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RESUMEN

Dentro del marco del desarrollo organizacional en el cual se ven inmersas las
empresas hoy en dia, existe un elemento que debe considerarse como
fundamental el crecimiento institucional, el cual es el capital humano de trabajo,
el cual es importante generar una sinergia con la institucion y el empleado para
extender procesos de compromiso y desarrollo institucional donde ambas
partes se vean favorecidas, involucrar de forma activa en las planificaciones y
principales decisiones de las organizaciones, generando en descritos casos
motivaciones, y complacencia laboral. Con anterior antecedente como
maestrantes, vemos la necesidad de poner en practica conocimientos
adquiridos, para desarrollar la investigacion con tema “MODELO DE GESTION
GERENCIAL PARA LA REESTRUCTURACION DEL DEPARTAMENTO
COMERCIAL DE LA EMPRESA POLYLON S.A. DE GUAYAQUIL”, permitiendo
mantener equipos de elevado compromiso, motivados y comprometidos con los
objetivos institucionales. La metodologia implementada en el proceso de la
investigacion, parte de un estudio de tipo correlacional, donde el estudio se
sustenta como estructura mediante investigaciones de caracter cientifico que
instauran a la gestion gerencial y comercial por medio de un modelo que sea
pilar que induce al fortalecimiento de los equipos de trabajo. El principal
resultado obtenido donde se evidencia los diversos participantes implicados
también llamados capital humano, tienen notables desaciertos referente al
manejo del control, y administracion de distintos recursos, asi como en toda la
seguridad y gestion de la cadena de operaciones administrativas del area de
Talento Humano, la investigacion concluye describiendo las dimensiones que
mayormente infieren en la gestion comercial y relacion entre equipos de
colaboradores, asi como supervision y valoracién de las condiciones para el
desempefio, son determinados como indicadores que sefialan un bajo nivel de
complacencia y desempefio por parte de los empleados de la compaiiia
POLYLON S.A.

Palabras clave: Comunicacion, Desempefio, Gestion, Calidad, Satisfaccion.



ABSTRACT

Within the framework of organizational development in which companies are
immersed today, there is an element that must be considered as fundamental
institutional growth, which is human working capital, which is important to
generate a synergy with the institution and the employee to extend commitment
and institutional development processes where both parties are favored to
actively involved in the planning and main decisions of the organizations,
generating motivations and job satisfaction in described cases. With previous
antecedent as teachers, we see the need to put into practice acquired
knowledge, to develop research with the topic “MANAGEMENT
MANAGEMENT MODEL FOR THE RESTRUCTURING OF THE
COMMERCIAL DEPARTMENT OF THE COMPANY POLYLON S.A. DE
GUAYAQUIL”, allowing to maintain highly committed teams, motivated and
committed to institutional objectives. The methodology implemented in the
research process, starts from a correlational study, where the study is
supported as a structure through scientific research that establishes managerial
and commercial management through a model that is a pillar that induces
strengthening of work teams. The main result obtained where the various
participants involved also called human capital are evident, have notable
mistakes regarding the management of control, and administration of different
resources, as well as in all the security and management of the chain of
administrative operations of the Human Talent area , the research concludes by
describing the dimensions that mostly infer in commercial management and the
relationship between teams of collaborators, as well as supervision and
assessment of the conditions for performance, are determined as indicators that
indicate a low level of complacency and performance on the part of employees.

employees of the company POLYLON SA

Keywords: Communication, Performance, Management, Quality, Satisfaction.
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INTRODUCCION

Martin, Segredo, y Perdomo (2013) afirman que en la actual sociedad moderna
todos estamos obligados de una u otra forma a competir dentro de un
cambiante mercado cuyo dinamismo esta forjado fundamentalmente por el
desarrollo, y dinamismo apresurado de la ciencia y la técnica. (pg. 1). Es por
ello que, al encontrarse en un cambiante medio con una gestion conveniente
en las compafias de produccion y comercializacion se ve la notoria
participacion e involucramiento integral de las personas que son participes, hoy
por hoy los elevados niveles de competitividad solicitan nuevas y puntuales
formas de compromiso, de ver los acontecimientos, de resolver y administrar,
de pensar y concebir, asi como gestionar de forma oportuna e idénea el capital
humano de las organizaciones modernas. Las recientes investigaciones sobre
el modelo de gestién gerencial comercial donde directamente se involucra la
gestion administrativa y operativa de las compafiias cada vez toman un
importante significado y puntual relevancia, donde su mayoria inclinan sus
enfoques de formacion hacer mas eficientes y participes en los sistemas y
procesos de gestion, ya que por este medio se genera el dinamismo e impulso

para el 6ptimo rendimiento y desarrollo comercial competitivo institucional.

La innovacién en los procesos productivos y comerciales parte de que, en las
Ultimas cuatro décadas, se promueven estudios enfocados en la busqueda de
un oportuno modelo de gestion que intuya la estimacion del dinamismo
comercial y el eficiente desempefio organizacional alimentando las
expectativas de los gestores en las compafiias modernas ya sean aquellas
publicas o privadas. Las energias para encontrar puntualizado modelo se
conducen desde la implementacion de procedimientos inexorables vy
correctamente estructurados, donde todos los procedimientos que intervienen
en el control y evaluacion se direccionan a la gestion, hasta la aceptacion de
sistemas flexibles, en los cuales se refleje los resultados esperados,
simultdneamente con la integracién del capital humano se alcanzan ventajas
competitivas que favorecen la institucionalidad, los mismos que son los ejes
que sitlan las instrucciones también denominados gestion administrativa (Del
Castillo & Vargas, 2009).
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El presente estudio incorpora el interés extensivo de diversos actores, por lo
tanto, la activa contribucion de ellos suscitard la reactivacion competitiva
organizacional e institucional conducentes en el desarrollo gerencial y
comercial en el entorno en el cual se despliegan los movimientos productivos y
de comercializacién. El importante objetivo del actual estudio es indicar por
medio de la investigacion la importancia de implementar un “Modelo de gestion
gerencial para la reestructuracién del departamento comercial de la empresa
POLYLON S.A. de Guayaquil’, que favorezca a la empresa en la gestion
operativa comercial, con la acertada contribucion del capital humano, y
posterior dinamismo de la productividad y competitividad, todo ello al contar
con el notable compaferismo y respaldo por parte de los equipos de trabajo
formados en la compafiia POLYLON S.A., se provoca al cambio de la cultura
organizacional, formando una avenencia y responsabilidad con los objetivos de

la compainiia.

La investigacion especifica en la instauracién de un beneficioso modelo de
gestion comercial que admita la optimizacion de las ejercicios operativos y
comerciales de POLYLON S.A., donde especificadas operaciones consentira
fortalecer la cadena comercial y productiva de la empresa, componiendo
acciones y elementos estandares que reconozcan la seguridad integral de sus
sistemas metodoldgicos dentro del marco comercial y prestacion del servicio
que suministre la practica vinculada de normas de seguridad desde el puntual
instante en que se producen los productos hasta el proceso que se
comercializan fuera de la planta, lo cual le concedera ser apreciada como
aquella institucion honesta y garante de buenas practicas operativas y
comerciales ante la sociedad, la optimizacion de las practicas comerciales
consentira obtener ciertas ventajas, tolerando una imponderable conexion y
excelentes relaciones comerciales y laborales entre sectores ya sean estos
publicos o privados que le ratifique obtener un reconocimiento por el éptimo
desempefio en la innovacién y manejo de la materia prima comercializada

El estudio que como maestrante se pretende impulsar el mismo que forma
parte del desarrollo organizacional en instituciones intenta contribuir a una de
las compafiias como lo es POLYLON S.A., la cual forma parte del sector
productivo industrial de la provincia del Guayas, y al autor como parte del

14



proceso de titulacibn de Magister en Administracion de Empresas, en el cual
para una comoda interpretacion del lector, la cual le admita familiarizarse con la
idea planteada en la presente tesis es sustancial abordar la terminologia
gestion de desempenio, la misma que es la base del impulso investigativo, la
que admite todos los procesos organizacionales y que determinan que tan
viable se desempefian los colaboradores, los equipos de trabajo, y
definitivamente la planificacion institucional, para la obtencion de los efectos
(Mony & Noe, 2005). Es preciso referir la terminologia modelo de gestion
comercial, el cual se compendia a los procesos de planificacion, descripcién de
objetivos, y la medicion de los resultados de los mismos (Rey, 2016). A su vez
es imperioso describir el vocablo satisfaccion laboral, el cual concierne al
oportuno cometido de las normas y la ocupacién del empleado, donde la
flexibilidad y el acceso al cambio, se ajusta con las dimensiones del desarrollo
psicolégico, donde puntualizado ligado de desenlaces se relacionan con la

satisfaccion laboral (Sanin & Salanova, 2014).

La cultura organizacional es perceptible ya que el ejercicio laboral es suscitado
en funcion de los objetivos de las empresas, el cual marca el desenlace de
cada una de las labores que debe desempefiar el empleado o burdcrata, es por
ello que Chiavenato (2006) afirma que es “un estado de vida, asi como un
ligado de conocimientos, dogmas y valores, que a su vez obra una mutua
interaccion y relaciones propias donde se ven incluidos determinadas
organizaciones”, descritos comentarios y concepciones fundados por un
conjunto de autores que inspiran los nuevos modelos de la gestion empresarial,

apoyados en la teoria del desarrollo sostenible de las empresas (p. 135).

La gestion comercial definido como aquel instrumento que delinea
discretamente el desempefio es una de las importantes herramientas que se
emplean en las empresas con el objetivo de promover la produccion,
comercializacion y control de todos los recursos incluyendo el talento entre los
colaboradores, el objetivo de este puntual método de gestidén es perfeccionar el
desarrollo operativo motivando equipos autosuficientes de trabajo, produciendo
y resaltando el talento como las capacidades de los empleados perfeccionando
la complacencia propia de cada colaborador. El presente estudio de orden

académico se enfoca en efectuar convenientes ordenamientos para dinamizar

15



la cadena comercial y de operaciones de la Comparfia POLYLON S.A., de la
provincia del Guayas, instituyendo esquemas que responden la complacencia
laboral en el marco de sus procesos comerciales consumando normas y
procedimientos los mismos que son normados y controlados por el Ministerio
del Trabajo, lo cual representa convertirse en una compafiia garante y
comprometida ante las instituciones de control, empleados, y sociedad,
comunicando confianza, suministrando la productividad, inspirando calidad en
el servicio y atencién al cliente, lo que accede a notorias ventajas, consintiendo
una inmejorable conexion entre los sectores privados y publicos para la

obtencion de reconocimientos internacionales.

La compafila POLYLON S.A., al poder conseguir equipos de trabajo solidos y
motivados con conocimientos claros y definidos en cuanto al manejo del trabajo
sera identificada como aquella compafiia que asiduamente efectia
metodologias, sistemas de trabajo y estimulos, internamente en sus procesos
comerciales, administrativos y operativos, causando el progreso organizacional

y giro de la cultura de sus miembros consintiendo el crecimiento institucional.

Para el puntual desarrollo investigativo de la presente tesis de orden
académico el cual es ejecutado en cuatro capitulos, se lo genero con la

siguiente estructura descrita a continuacion:

Capitulo I. el mismo que se encuentra constituido puntualmente por el marco
tedrico conceptual, dentro del cual se relatan los importantes antecedentes
investigativos que son la base de la tedrica de la investigacién, a su vez se
relata el planteamiento principal del problema de investigacion que refiere los
sustanciales por menores de lo acontecido en la compafia objeto de
investigacién, ello sin antes resaltar el planteamiento general, para
consecutivamente efectuar una descripcion de la formulacion del problema, asi
mismo se puntea los objetivos general asi como los especificos donde los
puntualizados anteriormente son determinados como la base del proceso
investigativo, donde subsiguientemente se procede a justificar la investigacion,
y describir el marco de referencia investigativo con los principales aportes de

estudios efectuados dentro de la tesis.

Capitulo Il. El cual es donde se relata metddicamente el marco metodoldgico,

que como su nombre lo indica refiere la metodologia actuada en el proceso
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investigativo, la cual se destaca que es de tipo correlacional, admitida y
sostenida por medio de variadas estudios o articulos de representacion
cientifica, las cuales pertenecen a las novedosas tendencias, teorias de la
administracion y gestion operativa comercial, que forman parte de las ciencias
administrativas y empresariales como tal, en el que se hace un sustancial
aporte al desarrollo oportuno de la cadena de operacion y comercializacion o a
su vez prestacion del servicio, para ello se reflexiona, el alcance y enfoque,
donde se debe puntualizar la poblacion objetivo o quienes forman parte
importante del estudio, donde una vez especificada sé detalla que no se
empleara un procedimiento muestral, se insiste en lo fundamental de los
instrumentos a emplear y manipular en la toma de la sustancial informacion
para confirmar y fundar un analisis, que nos trasladaran a plantear la propuesta
del presente proyecto.

Capitulo 11, El cual es apreciado como muy significativo ya que se muestran los
mas significativos resultados para subsiguientemente fundar una discusion en
el cual se declara el andlisis integral de los importantes resultados obtenidos en
el estudio descriptivo tomado en un primer instante, para inmediatamente
verificar mediante una corta discusion de los importantes develamientos e
implicaciones de interés para la declaracion de la propuesta a instaurar.
Capitulo IV. Donde se formula la propuesta de la implementacién de un
“‘Modelo de gestion gerencial para la reestructuracion del departamento
comercial de la empresa POLYLON S.A. de Guayaquil” para posteriormente

presentar conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO | MARCO TEORICO CONCEPTUAL
1.1. Antecedentes de lainvestigacion

El desarrollo parte de los antecedentes investigativos, el cual proponen un
soporte acerca del tema, donde se puede acentuar el elaborado mediante el
articulo “Modelo de gestibn de inventarios para empresas comerciales de
productos agricolas”, donde relata que para las compafias comerciales
representan inversiones de mayor importancia en correspondencia con los
demas empresas, ya que son primordiales para las ventas y para la obtencion
de considerables utilidades, el articulo presenta que el dispositivo de andlisis
investigativo es la compafia comercial “Agroinsumos SV” que dentro de sus
actividades esta la mercantilizacion de productos agricolas ubicada en la
ciudad de Machala provincia de El Oro, donde se comprobaron inconvenientes
en el control de sus procesos. Razon por la cual se disefi6 un modelo de
gestion que concentre componentes de la administracion efectiva. La
metodologia empleada es bajo el enfoque mixto, por cuanto en su practica se
adquirié informacion cuali-cuantitativa. Ademas, se la estimo transversal con un
alcance e importancia descriptivo — explicativo. Donde los resultados mas
notables tienen correspondencia con la necesidad imperiosa de fundar
dispositivos que admitan fijar su stock y realizar un estudio de inventarios

(Tamayo, Narvaez, & Erazo, 2019).

Es preciso que todos los sistemas dentro de las compafiias se hallen
registrados mediante conformes conocimientos de planificacion, es por ello que
la indagacion antes expuesta, exhibe lo preciso que es suscitar un modelo de
gestion que retna componentes de la administracion efectiva, los modelos de
gestion son importantes y simples procesos disefiados bajo una linea de
influencia o hoja de ruta que al fin y al cabo siempre sera un proceso de
organizacion y planificacion.

Es significativo destacar el estudio “Empresas familiares en Colombia: hacia la
construccion de un modelo de gestibn comercial’, donde el estudio registro
como objetivo generar un estudio y diagnostico de la estructura comercial de
varias empresas familiares colombianas, para la enunciaciéon de un sistema de
gestion, que les acceda revolverse los retos del mercado, donde los precisos

instrumentales de recoleccion de la informacion, la encuesta organizada y la
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entrevista personal abierta e historica son importantes, donde las derivaciones
del trabajo de campo proyect6 que el 33% de las compafiias familiares llegaron
a la segunda generacion y solo el 13% consiguieron la tercera, lo cual, indica
su debilidad al no estar prevenido para el cambio de los métodos
empresariales, la dindmica y la flexibilizacion que expone la gestion comercial y
administrativa, donde la caracterizacion de los componentes criticos y la
insuficiente investigacién de mercados, con de planes de mercadeo, la endeble
incorporacion de procedimientos de comercializacion y logistica, el uso
incipiente de habilidades publicitarias y la poca diligencia de sistemas de
informacion comercial. El impacto del clima organizacional en el sistema
comercial redujo la posibilidad de un notorio crecimiento y la falta de unificacion
de los procesos entorpecié la caracterizacion y el compromiso de valores
incorporados de la cadena productiva. A partir de las debilidades, se enuncid
un modelo de gestion comercial, con el fin de exponer politicas y tacticas de
fortalecimiento, que les admita a las empresas familiares ascendientes niveles
de competitividad y sostenibilidad (Sandoval & Guerrero, 2010).

