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RESUMEN

En el siguiente trabajo investigativo fue realizado para determinar el efecto de
rentabilidad en la gestion comercial de las empresas empacadoras de mariscos “Mar
Delicias” en la ciudad de Manta, puesto que estas actividades son claves para alcanzar los
objetivos comerciales y generar ingresos. Este proyecto investigativo se fundamento en
una metodologia de enfoque cuantitativo y de alcance descriptivo y correlacion, en la cual
con la revision de distintos articulos cientificos relacionado a las variables de estudio, se
elaboro el cuestionario de la encuesta estructuradas con escala Likert y esta se la aplic a
40 trabajadores para obtener informacion directa de los implicados. Seguidamente se
Ilevd a cabo su respectivo analisis de datos para determinar si existe una correlacion entre
estas variables como resultado que si existe la influencia entre las variables (gestidn
comercial y rentabilidad) y de la misma manera, existe correlacion positiva entre sus
dimensiones. Sin embargo, se debe mejorar en ciertos aspectos claves para conseguir una
mejor rentabilidad en su gestién comercial. Concluyendo de esta manera que, por un lado,
las relaciones interpersonales son clave fundamental de la empresa y que el
comportamiento organizacional esta vinculado con las relaciones interpersonales, de ellas
depende su éxito o fracaso. En funcién a los resultados se proponen acciones de mejora
para optimizar una correcta administracion efectiva y conseguir un alto rendimiento como

organizacion.

Palabras Claves: Rentabilidad; gestion comercial; accion de mejora; empresas

empacadoras de marisco; rendimiento organizacional.
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ABSTRACT

In the following research work was carried out to determine the effect of profitability in
the commercial management of the seafood packing companies "Mar Delicias" in the city
of Manta, since these activities are key to achieve the commercial objectives and generate
income. This research project was based on a methodology of quantitative approach and
descriptive scope and correlation, in which with the review of different scientific articles
related to the study variables, the questionnaire of the survey structured with Likert scale
was elaborated and this was applied to 40 workers to obtain direct information of those
involved. Then, their respective data analysis was carried out to determine if there is a
correlation between these variables as a result that there is the influence between the
variables (commercial management and profitability) and in the same way, there is a
positive correlation between their dimensions. However, it must be improved in certain
key aspects to achieve a better profitability in its commercial management. Concluding
in this way that, on the one hand, interpersonal relationships are key to the company and
that organizational behavior is linked to interpersonal relationships, on them depends their
success or failure. Based on the results, improvement actions are proposed to optimize

correct effective administration and achieve high performance as an organization.

Keywords: profitability; commercial management; improvement action; seafood

packing companies; organizational performance.
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CAPITULO 1
1. INTRODUCCION

La gestion comercial abarca una serie de actividades, como la planificacidn estratégica,
la investigacion de mercado, el desarrollo de productos, la fijacién de precios, la
promocion y la distribucion. Estas actividades son clave para alcanzar los objetivos
comerciales y generar ingresos para las empresas en general indispensable para su

rentabilidad.

El concepto de rentabilidad en la gestion comercial se refiere a la capacidad de una
empresa para generar ganancias en relacion con los recursos invertidos en sus actividades
comerciales. En otros términos, mide la eficiencia con la que una empresa utiliza sus
recursos para generar beneficios econdmicos. La rentabilidad es un indicador clave del

éxito empresarial y se evalla a través de diversos ratios y métricas financieras.

Mar Delicias es una empresa procesadora de marisco ubicada cerca del parque de
circunvalacion, barrio San Pedro-Manta, concebida con la finalidad de ofrecer productos
de diferentes especies de pescados frescos y congelados, empacados al vacio y en
diferentes presentaciones y tamafios. La empresa inicio sus procesos de produccién con
varios tipos de pescado comoatun, dorado, wahoo, pez espada, entre otros. Debido a la
inversion realizada en la tecnologia y en el riguroso control de calidad en los procesos de
produccién se puede atender a los mercados nacionales, en las mejores condiciones de

calidad y precio.

El objetivo de este estudio es un analisis exhaustivo de la gestion comercial ysu efecto en
la rentabilidad de la empresa de marisco Mar Delicias. Se examinaran las estrategias

comerciales implementadas, la eficacia de las actividades de marketing y ventas,asi como
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el impacto de estas acciones en la generacion de ganancias y beneficios.

