debe 

considerar corregir estas falencias aplicando estrategias para el desarrollo de sus actividades. 

En cuanto a la aplicación del proceso administrativo en La Empresa Comercial Romero 

Hinojosa María Ana la mayor parte de encuestados respondió que está de acuerdo en la 

aplicación del proceso administrativo puesto que al conocer la importancia de éste, la empresa 

podría adaptarlo para alcanzar sus objetivos planteados. 
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Referente a la importancia de planificar la gestión de comercialización en La Empresa 

Comercial Romero Hinojosa María Ana la mayor parte de sus clientes opina que es necesaria 

dicha planificación para poder gestionar de manera más eficiente los recursos que se utilizan 

en la comercialización sin disminuir la calidad. Con respecto a la cantidad de recursos que 

requiere para la comercialización La Empresa Comercial Romero Hinojosa María Ana la 

mayor parte de sus clientes dice que si se realiza un cálculo de la cantidad de recursos 

utilizados, y un porcentaje pequeño expresa que no sabe la cantidad de recursos que se utiliza 

por lo que se debe considerar realizar informes que detallen la cantidad que se utilizan en su 

comercialización. 

En cuanto a la capacidad de comercialización de La Empresa Comercial Romero 

Hinojosa María Ana la mayor parte de sus encuestados dice que la empresa si cubre la 

capacidad de comercialización de acuerdo con las necesidades de sus clientes, además se debe 

indagar el por qué un porcentaje mínimo dice que la empresa no cubre las necesidades de los 

clientes. Ya que la empresa debe saber el nivel de su comercialización máxima y mínima. 

Con respecto a la capacitación del personal de La Empresa Comercial Romero Hinojosa 

María Ana todos los encuestados están de acuerdo en que se la realice para mejorar la 

comercialización del producto. La empresa debe considerar la capacitación del personal ya que 

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

Con relación a la implementación de estrategias en el proceso administrativo y su 

incidencia en la gestión de comercialización, la mayor parte de clientes opina que si es 

necesaria dicha implementación y un porcentaje minoritario opina lo contrario por lo que la 

empresa debe considerar estrategias que vayan de acuerdo con sus objetivos y metas planteadas 

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

En conclusión, se determinó la situación actual del proceso administrativo en La 

Empresa Comercial Romero Hinojosa María Ana, por medio de una encuesta aplicada a los 

clientes internos de la empresa. Se puede visualizar en los resultados identificando la falta de 

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

Se analizó la comercialización de La Empresa Comercial Romero Hinojosa María Ana 

para revisar la existencia de una gestión que permita optimizar recursos en la productividad de 

la empresa, por medio de la encuesta aplicada se encontró falencias en la capacidad y cantidad 

de productos para su comercialización.  

Una vez recopilados los datos por medio de la encuesta se deduce que el proceso 

administrativo incide directamente en la gestión de comercialización de La Empresa Comercial 

Romero Hinojosa María Ana, por ende, se propone aplicar estrategias administrativas que 

contribuyan al desarrollo eficiente de su comercialización y gestión de recursos de mejor 

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

Implementar estrategias del proceso administrativo que vaya de acuerdo con los 

requerimientos de sus trabajadores y puedan tener conocimiento de cada una de las etapas del 

proceso administrativo que permita mejorar sus resultados y corregir falencias si fueran 

necesarias en la empresa.  

Analizar los resultados de la presente investigación para que el gerente y su jefe de 

comercialización considere crear una estructura organizacional el cual detalle las 

responsabilidades y obligaciones de cada departamento de trabajo de los colaboradores de La 

Empresa Comercial Romero Hinojosa María Ana 

Aplicar las estrategias para  tener una correcta planificación, organización, dirección y 

control (proceso administrativo) dentro de la empresa, para la optimización de sus recursos 

(humanos, tecnológicos, financieros, materiales) sin reducir la calidad de sus productos 

aprovechando la capacidad de comercialización de la empresa 
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