La revista Ekos en una de sus importantes publicaciones anuales, ofrece un
espacio al estudio de la gestion del capital humano, liderazgo y la
competitividad que este simboliza para las empresas, es por ello que
exteriorizan principalmente el desafio de una organizacion en componente de
estilo de liderazgo, en el cual manifiesta que es la adopcién al cambio el 28%,
gestion de equipos 28%, concertar la cultura de la empresa un 21%, detener el
talento clave con un 13%, y dogmas fuertemente acomodadas con un 8%; y
dentro del primordial reto en componente de gestion de personas, se encuentra
un foco (Concentracion de los individuos en un ambiente de inseguridad
laboral) con un 39%, desmotivacion ante ambiente hostil 26%, flexibilidad a los
cambios con un 19%, depreciacion en la compensacion 7%, y exceso de
trabajo con un 3% (Ekos, 2016)

El estudio sobresale el papel de los puntuales lideres en el proceso de gestion,
quienes son los claramente garantes en los resultados a los cuales se
direcciona como organizacion, son quienes originan los cambios estructurales
para que obtenga el éxito esperado, donde la oportuna innovacion es el
equivalente de capacidad, que respalda los resultados corporativos.
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Presentemente la gestién operativa y comercial practica influencia directa en el
capital humano y la complacencia laboral poseyendo un impacto revelador ante
los diferentes eslabones de la cadena comercial, produccidon y encargo
administrativo en las PYMES ya que actualmente se mantiene para las magnas
cadenas comerciales o industrias del pais, considerando que a partir su
fomento como sistema de gestion comercial y administracion del talento
humano solo cuenta con pocas compafiias dentro de las cuales se puede
mencionar: la muy importante empresa Aceria del Ecuador‘ADELCA”
Exportador de Acero, dentro de la linea de alimentos esta Operadora y
Procesadora de Productos Marinos “OMARSA S.A.”, a su vez dentro de la linea
industrial de exportacion esta Exportador de camaron, y Negocios Industriales
Real “NIRSA S.A.”Exportador de conservas de atun, Claro S.A. asi como las
empresas de servicios de telecomunicacion, etc.

Extendiendo con la ejemplificacion se matiza a la compafia Aceria del Ecuador
C.A. ADELCA, una de las significativas comparfiias que generan desarrollo
economico y empleo a nivel nacional que ha sabido conquistar un nombre en el
mercado internacional, la misma que consuma mudltiples certificaciones que la
autentican como empresa lider y modelo a alcanzar en el medio, y que dentro
sus importantes triunfos posteriores a la ejecucion de una planificacién de la
gestion comercial que impligue a los empleados, formule alicientes vy
complacencia laboral, los cuales le han reconocido conservar un control
exhaustivo e inclemente en la cadena operativa, administrativa y comercial de
la compafia, asegurando lucidez, productividad y competitividad, en todas sus
lineas operativas, tornandola una compafiia ascendente y soberanamente
competente, que dentro de sus trascendentales compromisos esta mantener
las certificaciones, ya obtenidas hasta el momento, liderar aspiraciones que
amplien valor a la cadena operativa y logistica de la organizacién, ser
socialmente responsable en las acciones consumadas en el ambiente que se
maneja como instituciéon (ADELCA, 2016).

Polylon es una compafila que se dedica puntualmente a la elaboracién y
comercializacion de productos de espuma de polietileno los cuales son
considerados de baja densidad y celda cerrada, la compaifiia tiene una dilatada
trayectoria desde su natal Colombia, y lleva permanente en Ecuador por

alrededor de seis afos. Es una compaiia importante en la Comunidad Andina
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de Naciones CAN, con empresas, plantas de produccién y agencias
comerciales en dos paises estratégicamente ubicados en Sudamérica, como lo
son Colombia y Ecuador. Apuntalados en amplios centros de distribucién
comercial y clientes institucionales en los dos paises mencionados, que
mantienen productos de un alto nivel comercial gracias a una propuesta de
valor agregado la cual integra innovacion tecnoldgica, el trabajo en equipos

consolidados la comunicacion y el servicio.

Dentro de sus principales actividades la compafiia elabora productos de
plastico para tapiceria de automoviles de cualquier gama, al igual que mallas
en polietileno las cuales sirven para la proteccion de las exportaciones de
frutas, protecciones que sirven para la conservacion del banano en puntual
etapa, asi como tubos plasticos de aislamiento térmico y cableado en espuma
que se implementan tanto a escala residencial como industrial. Su Ultimo
producto el cual tiene aceptacion en el mercado es el flotalon, los cuales son
tubos de espuma flotantes que se usan en las piscinas. El enfoque comercial
de POLYLON S.A. ha sido su fuerte en la proteccion del racimo de banano en
los periodos de produccion, con una materia prima 100% virgen con un
oportuno servicio y atencion a clientes. POLYLON S.A. tiene como importantes
clientes a compafiias agricolas de todo el pais, empresas de tapiceria,
construccion y de recreacion como los son piscinas, entre otras. Su fortaleza es
la atencion clientes, la compafia comercializa sus productos en todas las
provincias del estado ecuatoriano, y estd creciendo firmemente gracias al

respaldo y trabajo de todos los que la integran.

Ante el eminente aumento de amenazas y riesgos focalizados que se vive en la
actualidad por los riesgos comerciales que afrontan las empresas a raiz de la
pandemia del COVID 19 a nivel mundial, en cuanto a la operatividad en la
cadena suministros, y operaciones POLYLON S.A., se ve en la inmediata
importancia de reinventarse comercialmente para promover la ejecucion de un
modelo para gestionar las actividades comerciales y optimizar las practicas
operativas de la empresa con la finalidad de obtener niveles 6ptimos que
inciten la proteccion en su cadena logistica y que junto a su capital humano de
trabajo puedan formar politicas y procedimientos que originen las inferencias

en el crecimiento institucional.
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El lograr practicar una consumacion de acordes procesos que fortalezcan la
gestion de recursos y organizacion de las transcendentales operaciones
comerciales y empresariales, que hoy en dia son establecidas como aquellas
estrategias empleadas en los nuevos sistemas de desarrollo, administraciéon y
oportuna gestion de todos aquellos recursos empresariales efectuados en la
evolucion organizacional, es por ello que los administradores, gerentes, vy
directores buscan de forma tenaz perpetrar descritos procedimientos con la
finalidad de forjar un giro valioso en la cultura organizacional que conciba un
incremento en el nivel de comunicacion, cometido y trabajo colaborativo que se
vea revelado en el aumento de la produccion y optimizacion de recursos de la
institucion.

1.2. Planteamiento de problema de Investigacion

Durante los ultimos afios, se han presentado cambios mundiales sobrevenidos
por el fendbmeno de la globalizacion, especificamente en el campo de la gestién
administrativa, han extendido mayor superioridad en las compafias y mercados
de todos los paises y continentes; en descrito entorno situacional, el
perfeccionamiento de todas las actividades comerciales en que implique el
recurso humano provoca la puesta en marcha de novedosos modelos de
gestion administrativa y gerencial, que provoquen la mejora del ejercicio

organizacional y comercial empresarial.

POLYLON S.A. desde su origen en el mercado ecuatoriano y colombiano; la
compafia, tiene varios departamentos en los que figura el operacional,
administrativo, distribucion, bodega, gerencial y, por uUltimo: ventas. Este tiene
una particularidad clave, la cual es generar ingresos, mientras que, quienes lo

componen su objetivo principal es vender.

Es puntual constatar, ademas, que presentemente no se lleva a cabo un
estudio de sus objetivos frente al desarrollo de las ventas y penetracion de
mercado, por cuanto nunca se ha estimado a las ventas como aquella area en
la que, la rapida obsolescencia de los procesos, politicas, objetivos, estrategias
y programas es estimada como una amenaza constante. Por lo tanto, la
compafia corresponderia valorar con regularidad su orientacion estratégica
hacia el mercado y contar con herramientas adecuadas para la planeacion,

direccion y control integral de las ventas.
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Segun Kotler (2012), el importante proceso de comercializacién expone cuatro
elementos principales: ¢ cuando?, ¢a quién?, ;donde? y ¢como? En el primero,
el escritor resefia al instante puntual de llevarlo a efecto; en el segundo
elemento, a la estrategia geogréfica; el tercero, a la puntualizacién del publico
objetivo y definitivamente, se hace una referencia a la maniobra a emplear para

la introduccion del producto al mercado.

Dentro del area de comercializacién, de POLYLON no consta con una figura
ordenada o procesos que correspondan seguir para la venta de los distintos
productos que produce esta compafiia. La importante problemética es que el
personal comercial transfiere sus productos directamente al consumidor final
con precio que oferta al mayorista faltando a los intermediarios autorizados por
la organizaciéon, lo que conlleva a un problema de pérdida para los dos
involucrados. E incluso acarreando problemas externos al contexto laboral

interno.

Dentro de la problematica relatada en el apartado anterior, se agregan las
guejas por parte de los distribuidores, por lo que el 15% del producto se
comercializa a precio de cliente final. Sin embargo, a pesar que la compaiiia no
tiene una organizacion estructurada o un orden internamente de la misma, si
hay un procedimiento y politica determinada en que el personal mercader no

puede despachar mercaderia a usuarios finales.

No obstante, este procedimiento se ejecuta ya que no hay capacidades
concretas con relacion a las ventas de los bienes, es decir, si aquel personal
comercial vende un producto X, el mismo que no estaba determinado, ellos no
alcanzan una comision por expendio de cada uno del producto vendido. Ya
que, actualmente cada miembro del equipo de ventas comisiona solo por
puntuales productos y no por todos que existe en la gama a comercializar de
POLYLON S.A.

Mientras que a su vez se establece un problema macro el cual se determiné en
la investigacion previa, mediante la aplicacion de una guia de entrevista a
profundidad con el gerente de POLYLON donde expresa que existe una
inadecuada comunicacion interna que se lleva entre departamentos de la

empresa, ya que no existe un orden como tal y asimismo las politicas internas
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no son lo efectivamente enérgicas para provocar casos de crisis 0

sobredemanda de productos.

Asi también, no se cuenta con una delegacion de ocupaciones por parte de los
altos mandos de la empresa hacia todos los supervisores, o empleados, lo que
funda cierto desconcierto en el instante de querer establecer una estrategia ya

sea de ventas, mercadeo, o de comunicacion interna.

En el puntual caso de conservar el proceso usual de comercializacion,
presentemente aplicado en procesos, es natural pensar que poseera a futuro
una incorrecta planificacion, control y valoracion de ventas, poco interés en
direccion al cliente, decremento en la cuota de mercado, notables niveles de
insatisfaccion por parte de los clientes y ademas la merma de los numeros de

ventas.

Por todo lo descrito, se hace forzoso, analizar el proceso de comercializacion
gue presentemente dispone la compafia en cuanto a procesos, para establecer
sus limitaciones y la forma en que pueden ser renovados, poseyendo como
meta la elaboracion de un puntual modelo para comercializar todos los
productos que mencionado piloto sea totalmente integrado a todos los

departamentos de la compaiiia.

De este modo, es preciso para el progreso de métodos contar con dicho
modelo de gestiobn gerencial de las actividades comerciales, presentemente
inexistente, que constituya los procesos micro y macro de ventas que genere
un discernimiento sobre las necesidades de los clientes, y el cambio continuo
del ambiente laboral.
1.2.1. Formulacion del problema

¢, Cual es el modelo de gestion gerencial para restructurar el departamento
comercial de POLYLON S.A., para conseguir un incremento en las ventas
orientado al mercado de la exportacion de productos de consumo masivo,
construccion e incluso de uso personal, que acceda a la eficiencia y eficacia en
las ventas de la compafia?

1.2.2. Sistematizacion del problema

Diversas incOgnitas parten de la evocacion del planteamiento del problema,
donde se procuran dar contestacion con el desarrollo del presente estudio de

orden académico:

24



1.3.

¢Como un modelo de gestiébn gerencial desarrollard las ventas de
Polylon S.A.?

¢Cuanta predisposicion existe por parte de los empleados del
departamento comercial de Polylon S.A. para obtener informacion?
¢,Como se implementard& un modelo de gestion gerencial para
reestructura el departamento comercial de Polylon S.A.?

¢Qué tan factible sera implementar una reestructuracion del
departamento comercial de Polylon S.A.?

¢ Qué elementos internos y externos intervienen negativamente en el
ejercicio laboral del departamento comercial de la empresa Polylon
S.A?

¢Como un modelo gerencial ayudard a la reestructuracion del
departamento comercial de Polylon S.A.?

Objetivos de lainvestigacion

1.3.1. Objetivo General

Elaborar un modelo de gestion gerencial para restructurar el departamento

comercial de POLYLON S.A., para alcanzar incremento de ventas en el

mercado de la exportacion de productos de consumo masivo, construccion e

incluso de uso personal.

1.3.2. Objetivos Especificos

v

1.4.

Determinar el funcionamiento actual del departamento comercial de la
empresa Polylon S.A., en base a un andlisis previo de la situacion.
Definir las posibles problematicas internas que existan dentro del
departamento comercial de Polylon S.A.

Establecer un modelo de gestion gerencial en el departamento comercial
que incrementara las ventas y mantendra un publico fiel dentro de la
cartera de clientes.

Justificacién de la investigacion

A pesar gque la compafiia POLYLON S.A. cuenta afios en el mercado de

Ecuador y Colombia y tenga una cartera de clientes extensa, con notables

ingresos anuales. Es forzoso indicar que esta compaifia refleja varios

problemas que se observan desde el ambiente externo de la compafiia, lo que
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podria ocasionar la pérdida de clientes. Con ello se razona que no existen

politicas bien definidas dentro de la empresa.

Con la elaboracion de un modelo de gestion gerencial, para el
perfeccionamiento de las actividades comerciales para la compafiia POLYLON,
se desplegaran soluciones en el area de comercializacién, a un grupo de
factores entre los que se subrayan la ausencia de un direccionamiento hacia el
cliente, la carencia de sistematicidad en la gestion de ventas, los elevados
niveles de centralizacion y repeticion de la actividad de comercializacion, asi
como la incorrecta planeacion, direccion y control del proceso de ventas. El
alcance de la investigacion es desplegar un modelo de gestion comercial, con

el objeto de extender la eficiencia y eficacia de las ventas.

La investigacion es justificada con la intencién de aplacar la carga profesional
que conserva el gerente comercial, donde se evidencia una saturacion de
funciones o0 a su vez demasiada delegacion de operaciones, lo que se vuelve
un desorden tanto para los empleados, como para todo su publico externo. Es
por esto, que la actual investigacion tiene la necesidad de solucionar la
problematica central. Para consecutivamente, orientarse al area de ventas y asi
obtener una correcta organizacion dentro de este departamento importante de
POLYLON S.A. Tener una serena distribucidn organizacional posee un valioso
beneficio, el primordial es lograr que la compafia sea mas eficaz y forme mas
manufactura productiva, ademas de alcanzar los objetivos corporativos. (Diario
La Republica, 2018).

El analisis precedente relatado sobre el proceso de ventajas y la ejecucion de
un modelo de gestibn de practicas comerciales que provoque el
perfeccionamiento organizacional aceptado por su dominio sobre la
fecundacion de productividad y responsabilidad entre todos los colaboradores
de la empresa en el marco del movimiento comercial, donde explicada
ejecucion de optimizacion de recurso fortifiquen la organizacion, y a su vez el
ambiente corporativo actual. Presentemente la competencia, el desarrollo y
capacidad organizacional ademas de la optimizacion de recursos son ejercicios
que evidencian el desarrollo de ordenamientos y politicas en las compafias
modernas. Hoy en dia el perfeccionamiento productivo y la competitividad no

son procedimientos que se circunscriben a ser efectuados al sector empresarial
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privado, asimismo logran ser incluidos a sector publico, indagando provocar un
progreso integral competitivo entre toda la cadena productiva suscitando la
mejora organizacional. En el actual y reciente ambiente empresarial ya no se
dialoga puramente de formar desarrollo o bienestar corporativo, se habla
indivisiblemente del dispositivo que provoquen la competitividad y operatividad,
puntualizadas o teorias se emplean para personificar lo mismo ya que se
asume que la competencia transporta a la operatividad, lo cual tolera a la

optimizacion de recursos en la empresa y este lleva al desarrollo sostenible.

Es transcendental demostrar que, antes de constituir la organizacién se debe
establecer la cantidad de capital humano que se va a emplear para efectuar las
ocupaciones, definir los compromisos y a quien se encomendara en cada
proceso o area, donde una de los cambios es efectuar, un modelo de gestion,
que ayudard a que POLYLON S.A., quien lleva mas de dos décadas en el
mercado conserve una organizacion practica y que asi consiga tener una
conexion entre sus dispositivos, ademas de examinar las secuelas de las

acciones, previo a una valoraciéon propia de este modelo de organizacion.

La investigacion es transcendental porque subraya la jerarquia de perfeccionar
el modelo de gestion de gerencial vigente, el cual pretende recapacitar sobre el
bajo ejercicio organizacional, y la necesidad de un disefio estructurado de plan
estratégico, que vaya a la par con el bienestar social con conocimientos de
vinculacion, mejora, unificacion y estimulacion de los individuos
organizadamente. Con estrategias de ajuste, por ejemplo, se puede formar el
sentido de pertenencia y pertinencia que se precisa para vigorizar el
compromiso de cada uno de sus o6rganos en el desempefio de objetivos

comerciales y corporativos.

Se destaca la contribucién de la investigacion, la cual forja tendencia por la
competitividad las mismas que son expresiones perpetradas en el mundo en
cuanto a la expresion competitiva son diversas, y su mas valiosa definicion se
localiza dentro del contexto del perfeccionamiento realizado en la gestién
empresarial, el cual se encausa para promover mercedes en un marco
dinamico con componentes propios, donde se fundan componentes muy
precisos como el perfil del lider de la empresa, la educada encargo de los

recursos institucionales, los mismos que alcanzan a mostrarse de forma fisica o
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del capital humano, a su vez se meditan estrategias conjuntamente con el
idoneo estudio del ambiente competitivo, esto con la aspiracion de promover
un mando en secciones definidas de la compafia, aprobando constituir un
perfeccionamiento sostenible en la compaifiia, y a su vez en el mercado al cual
se dirige como empresa (Uzcategui & Solano, 2015). El medio empresarial
moderno, se define por ser profesional el cual es un estado que establece la
competencia, el desarrollo y perfeccionamiento productivo, donde la constante
estabilidad de las compafiias en los mercados industrializados y globalizados
es un reto, por lo cual la invariable blusqueda de acciones transformadoras que
forme la competitividad se convierte en un reto eterno al que afrontan las

compainias.