Al comprender como la gestion comercial influye en la rentabilidad de las empresas
empacadoras al vacio de mariscos en la ciudad de Manta, se podran identificar areas de
mejora y oportunidades para optimizar los resultados econémicos, esto permitira a estas
empresas tomar decisiones informadas y desarrollar estrategias comerciales mas efectivas

para alcanzar el éxito en un mercado altamente competitivo.

Este trabajo investigativo tuvo como objetivo general, determinar el efecto de la gestion
comercial en la rentabilidad de la empresa de mariscos “Mar Delicias” en la ciudad de
Manta. En funcidn a esto, se desarrolla una metodologia cuantitativa a través de encuestas

y el analisis estadistico, con la recopilacion de datos cualitativos.

En las siguientes secciones, se explorara en detalle los diferentes aspectos relacionados
con la gestion comercial y su efecto en la rentabilidad de las empresas empacadoras al

vacio de mariscos.
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1.1.Justificacion

El proyecto de gestiobn comercial y su efecto en la rentabilidad de las empresas
empacadoras de Manta es de gran relevancia e interés en el contexto empresarial actual.
Es importante analizar las proyecciones futuras de las empresas empacadoras de Manta
para comprender como la gestion comercial puede afectar su rentabilidad, esto implica
evaluar las tendencias del mercado, las necesidades de los consumidores y las estrategias
comerciales mas efectivaspara mantenerse competitivos en mercados internacionales

altamente competitivos.

Los beneficiarios directos de los resultados de este proyecto es las empresas empacadoras
de marisco Mar Delicias, ya que podran obtener informacién y recomendaciones
especificas sobre como mejorar su gestion comercial para aumentar su rentabilidad.
Ademas, la sociedad en general se beneficiara del desarrollo econémico sostenible de la

region, que se logrard a través de la mejora de la rentabilidad de estas empresas.

El proyecto es adecuado al propoésito de la investigacion, ya que se centra en analizar
como la gestion comercial afecta la rentabilidad de las empresas Mar Delicias. Este
enfoque es relevante y pertinente, ya que la rentabilidad de estasempresas es crucial tanto

para su supervivencia como para el desarrollo econémico de la region.

El proyecto es altamente conveniente y Util, ya que tiene como objetivo mejorar la
rentabilidad de las empresas empacadoras de Manta. Esto es de granimportancia para la
sociedad, ya que estas empresas representan una parte significativa de la economia local
y nacional, generando empleo y contribuyendoa las exportaciones de productos
pesqueros. Al mejorar la gestion comercial estas empresas podran aumentar su

rentabilidad, lo que a su vez contribuira al desarrollo economico sostenible de la region.
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Ademas, la investigacion también sera Gtil para resolver problemas reales. Al analizar las
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proyecciones futuras y las tendencias del mercado, el proyecto proporcionard informacién
y recomendaciones especificas que ayudardn a las empresas empacadoras de Manta a
adaptarse a los cambios en los consumidores y los mercados internacionales. Esto
permitird resolver problemas practicos y mantenerse competitivos en un entorno

empresarial en constante evolucion.

El proyecto también tiene un valor teorico, ya que contribuird a llenar vacios de
conocimiento en el campo de la gestion comercial de las empresas empacadorasde Manta.
Al analizar cdmo la gestion comercial afecta la rentabilidad de estas empresas, se podran
identificar nuevas estrategias y enfoques que podrian ser aplicados en otros contextos
empresariales similares. Esto ayudard a mejorar lacomprension teorica de la gestion

comercial y sus efectos en la rentabilidad de las empresas.
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1.2.Perspectiva Tedrica

1.2.1. Antecedentes

Reyes (2021) en su investigacion titulada “Gestion comercial y la rentabilidad del
almacén el pescador en el Cantdn Jaramijo, periodo 2019-2021. El objetivo principal de
esta investigacion es describir la gestion comercial y la rentabilidad en el almacén "El
pescador” en el canton Jaramijo. Para alcanzar este objetivo, se llevd a cabo una revision
bibliografica exhaustiva que incluy6é fuentes de informacion como articulos, tesis y
ponencias relacionadas con la temética de gestion comercial y rentabilidad en empresas
similares. Se dio preferencia a fuentes actualizadas y relevantes para el estudio. Ademas,
se realiz6 un andlisisdetallado de la situacion especifica del almacén "El pescador” en el
cantdn Jaramijd. Los resultados de esta investigacion muestran que la gestion comercial es
una funcién esencial en cualquier tipo de empresa, independientemente de su tamafio. La
falta de una gestion comercial adecuada y la carencia de canales de distribucion efectivos
pueden generar inestabilidad en el establecimiento de precios, o que a su vez afecta
negativamente la rentabilidad de la empresa. En conclusion, una gestién comercial
efectiva puede conducir a una mayor satisfaccién del cliente, un aumento en lasventas y
una rentabilidad sélida. Es esencial que "El pescador" implemente estrategias de gestion
comercial adecuadas, como la mejora de sus canales de distribucion y la optimizacion de
procesos administrativos, para garantizar su competitividad y estabilidad en el mercado.
La investigacion resalta la importancia de abordar la gestion comercial de manera integral

y estratégica paralograr el éxito sostenible en el sector minorista.