Las ejercicios que forjan progreso empresarial gira sobre la palabra
competitividad, en el cual la totalidad de veces se lo estima como resefia de los
productos que son principalmente mercantilizados o a su vez sean MAas
seductores y considerados en nuevos mercados, asi mismo al vocablo se lo
presenta como el ligado de condiciones que se confieren en su habitat, para la
formacion de bienestar y complacencia de los clientes (Fonseca, 2015). Al
conservar una perspectiva hacendosa y profesional obtenemos enunciar que
ser competitivo es el ejercicio que aprueba estar un paso mas allad que la
competencia, donde se observa el interés adecuado de sus lideres o fiadoras
de la direccion institucional y asi mismo el inteligente manejo de todos los

recursos, métodos y sistematizaciones con los que cuenta la empresa.

Uno de los componentes notorios son las operaciones de valor adherido en la
gue se ve unida la cadena de operativa y que implica valiosa estimaciéon para el
éxito de cualquier cadena de comercializacion. Para tal fin, resulta justo forjar
una guia de valor que se consolide a un producto en cada uno de los
compendios que disponen los procesos de la cadena de operaciones. Por ello
se especifica al valor agregado como aquella puntual diferencia efectiva entre
el valor econémico, los ingresos materiales y las salidas de un proceso de
produccion (Marrero, Vinajera, & Ruiz, 2017). Con lo expuesto en resefia a lo
expuesto por el autor sobre el valor agregado que conserva un producto de la
cadena de operaciones, al obtener un modelo practico y natural de

optimizacion de ordenamientos se dara mejor claridad a la actividad comercial
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que se notard en el perfeccionamiento de los servicios, practicando todos
aquellos estandares determinados internacionalmente y con la asistencia de
inspecciones de seguridad regulados por la misma compafia, al redimir
ordenamientos  eficientes, se afihna como una empresa sélida
organizacionalmente conducente al mercado productor de comercializacion de
bienes en polietileno, consintiendo extender su oferta y prevaleciendo en las
expectativas de los clientes.

El actual proposito de titulacidbn trata sobre como confeccionar un
fortalecimiento empresarial conducente en la gestion gerencial y su eficacia en
las actividades comerciales, el cual debe crear apoyo en técnicas y practicas
aptas de organizacion y mercantilizacion las cuales endurezcan el sustento
central en Fiabilidad/Confiabilidad o RCM establecido por sus siglas en inglés
(Reliability Centred Maintenance)

Presentemente el poder examinar los distintos requerimientos y necesidades
de los individuos, la empresa debe aprovechar sistemas, modelos e
instrumentales de gestion para fundar destrezas que perfeccionen el servicio y
que no solo consienta las necesidades de los potenciales clientes sino ademas
compriman los costos prolijos inmersos como medio de evasion, y que por
medio de componentes logisticas de inventario inspeccionen sus diligencias
cotidianas y el ambiente para la evolucion de la compaiiia.

El estudiar y valorar el contexto de los ordenamientos que se forman entorno a
la planificacién direccion y control refiere que en el presente proyecto se forme
una apologia practica investigativa, puesto que presentemente la empresa
exterioriza centrales observaciones en los ordenamientos de valoracion y
control comercial, tomado desde esta apariencia es imprescindible que se
valoré el presente contexto para establecer los beneficios y el ascenso que
conservaria el uso y la consumacioén de un plan de accién que sistematice y
forje un control de las labores de la empresa, y a su vez compensar la falta de

recursos que presencien al mejoramiento de sus procesos.

Se exhibe la categoria de asimilar el ambiente competitivo institucional de la
compafiia POLYLON S.A. empresa que conforma el amplio sector industrial de
la ciudad de Guayaquil, partiendo de la incitacion y colaboracién propia como
maestrante de cuarto nivel de la Universidad Tecnolégica Empresarial de

Guayaquil, mediante la alineacion y progreso académico, el asimilar la
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contribucién en materia de perfeccionamiento competitivo, donde la delicada
investigacion que se procura entrever auxiliara al discernimiento sobre el tipo
de metodologia operativa comercial que se procura efectuar a importante
empresa del sector industrial, sus particularidades y primordiales ventajas
competitivas que se alcanzardn como consecuencia, para certificar la cadena
comercial, consolidandose como compainiia establecida y sostenible.

1.5. Marco de referencia de la investigacion

1.5.1. Marco Tebdrico

La actual investigacién valorard la importancia de la ejecucion del programa de
gestion comercial en busca de alicientes que inicien la complacencia laboral,
basado en la productividad y competitividad que espera la compafia, este
apartado esbozara los conceptos y teorias metodologicas de oportuna
preeminencia que sostienen la investigacion.
1.5.1.1. Laadministraciony la gestion gerencial

La historia parte del relato de significativos momentos en la historia de la
administracion donde uno de ellos nace por el siglo XX cuando Adam Smith
anuncia su libro la rigueza de las naciones en el cual departia las notorias
ventajas que planteaba la division del trabajo, asi como que sus colaboradores
creen tareas especializadas, lo que les formaba a las compafiias vy

organizaciones grandes ventajas (Taylor, 2006).

Partiendo de ello brota la necesidad de tener teorias honestas que auxilien
tanto a las organizaciones como a los lideres y gerentes a planear, gobernar,

constituir y fue con la llegada del siglo XX que se enuncian las primeras teorias.

De este modo surgen tedricos como Coulter alla por el afio 2011 que instruye la
teoria moderna de la administracion cientifica afio en donde se anuncian los
primeros escritos de Frederick Taylor, puntual obra en la que muestra que la
direccion consiste en la diligencia de un método cientifico la alcanzar la “mejor
manera de hacer un trabajo”. La cual se conoce con el nombre de “escuelas” a
puntuales grupos de autores que sostienen en escritura metodologica
principios y métodos andlogos referente a una disciplina determinada (Ponce,
2005).

Las bases tedricas son muy precisas para establecer hacia dénde va la

compafiia, su misidn su vision, sus valores, sus objetivos, la variacion de los
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enfoques lineales, la estandarizacion de los diferentes fendmenos de la
institucion asi como las maniobras de publicidad, marketing y ventas que
establecen el posicionamiento de la compafiia, nada de esto seria viable si no
se poseen los recursos tal como lo insinda Fernandez, cuando alude el uso de
“nuevas estrategias y el manejo de recursos como son; marketing, produccioén,
humanos, finanzas, operaciones, economia y contabilidad (Barreiro, 2011)
1.5.1.2. Gestidn
El ambiente empresarial, accedido por variados procesos, pero uno de ellos el
cual forma e induce el correcto trabajo de una organizacion es el de gestion, el
propio que dentro de sus dispositivos utilizables esta la administracion,
planificacién, innovaciéon, control organizacional y direccion los mismos que
llevan al perfeccionamiento sostenible de una compafiia.
Gestion es el proceso donde interactua el trabajo y subsiguientemente entra en
la obtencién de administrar o gestionar algo dentro del ambiente institucional.
Es por ello que gestionar es acarrear diligencias que admiten la realizacion de
un proyecto comercial o cierto emprendimiento. Por otra parte, administrar
soporta ideas de gobernar, dirigir, ordenar, disponer u organizar un explicito
proceso, cosa o situaciéon (Veiga, 2013).
De alli se recalca la categoria del proceso de gestion dentro de una institucion
ya que intensifica el perfeccionamiento empresarial del establecimiento, como
también la delicada administracion de los disimiles recursos con los que cuenta
la compafia.

1.5.1.3. Gestién administrativa

Asi mismo Raffino (2019) define a la gestion administrativa como aquella
clasificacion de los procesos para obtener las metas de una institucion.
intimamente de esta gestién encierra componentes, operaciones y formas en la
que se utilizan recursos monetarios, humanos y materia prima en la
transformacion de productos, materiales e incluso se medita sobre la gestion de

servicios.

Asu vez, (Economipedia, 2017) la conceptualiza como aquel ligado de
ejercicios que abarcan un plan estratégico de transacciones que auxilian a

proporcionar valor a una compafiia; asimismo que una gestion asiste a

31



conservar buenas relaciones con los clientes, ya sean los mismos clientes

dables o los que la empresa ya ha mantenido durante el tiempo.

Con todo esto, se logra adicionar que una gestion administrativa es importante
para una empresa como Polylon S.A., ya que, en el area comercial, a pesar de
no tener politicas determinadas se manifiesta una notoria problemética en
ventas y posicionamiento del negocio.

1.5.1.4. Definicion de los modelos de gestion gerencial

Partiendo de la historicidad de la gestibn empresarial, el vocablo Gestion,
procede del latin gesio que es el ejercicio y consecuencia de administrar o
gestionar, se trataria entonces de las vias o rutas que transportan al beneficio
de objetivos en los negocios, asi como a su vez estas nociones involucrarian
operaciones como organizar, dirigir, gobernar, disponer (Van den Berghe,
2016).

1.5.1.5. Tiposy modelos de gestion gerencial

Segun Buitrago, Rodriguez, y Serna (2019) varios tedricos revelaron la
presencia de caracteristicas y modelos de gestion. De los cuales esta Peter
Drucker quien expresa la existencia de tres tipos (p.78): La politica, gerencia

patrimonial, y por objetivos.

» La gerencia patrimonial: Es establecida por la gerencia presidida por
grupos familiares regularmente trasciende la jerarquia empresarial.

» La gerencia politica: Es muy similar a la gerencia patrimonial y en la
cuales expresa que las obligaciones de mayor grado se da prioridad a
afinidad politica, con ello se describe que este tipo de gerencia no se da
principalmente en sociedades industrializadas sino mas bien en
politizadas.

» La gerencia por objetivo: Considerando el criterio de Peter Druker se
delinea en un punto o un objetivo final, entonces toda la gerencia pone
sus energias para establecer un proposito

1.5.1.6. Modelos de gestion gerencial
Los Modelos Gerenciales son pericias que involucran la gestion operativa de
Management que se manejan para direccionar el gobierno estratégico de una
compafiia u organizacion. Se suscitan en las disimiles escuelas clasicas o

modernas de corriente administrativa
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1.5.1.7. Modelo de Planeacion Estratégica

Este piloto es uno de los mas empleados en cualquier compafiia, es aquel que
compone, constituye y ejecuta las lineas conducentes al logro de los objetivos
institucionales, cuyos efectos seran adheridos a la misiébn y ademas avalen
desarrollo y fluctuacién econdmica gracias a las disposiciones tomadas por
quien gobierna la organizacién a si lo indica Steiner la planeaciéon relata el
proceder de las providencias actuales, por lo cual, la planeacion observa la
cadena de derivaciones y efectos percibidos durante un tiempo, coherente con
una decision que tomara el director de una organizacion (Valdés, 2005).

Mapa de procesos de la gestion gerencial
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llustracion No. 001 mapa de procesos

Fuente: Pérez (2010) Gestién por procesos

Zacarias Torres describe a la planeacion participativa como aquella que pende
de tres elementos, estos son:

» Principio participativo: Solo a través de la colaboracion en el proceso de
la planeacion reciproca es que los participantes de una organizacion
consiguen desarrollarse (Torres, 2014)

» Principio de continuidad: Debido a que los programas no logran ser
pronosticados con precision, todo plan puede marchar como se
esperaba por bien dispuesto que haya estado, por ello deben ser

analizados permanentemente (Torres, 2014).
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» Principios holisticos: El principio de relacion e integracién concerniente
se proyectan sincrénica e interdependientemente para obtener

excelentes resultados. (Torres, 2014).

Porter plantea descrito modelo con la categoria del estudio competitivo, no
solo en la enunciacién de la estrategia de la compafiia, sino ademas en las
economias colectivas, en la comercializacion, en el estudio del mercado de
valores y diversas otras plazas de los expertos de la direccidon, en

ocupaciones diversas y en disimiles organizaciones (Porter, 2012).

Nievos
participantes

COMPETIDORES
DE LA INDUSTRIA

Proveedores R|VAL|DAD ENTRE Competidores
EMPRESAS
ACTUALES

Sustitutos

llustracion No. 002 mapa de procesos
Fuente: Porter (2012) Involucrados dentro de una organizacion

1.5.1.8. Modelo de Calidad total

Para que una institucion esté compuesta, debe poseer identidad es, decir, un
oriente de lo que es y lo que debe hacer donde nada es mas significativo para
las organizaciones actuales que su capacidad para enfrentar con éxito el
cambio de una organizacién que pronostique el cambio pretendera fundar una
nueva correspondencia entre su ambiente interno y el ambiente externo
previsto (Bennis & Nanus, 2008).

“Las compafiias no obtendran a conseguir el éxito a menos que sus pericias en
el adelanto y la innovacion, resolviendo con voluntad de competir, y en una
penetracion realista de su ambiente nacional y de la forma de mejorarlo” (Miller,
2017, pag. 253).
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llustracion No. 003 Modelos gerenciales basados en cambios en la calidad

total

Fuente: Miller (2017) Modelo de calidad Total

Descrito modelo se asienta en un proceso ecuanime de necesidades y
esperanzas de los grupos de interés que dentro ellos estan clientes,
accionistas, trabajadores, y propietarios.

1.5.1.9. Modelo kaizen, mejoramiento continuo
Se parte del analisis del cual Since Masaaki Imai define al Modelo Kaizen como
el progreso incesante que es aquel que envuelve a administradoras,
trabajadores clientes a todos.
La palabra KAIZEN etimol6gicamente es definida como: KAI = Cambio, ZEN =
Bueno (para mejorar) (Suarez, 2007)
Este modelo japonés es aplicado en la empresas actuales y por los resultados

derivados a dado efectos de ahi que el proceso comprende:
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+Motivacion +Formacién

+Rentabiliadad +Productividad

+competitividad

llustracién No. 004 Modelo kaizen, mejoramiento continuo
Fuente: Suarez (2007) Modelo Kaizen

1.5.1.10. Modelo Justo a Tiempo Just In Time - (J. 1. T.)

“Just in time” Modelo deslucido con las siglas JIT que expresa “Justo a tiempo”.
El cual parte de una filosofia que precisa la forma en que compensaria optimar
un régimen de produccion. Se intima de conceder materias primas o
dispositivos a la linea de produccion de modo que consigan llegar “justo a
tiempo” a modo que son necesarios (Fernandez R. , 2017). Establecida como
una filosofia industrial de exclusién de todo lo que envuelva sobrante en el
proceso de produccion que va desde las compras hasta el proceso de
distribucion.

sFilosofia gerencial
eSistema Pull en toda la planta

eAtaca el desperdicio
eExpone problemasy cuello de botella
eLogra una produccién racionalizada

* Participacion de los empleados Mejoramiento continuo
¢ Ingenieria industrila fundamentos Control total de la calidad
* Lotes quefios

Qu e Su p one eAmbiente estable

llustracion No. 005 Modelo Justo a Tiempo Just In Time - (J. . T.)
Fuente: Fernandez R (2017) Modelo JIT
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1.5.1.11. Empowerment

Es aquella herramienta de autoevaluacion y evaluacidon comparativamente del
interés de la compaiiia, y, por otro lado, ademas el benchmarking se consigue
esgrimir como proceso. (Cruz, Carredn , Rosas, agular, & Rivera, 2014)

e

EMPOWLRMENT
EN LA GESTION GERENCIAL

EMPODERAMIENTO

Nuevos Lideres

‘
DAR PODER

Actualmente constituye una herramienta
gerencial fundamental para romper los
vigjos modelos mentales de liderazgo
metacéntrico y autoritario que esta
orientado a dirigir y controlar a la gente.

pepijiqesuodsay

osnuoaduio)

Autora: BENCOMO, M. (2015)

llustracion No. 006 Empowermetn
Fuente: Fernandez R (2017) Empowerment

1.5.1.12. Modelo de gestion gerencial por competencias

La gestién por competencias la cual parte de un modelo de gerenciamiento en
el que se valoran las capacidades personales concretas para cada sitio de
trabajo beneficiando el perfeccionamiento de nuevas capacidades para el

desarrollo personal de los empleados.

Las competencias son: conductas que algunos individuos dominan mejor que
otras, y que las hace més fuertes en una explicita situaciéon (Moreno, Moreno, &
Davalos, 2015)

Segun Chiavenato (2007) La gestion por competencias parte de un modelo que
se sitla a través de un programa que observa los siguientes pasos que se

ocurren de esta manera:

1. Sensibilizacién
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2. Definicion de las capacidades genéricas de la empresa.
3. Estudio de los puntos de trabajo.

4. Enunciacion del perfil de competencias citadas

5

. Estimacion inventiva y redefinicion de los perfiles

llustracién No. 007 Modelo metodolégico para la gestién por

competencias

Fuente: Ferndndez R (2017) Gestion de competencias

1.5.1.13. Modelo de Gestion por objetivos

Los procesos de la direccion por objetivos es una segura “best practice” para
anunciar, vigilar y exponer lo que ocurre intimamente del trabajo
organizacional. Es mejor pensar en términos de MBO que en las simples

palabras de “maximizar utilidades” (Drucker, 2014).

Se ha reconocido puntualmente las areas importantes donde precisamente las
instituciones deben fundar objetivos de performance bajo la sistematica de
MBO. Ellas son:

a) Posicionamiento en el mercado

b) Innovacién

c) Productividad

d) Recursos fisicos y financieros

e) Rentabilidad

f) Performance y desarrollo gerencial
g) Performance y actitud del personal
h) Responsabilidad publica
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Peter Drucker exterioriza que un modelo no solo debe ser escrito sino ademas
empleado, por la gerencia o la direccion lo ponga en funcionamiento
mencionado plan o modelo.

1.5.1.14. Funcion y elementos de la Gerencia

Fayol ya instituyd cinco ocupaciones administrativas hace mas de un siglo, en

el que expone: organizacion, planeacion, direccion, coordinacién y control.