(Farias, 2021) en su investigacion titulada “Factores explicativos de la rentabilidad
de las microempresas: Un estudio aplicado al sector comercio” El objetivo principal de

este estudio es determinar los factores que explican la rentabilidad econémica de las
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microempresas que operan en el sector del comercio en la provincia del Guayas. Para
alcanzar el objetivo establecido, se utilizo la metodologia de recoleccion de datos, analisis
de datos, para identificarlas relaciones entre las variables independientes (endeudamiento,
nivel deliquidez, tamafio, rotacion de activos, capital de trabajo y gastos administrativos)
y la variable dependiente (rentabilidad econémica); asi mismo se analizaron losresultados
de laregresion lineal multiple, determinando las relaciones entre las variables y se evaluo
su significancia. Los resultados revelaron que el endeudamiento, el nivel de liquidez y el
tamafio tienen una relacion negativa y significativa con la rentabilidad econdmica,
mientras que la rotacion de activos, el capital de trabajo y el impacto de los gastos
administrativos inciden directamente en el rendimiento sobre activo. Concluyen que se
pueden extraer que la gestionde la deuda, la liquidez y el tamafio de las microempresas en
el sector comerciode la provincia del Guayas es crucial para su rentabilidad. Las empresas
deben mantener un equilibrio adecuado en estas areas para mejorar su desempefio

financiero.

(Briones, 2022) en su investigacion titulada “Estudio de pre factibilidad para la
comercializacion de mariscos empaqguetados al vacio en la ciudad de Manta”. Elobjetivo
principal es realizar un estudio de prefactibilidad para la implementacionde una empresa
comercializadora de mariscos empacados al vacio en la Ciudadde Manta, evaluando la
viabilidad econdmica y financiera del proyecto. Se realizouna metodologia, utilizando
técnicas de recoleccion de informacidn, como encuestas, para indagar sobre la demanda
y preferencias de la poblacion de la Ciudad de Manta en relacién a los productos del mar.
Dentro de los resultados se identifico una demanda insatisfecha en el mercado local de
productos del mar, lo que indica una oportunidad de negocio para la empresa

comercializadora de mariscos empacados al vacio. El analisis econémico financiero
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mostro que el proyecto es viable, con un VAN positivo de 71.727,6 y una TIR del 69,77%.

Estoindica que la inversion se recupera en un periodo de tiempo razonable y que se
pueden esperar ingresos fructiferos y crecimiento empresarial. Las conclusionesmuestran
que el estudio de prefactibilidad demostré que la implementacion de una empresa
comercializadora de mariscos empacados al vacio en la Ciudad deManta es viable y
prometedora. Los resultados del analisis econémico financierorespaldan la viabilidad del
proyecto, mostrando que se pueden esperar beneficios econémicos y una recuperacion

rapida de la inversion.

(Merino Galarza, 2016) En su investigacion titulada “Costos de produccion y su
efecto en la rentabilidad de la empresa procesadora de mariscos de EI Oro Promaoro S.A”.
El objetivo principal es identificar los factores que influyen en el calculo de los costos de
produccién en la empresa Procesadora de Mariscos DeEl Oro PROMAORO S.A, evaluar
la incidencia de los costos de produccion en larentabilidad de la empresa. La metodologia
consiste en realizar un estudio de campo que incluya observacion del procesamiento del
camarén y entrevistas alpersonal de la empresa. Su metodologia recopilar informacién
relevante de la empresa, especialmente en relacion a las cuentas de costos de produccion,
como materia prima, mano de obra directa y otros costos indirectos. Los resultados
identificaron los factores que influyen en el célculo de los costos de produccion en la
empresa PROMAORO S.A, determinando la incidencia de los costos de produccion en
la rentabilidad de la empresa, evidenciando su importancia en la toma de decisiones
gerenciales. La conclusidn es que los costos de produccion tienen un impacto significativo
en la rentabilidad de las organizaciones, incluyendo la empresa PROMAORO S.A. El

analisis economico financiero y el estudio de los costos de produccion son herramientas
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importantes para la toma de decisiones administrativas y proporcionan informacion
precisa sobre la condicion econdmica de la empresa. Los resultados obtenidos en este
estudio confirman la influencia de los costos en la rentabilidadde las organizaciones y
destacan la importancia de controlar y gestionar adecuadamente los recursos en el area de

procesos para optimizar la producciony la rentabilidad empresarial.