Mientras que Kast y Rosenweing observaban seis ocupaciones de la

administracion, entre ellas existen la planeacién, fijacion de objetivos,

organizacién y ampliacion, integracién de recursos, y el control (Perez, 2015).
1.5.1.15. Gestion gerencial

La gerencia visto desde la éptica de Chiavenato, alude que es la capacidad
para ocuparse con y a través de los sujetos para el logro de los principales
objetivos, (2009) es asi que conseguimos citar que lideres de cada
organizacién son los que transportan a desempefar los objetivos a toda la
empresa, los hombres ubicados dentro de la “cupula” de la empresa ven en la
alocucion de la administracion habitual, manuales que les benefician en la
practica, pues dentro de los ejercicios de proyectar, constituir, gobernar y
controlar a los hombres, les acceden lograr las metas delineadas por la
organizacién (Costa, 2014)
1.5.1.16. Qué es un Gerente

Alles, (2007) sefiala que: "El vocablo gerente es una alusion para escoger el
acto de gobernar a los demas, alcanzar las cosas, asi como que se hagan, dar

y ejecutar érdenes"(p. 133)

Cardona (2013), sefala que: "El gerente su razon de ser es para ejecutar el
objetivo 0 mision de la compafia”. A pesar de que mencionada mision altera
segun las particularidades del contexto donde proceda existen seis
compromisos basicos que componen la particularidad de su accion, esta son
las siguientes:

» Desarrollar el estado de la tecnologia de la institucion.
Perpetuar la organizacion.
Suministrar direccién a la organizacion.

Aumentar la productividad.

Y V V V

Compensar a los empleados.
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» Auxiliar con la comunidad

1.5.1.17. Tipos de gerente
» Gerentes de primera linea

Los gerentes de primera linea gobiernan a empleados los cuales no son
gerentes; y que a su vez no controlan a otros gerentes. Unos ejemplos de
gerente de primera linea serian el jefe o el supervisor de fabricacién de una
planta productiva, el supervisor técnico de un area de investigacion y el

supervisor de una agencia grande o sucursal (Sellenave, 2015)
» Gerentes medios

El vocablo gerencia media contiene diferentes niveles de una organizacion. Los
gerentes de niveles medios administran todas las diligencias de gerentes de
niveles mas bajos y, en momentos, las de empleados de operaciones
(Sellenave, 2015)

» Gerentes de segunda linea

En descrita clase de gerentes dirigen los movimientos llevadas a cabo por los
gerentes de primera linea y, en innegables momentos los ejercicios de los
empleados estratégicos. Su ocupaciéon principal reside en administrar aquellas
conductas encauzadas a la ejecucion de politicas propias de una compafia
(Sellenave, 2015)

» Alta gerencia

La alta gerencia esta concertada por una cantidad considerable de individuos
tamafiamente pequefia y es la garante de dirigir toda la organizacion. Estas
personas reciben el nombre o catalogadas como ejecutivos (Sellenave, 2015)

1.5.2. Cultura organizacional

Las organizaciones establecidas como aquellos sistemas sociales que indagan
obtener las metas determinadas donde, conjuntamente interactian en un
ambiente interno indagan exteriorizar las conductas, ya sean estas relaciones

empleado — empleador — cliente. (Amaya & Castillo , 2006)
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La cultura organizacional se obliga como una compilacién de reglas, valores
gue son instruidos por las personas y grupos internos de una comparfiia con el
fin de vigilar o normar las interacciones que concurren dentro y fuera de la

misma. (Bujan Perez, 2018) Esa cultura se representa y se distribuye de la

—

Creencias Valores

Cultura
Organizacional

Normas
siguiente manera:

llustracion No. 008 Cultura Organizacional
Fuente: Amaya & Castillo 2006

Entre las particularidades puntuales en que la cultura organizacional se
consigue expresar son las siguientes:

e Maneras en que la empresa despliega sus movimientos internos o
externos, confianza con los clientes, y aquellos colaboradores e incluso
la comunidad en general.

e La capacidad conjuntamente con la libertad para la toma de fallos y
aporte de nuevas ideas.

e Gestion de las altas gerencias y su dominio para transferir las
instrucciones al resto de compairieros.

e Responsabilidad que conservan los empleados para desempefar los
objetivos trazados por la organizacion.

e Los valores de la empresa se asientan en las reglas y esperanzas que
tiene la empresa en sus empleados. (Garcia, 2017)

1.5.2.1. Definicion de procesos
De acuerdo a la normativa internacional ISO 9000:2000, en el que se pone en
evidente que: Proceso es el combinado de operaciones que se aciertan
equitativamente estando conexas 0 que permanentemente interactian con el
modelo administrativo, las cuales convierten los elementos de entrada en
resultados (Colin, 2002).
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1.5.2.2. Identificacion de procesos

La precision de los procesos que gobiernan dentro una empresa se halla
explicitos en su misién y visidbn corporativa, evaluando aquellos aspectos
fundamentales béasicos en los que la compafia debe encargarse del trabajo. Es
significativo organizar los conocimientos para adquirir ideales conocimientos en
la vision del futuro corporativa (Ramirez & Ramirez, 2016).

1.5.2.3. Gestion por procesos

La gestidn por procesos establecida como aquellos ejercicios que accede la
optimizacion de recursos, donde las empresas hoy en dia deben ser
autosuficientes correspondiendo trabajar con sistemas que toleren ser mas
fructiferos, mejorando la comunicacién en las importantes éareas de la
organizacién. Determinada asimismo como aquella forma de negociar la
compafia, la cual consiente envolver a los empleados en todas aquellas
diligencias que son parte transcendental del triunfo de la linea de negocio,
desplegando técnicas precisas para conseguir las metas y objetivos sefialados
por medio de las estrategias generales que se utiliza en los establecimientos

orientandose en la satisfaccion del cliente.

“La gestidon por procesos habita en congregar el cuidado en la derivacién de
cada una de las actividades comerciales o métodos que ejecuta la empresa, en
sustitucion de aquellas labores o actividades focalizadas” (Fernandez M. ,
2003, pag. 37).

La gestibn por procesos es la ejercicio consiente reordenar los flujos de
compromiso laboral de toda la compafiia, o a su vez de algun departamento
explicito, con el firme propdsito de dar un cuidado de calidad enfocado a
compensar todas aquellas penurias y requerimientos que los clientes soliciten,
asi como a su vez suministrar la realizacion de las tareas y optimizacion de
todos los recursos, forjando un cambio encauzado a una mejora en la
prestacion de servicio.

La gestion por procesos se inserta en la produccion de la calidad, y dispone de
la herramienta principal para el desarrollo de una de las maniobras puntales del
plan de calidad.... Puesto que se toma en consideracion desde el inicio las
necesidades y perspectivas de los clientes, y se mide su importante nivel de
satisfaccion. (Rojas, 2010, pag. 7).
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Es caracteristico subrayar que presentemente se estan originando cambios
dentro de las empresas modernas en las cuales se reflexiona la gestién por
procesos; las cuales son ejercicios precisos para su beneficio, con el firme
designio de afirmar ventajas competitivas imponderables; para ello, esta
herramienta metodoldgica hace viable un encargo interfuncional arista de valor

para el cliente, por ello procura alcanzar su complacencia.

Un modelo de gestidon es una escritura o marco sistematico de resefa para la
apropiada administracion de una compafiia, donde los modelos determinados
de gestién pueden ser diligentes tanto en las compafilas como en aquellos
negocios privados participes del amplio mercado, asi como en la administracion
publica. Es estimada una forma sistematica y fundada para la oportuna toma de

disposiciones de representacion gerencial (Tobar, 2011).

Como referencia se menciona la eficacia y empuje que se dispersa con una
acorde cumplimiento de conocimientos operativos que incrementen la
competitividad organizacional, estimando el caso de una compafiia en el
mercado nacional como lo es JASAFRUT S.A. compafiia que cuneta como su
importante actividad comercial la exportacion de banano al mercado
internacional, empresa que dentro de su sistema de cuidado operativo logistico
mantiene una certificacion como Operador Econdmico Autorizado o OEA, la
cual es una estado que autoriza ser honesto como compafiia exportadora, ella
encuadrada en el campo logistico y de las operaciones de exportacién, esta
atestado ademas le accede ser bien observada ante los mercados, asi como
con todos sus socios comerciales y primariamente ante sus clientes, a su vez
otra de las ventajas es que avala ser una compafia decorosa permitiendo
captar en seguridad, perfeccionamiento organizacional y competitividad en los
futuros mercados (JASAFRUT S.A., 2017)

Con las ideas y concepciones precedentemente indicadas se puede relatar que
un modelo de gestion es un médulo que permite tomar el fallo mas beneficioso
con conexion a un proceso. Para el presente propésito investigativo se busca
fundar el estado capaz para el direccionamiento gerencial importante de los

disimiles recursos manejados en la empresa.
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CAPITULO Il MARCO METODOLOGICO
2.1. Tipo de disefio de la investigacion

El presente proyecto es naciente de un tipo descriptivo, puesto que se
mantendra como referencia determinar el estado actual de los procesos que
tiene el departamento comercial de la compafiia POLYLON S.A, donde es
fundamental realizar una investigacion, para una previa recoleccion, estimacion
y un analisis puntual de datos, que acepté a concluir varias incognitas
investigativas, necesidades y perspectivas del problema reciente de la gestion,
donde al verificar totalmente la informacién, es puntual gracias a la oportuna
uso de un guia de observacion, y para poder captar el valioso criterio del lider y
gerente de la compafiia mediante una guia de entrevista para conocer la
pertinente toma de decisiones y utilizacion de la informacion y de las gestiones
que se efectuaran, en visorias de mejorar el desarrollo organizacional, que va a
partir de una oportuna administracion eficiente para forjar procesos plenos en

busca de la produccién y competencia de la compaiiia.

El modelo investigativo es de caracter no experimental, en el que se
descubrieron los fendmenos tal y como ocurre dentro del marco y el contexto
natural, para luego comparar todos los datos resultantes durante la actual
investigacién, la misma que se cumplird en un Unico instante y escenario ya
que por el disefio investigativo este sera transversal y de tipo descriptivo.

2.1.1. Alcance de la investigacion

El moderno y puntual estudio es de gran utilidad en toda el area comercial de la
compafia POLYLON S.A., para un excelente y una conforme misién laboral,
procurard alcanzarlo mediante la notoria recomendacion de emplear un plan o
modelo de gestion gerencial para el redisefio del departamento comercial de la
empresa POLYLON S.A. de la ciudad de Guayaquil, con el cual el gerente
comercial de la compaifiia lograra cumplir un mejor desarrollo organizacional

2.1.2. Alcance descriptivo

El objeto de estudio establecido en poder valorar la presente situacion de las
operaciones comerciales, con el seguro objetivo de delinear acciones y
procedimientos continuos de control de todas aquellas labores en el mercado,

puestos en manifiesto dentro de la cadena de valor, administrativa y de estable
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gestion en la compafiia, eso apoyara al perfecto desarrollo de los sistemas
estratégicas, para la toma de un mejora y adecuadas decisiones las que son de
completo caracter gerencial, las cuales son enfocadas a los garantes de la
operatividad de la compafia ya que se cubrira puntualmente las necesidades y
altas expectativas de la organizacion, todo ello para ampliar la calidad en la
prestacion de los servicios, y mejora de los productos, ellos dirigidos a las
puntuales acciones estratégicas que presentara el modelo, realizando un
crecimiento competitivo. A su vez se colaborara al pleno proceso operativo
comercial, ya que mantiene un directo contacto con el usuario, ello creando
movimientos con mayor valor afiadido y planeando un impacto sobre la

satisfaccion de los clientes internos y externos de la institucion.

La investigacion que se pone en manifiesto busca determinar de qué modo se
vulnera la falta de un claro modelo de gerencia comercial de la compafia
POLYLON S.A.., mencionado inicialmente en los antecedentes, este estudio
partira de la metodologia a utilizar que es de orden cualitativa de recoleccion de
importantes datos, aceptando conseguir y proveer principalmente a los
representantes, socios o gerente de la compaifiia, la informacion principal sobre
los diferentes tipos de dificultades que exhiben en la cadena comercial y
operaciones, de igual modo estd conducente a mejorar Sus Servicios,
manteniendo un acorde desarrollo y cultura organizacional, lo que conllevara a
optimizar el oportuno proceso de toma de decisiones. Partiendo de ello se
enmarca a la propuesta de desarrollo operativo comercial que direcciona,
genera alcance, avala la calidad y responsabilidad empresarial, donde se
aprobara adquirir informacion de las otras actividades que se efectuen. A su
vez se observa y examina el real impacto producido por inadecuados procesos
operativos comerciales, por lo cual infiere directamente en la competencia y
produccion institucional.

2.1.3. Alcance correlacional

Planteado con anterioridad, el objeto primordial de estudio de la presente
investigacién, persiste en examinar el contexto actual del proceso de direccion
comercial y proponer mejoras para defender toda la cadena operativa de la

compafia POLYLON S.A., mediante la enunciaciéon de adecuadas acciones
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que inciten el fortalecimiento organizacional, con lo descrito se procura
entender la analogia o grado de asociacion que conservan las variables
causadas de la implementacion de un modelo de gestion gerencial en el
departamento comercial, estas explicitas variables se sujetan directamente por
medio de la diligencia de una regla en procesos de planeacién vy
direccionamiento para el area comercial, se prevé equilibrar aquellos procesos
erroneos que ocasionan fallas administrativas de las cuales transcienden a
significativos efectos econdmicos y financieros dificiles de enfrentar en un
futuro, asi como se motivara proporcionar una medida que estimule a crecer la
produccion y renta; la correlacion entre las variables es directa, cimentada
como punto de partida el realizable fortaleciendo de toda la cadena productiva,
la cual concedera a los implicados en ganar mayor precision y claridad en las
labores, a su vez favorece un pleno control positivo y pertinente
comunicacion entre clientes, por lo cual se repasa que la correspondencia es
positiva, sostenido en los beneficios varios que se concede mediante el
planteamiento de la propuesta.
2.1.4. Enfoque de la investigacion

La investigacion parte de una orientacién gerencial que acude a los gerentes a
tomar medidas para administrar cortésmente el cambio dentro de un contexto
globalizado y versatil, para subsiguientemente pasar a un direccionamiento
diverso cualitativo ya que se narra como aquel procedimiento explicito para
estudiar de modo cientifico una pequefia muestra de todos aquellos objetos
de investigacion, partiendo de este caso se asimilaran las contextos en cuanto
al perfeccionamiento organizacional y generar un acorde proceder por parte del
capital humano implicado en las distintas operaciones dentro de la compafia.
2.2. Métodos de investigacion
» Meétodo deductivo: es exhibido como aquel que modelo y da iniciaciéon a
los datos generales percibidos como legal para lograr una conforme
conclusién de tipo particular; el cual proviene a emplearlo para proceder
a la forma de ejercicio del proceso de gestion comercial de POLYLON
S.A.
» Método inductivo es cual mantiene como punto de inicio los datos

particulares para obtener desenlaces frecuentes. Se lo emplea para
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compendiar el idéneo proceso de gestion comercial, partiendo de las
tendencias que se cumplen en la planta central de operacion, esto
acepto fijar un modelo de gestién para ser aprovechado en POLYLON
S.A. Donde dicho método permite adquirir informacion de entrevistados
y se observo los hechos colocado de modo directo en las instalaciones
de la compafiia, para luego reconocer y llegar a oportunas las

conclusiones y recomendaciones.

2.2.1. Caracterizacién del objeto de estudio

El objeto de estudio el cual es la comparfia POLYLON S.A., naciente en el afio
2010; la misma que estd conformada por varias sucursales, donde varias son
generadoras de empleo en diversos sectores del estado. A pesar de ser una
sola compafia a nivel nacional, cada negocio o cadena se maneja de manera
independiente, por lo tanto, mantiene las operaciones como compafia
individual que posee. Partiendo de ello la investigacion disefia la propuesta de
realizar el procedimiento para la gestién comercial de la compafiia.
2.3. Unidad de anélisis poblacién y muestra
2.3.1. Poblacion

En la investigacion ejecutada en POLYLON S.A. se reflexion6 como poblacion
a los empleados que ingresan en el proceso comercial de la cadena de
operaciones de la compafiia

» Gerente o Coordinador de ventas de POLYLON

» Jefe de Operacion

» Jefe de Control de Produccion de POLYLON

» Jefe de Bodega

2.4. Variables de la investigaciéon operacionalizacién

» Variable Independiente

Aplicacion de un modelo de gestién comercial en los procesos de
operacién para la gerencia comercial
» Variables Dependientes
Fortalecimiento en el &rea comercial de la empresa POLYLON
S.A. para aumentar la operatividad y productividad en el Mediano
Plazo
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2.5.

Fuentes, técnicas e instrumentos para la recoleccién de
informacion

Fuente primaria: expuesta con la finalidad de conseguir informacién
precisa, fiable y de primera mano, la investigacion cumple con
entrevistas y visitas de directa observacion, como se lo habia expuesto
con anteriormente, se procedera primero a analizar los individuos
adecuados dispuestos a colaborar con el presente proposito.

Fuente secundaria: La informacion secundaria a manipular en el
presente proyecto de investigacion de orden académico sera en base a
precisos trabajos de desarrollo investigativo donde este inmersa la
gestion comercial, asi como la de operaciones ya realizados por oros
autores con anterioridad en libros de gestion y administracion de
operaciones, apartados cientificos que tengan indagacion importante
para este proyecto y demas consultas en diversas paginas web

institucionales y corporativas.

2.5.1. Técnicas e instrumentos para la recoleccién de informacion

>

2.6.

Entrevista estructurada

Para el conforme impulso de preciso proyecto se adquirié informacion
mediante entrevista estructurada y consumada al gerente garante
integral del proceso gerencial comercial y operativo de la compafiia
POLYLON (Ver anexo 01).

Visitas de observacion

Se formaliza el proceso de observacion directa con el fin de conseguir
informacion que alcance ser util ante los ojos de los sustanciales

realizadores del presente proyecto de orden académico, para estar al

tanto de detalles con correspondencia a la gestion comercial de la

compafia POLYLON S.A. (Ver anexo 02)

Tratamiento de la informaciéon

Tomada como asiento la informacién transmitida por las distintas metodologias
e instrumentos disponibles en el actual proyecto de enfoque académico se
elaborara una precisa seleccién y observacion para considerar cada uno de los
datos derivados por el ejercicio. Donde lo importante es examinar los procesos

comerciales y de operaciones de la compafia, para asi poder localizar cuales
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son las importantes debilidades que se exponen en el delicado proceso, para
asi levantar un andlisis conducido de puntuales indicaciones 'y
recomendaciones que admitan corregir el ejercicio comercial de la compafia.

Todos aquellos datos acaparados seran estimados, examinados y expuestos
dentro una primordial funciéon que son las variables trazadas para decretar las
razones por las cuales no se ha obtenido a un desempefio con efectividad de
todos aquellos procesos operativos en la compafia POLYLON S.A.,
conociendo y derivando a profundidad el inicio y naturaleza de la situacién en
que se delimita el determinado proceso y asi obteniendo a la técnica de analisis

de contenidos.
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CAPITULO Ill RESULTADOS Y DISCUSION
3.1. Analisis de la situacion actual

En la actualidad POLYLON S.A. esta situada entre unas de las principales e
importantes empresas productoras de espuma de polietiieno a nivel nacional,
su aprobacién y popularidad se debe a la alta calidad de sus productos, calidad
en servicios y a sus precios competitivos. Fundamentando el proceso que
conserva la compafia, objeto de estudio se cree importante observar los
esfuerzos propios para concertar a la entidad y el escenario en el que se
inmersa. Considerando aquello es oportuno efectuar estrategias comerciales
gue vayan formando cambios de medidas de actuar, para lograr un aumento de
estrategias para asi poder batallar con la competencia actual y con ello

introducirse en el mercado tecnoldgico.

Hoy en dia la compafiia POLYLON S.A. es sujeta a dificultades de precepto
organizacional, por tal motivo la compafia precisa innovar en técnicas que
convengan aumentar sus ventas mediante un modelo que forme de manera
inmediata la atraccién de los empleados del departamento comercial a la idea
comercial, la misma que servirA de soporte para el ampliacion de ventas, el
modelo de gestidbn comercial aprueba optimar los lazos de trabajo en equipo el
cual se destaca por el bienestar del capital humano de la empresa y asi retirar
los elementos internos y externos que median negativamente en el trabajo

laboral.

El interés compuesto de la oportuna investigacion parte de la actuacion de un
modelo 6ptimo de gestidon gerencial para el departamento comercial, donde se
notificara que la compafiia correspondera ser conducente como una red de
conocimientos conexos o interconectados, donde no se vera retenida la
estructura organizativa a nivel de las labores, esta se asentard hacia una
inclinacién horizontal partiendo del interés de las estructuras modernas hacia
los procesos macros, apreciada como aquella metodologia que conduce
mejorar la provecho, agrupandose perennemente en el importante disefio
exacto de un cuidadoso observancia de datos y procesos de una institucion.

Hoy en dia el Ecuador y el sector empresarial en general camina en la via del
desarrollo, proporcionando desarrollo a las compafias que fortifican la

economia del pais. Asi se sefiala la activa contribucién de diversas entidades
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beneficiosas entre ellas publicos y privados, que se sujetan al proceso
sistémico de las compaifias ecuatorianas notablemente responsables, por ello
serd favorable que se aproveche una orientacion globalizada, componiendo
varias acciones y propuestas que admitan la perfeccionamiento como un modo
de alcanzar que los esfuerzos se perfeccionen en lugar de impulsar vanas
emulaciones entre si, logrando las iniciativas de manera establecidas, para asi
constituir métodos productivos que sean partidarios resistibles y competitivos.
La ética organizacional de la empresa POLYLON S.A., se alinea a:

% Mision
Crear el bienestar y valor, buscando continuamente la satisfaccion de las
necesidades y las expectativas de nuestro mercado meta, mediante el
desarrollo y la comercializacién de soluciones superiores de proteccion, contra
impactos, térmica y acustica en: empaque, embalaje, construccion o
remodelacion de inmuebles, asi como productos en el campo de proteccion
para la comodidad y la sana diversion.

% Vision
Obtener lealtad hacia nuestras marcas y los maximos beneficios para nuestros
clientes, distribuidores, colaborados, proveedores socios es nuestro esfuerzo
continuo por mantener el liderazgo en el campo de la proteccion.

< Valores

Valores Para el cumplimiento de nuestra misidbn, nos comprometemos a
inculcar y profesar los siguientes valores que creemos firmemente que son los
pilares de nuestra estrategia y son clave del éxito. Calidad- Compromiso,
Comunicacion efectiva- Credibilidad- Honestidad- Lealtad- Mejoramiento
continuo- Orientacion al cliente- Responsabilidad- Trabajo en equipo.

3.1.1. Ubicacion geogréfica

Direccion exacta: Provincia: Guayas, Parroquia: Tarqui Ciudadela: Industrial
Barrio Mapasingue calle. Emilio Romero Av. Juan Tanca Marengo Numero: S/N

Edificio: Bodega J Kilometro: 3,5 Referencia ubicacion: Junto al Edificio. RTS.
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llustracién No. 009 UbicaciéAri“geogrc POLYLON S.A.
Fuente: Google maps POLYLON S.A.

3.1.2. Principales certificaciones que posee POLYLON S.A.

>

Certificacion ISO 9001: POLYLON S.A., mantiene un atestado, la
misma que es una disposicion de métodos de gestiéon de la calidad
(SGC) que es inscrita internacionalmente, aludido el sistema “SGA”
gue ha favorecido a una soélida construccion, de instrucciones, métodos
y recursos precisos para socorrer a POLYLON S.A. a vigilar, reformar
su beneficio y llevarla hacia la eficacia, con un correcto servicio al
cliente en una agraciada produccion.

Certificacion 1SO 14001: Es la normativa establecida internacional de
sistemas de gestiébn ambiental (SGA), que asiste a POLYLON S.A. a
identificar, anunciar y intimar todos aquellos riesgos ambientales, como

parte sus oportunas y buenas practicas de negocios habituales.

Dentro de las principales ventajas que ha obtenido la empresa POLYLON S.A.

son.

» Haber alcanzado un beneficio continuo del SGA, con templados

objetivos de perfeccionamiento, que han concurrido a POLYLON S.A. a
un uso mas moderado de las materias primas, beneficiando el ahorro de
los costes

Se ha almacenado una mision optima del cumplimiento de la legislacion:
la certificacién ISO 14001 asistiendo a estrechar el esfuerzo obligatorio
para negociar la obediencia legal y al encargo de sus primordiales

riesgos ambientales
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3.1.3.

Ha registrado la baja y la duplicacibn de energias, lo cual ha
considerado perfeccionar las exigencias de ésta y otras reglas de
encargo en un unico determinado sistema de ejercicio para sujetar la
duplicacion de esfuerzos y los costes.

Ha permitido conservar como un provisor elegido que accede acrecentar
su ventaja competitiva, lo cual le ha considerado trabajar con compafiias
gue estiman las organizaciones que respetan el medio ambiente

Ha facilitado la composicion con la regla de sistemas de gestion tal es el
caso de la ISO 9001 (Calidad).

Principales productos que posee POLYLON S.A.

e ———

-~y S g
u-l?n-—-—n-—w

—
vumbolon
Multiusos

El limite esta en tu imaginacion

e

umbolon

v Placus thermolon
Disfrute con tranquilidad Ambiente fresco siempre

llustracién No 010 catalogo de productos POLYLON S.A.
Fuente: POLYLON S.A.
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3.1.4. Organigrama de la compaiiia

/—\ ORGANIGRAMA DE POLYLON S.A.
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llustracién No 011 Organigrama de POLYLON S.A.
Fuente: POLYLON S.A.

3.2. Andlisis comparativo, evolucién, tendencias y perspectivas

Partiendo como punto anélogo, la referida gestion gerencial de las operaciones
comerciales, ha experimentado inestimables acciones de ampliacion y ha sido
admitida ciertamente por los administradores y organizaciones de las lineas
consignadas del progreso, la propagacion de programas espoleara la mejora
continua y personifica una confirmacion sélida de su pensamiento y una
espléndida conformidad para asi fortificar los mercados, firmar alianzas
transcendentales que vale para perfeccionamiento de los mercedes que
advertirdn las companiias y crear el actual modelo de operaciones comerciales
en un medio interesante para el sector importante productivo, una puntualizada
asimilacion residira de los informes sobre cdmo se acarrean las operaciones
comerciales en el siglo XX, donde una labor por demas colosal que sea, la
tecnologia es incrustada como método de apoyo, donde al consumar el siglo no

se pudo crear un fortalecimiento, en el inicio del presente siglo donde se ven
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florecientes rendimientos de como la tecnologia forma una intervencién o
apoyo para que los corrientes de operaciones y logistica sean présperos con
presentes procesos de gestion y control de seguridad.

Tras la diligencia de los mercados afadidos a la globalizacién historica, se
conseguira afirmar que la administracion, gestibn gerencial y comercial
simbolizara una de las significativas prioridades de las organizaciones actuales,
donde se sitla en evidencia el compromiso que todos los coparticipes de la
compafia obtendran para ampliar su contribucién con un apoyo técnico y
financiero que quedaran al alcance de las metas empresariales a mediano
plazo y objetivos disefiado que originen a las compafias, y organizaciones
sellar una diferencia en la competitividad de los mercados a los cuales se

direccionan, asi como ser responsables.

Como representacion se exhibe que la gestion gerencial va de la mano
conjuntamente con la administracion de operaciones comerciales en que se
induciré el desarrollo y la correspondencia entre todos los niveles sistematicos
de las compafiias y restantes colaboradores pues al lograr operaciones
poderosas les vale para optimizar la correspondencia y el entendimiento
equitativo con todos los miembros.

3.3. Presentacion de resultados y discusion

3.3.1. Presentacion y analisis de resultados de la entrevista aplicada al
gerente de empresa POLYLON S.A.
v Pregunta 1. (Qué estructura de procesos tiene actualmente
POLYLON S.A.?
La organizacién con la que actualmente cuenta la institucion es muy
jerarquica lineal, donde se direccionaran todas las habilidades a los
responsables de 2da linea técnica para que a su vez estén ajustadas a
los subordinados de menor rango dentro de la linea oficial, eso a su vez
es un modelo de instrucciones institucionalizado.
v Pregunta 2. ¢La compafia basa su gestion en un Modelo de
Operacién por Procesos y Funciones?
La compafia basa su juicio de gestion en un modelo corporativo de
operaciones con modelos intervenidos por instituciones como los

bomberos a nivel nacional, la cual al quebrantar uno de los procesos se
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castigara, ya que, al ser una compafia productora con materiales
peligrosos, se conserva un firme control de las operaciones.

Pregunta 3. ¢Bajo su criterio, cuéles son los procesos estratégicos
y cuales son los de apoyo, dentro de los departamentos?

Aquellos procesos principales son textualmente el de planificacion como
primer orden, la direccion, y gestibn como 2do que guardan los
responsables a nivel nacional ya que al ser una empresa grande
manejamos los procesos rectamente de operaciones, los cuales guardan
instrucciones de apoyo, como el de logistica, y produccién que son
monitoreados perennemente por los procesos estratégicos.

Pregunta 4. ¢Creé Ud. que la gestion por procesos y funciones que
se aplica en la compafiia contribuye al desarrollo de la misma?
Como lo exteriorizamos precedentemente los métodos son lineales, muy
rigidos, concebimos que, ayuden al desarrollo organizacional, pero
opinamos, que existan macro procesos que deberan existir con el apoyo
de micro procesos, que auxiliardn a los diferentes contextos de los
departamentos.

Pregunta 5. ¢Creé Ud. que existe un equilibrio organizacional
dentro de la compafiia puntualmente en el area comercial?
Conservamos el juicio que la organizacién que se ha desarrollado con el
actual modelo, se ha mantenido en el mercado con altos y bajos a nivel
local, por tal motivo indicamos que hemos tomado un equilibrio o
seguridad organizacional, ya que nos proyectamos al desarrollo
comercial actual y se conserva con una linea el cual ha autorizado entrar
en un estado de confort

Pregunta 6. ¢Bajo su criterio cuales creé que son los procesos que
se deba poner énfasis en su mejora, en POLYLON S.A.?

Creemos que el proceso al cual correspondemos orientar los esfuerzos
en redencion y llegar a una permanencia organizacional, es el proceso
de operaciones comerciales.

Pregunta 7. ¢Bajo su criterio cree que POLYLON S.A. estéa
gestionando estratégicamente sus actividades en la que involucra

el personal de operaciones?
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Creemos gue no, porque no se conoce el entorno del colaborador en
cuanto a debilidades, errores o molestias del proceso de ventas, nos
sujetamos mucho a las ventas que se realizan, mas no se tiene en claro
alguna puntual debilidad que se presente o desconcierto que se
exponga en el proceso dispuesto que podria ser reformado para la
satisfaccion de ambos tanto del empleado como de la institucion.
Pregunta 8. ¢La gestién operativa comercial que se implementa se
encuentra alineada a politicas institucionales?

Si, se hallan organizadas a las politicas de la empresa, mas no muestran
el contexto organizacional que se enfrenta.

Pregunta 9. ¢COmo maneja la empresa su sistema comercial
actualmente?

Es conocida por medio de procesos y ocupaciones exactas para cada
miembro o responsables de procesos departamentales.

Pregunta 10. ¢ Existe una adecuada planificacion de las actividades
por medio de funciones en el area operativay comercial?

La organizacion es institucional, mas no existirA una organizacion
puntual para el area comercial o determinada realidad de algun
departamento esto quiere expresar que figuran funciones innecesarias y
repetitivas.

Pregunta 11. ¢ Se encuentran establecidas estrategias de control de
actividades y procesos dentro del departamento de talento
humano?

Existen puntuales ordenamientos y habilidades de control los cuales,
son considerados eficientemente por el garante del departamento, ya
que al conservar una organizacion jerarquica lineal se precautelara los
bienes institucionales y el compromiso en el desempefio de las labores
diarias.

Pregunta 12. ;Cuales son las debilidades y fortalezas de su sistema
logistico?

Al no contar con ordenamientos serenos de operaciones, administracion,
seguridad de recursos, encargo de actividades comerciales y de
operaciones que fortifiquen el trabajo en equipo, por tal motivo

constituyan un compromiso por procesos, como fortaleza que se refiere
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en el nivel de involucramiento e interés del personal en guardar el orden,
compromiso y produccion de la compafia.

Pregunta 13. ¢{Qué estrategia logistica implementa la compafiia?

Al no existir una practica puntual logistica indicada mediante un
documento institucional, las actividades logisticas se van a gobernar al
cometido de las labores y diligencias dichas en el manual de cargos de
cada area y de cada colaborador.

Pregunta 14. ;Cuales son las politicas de la compafiia?

Son algunas las politicas institucionales entre ellas esta la
responsabilidad social y ambiental reduciendo los impactos socio-
ambientales generados, accediendo a los puntuales ordenamientos de la
compafia; clientes-usuarios, en el marco del responsabilidad con la
complacencia y progreso de las representaciones de los clientes, por
medio del ejercicio y un avance continuo que se revelara entre los
indices de calidad y costo de produccion, conservando riesgos y
responsabilidades con la determinacién apropiada y direccion correcta
del riesgo, para concluir sus impactos y efectos significativos sobre las
personas y entre otras politicas.

Pregunta 15. (Como implementan la innovacion dentro de la
empresa?

El envion del avance incesante de la gestion empresarial, congrega y
utiliza firmemente las importantes practicas y tecnologias que valdran de
apoyo, desplegando la innovacién exploracion, para asi desenvolverse
como institucion fundando un proceso productivo y competitivo acertado.
Pregunta 16. ¢Cree Ud. que la implementacion de un modelo de
gestion gerencial en el departamento comercial mejorara el
desarrollo y crecimiento productivo de la compafiia?

Concebimos que todas las contribuciones para la prosperidad de la
institucion son admitidas, mas este que sera muy transcendental, para el
desarrollo organizacional, y operacional de la compaiiia

Pregunta 17. ¢(Cudl es la proyeccién de la compafiia ante sus

empelados?

Conservar un capital humano que este satisfecho complaciente,
motivado, siendo una parte activa de la institucion comprometido
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visiblemente en los objetivos institucionales, para que de esta forma cree
un progreso organizacional e institucional integral entre empleado y

compafiia.

3.3.2 Presentacion y analisis de resultados de la guia de observacion

aplicada a los operadores logisticos de la compafiia POPYLON S.A.

El trabajo exploratorio realizado por medio de una ajustable guia de
observacién (anexo 2), la cual conserva como elementos estratégicos de
analisis y distribucion organizativa, métodos de la compafia, archivo fuente,
relaciones interpersonales, contenido, desarrollo, seguridad, y uso de los
procesos, que reflejara como un significativo objetivo para corroborar y narrar la
actualidad de la empresa, asi como los inclinaciones, técnicas y procesamiento
de datos logisticos de la compafiia POPYPLON S.A.; la detallada observacion
se la ejecuto el dia 11 de febrero del 2020 a las 10am, en el cantén Guayaquil
de la provincia del Guayas, asistiendo a las instalaciones, ubicadas en la calle
Mapasingue calle. Emilio Romero Av. Juan Tanca Marengo. Se operd una
técnica muy conocida para este tipo de indagaciones como lo es la escala
Likert, donde se expone el nivel de cometido entre compairiia y causa que va a
partir de la técnica de estimacibn exponiendo a 4 como cumple
convenientemente hasta 0 que no existe, tal y como se puntualiza en la tabla

adjuntada.