(CEDENO, 2020) En su investigacion titulada “La comercializacion de fundas
térmicas y su incidencia en el abastecimiento, para la exportacion de pescado fresco
congelado, ciudad de Manta.” EIl objetivo principal es realizar un anélisis de la
comercializacion de fundas térmicas y su impacto en el abastecimiento de la exportacion
de pescado fresco congelado en la ciudad de Manta e identificar la demanda insatisfecha
de fundas termo flexibles en la industria pesquera de Manta. Su metodologia consiste en
método inductivo, se utilizar4 para obtener conclusiones generales a partir de la
observaciény analisis de casos especificos relacionados con la comercializacionde fundas
térmicas y su impacto en el abastecimiento de la exportacién de pescado fresco
congelado, método deductivo, método analitico, método bibliografico, ademas, se
utilizarén técnicas de entrevista y encuesta para recopilar informacion de las empresas
exportadoras de pescado y de los actores involucrados en la cadena de suministro de
fundas termo flexibles. Los resultados muestran que existen 60 empresas dedicadas a la
exportacion de pescado fresco congelado en la ciudad de Manta. La conservacion adecuada
del pescado fresco congelado requiere de fundas termo flexibles que garanticen una
temperatura optimay prolonguen el periodo de vida atil hasta por un maximo de 10 meses.
La conclusion es que la demanda insatisfecha de fundas termo flexibles en la industria

pesquera de Manta afecta la produccién y cumplimientode las empresas exportadoras de
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pescado. Existe una oportunidad de negocio para la creacion de una empresa local que se
dedique a la elaboracion y distribucion de fundas termo flexibles en Manta, con el
objetivo de cubrir la demanda insatisfecha y contribuir al desarrollo econdmico del puerto
y del pais. El anélisis de la comercializacion de fundas térmicas y su incidencia en el
abastecimiento de la exportacion de pescado fresco congelado en Manta es fundamental
para identificar las necesidades del sector y proponer soluciones que impulsen su

crecimiento y rentabilidad.

(Zufiga-Bohorquez, 2022) en su investigacion titulada “Diagnostico productivo y
comercial del camardn con valor agregado de la provincia del E1 Oro”. El objetivo de esta
investigacion fue determinar la incidencia de la cadena de valoren la produccion y
comercializacion de productos derivados del camaron mediante el analisis del mercado
internacional. La metodologia que se implementd es con enfoque cualitativo, en lo que
respecta al enfoque cualitativo se realizaron descripciones sobre los gustos y preferencias
del producto a comercializar, y en sentido cuantitativo, ya que, dichas variables
descritas fueron ponderadas con valores numéricos para tener una vision mas detallada
sobre las variables. Los resultados del estudio evidenciaron que los factores a favor que
tuvieron las empacadoras fueron el precio del producto y las relaciones internacionales
que tiene el pais para poder exportar, en cuanto a las brechas negativas como el quipo y
tecnologia que poseen las empacadoras, estolimita la capacidad para desarrollar variedad
de productos para comercializar. Finalmente, mediante un contraste con otros autores se
demostro que es fundamental tener equipos desarrollados en las empresas que permiten
fomentar a los departamentos de I+D y variedad en sus productos. Las conclusiones

establecen que el sector camaronero aporta significativamente enla economia ecuatoriana,
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sin embargo, la falta de inversién tecnoldgica limita a las empresas empacadoras, lo que
hay que destacar son las relaciones internacionales que existen para poder exportar en

nuevos mercados.