Tabla No. 001 Nivel de satisfaccion y cumplimiento de procesos

Muy Se cumple Se cumple No se No
satisfactoriamente  gatisfactoriam  insatisfactoriame  cumple  existe

ente nte

4 3 2 1 0
Elaborado por: Ricardo Gémez

Punto 1.- Se formo la evaluacion de la estructura organizativa funcional, la cual

se expuso una ponderacion de dos, donde se verifica insatisfactoriamente, por

el motivo que consigné errores graves al tiempo de transportar un determinado

registro de todas aquellas operaciones comerciales que se archivaban en la

actualidad en puntual compafia, se volvid muy impreciso indicar, cuales son
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los presentes manuales y los métodos que se guardan en correspondencia a
las operaciones, asi mismo, no se sefald, documentaciones que traten los
reales métodos y ocupaciones que conserva cada empleado, asimismo se
observo una distribucion metddica muy adherida de las disposiciones del
gerente.

Punto 2.-Es propicio que la valoracion de aquellos métodos que la compafia
regularmente plantea, donde se declara la falta de métodos claros eficaces, se
conserva requerir que mantenga una organizacibn muy sistematica,
incorporada de las disposiciones gerenciales, por eso se asigna una
apreciacion de dos, en la cual relata que se consuma insatisfactoriamente, por
motivacidbn que no preexiste, una correcta distribucibn de funciones que
aplaque la carga laboral de los cuantiosos involucrados.

Punto 3.- Los documentos fuentes se evaluaron, el cual guardé una
apreciacion de dos, el cual asimismo representa que se efectla
insatisfactoriamente, ya que la inexistencia de un oportuno control de
actividades en el periodo comercial, lo que conlleva que los pocos controles
que se acumulan seran el registro de entrada de mercaderia a bodega por
medio de guias de expedicion, mas bien no constan con convenientes politicas
para el adecuado control y provision por categorias de las productos
ingresadas, partiendo de eso se corresponderdn consumar instrucciones

organizadas que sistematicen el manejo de bodega e inventarios.

Punto 4.- Por medio de la guia aplicada, se evidencio las relaciones
interpersonales, se estimd una evaluacion de cuatro, la cual es cumple muy
satisfactoriamente, esto es gracias a la presencia de agraciadas relaciones y
distinciones de todo el capital humano, donde la presencia de puntuales
desaciertos de inseguridad no altere la armonia institucional, los cuales estan
comprometidos con las ocupaciones a su cargo, asimismo es justo indicar que
se incumbiran otorgar mayores recursos para el cometido de este parametro
que es de primordial e importancia de la cadena comercial y asi alcanzar
superiores garantias en el desarrollo organizacional.

Punto 5.- En este puntual literal se evalla la capacidad y desarrollo, el cual
acogio una estimacion de uno, ya que no se efectda con un significativo juicio

de politicas de desarrollo y comercial que se intima en un explicito
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departamento, no se manifiesta la situacion hacendosa ocupada en la cadena
de operaciones comerciales, asi mismo exhiben deslices complejos en la
seguridad por la escaza cabida de encargo y no se observa metodologias
operantes y funcionales que estén atentos a la situacion, menos aun revelan

instrumentos que sefalen su funcionalidad y control.

Punto 6.- La seguridad y manejo de las técnicas almacenamiento obtuvo una
estimacion de tres, la cual es afin a su desempefio al ser una compafia que
conserva un costoso riesgo en el direccion y administracion de materiales,
donde es importante conservar las exactas normas y protocolos de seguridad,
que a la vez corresponderan ser indispensablemente consumadas con el medio
de elaboracion y comercializacion objeto de la investigacion.

Tabla No. 002. Resumen de resultados de la guia de observacién aplicada

a POLYLON S.A.

Punto 1 Punto 2 Punto 3 Punto 4 Punto 5 Punto 6

Estructura procesos  Documenta  Relaciones — Capacidady Seguridad y
Factores Organizativ e la ci6n Fuente interpersona desarrollo manejo

l Y empresa les los procesos

funcional

Se cumple Se cumple  Se cumple Se cumple No se Se cumple

insatisfacto  jnsatisfacto  insatisfactori muy cumple satisfactoria
Ponderacien 1amente riamente amente satisfactoria mente

mente
2 2 2 4 1 3

Elaborado por: Ricardo GOmez
3.4. Discusion

Es indudable que los comprometidos en el actual estudio de disposicion
académica, poseen arduas equivocaciones en el control, direccion y
administracion de recursos entre ellos humanos y materiales, asi como en el
manejo de la seguridad y el oportuno direccionamiento de la cadena comercial,
pero es transcendental el discernimiento, asi como la indiscutible
predisposicion que guardan sobre separar una indudable gestion y
administracion eficaz de las operaciones comerciales. El gerente posee claras
las debilidades expuestas en la entrevista donde reconoce que la compafiia

POLYLON S.A es débil en ciertos sectores, a su vez reconoce que es
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constante gracias al excelente impulso que ha sostenido la compafia en
relacion a su estructura donde la conforme gestion de operaciones comercial
dinamiza relativamente el area. El estudio afirma la efectiva problematica y de
esto parte la decision de desarrollar y de promover indicadores de mejora
organizacional estando plenamente aptos como compafiia para asumir el reto
de modo eficaz en todo el circulo productivo, dentro de lo cual las entidades de
control afirmaran y valoraran a la compafiia como optima y garante ante el

mercado.

Existen variaos contextos de analisis en cuanto a la contestacion de la guia de
entrevista, ejecutada al gerente de la compafiia, mostrando los problemas e
inconvenientes puntuales que atraviesan, se puede obtener una compendio de
criterios con la indagacion mostrada, tomada por medio de la guia de
entrevista, asi como el oportuno estudio documental, donde se puede
evidenciar con notoriedad que no poseen sistemas claros instituidos, menos
aun documentados, que certifiquen el desarrollo organizacional y que consta de
una notoria conformidad en la puesta en practica en el desarrollo laboral sin
colaboracién De un puntual modelo de gestion por competencias que dinamice
e impulse POLYLON S.A..; A su vez se parte del notable interés oportuno de
mejorar la cadena comercial, integrando a los procesos diversas estrategias y
participantes que sumen, con el fin de perfeccionar la comercializacion, la
competencia, siendo un modelo integral para distintas compafias del medio
que deseen originar este tipo de métodos de desarrollo colaborativo y ser
observados en el medio como empresa garante, eficiente y eficaz.
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CAPITULO IV DISENO DE LA PROPUESTA
4.1. Titulo de la propuesta

Propuesta de implementacién de un modelo de gestidon gerencial para optimizar

las practicas comerciales de la compafiia POLYLON S.A.

4.2. Datos Informativos de la empresa a quien se le acerca la propuesta

Tabla No. 003 Datos informativos de POLYLON S.A.

NOMBRE
EMPRESA:

DE

TIPO DE EMPRESA:

OBJETO SOCIAL:

DOMICILIO JURIDICO:

DEPARTAMENTO
INVOLUCRADO

PERSONAS
RESPONSABLES

FECHA DE INICIO
ACTIVIDADES:

TELEFONO:

LA POLYLON S.A.

DE

Fuente: POLYLON S.A.
Elaborado por: Ricardo Gémez

Comercializadora fabricaciéon de productos,

para lineas industriales a base de polietileno

Produccion de productos a base de

polietileno100% puro, para industrias y hogar.

Provincia: Guayas Canton: Guayaquil
Parroquia: Tarqui
Barrio

Barrio: Industrial

Numero: S/N

Mapasingue

Referente: Ciudadela: calle. Emilio Romero
SIN
Edificio: Bodega J Kilometro: 3,5 Referencia

Av. Juan Tanca Marengo Numero:

ubicacion: Junto al Edificio. RTS.
Departamento de Comercializacion
Ing. Palomeque Jean, Ing. Dalis Flores
Saavedra

07/ de mayo del 2001

(593-4) 2236505 - (593-4) 2272832 - 1800-
765956
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4.3. Antecedentes de la propuesta

En la compafilia POLYLON S.A., no se encuentran completamente concretas
las ocupaciones u sistematizaciones claros en relacién a las operaciones, que
causen una actividad en el beneficio de los ejercicios diarias y mas aun las
comerciales de la compafiia, impulsando el ejercicio laboral, productivo y
competitivo de la institucion, razon por la cual se han motivado diversos
inconvenientes como:

e La impropia administracién y control de los inventarios.

e [Escaza capacidad de gestion y discernimiento de los productos

e La endeble productividad y competitividad presente en la organizacion.

e El decrecimiento en el beneficio institucional de la compafiia.

e La no manifestacion de una conveniente vigilancia o programa que
subyugue politicas, labores o instrucciones claras, en cuanto a la
comercializacion, que convenga motivar y crear un perfeccionamiento
absoluto entre los implicados en resefia a la comercializacion de los
productos en el mercado, conociendo puntualmente las necesidades del

mercado y particularidades de los productos.

Por lo tanto, la creacion de un modelo gerencial que induzca a la organizacion
operativa comercial para mejorar la mercantilizacion de productos de
POLYLON S.A. promovera politicas e instrucciones de todas aquellas
operaciones de la accion, a su vez la cadena operativa tolerara corregir la
eficiencia y eficacia que involucre el capital humano del area operativa
comercial, optimizando de este modo, recursos de toda clase y perfeccionando
los contextos laborales de la empresa.

4.4. Justificacién de la propuesta

Al poder verificar y a su vez realizar un modelo de gestion gerencial para
optimizar las préacticas comerciales de POLYLON S.A. que sujete reglas,
capacidades, instrucciones claras legible y medibles, para el departamento
comercializacion y su empleados, donde consentira perpetrar primordiales
pericias de control y seguridad para la cadena comercial y para el progreso
integral tanto de quienes dirigen los recursos, como para todos aquellos
comprometidos en el manejo de los procesos y a su vez del lider o gerente,

donde los mayores favorecidos seran empleados de la compaiiia regularmente
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del departamento comercializacion de POLYLON S.A. el vinculado de ejercicios
preventivas convertira a la compafia en un contexto mas productivo y
realmente comprometido ya que la conciencia comercial y progreso
institucional estriba del departamento en estudio.

Para la proposicion de perfeccionamiento del modelo gestion gerencial, se ha
optado por desarrollarlo por medio de puntuales puestos de trabajo que actian
en el departamento de comercializacion, donde todas sus acciones u
operaciones que trasgreden claramente en la operatividad y el procedimiento
corresponden ingresar en el proceso de innovacion, para que la notable gestién
en métodos de contraccion de costos facilite excesivos diligencias y asi poder
optimizar el efecto con excelentes rendimientos, ellos bajo la proteccion de la
unidad organica ejecutiva o proceso garante de su desempefio situadas dentro
del rango central, el cual se encomienda para crear y controlar los efectos de
todos los movimientos.

4.5. Objetivo de la propuesta

Tener con un modelo eficaz de mandato comercial, metodolégico y
procedimental, que apruebe perfeccionar las destrezas operativas comerciales
de POLYLON S.A., con el fin de perfeccionar el progreso institucional.

4.6. Objetivos especificos de la propuesta

» Instituir ocupaciones al departamento de comercializacién conformes a
la observancia de los procedimientos de comercializacion que ha
determinado POLYLON S.A., que son la base principal de la
organizacion.

» Formar capacidades y destrezas entre los garantes de las operaciones
comerciales, para desarrollar el nivel de estimulacion y productividad de
los empleados.

» Promover la eficacia del area comercial y de la compafiia POLYLON S.A

4.7. Analisis de factibilidad

4.7.1. Politica. - Para la distinguida promocion de la propuesta en mencion se
contd con todo el apoyo y colaboracion del gerente de la compafiia POLYLON
S.A. empresa que es objeto de estudio, quien precis6 mediante un documento
la oportuna autorizacion al libre acceso de informacion institucional requerida

para el desempefio de esta propuesta.
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4.7.2. Organizacional. - La compafiia toma completamente la responsabilidad
de estudiar y refrendar la propuesta delineada por el Ing. Ricardo Gémez, ya
que considerandola a la misma como un proyecto favorable para la compafia
ya que se constituira la direccién del area comercial de la empresa.

4.7.3. Econémico. — El estudio es factible y posible desde la 6ptica econémico
financiero puesto que la empresa fija el presupuesto preciso para el

establecimiento del modelo operativo de gestion comercial.

4.7.4 Tecnoldbgico. - La compafiia proporciona todos los equipos tecnoldgicos
forzosos como son las laptops, proyectores de audio y video, y todo lo preciso
para poder motivar y propagar la propuesta a los equipos de trabajo de la
compafia POPYLON S.A.

4.7.5. Legal. - La empresa desde el espacio legal avala todas las erudiciones
solicitadas para llevar a cabo la aludida propuesta del modelo de gestién

comercial.

4.8. Descripcién de la propuesta

el concreto ofrecimiento se basa principalmente en la capaz puesta en practica
de un eficaz modelo de gestion gerencial, el cual es metodoldgico y factible,
que ratifiqgue corregir las experiencias operativas y comerciales de POLYLON
S.A,, con el firme intento de censurar el desarrollo actual empresarial, explicado
herramienta sujetara informacion puntual que ratifique formar avance integral
entre los procesos comerciales y productivos de la empresa, explicado medio
se percibirdn favorecidos los empleados, participantes, y jefes del
departamento de comercializacion donde explicada herramienta sujetara
puntual informacién clara para su posible comprension.
4.9. Direccionamiento estratégico de la propuesta
El direccionamiento acertado importante de la propuesta en mencién accedera
una orientacion exacta a las siguientes alineaciones:
e El Trabajo
La compafiia POLYLON S.A. fundard ocupaciones que incumben
cumplir conforme a los procedimientos que se han definido dentro del
area de comercializacion, que son estimadas como la base importante

de la compafia. aludidas labores se fraccionan luego en labores
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visiblemente concretas y dan comienzo a que la labor sea fraccionada
ya sea esta por su calidad, cantidad o por su grado de distincion en el
area.

El personal

Un dispositivo clave en la reparticion del trabajo acomoda el personal
apoderado de consumar las disimiles funciones. ElI personal
comprometido en la comparfia debe poseer determinada una parte
concreta de la labor total comercial, es significativo ademas que las
labores metddicas puedan ser realizadas por el trabajador, es decir, que
se adecuen a su pleno utilidad, o a sus destrezas y estilos.

El lugar de trabajo.

Un tercer elemento que dispone la distribucidén del trabajo es el lugar en
el cual parten las acciones laborales es decir en el que incumben
cumplirse, sujeta los medios materiales, asi como el contexto en
general, el local, y varios materiales, los modulos de ejercicio, muebles,
etc. El ambiente de trabajo estd combinado por las situaciones, el animo
afectivo, el pleno obediencia, fisionomias que influyen indiscutiblemente

en los resultados del trabajo.

En sintesis, el trabajador necesita:

4.10

Percibir regularmente los requerimientos de sus tareas.

Conocer la correspondencia de su adecuado trabajo con el del
demas empleado de la empresa.

Saber su atmosfera de obediencia es decir con sus jefes y la
correspondencia con el restante individuos de su equipo de trabajo.

Su lugar y los dispositivos de que pondran sus obligaciones.

. Manual de gestién comercial

Cadigo:

m MANUAL DE GESTION | Fecha:12/07/2020
polylon COMERCIAL Revision: 08/08/2020

mucho mas que proteccion

Pagina 01 de 20
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4.10.1. Introduccioén.

El Modelo de Gestién Gerencial para el departamento de comercializacion de la
empresa POLYLON S.A. es una propuesta que se basa en el modelo de
gestion por competencias la que aprecia mejor la capacidad de las personas
cuando consigue ser observada durante el inicio de tareas distinguidas en

ambientes empresariales reales.

Este modelo consiente precisar las capacidades personales determinadas para
cada puesto de trabajo y beneficiar el perfeccionamiento de nuevas

capacidades para el desarrollo personal de los practicantes.

Este modelo es importante porque genera orientacion de competencias como
la base de declaracion de habilidades de alineacion, a los planes institucionales

y a la certificacion de profesionales y lideres competentes

La compafia POLYLON S.A., ha definido todas sus diligencias cotidianas en
positivos medidas llamados manuales por lo que, el documento personificara
las programaciones de la institucion para poseer una extensa vision de todas
aquellas diligencias que verifica el departamento de comercializacion y cada
lugar de trabajo intimamente de la distribucion organizativa del departamento

en mencién de la compaiiia.

Cabe exteriorizar que el actual manual correspondera inspeccionar anualmente
con correspondencia a la fecha de autorizacion o a su vez cada que exista una

reforma indicadora en cuanto a la distribucion arménica de la compafia.

4.10.2. Objetivo del Manual.
El contemporaneo manual parte en dar a conocer inseparables politicas de
todos los ordenamientos, que a su vez sera una herramienta de apoyo
empleado que consienta inducir al personal que mantiene un nuevo ingreso en
las labores que se despliegan dentro de la compafiia metddicamente el

departamento de comercializacion.

4.10.3. Propdsito del Procedimiento.

El presente medio descubre la total actuaciébn donde se relata paso a paso
todas aquellas acciones del departamento de operaciones comerciales

emparentado directamente con la la gerencia con el fin de conocer con
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luminosidad sus labores y los garantes de que este modo se lleve a cabo con

vigor.

4.10.4. Alcance

El actual y reciente modelo practico organizacional es de colmada celeridad en

toda el area de comercializacion de la compafiia POLYLON S.A.

4.10.5. Responsabilidades.

La total responsabilidad de la plena consumacion de ordenado modelo practica

es estrictamente de la alta gerencia de la compafia con el fin de crear y

mejorar las ocupaciones de cada uno de los puestos de trabajo
departamento.

4.10.6. Propuesta de evaluacion

del

s

« Monitoreo en | * Resultado de * Impacto en la
los procesos. la organizacion.

investigacion.

~N

- e

llustracién No 012 DISENO PARA OPTIMIZAR LAS OPERACIONES
COMERCIALES DE POLYLON S.A.
Elaborado por: Ricardo GoOmez

4.10.7. Monitoreo

Determinado como aquel combinado de reglas, y conocimientos
evaluativos como didacticos referenciados en mediano plazo, este puntual
monitoreo enuncia metddicamente la automatizacion de todo el proceso de
estimacion y las distintas valoraciones fundadas en maniobras de
ascensos para la total administracion de operaciones comerciales,
mediante una conforme comunicacién entre todos niveles jerarquicos y
estudio de los sistemas de manufactura eficiente. Este monitoreo inicia
posteriormente que se consume la indagacion y monitoreo didactico,
apreciado en el lapso del procedimiento evaluativo, o en el medio del

proceso de intervencién y estimacion en la mitad del periodo informado.

WL R
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4.10.8. Resultado

Utilizando la pericia del modelo de gestidén gerencial se obtendria perfeccionar
la calidad de los procesos comerciales de la companiia “POLYLON S.A.”
4.10.9. Impacto
La aplicacion de precisa pericia alterara de modo positivo a todos los niveles
de la organizacion que disponen en la organizacion y su impertinencia sera
manifestada en el puntual producto final y en el personal que retiene la
importantemente produccién del bien o servicio.
4.10.10. Formay condiciones de aplicacion.
Se instituirdn 3 fases para la actividad de la propuesta.

e FASE 1.- Familiarizacion

Familiarizacion con todas las capacidades que inquietan la comercializacion
de la compafia “POLYLON S.A.” para dispersar la productividad en el
Mediano Plazo.

e FASE 2.- Ingenieria del departamento de comercializacion

Constituciéon o reingenieria de todo el departamento de comercializacion de la
compania “POLYLON S.A.” que utilice como guia en el incremento de la
productividad en el Mediano Plazo.

e FASE 3.- Cronograma

Desplegar un cronograma de ejercicios para instituir la propuesta para eliminar

las equivocaciones, que perturban a la compafia “POLYLON S.A.”.

Tabla No. 004 Cronograma para la implementacion de la propuesta

S|S|S|S|S|S|S|S|S|S-|S-|S|[S-|S|S|S-|S-
ACTIVIDADES -1(-2(-3|-4|5(6|-7|-8|-9|10| 11|12 |13 | 14|15 |16 | 17

Caracterizacion de la zona de dominio ..

Beneficios directos e indirectos del

plan

Analisis del ambiente

Determinacién de la posibilidad del

modelo

Integracion y socializacion del modelo

Reproduccién de reportes de la

aplicacién del moldeo

Valoracién de los indicadores de _
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gestion

Generacion del informe de gestién y

comportamiento del modelo

Elaborado por: Ricardo Gémez

4.10.11. Presupuesto de la propuesta.

Tabla No. 005 Presupuesto para el desarrollo de la propuesta

CONCEPTO CANTIDAD
Transporte 10
Investigacion bibliografica 48 HORAS
Papeleria y adicionales 100 HOJAS
Alimentacion y refrigerios 6
Capacitacion y socializacion de las destrezas del 4
modelo al personal
Analisis e integracion, del modelo gestion 4
comercial

TOTAL

Elaborado por: Ricardo Gémez

VALORES

$200,00

$60,00
$40,00
$40,00
$200,00

$200,00

$740,00
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CONCLUSIONES

Acorde al estudio disefiado en el presente proyecto investigativo, se
logré identificar completamente los generadores que alteran
puntualmente el ejercicio del desarrollo comercial de la compafia
POLYLON S.A., esto se debe a la poco vigilancia interna, y que a
Su vez no se relacionan con una herramienta institucional que tolere
un cuidado y direccionamiento real de todos los recursos, es por ello
que se finiquita declarando que las operaciones comerciales que
exhibe la compafiia es muy fragil y en ocasiones es sensible, donde
la observancia de las tareas y diligencias se efectian en parte, a su
vez las mismas estan citadas dentro del modelo del area comercial y
de cada empleado que la conforman, los cuales generan
representatividad en las operaciones integrales, siendo ellos parte
del departamento de comercializacion, el cual presenta realidades
distintas a los demas, por ello la empresa se ve en la necesidad de
puntualmente identificar los problemas sumidos para, originar un
perfeccionamiento organizacional que consienta optimizar las
actividades comerciales.

Mediante la evaluacion de campo se pudo describir completamente
la problemética que muestra POLYLON S.A., donde las dificultades
en el manejo de actividades y procesos comerciales han sido las
importantes debilidades de orden organizacional que exhibe, es por
ello que se toman medidas para compensar las actividades con el
objetivo de optimizar la administracion de recursos lugar que es la
parte vital y dinamica de la compafia.

La investigacion pudo relatar la significativo para el desarrollo
institucional lo que es el poder elaborar un modelo de gestion
comercial que contenga el manejo conveniente del recurso humano
para perfeccionar la disponibilidad de las exigencias, es por ello que
el modelo asiste en optimizar la gestion y administracion de las
acciones que a cada empleado le son encargadas, ademas de
referir con una excelente inspeccion acerca de las labores que se

desdoblan en la compafia. Por otra parte, se tiene en cuenta que
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para que el modelo de tenga Optimos resultados es significativo que
el departamento cuente con capacidades y ordenamientos.

Se resuelve que la compafia POLYLON S.A. debe situar
valoraciones que admitan la progreso incesante en base a una
mejora en el proceso de comercializacion enlazando al personal,
esto aprobara conocer quiénes estan competentes para practicar las
ocupaciones del area de comercializacion; y a través de estas
valoraciones se podra inclusive dar oportunidad al desarrollo
profesional dentro de la misma compafiia, por medio de un estudio
pertinente y tomando como valor agregado el nivel de conocimiento,
académico, ideas de mejoras, antigledad y experiencia, lo que

conferira un desarrollo conjunto entre empresa y empleado.
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RECOMENDACIONES

Para la consumacion de todas las mejoras empleadas es necesario
comunicar y preparar a todo el personal del departamento comercial,
para asi conseguir los efectos deseados. Ello desarrollado mediante
la organizacion reuniones cada eventual tiempo con el personal
implicado en el departamento de la compafia para formalizar y
escuchar planteamientos de mejoras continuas que se consigan
perpetrar.

Finalizado el modelo de gestion comercial, se encomienda que la
compafia apadrine la propuesta trazada si bien es cierto que esta
ejercicio encierra cierto costo los mercedes que forma dicha
instrumento ampliara la eficacia de los procesos puesto reducira la
doblez de trabajo, proporcionara la informacion solicitada para el
correcto observancia de las labores, se precisara las encargos de
cada colaborador de la empresa e frenara la pérdida de tiempo en
duplicacién de directrices previamente instruidas.

El reto de precisar, desplegar y cumplir maniobras claras es
incesantemente un objetivo primario de las empresas. Donde los
lideres a su vez, conservan un rol fundamental en la consumacion,
expansion y seguimiento de las técnicas de apoyo administrativo
que perfeccionaran el futuro de la compaifia. Es por ello que se
deben apoyar y originar el uso del modelo, para que toda la
informacion concerniente a la historia, capacidad, distribucién y/o
operaciones de la compafia toque a todos sus Organos vy

positivamente se cumplan los objetivos trazados.

El uso de este modelo no solo va a favorecer a los participantes
actuales, también corresponderd como guia para aquellos nuevos
elementos del equipo de trabajo de la compafia de forma tal que
gozaran un novedoso instrumento de induccion y se les

proporcionara su afiliacion a la misma, especificando que el modelo
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debe modernizarse cuando se presenten cambios esenciales en las

descripciones de ocupaciones o puestos de trabajo de la compafiia.
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ANEXO No. 001 GUIA ENTREVISTA DE POLYLON S.A.

Universidad Tecnoldgica Empresarial de Guayaquil

Maestria en Administracién de Empresas

ENTREVISTA A GERENTE DE LA COMPARNIA POLYLON S.A.

TEMA: MODELO DE GESTION GERENCIAL PARA LA REESTRUCTURACION DEL DEPARTAMENTO COMERCIAL DE LA
EMPRESA POLYLON S.A. DE GUAYAQUIL

Buenos dias/tardes es un gusto poder compartir unos segundos con Ud. y solicitar nos colabore con informacién valiosa para
el desarrollo de un proyecto de orden académico como maestrante de la Universidad Tecnoldgica Guayaquil.

OBJETIVO DE LA ENTREVISTA: Conocer el criterio del gerente acerca de los procesos comerciales y de operaciones
establecidos dentro de POLYLON S.A.

INTRODUCCION:

Su opinién nos puede ayudar a conocer el entorno laboral, de prestacion de servicios, en el cual se desarrolla POLYLON

S.A.. Por ello le agradeceriamos dedicase tan solo unos segundos al cumplimiento de la presente entrevista.

PREGUNTAS ABIERTAS

v Pregunta 1.
¢ Qué estructura de procesos tiene actualmente POLYLON S.A.?
v Pregunta 2.
¢La empresabasa su gestion en un Modelo de Operacion por Procesos y Funciones?
v' Pregunta 3.
¢Bajo su criterio, cudles son los procesos estratégicos y cuales son los de apoyo, dentro de los departamentos?
v Pregunta 4.
¢Creé Ud. que la gestion por procesos y funciones que se aplica en la empresa contribuye al desarrollo de la misma?
v' Pregunta 5.
¢Creé Ud. que existe un equilibrio organizacional dentro de la empresa puntualmente en el area comercial?
v Pregunta 6.
¢Bajo su criterio cuales creé que son los procesos que se deba poner énfasis en su mejora, en POLYLON S.A.?
v Pregunta 7.
¢Bajo su criterio cree que POLYLON S.A.? se esta gestionando estratégicamente sus actividades en la que involucra el
personal de operaciones?
v Pregunta 8.
¢La gestion operativa y comercial, que se implementa se encuentra alineada a politicas institucionales?
v" Pregunta 9.
¢Como maneja la empresa su sistema comercial actualmente?
v" Pregunta 10.
¢Existe una adecuada planificacién de las actividades por medio de funciones en el area operativa y comercial?
v' Pregunta 11.
¢Se encuentran establecidas estrategias de control de actividades y procesos dentro del departamento de talento
humano?
v Pregunta 12.
¢¢Cuales son las debilidades y fortalezas de su sistema logistico?
v' Pregunta 13.
¢Qué estrategia logistica implementa la empresa?
v" Pregunta 14.
¢Cuadles son las politicas de la empresa?
v" Pregunta 15.
¢Coémo implementan la innovacién dentro de la empresa?
v Pregunta 16.
¢Cree Ud. que la implementacién de un modelo de gestidon gerencial en el departamento comercial que permita mejorar el
desarrollo y crecimiento productivo de la compafiia?
v Pregunta 17.
¢ Cudl es la proyeccion de la compafiia ante sus empelados?

COMEN T AR O S . e e et

ENTREVISTADOR FECHA
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ANEXO No. 002 GUIA DE OBSERVACION

DISENO DE GUIA DE OBSERVACION APLICADA A LOS PROCESOS DEL AREA
COMERCIAL DE POLYLON S.A.

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
ESCUELA DE POSGRADOS

GUIA DE OBSERVACION PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE MAGISTER
EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

GUIA DE OBSERVACION
|

OBJETIVO DE LA OBSERVACION: Verificar y describir la organizacion, asi
como las actividades, procesos y procedimientos del area comercial de
POLYLON S.A.

Muy Se cumple Se cumple No se No

satisfactoriamente | satisfactoriamente | insatisfactoriamente | cumple | existe

4 3 2 1 0

DATOS GENERALES DE LA EMPRESA:
NOMBRE DE LA EMPRESA:

UBICACION:

SECCION A OBSERVAR:

1 | Estructura Organizativa y funcional 4 3 2 1 0

Comentarios:

o | Procesos de la empresa 4 3 2 1 0

Comentarios:

Sugerencias:
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3 Documentacién Fuente

Comentarios:

4 | Relaciones interpersonales

Comentarios:

5 | Capacidad y desarrollo

Comentarios:

6 | Seguridad y manejo de procesos

Comentarios:
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ANEXO NO. 003 MODELO GESTION COMERCIAL

“POLYLON S.A.”

0
polylon

mucho mas que proteccion

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL| GERENTE DE COMERCIALIZACION
CARGO:

DEPENDENCIA: AREA DE COMERCIALIZACION

NUMERO DE TRES

CARGOS:

CARGO DEL JEFE | GERENTE GENERAL

INMEDIATO:

SOLICITA ASISTENTE DE COMERCIALIZACION, JEFE
REPORTES Y| DE MERCADEO, JEFE DE VENTAS
REPORTA A:

OBJETIVO PRINCIPAL

Es el maximo garante del correcto ejercicio, coordinacion y organizacion del area
de comercializacion de la compafiia, tanto a nivel de produccion, como a nivel de la
correcta gestion del personal de marketing y ventas, con el objetivo de desempefiar
con la distribucion pertinente en tiempo y calidad del trabajo, por medio de la

eficiente direccion del departamento a cargo.

FUNCIONES ESENCIALES

* Gestionar y controlar al personal a su cargo.
» Organizar y proyectar la produccion de la compafia.

* Organizar y proyectar el aprovisionamiento de materiales en stock,

distribucion y comercializacién de lo que produce la compafiia.

« Coordinar con las disimiles areas de comercializacion, finanzas, recursos
humanos con una eficaz y eficientemente comunicacién y relacion con el

objetivo de desempefar las metas de la compafia.
* Optimizar los métodos de trabajo dentro de la planta.

la

NUMERO PROCEDIMIENTOS

1 Obtener el orden y aseo invariable en el inicio de la jornada laboral para
un mejor ambiente en la ejecucién de labores.

2 Realizar la oportuna organizacion del personal de planta por medio de
ordenes al personal a su cargo, asi como delegacion de autoridad y
poder de decision a su supervisor
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Explica el procedimiento labor sus subordinados, para llevar a cabo
objetivos del &rea de comercializacion

4 Recibe un reporte consumado de parte del supervisor de produccion
sobre los resultados de trabajo perpetrado el dia laboral anterior

5 Recibe un reporte consumado de parte de su supervisor de produccién
acerca de los comportamientos, actitudes y aptitudes de los
vendedores ejecutado dentro del dia laboral anterior

6 Atiende solicitudes, quejas y peticiones del supervisor de ventas, y
marketing

7 Establece la mejor manera de resolver las quejas y petitorias del
supervisor de ventas, y auxiliares

8 Establece las principales pericias para realizar las diligencias diarias en
la comercializacion de la produccién dando inicio las misma con su
orden verbal o escrita.

9 Realiza un informe de movimientos diarios, para confeccionar su reporte
diario para el gerente general, jefe de recursos humanos.

10 Solicita reportes al jefe de recursos humanos, ventas, jefe de marketing
acerca de lo planeado y llevado a cabo en sus respectivas areas.

11 Mantiene constantemente informado al gerente general acerca de la

produccion en planta para establecer el control de la compafia
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IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL| ASISTENTE COMERCIAL

CARGO:

DEPENDENCIA: AREA DE COMERCIALIZACION
NUMERO DE TRES

CARGOS:

CARGO DEL JEFE | JEFE DE COMERCIALIZACION
INMEDIATO:

SOLICITA JEFE DE MERCADEO, JEFE DE VENTAS
REPORTES Y,

REPORTA A:

OBJETIVO PRINCIPAL

Responsable de controlar y supervisar que el trabajo de jefes de marketing y ventas
se cumpla satisfactoriamente.

FUNCIONES ESENCIALES

e Gestionar y supervisar al personal.
e Ayudar a organizar y planificar la produccién de la compaiia.

e Ayudar
distribuci

a organizar planificar el aprovisionamiento de materia prima, la
on y comercializacion del producto terminado de la compaiiia.

e Coordinar con el jefe de produccion y con sus auxiliares a cargo el trabajo
efectuado mediante una eficaz y eficiente comunicacion y/o relacion con el
objetivo de cumplir las metas del area de produccién y de la compafia.

e Ayudar a optimizar los procesos de trabajo dentro la planta de comercializacion.

NUMERO PROCEDIMIENTOS

1 Suscitar el orden y aseo indeleble, en el inicio de la jornada laboral,
para un mejor ambiente en la ejecucién de las labores

2 Efectuar la correcta organizacibn del personal, y de aquellas
actividades que cada empleado debe asumir

3 Realiza un reporte minucioso de todos los movimientos que se
establecen en su entorno laboral direccionado al inmediato superior.

4 Recibe un reporte consumado de parte de su supervisor de
comercializacion sobre los resultados de trabajo perpetrado el dia
laboral anterior
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Asiste al jefe de produccion en los métodos de planificacion
coordinacion direccion y control de todas aquellas diligencias del
departamento de comercializacion y produccion.