(Sanchez, 2017) En su investigacion titulada “Comercio Internacional y
Acuacultura: Caso del camaron en Ecuador.” El objetivo principal de esta tesis es la
realizacioén una descripcion analitica del comercio internacional, desde el pensamiento
clasico hasta las teorias del desarrollo, revisando los cuatro hechos identificados por parte
de la UNCTAD, en los que se hace énfasis para una mayor evolucién en las economias
del Sury de su codependencia con el Norte. La metodologia utilizada en esta tesis consiste
en realizar una revision bibliogréfica exhaustiva sobre el comercio internacional, desde
el pensamiento clésico hasta las teorias del desarrollo, analizar los informes y estudios
realizados por la UNCTAD sobre la evolucion de las economias del Sur y su
codependencia con el Norte. Realizar un analisis detallado de la acuacultura enEcuador,
incluyendo su importancia en el comercio internacional y los desafios que enfrenta. Los
resultados obtenidos en esta tesis es una descripcién analitica del comercio internacional,
desde el pensamiento clasico hasta las teorias del desarrollo. Una revision de los cuatro
hechos identificados por parte de la UNCTAD sobre la evolucién de las economias del
Sur y su codependencia con el Norte. Un estudio detallado de la importancia de la
acuacultura en el comercio internacional, especialmente para Ecuador, como el segundo
producto mas importante después del petroleo. Las conclusiones obtenidas en esta tesis
consisten que el comercio internacional ha experimentado cambios significativos en las
ultimas décadas debido a la tecnologia, las comunicaciones y el transporte, lo que ha

facilitado el intercambio y el desarrollo de los mercados. La acuacultura es un sector
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altamente dinamico y competitivo en el comercio internacional, con caracteristicas
naturales positivas y alta calidad de produccién, lo que le permite tener una alta
participacioén en los mercados internacionales. A pesar de los desafios enddgenos y
exogenos que enfrenta laacuacultura ecuatoriana, su prestigio mundial y altos niveles de

innovacion le permiten mantener una posicion destacada en el comercio internacional.

(CENTENO, 2015) En su investigacion titulada “El proceso de exportacion y la
comercializacion en los mercados externos de los mariscos de la empresa Flipper del
canton Manta”. El objetivo principal es analizar la importancia de la diversificacion de
productos en el comercio internacional de Ecuador, evaluando el impacto de la
globalizacion en los mercados competitivos y segmentados. Su metodologia consiste en
revision bibliografica, analisis de datos, estudio de casos, entrevistas y analisis
comparativo. Los resultados se identificara la importancia de la diversificacion de
productos en el comercio internacional de Ecuador y su impacto en la balanza comercial.
Se evaluard el papel de la Nueva Constitucion Ecuatoriana en la promocién de la
diversificacion de productos y la basqueda de nuevos mercados. Las conclusiones que la
diversificacion de productos es fundamental para el comercio internacional de Ecuador,
ya que permite llegar a mercados cada vez mas competitivos y segmentados. La
participacion en tratados comerciales y acuerdos internacionales es clave para promover
la diversificacion de productosy expandirse en nuevos mercados. La diversificacion de
productos tiene un impacto positivo en la generacion de empleo, ingresos y rentabilidad
parael pais. La inversion en tecnologia de primera es fundamental para la recapitalizacion

de Ecuador y el desarrollo de productos con mayor valor agregado.
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1.2.2. Bases Teoricas

Gestion comercial

Gestion comercial es el proceso de planificacion y ejecucion de la concepcion de
producto, precio, promocién y distribucién de ideas, bienes y servicios para crear
intercambios que satisfagan los objetivos individuales y organizacionales; se reconoce a
la gestion comercial como un proceso de analisis, planificacion y control de manera
adicional a los cuatro instrumentos que se aplican a la estrategia comercial. (Erazo Macas,
2023)

La Gestion Comercial comprende todas las acciones, técnicas y procesosdisefiados en
una organizacion con el fin de dar a conocer su propuesta comercial, incluye el

emprendimiento y, también el desarrollo del negocio desde sus origenes.

Autores como (Palomo, 2012), la definen como aquella accion que lleva a cabo la relacién
de intercambio de la empresa con el mercado, resaltando la interaccion con el sector
externo; y por su parte, (Martin-Lagos, 2008), enuncia que forma parte esencial del
funcionamiento de las organizaciones; decisiones relativas a qué mercados acceder; con
qué productos, qué politica de precios aplicar; como desarrollar una sistematica comercial

eficaz.; siendo éstos, aspectos que derivan de la estrategia corporativa.

Segun la perspectiva de (Andrade, 2017), la gestion comercial es por mucho una de las
funciones con mas trascendencia dentro de cualquier organizacion que tenga como fin la
venta de bienes y/o servicios, ya que este autor plantea que la gestiébn comercial tiene
como objetivo desarrollar los procesos relacionados conla interaccion de la organizacién
hacia el mundo exterior, teniendo tareas muy particulares como lograr la satisfaccion del

cliente, mantener y de ser posible ampliar la participacidn en el mercado, incrementar los
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niveles de ventas, planificar y ejecutar las acciones de mercadeo que sean necesarias.

De acuerdo con (Diaz, 2014) diversas organizaciones a nivel mundial han evidenciado la
necesidad de llevar a cabo una gestion comercial estratégica y debidamente estructurada,
puesto que este ha demostrado ser el medio para la consolidacion de grandes marcas y
para el posicionamiento de organizaciones de diferentes sectores en sus respectivos
mercados. De alli la importancia de la gestion comercial dentro de las empresas, pues esta
es la estructura por mediode la cual se crean, entre otras cosas, los canales de

comunicacion entre la organizacion y las necesidades del mercado.

Con relacion a lo anterior, afirma qué: La propuesta de Gestion Comercial se origina
debido a la necesidad de mejorar el alineamiento estratégico, el trabajo participativo, la
comunicacion, la definicién de estrategias, la medicion y la implementacion de acciones
de mejora basandose en la experiencia y diagndstico de las empresas u organizaciones,
con el propdsito adicional de asegurar el cumplimiento de los objetivos organizacionales

(Aguirre, 2011, p.12).

Las actividades que realiza una empresa tienen que enfocarse en las necesidades del
mercado puesto que sera quien determine el futuro de la empresa. Siendo asi cada accion
que la empresa quiere implementar debe de analizarla como consumidor, si realmente se

Ilega a transmitir lo que se quiere ysi se obtienen los beneficios ofertados.

La gestion comercial es el nexo que hay entre la empresa y el mercado,abarcando
desde un estudio de mercado conociendo las necesidades de los clientes y plantear
productos que satisfagan sus necesidades hasta formar una relacion duradera y fidelizada
con los consumidores, tanto empresas comerciales como empresas industriales se deben a

un publico que de tener una relacion fuerte lograra comunicar la razon de ser de la empresa
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y obtendra un consumidor fiel y permanente. (Palomo, 2012)

La gestion comercial es el pilar de las organizaciones, en esta recae la direccion y posicién
que la empresa quiere ocupar en el mercado es por eso que las empresas desde sus inicios
se proyecta objetivos alcanzables, especificos dando lugar a cubrir la necesidad de los
principales clientes quienes de acuerdo a su calidad percibida de los productos adquiridos

lograra recomendar a su entorno y la empresa se beneficia incrementando su valor de

marca y sus rentabilidades obtenidas. (Martin-Lagos, 2008)

Gestion comercial es enfocarse en cada una de las areas de la empresa maximizando sus
recursos y siendo una sola fuerza para lograr los objetivos. Una empresa esta constituida
por diversos departamento o &reas como el de ventas, marketing, contabilidad, finanzas,
etc., que hacen posible que la empresa esté vigente es por eso que desde la concepcidn de
idea de un producto o algunaestrategia cada una de estas areas debe estar comprometido
logrando una solacultura en la empresa, esto contribuira a diferenciarse de la competencia

logrando ventajas competitivas. (Morales., 2009)

Formar una unidad en la organizacion, considerando el compromiso de cada uno de los
colaboradores para maximizar el uso de los recursos y brindarselo a los clientes de manera
oportuna contribuye a una gestion comercial 6ptima, es por esto que ninguna area es mas

importante que otra, por el contrario, todas son importantes. (Seisdedos, 2007)

La Gestion comercial debe de considerar al cliente como eje para el desarrollo de
productos como también para las actividades que se realizan con el afan de fidelizarlo. El
marketing ha ido evolucionando de acuerdo a como actiia el mercado inicialmente habia
una inclinacién por el producto, evolucionandodandole importancia a la marca, al precio

y en la actualidad se debe enfocarse en el cliente y en lograr un ambiente saludable y el
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actuar de las empresas debecentrarse en cuidar el medio ambiente con productos

ecoldgicos de acuerdo a las necesidades de sus consumidores. (Castellanos, 2002)

Gestion comercial inicia formando una sola cultura con los mismos objetivos, valores,
enfocandose en el cliente quien es prioridad de la empresa. Si se lograunificar a toda una
empresa se habra logrado mucho pues esto motivara a mejores resultados pues las cosas
se ven de distintos angulos, pero se interpretan en la unificacion de la empresa, siempre

enfocandose en el cliente.