En caso el supuesto caso de ausencia del jefe de comercializacidon
cubrird sus ocupaciones ejecutando con responsabilidad las acciones
asignadas en los tiempos establecidos

Mantiene invariable comunicacion e informacién de las diligencias de
comercializacién del area al jefe inmediato superior

Origina el dinamismo y el trabajo colaborativo arménico entre todos los
colaboradores del area.
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IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL| JEFE DE VENTAS

CARGO:

DEPENDENCIA: AREA DE COMERCIALIZACION
NUMERO DE DOS

CARGOS:

CARGO DEL JEFE | SUPERVISOR

INMEDIATO:

SOLICITA ASESORES TECNICOS
REPORTES Y,

REPORTA A:

OBJETIVO PRINCIPAL

Encargado de labores de comercializacion y ventas de articulos de inventario,
ademas de efectuar otras labores afines con el proceso de comercio y produccion,
ello bajo la peticion de los supervisores y del jefe de produccion de la planta.

FUNCIONES ESENCIALES

* Realizar las tareas de transporte de articulos de bodega requeridos.

« Efectuar otras labores concernientes con el proceso de comercializacién en la
dependencia.

» Organizar el aprovisionamiento de articulos de bodega

« Coordinar con el supervisor y otros auxiliares de planta el trabajo perpetrado
mediante una eficaz y eficiente comunicacion y/o relacion con el objetivo de
cumplir las metas del area de produccion y comercializacion.

» Optimizar los procesos de compromiso dentro del area de comercializacion

NUMERO PROCEDIMIENTOS

1 Consumar el orden y pleno aseo inquebrantable en el inicio de la
jornada laboral para un agradable ambiente en la realizacion de
labores.

2 Cumplir con las 6rdenes sobre distribucion y organizacion del personal
de planta por parte del supervisor y jefe de comercializacién.

3 Lleva a cabo el procedimiento y modelo necesario, para consumar con
los objetivos del area de comercializacion expuestos y precisados por
el supervisor y el jefe de comercializacion.
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4 Realiza un reporte verbal detallado y completo ante el jefe de
comercializacién y supervisor en lo concerniente a los resultados de
labores realizadas ejecutadas el dia laboral anterior.

5 Ejecuta solicitudes, quejas y peticiones al supervisor y jefe de
comercializacion.

6 Espera la disposicion verbal o escrita del jefe de comercializacion para
dar inicio a las tareas afines con el proceso de comercializacion en la
planta

7 Efectla actividades de traslacion de materiales a los asesore técnicos,
para que estos cumplan su labor correspondiendo acercarse a ellos

8 Realiza acciones de traslado de materiales hacia los almacenes para
reunir y adecuadamente estos, y generar un codigo de registro

9 Efectla su reporte verbal diario para el jefe de operarios y supervisor.

10 Cumple con las variadas ordenes del jefe de operarios poseyendo

como finalidad cumplir con los objetivos y metas de la compaiiia.
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IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL

CARGO:

ASEOSORES TECNICOS

DEPENDENCIA:

AREA DE COMERCIALIZACION

NUMERO
CARGOS:

DE

CERO

CARGO DEL JEFE
INMEDIATO:

JEFE DE VENTAS

SOLICITA
REPORTES
REPORTA A:

OBJETIVO PRINCIPAL

Responsable de ejecutar el trabajo encomendado por parte de jefes de ventas,
respaldado por criterio del jefe de marketing, que se cumpla satisfactoriamente.

FUNCIONES ESENCIALES

e Gestionar el desarrollo de actividades a la comercializacion y venta de los

productos

e Ayudar a organizar y planificar la comercializacion de la produccién de la

compafia.

e Ayudar a organizar planificar el proceso de comercializacion y venta, en cuanto la
distribucion y comercializacion del producto terminado de la compaiiia.

e Coordinar con el jefe de mercadeo y con el jefe de ventas el trabajo efectuado
mediante una eficaz y eficiente comunicacion y/o relaciéon con el objetivo de
cumplir las metas del area de produccion y de la compaiiia.

e Ayudar a optimizar los procesos de trabajo dentro la planta de comercializacion.

NUMERO PROCEDIMIENTOS
1 Suscitar el orden y aseo indeleble, en el inicio de la jornada laboral,
para un mejor ambiente en la ejecucion de las labores
2 Efectuar la correcta organizacion de las actividades encomendadas, y

de aquellas actividades que se inherentes a la comercializacion y venta
de los productos a los clientes

3 Realiza un reporte minucioso de todos los movimientos que se
establecen en su entorno laboral direccionado al inmediato superior.
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Recibe un reporte consumado de parte de su supervisor de ventas
sobre los resultados de trabajo perpetrado el dia laboral anterior

Asiste al jefe de ventas en los métodos de planificacion coordinacion
direccién y control de todas aquellas diligencias del departamento de
comercializacion.

En el supuesto caso de ausencia del jefe de ventas cubrira sus
ocupaciones ejecutando con responsabilidad las acciones asignadas en
los tiempos establecidos

Mantiene invariable comunicacion e informacién de las diligencias de
comercializacion del area al jefe inmediato superior

Origina el dinamismo y el trabajo colaborativo arménico entre todos los
colaboradores del area.
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IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL| JEFE DE MERCADEO

CARGO:

DEPENDENCIA: AREA DE COMERCIALIZACION
NUMERO DE DOS

CARGOS:

CARGO DEL JEFE | SUPERVISOR

INMEDIATO:

SOLICITA PROMOTOR

REPORTES Y,

REPORTA A:

OBJETIVO PRINCIPAL

Encargado de labores de comercializacién, difusion, promocion y ventas de
articulos de inventario, ademas de efectuar otras labores afines con el proceso de
comercio y produccion, ello bajo la peticion de los supervisores y del jefe de
comercializacion de la planta.

FUNCIONES ESENCIALES

» Realizar las tareas de difusion y comercializacion de articulos de la compafia

» Efectuar otras labores concernientes con el proceso de comercializacién y
marketing en la dependencia.

« Organizar el proceso de difusion y utilidades de articulos de la compafiia

« Coordinar con el supervisor y otros auxiliares de planta el trabajo perpetrado
mediante una eficaz y eficiente comunicacion y/o relacion con el objetivo de
cumplir las metas del area de produccién y comercializacion.

* Optimizar los procesos de compromiso dentro del area de comercializacion

NUMERO PROCEDIMIENTOS

1 Consumar el orden y pleno aseo inquebrantable en el inicio de la
jornada laboral para un agradable ambiente en la realizacién de
labores.

2 Cumplir con las érdenes sobre distribucién y organizacion del personal
de planta por parte del supervisor y jefe de comercializacion.

3 Lleva a cabo el procedimiento y modelo necesario, para consumar con
los objetivos del area de comercializacion expuestos y precisados por
el supervisor y el jefe de comercializacion.
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Realiza un reporte verbal detallado y completo ante el jefe de
comercializacién y supervisor en lo concerniente a los resultados de
labores realizadas ejecutadas el dia laboral anterior.

Ejecuta solicitudes, quejas y peticiones al supervisor y jefe de
comercializacion.

Espera la disposicion verbal o escrita del jefe de comercializacion para
dar inicio a las tareas afines con el proceso de comercializacion y
marketing en la empresa

Efectla actividades de traslacion de materiales a los asesore técnicos,
para que estos cumplan su labor correspondiendo acercarse a ellos,
con el objeto de conocer las utilidades de los productos a comercializar

Realiza acciones de analisis de mercado para efectuar estrategias y
acciones para penetrar el mercado

Efectda su reporte verbal diario para el jefe de comercializacién y
supervisor.

10

Cumple con las variadas o¢rdenes del jefe de comercializacion
poseyendo como finalidad cumplir con los objetivos y metas
comerciales de la compafiia.
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IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL| PROMOTOR COMERCIAL
CARGO:

DEPENDENCIA: AREA DE COMERCIALIZACION
NUMERO DE| CERO

CARGOS:

CARGO DEL JEFE JEFE DE MARCADEO
INMEDIATO:

SOLICITA ASESORES TECNICOS
REPORTES Y|

REPORTA A:

OBJETIVO PRINCIPAL

Responsable de ejecutar el trabajo encomendado por parte de jefes de marketing y
ventas que se cumpla satisfactoriamente.

FUNCIONES ESENCIALES

e Gestionar el desarrollo de actividades a la difusion y utilidad de los productos
e Ayudar a organizar y planificar la comercializacion de la produccion de la

compaiiia.

e Ayudar a organizar planificar el proceso de mercadeo, en cuanto la distribucion vy
comercializacion del producto terminado de la compafia.

e Coordinar con el jefe de mercadeo y con el jefe de ventas el trabajo efectuado
mediante una eficaz y eficiente comunicacién y/o relacién con el objetivo de
cumplir las metas del area de produccion y de la compaiiia.

e Ayudar a optimizar los procesos de trabajo dentro la planta de comercializacion.

NUMERO PROCEDIMIENTOS
1 Suscitar el orden y aseo indeleble, en el inicio de la jornada laboral,
para un mejor ambiente en la ejecucion de las labores
2 Efectuar la correcta organizacién de las actividades encomendadas, y

de aquellas actividades que se inherentes a la difusion y comunicacién
de los productos a los clientes

3 Realiza un reporte minucioso de todos los movimientos que se
establecen en su entorno laboral direccionado al inmediato superior.
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Recibe un reporte consumado de parte de su supervisor de mercadeo
sobre los resultados de trabajo perpetrado el dia laboral anterior

Asiste al jefe de mercadeo en los métodos de planificacion
coordinacion direccion y control de todas aquellas diligencias del
departamento de comercializacion.

En el supuesto caso de ausencia del jefe de mercadeo cubrird sus
ocupaciones ejecutando con responsabilidad las acciones asignadas en
los tiempos establecidos

Mantiene invariable comunicacion e informacién de las diligencias de
comercializacion del area al jefe inmediato superior

Origina el dinamismo y el trabajo colaborativo arménico entre todos los
colaboradores del area.
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RESENA HISTORICA

2001.- Inicia las operaciones en la ciudad de Guayaquil bajo la razén social
BURKINO.

2003.- Cambia la razon social de BURKINO a ESPUMA DE POLIETILENO S.A.
2004.- Finalmente adopta la que es hasta hoy nuestra razon social POLYLON
S.A 2005.- La empresa va creciendo y distribuye sus productos a nivel nacional.
2009.- Su producto se extiende a nivel Internacional (Republica Dominicana,
Perq, Venezuela etc.).

2011.- Inicia sus procesos comerciales con estrictas normas y protocolos de
bioseguridad, ya que el gobierno de turno incita a que la empresa se traslade a
un sector conocido como industrial para asi mejorar y contribuir con
responsabilidad tanto a clientes gobierno proveedores y medio ambiente.

2013.- La empresa obtiene normas 1SO, OSHA, y reconocimientos por manejar,
protocolos de calidad y bioseguridad ante los empleados y clientes.

2016.- La empresa entra en procesos de innovacién de productos penetrando en
nuevos mercados, afines a la educacion y cultura fisica.

2019.- La empresa expande los productos a mercados internacionales,
complementando que los articulos para la ejercitacion son elaborados con

materiales reciclados contribuyendo al medio ambiente y con el estado.

Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:

Ing. Ricardo Gémez
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VALORES

HONESTIDAD: Formar confianza y credibilidad en la compafiia es uno de los
valores mas significativos, honestidad tanto para los colaboradores de la
compafiia como ser sociablemente comprometido con el entorno.

MISTICA: Nos diferenciamos por una personal atencion a los detalles del
servicio, lo cual ha accedido corregir procesos y alcanzar una progresiva
satisfaccion con el trabajo realizado.

CORDIALIDAD: Es el proceso del cual todos los colaboradores de la compafia
son parte es un socio con quien puede hablar de manera generosa sobre sus
necesidades, consintiendo esto una mayor comunicacion y total apertura al
trabajo en equipo.

PROFESIONALISMO: Nos centralizamos en demostrar responsabilidad con el
medio ambiente para obtener la excelencia y calidad como institucion.

CALIDAD: nos encargamos de lograr el grado de aceptacién o satisfaccién que
proporciona el desempefio diario de las funciones encomendadas ante los

superiores.

Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:

Ing. Ricardo Gémez
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NORMAS Y REGLAMENTOS GENERALES

Existe una sucesion de normas, las mismas se deben conocer para desempefarse
apropiadamente en la organizacion, dignificando su desempefio por medio de
conductas que reflejen apego a las obligaciones y al estilo que atribuyen los valores
como compafiia.

HORARIO DE TRABAJO

El horario establecido es en un solo turno de ocho horas de lunes a viernes con
horario extendido los sabados cada uno.

PRESENTACION DEL PERSONAL

En términos generales la indumentaria a utilizar en las instalaciones son uniformes
suministrados por la compafiia. Al personal de oficina (administrativo) se le proveen
pantalon, camiseta y chaqueta con el logo de la compaifiia, y al personal de bodega
se le suministran camisas, franelas, blues jean, botas, guantes y cascos de
seguridad conforme al trabajo a realizar y acorde a los lineamientos de la Ley
organica de prevencion, condiciones y medio ambiente del trabajo de la Republica
del Ecuador.

Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:

Ing. Ricardo Gémez
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PUNTUALIDAD

La puntualidad estimada como aquella disciplina de estar a tiempo para
desempenfar las obligaciones. El valor percibido de la puntualidad es forzoso para
dotar a la personalidad de caracter, orden y eficacia, pues al insistir en este valor en
plenitud se aceptan condiciones de ejecutar mas actividades, desempefar

excelentemente el trabajo y ser merecedores de confianza.

Al llegar a la oficina el empleado debe ocuparse de inmediato de sus asuntos
profesionales, no perder tiempo inicial atendiendo el desayuno o dialogando sobre
asuntos personales antes de emprender la laborar. Se estima que la persona, al
arribar a la oficina o lugar de trabajo tenga todas sus necesidades satisfechas y
exponga una capacidad de reaccion inmediata como correspondencia a los valores

organizacionales.

CODIGO DE ETICA

Dentro de las instalaciones de Polylon se sigue un cédigo ético de comportamiento,
por lo tanto, no debemos:

¢ Revelar secretos o instrucciones de la compafia.

e Efectuar criticas a personeros o instituciones miembros de la organizacion.

e No referirse a las personas en términos de su raza, condicion social, estado
civil, contextura fisica.

¢ No ingerir alcohol en horas laborables.

e No es aceptado ni tolerar alteraciones que lleven a apropiarse de bienes o
dinero de la compafiia.

e Callar el perjuicio o la estafa contra la compaifiia, sus clientes o empleados,
escudados en una falsa lealtad a otro compafiero u obedeciendo 6rdenes
indebidas.

e Eluso de teléfonos celulares dentro de las oficinas.

e Fumar en las oficinas.

e Comer, maquillarse, leer periodicos o escuchar radio en el area de trabajo
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durante las horas habiles.

Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:

Ing. Ricardo Gémez
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IMAGEN CORPORATIVA

La imagen que se proyecta es parte primordial del activo compromiso como
organizacion. Ella refleja valores, quién es y como se requiere ser tratado, por lo
tanto:

e Al momento de una visita no se deben ingerir bebidas o comidas, leer

periodicos o revistas, maquillarse, fumar ni escuchar radio.

Evitar conversaciones personales frente a los clientes.

Eliminar las conversaciones telefonicas extensas.

Mirar a los ojos y sonreir al atender a las personas.

Propiciar el contacto con los agentes que representen a la compafiia

procurando estrechar vinculos en base a servicio.

e Comunicar que somos personas utiles como profesionales y gente capaz de
comprender.

Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:

Ing. Ricardo Gémez
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POLITICAS DE CALIDAD

POLYLON S.A. producimos y comercializamos productos a base de polietileno la
cual mantiene rigurosos procesos de produccion y control de la misma, siendo
socialmente responsables con el entorno y manejando los mas estrictos controles
de calidad y seguridad industrial preservando el capital humano

POLITICAS DE GESTION ADMINISTRATIVA

Todos los empleados de POLYLON S.A., asumiran las orientaciones vy
procedimientos que se establezcan en la Gerencia Comercial, basados en la
sugerencia que suministre la Gerencia General, encaminados a vivir y practicar en
la empresa un estilo participativo, con base en trabajo en equipo y en un proceso de
mejoramiento continuo.

POLITICA DE GESTION DE COMERCIALIZACION Y VENTAS
Es nuestro deber disefiar y liderar la implementacion del plan de ventas de la

compafia, logrando objetivos de crecimiento en la participacion del mercado y
posicionamiento. Por lo consiguiente nuestras directrices estan encaminadas a:
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e Planear y disefar estrategias innovadoras de mercadeo y publicidad.
e Programar compra de productos segun necesidad institucional.
e Coordinar proyectos de apertura de nuevos negocios Yy lineas de servicios.

Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:

Ing. Ricardo Gémez
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POLITICAS DE GESTION FINANCIERA

Se mantiene el compromiso situar de un sistema de informacién contable y
financiero transparente por parte del departamento de comercializacion que se
defina por ser agil, confiable y oportuno cumpliendo con los requisitos de la ley.

Se es consciente de la importancia que tiene el buen manejo de la informacién y
para esto optimizamos nuestra labor creando:

e Politicas contables precisas.
e Politicas administrativas y financieras.
e Politicas generadoras de mejores rendimientos para la compafiia

Todas las anteriores politicas establecidas con estrecha relacion al departamento
comercial ) )
POLITICAS DE PLANEACION INSTITUCIONAL

POLYLON S.A., se compromete en liderar una cultura de procesos que le acceda la
optimizacion de sus recursos y a su vez le consienta atender a sus clientes tanto
internos como externos y reconocer todas sus necesidades.

Como compafiia, se ocupa la responsabilidad de mejoramiento continuo por medio
de la implementacién de un sistema de gestibn de calidad que acceda la
formulacibn y consumacion de nuevos proyectos generadores de valor y
crecimiento de la compaiiia.
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