Cuando una organizacion cumple los elementos descritos, alcanza una gestion comercial
eficaz, logrando beneficios como, cumplir los objetivos financieros, estructurar los
procesos de produccion acertadamente, favorecer la reputacién de la empresa en el
mercado, mejorar la relacion con los clientes, aumentar los indicadores de satisfaccion y
fidelidad, incrementar la competitividad y, maximizar la rentabilidad. (Cerem, 2021)
Objetivos de la gestion comercial

Hay que tener en cuenta los objetivos de la gestion comercial, para asi poder entender
mucho mejor su importancia.

Mejorar las relaciones comerciales con los clientes: identificando las necesidades y
entendiendo los puntos clave para el crecimiento de la empresa. Conociendo el perfil, es
posible brindar un trato personalizado a cada socio, identificando oportunidades de
expansion.

Comprobar y medir los resultados obtenidos: hay muchas herramientas para realizar
este objetivo, que permiten el monitoreo en tiempo real de los procesos de venta. Su
finalidad es identificar las estrategias a utilizar para mejorar el proceso de venta.

(Pacheco, 2019)


https://www.zendesk.com.mx/blog/como-mejorar-la-atencion-al-cliente/
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La organizacion del equipo de ventas: busca lograr un acercamiento eficiente con los
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clientes, trabajando de forma organizada y enfocados en un mismo proceso. Este objetivo
evita los conflictos de comunicacion. (Pacheco, 2019)

La gestion comercial en las empresas actia como una especie de motor y en general, la
funcion comercial activa a las demas, influyendo en ellas de forma directa o indirecta.
Determina los volimenes que se deben producir para atender la demanda, las
especificaciones que requiere el cliente, los precios y formas de pago, la comunicacién y
tiene el poder incluso de alterar la dindmica de la estrategia corporativa. (Erazo Macas,
2023)

Beneficios de la gestion comercial

Para (Erazo Macas, 2023) contar con una gestion comercial eficaz, es de gran importancia

para las empresas porque representa beneficios como:

Promover la consecucion de los objetivos financieros de la empresa.
Permite estructurar adecuadamente el proceso de produccion.
Mejorar la reputacion de la empresa en el mercado.

Mejorar las relaciones con los clientes.

Mejorar los indicadores de satisfaccion y lealtad de los clientes.
Aumentar la competitividad de la empresa.

Maximizar la rentabilidad.
Elementos de la gestion comercial

Segun (Erazo Macas, 2023) la gestion comercial involucra componentes de diferentes
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areas, integra equipos, recursos y funciones, para lograr sus objetivos y aportar a la
competitividad de la empresa. Los principales elementos de la gestion comercial son:
Planeacion estratégica: incluye la definicion de objetivos, la fijacion de metas y la
consolidacion de la estrategia corporativa.

Gestion de ventas: directamente encargada de las técnicas de venta y el engranaje de
actividades necesarias para llevar un producto hasta el cliente final.

Gestion de marketing: comprende el analisis del entorno y orienta la estrategia de la
mezcla de marketing o las 4 Ps, de tal manera que esté alineada con la estrategia
corporativa.

Gestidn de clientes: se ocupa de la jornada del cliente en cada una de las etapas del
proceso comercial, desde la prospeccidon hasta la postventa, con el objetivo de lograr su
satisfaccion y lealtad.

Gestion de fuerza de ventas: administra el recurso humano, en términos de la
capacitacion, la motivacion, y la estrategia del equipo de ventas.

Areas de soporte: se trata de la relacion con otras areas criticas para el desempefio del
proceso comercial, como por ejemplo las areas de tecnologia, finanzas, produccién,

logistica, entre otras.
Dimensiones de la gestién comercial

Estrategia Comercial

Son las acciones determinadas después de un andlisis interno para lograr continuacion en
el mercado, mayores rentabilidades. Despues de conocer la realidad de la empresa se
proyectan nuevos objetivos y para poder cumplirlosse requieren de nuevos caminos para

cumplir estos objetivos, nuevas pautas que ayudara al surgimiento de la empresa.
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(Morales., 2009)

Debe considerarse desde la planificacién general de la organizacion hasta laejecucion de
cada una de las tacticas que permitan lograr los objetivos. Las estrategias adecuadas para

cada uno de los objetivos permitiran resultados respetables. (Castellanos, 2002)

Se tienen que considerar en cada movimiento por minimo que sea dentro dela empresa
logrando los resultados Gptimos, las estrategias siempre permitiran tener una nueva

opcidn y esperanza de lograr los objetivos.

Planificacién Comercial
Permite tener una orientacion hacia el futuro, teniendo en cuenta la situacidnactual en el
que se desarrolla laempresa, los objetivos trazados y las tacticasque al ser ejecutadas seran

controladas esperando asi el cumplimiento de lopremeditado. (Arca, 2005)

Respalda la estrategia comercial detallando cada una de las tareas que se realizaran para
lograr los objetivos como también el modo en el que se efectuara, normalmente las
empresas se planifican a tres meses puesto queen la actualidad existe mucha competencia.

(Morales., 2009)

Unificar, optimizar y elegir los recursos disponibles estratégicamente para lograr las
metas, siempre la planificacion traeré mejores beneficios que si nose realizara, la
planificacion te traza un camino que cada dia se ansia seguir.(Talaya, 2013). Son los pasos
detallados que se deben de cumplir teniendo en cuenta las reglas establecidas, los recursos
con los que se dispone, a donde se quiere llegar y para lograr las metas trazadas.
Merchandising

Se podria definir como el conjunto de técnicas que se aplican en el punto de venta, para

asi motivar el acto de compra de la manera mas rentable, tanto para el fabricante como
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para el distribuidor, satisfaciendo, de esta forma, las necesidades del consumidor.
(Ilvolves, 2024)

Inversiones en la implementacion de instrumentos visuales en el punto de venta
influyendo a una compra muchas veces no planificada que permite incrementar las ventas,
no se debe de confundir con gastos pues a diferenciade estos las inversiones en

merchandising en un plazo medio de tiempo lograra su retorno. (Arca, 2005)

De consideracion en todos los comercios, permite que el cliente tenga un gusto visual que
se logra convertir en venta por tanto un ingreso a la empresa debido a eso no se debe de
considerar un gasto. (Martin-Lagos, 2008). Herramientas visuales que favorecen el
proceso de venta, traen ventajas al ofertante quien obtiene mayor rentabilidad y al
demandante con una experiencia de compra Unica, si en caso no realice la compra y el
lugar fue acogedor, el cliente recomendara la marca.

Definicion de rentabilidad

La rentabilidad es la capacidad que tiene una empresa de administrar sus recursos y
generar beneficios, es por ello, que los duefios de las empresas trabajan en post de tomar
medidas con respecto a los recursos que disponen y maximizar los beneficios de manera
que la empresa sea rentable. Dichos recursos denominados activos pueden alcanzarse a
través de recursos externos (deuda) o como aporte de los accionistas. Siendo muy
frecuente que los accionistas combinen fuentes internas y externas para financiar sus
operaciones y asi lograr indices de rentabilidad eficientes. De lo anterior, se deduce que
las empresas que no logren generar beneficios de manera sistematica pueden estar
condenadas a la insolvencia financiera lo que la conllevaria al fracaso. (Maria José

Gonzalez Torres, 2023)
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La rentabilidad segun Markowit, (2010 p, 22) esta referida a la capacidad que tiene un
objetivo, empresa o producto para generar utilidades o beneficios suficientes para seguir
desarrollandose; es asi que una industria sera rentable cuando produce méas ingresos que

egresos.

(Gitman, 1997) dice que rentabilidad es la relacion entre ingresos y costos generados por
el uso de los activos de la empresa en actividades productivas. La rentabilidad de una
empresa puede ser evaluada en referencia a las ventas, a los activos, al capital o al valor
accionario. Por otra parte, (Juan, Marta, & Juan, 1997) consideran la rentabilidad como
un objetivo econdémico a corto plazo que las empresas deben alcanzar, relacionado con la

obtencion de un beneficio necesario para el buen desarrollo de la empresa.

Para (Sanchez Ballesta, 2022) la rentabilidad es una nocién que se aplica a toda accién
econdmica en la que se movilizan medios materiales, humanos y financieros con el fin de
obtener ciertos resultados. En la literatura econdémica, aunque el término se utiliza de
forma muy variada y son muchas las aproximaciones doctrinales que inciden en una u
otra faceta de la misma, en sentido general se denomina rentabilidad a la medida del
rendimiento que en un determinado periodo de tiempo producen los capitales utilizados

en el mismo.

De acuerdo al citado autor la importancia del analisis de la rentabilidad viene dada porque,
aun partiendo de lamultiplicidad de objetivos a que se enfrenta una empresa, basados unos
en larentabilidad o beneficio, otros en el crecimiento, la estabilidad e incluso en el servicio
ala colectividad,en todo analisis empresarial el centro de la discusion tiende a situarse en
la polaridad entre rentabilidad y seguridad o solvencia como variables fundamentales de

toda actividad econdmica.
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Siguiendo a Gitman desde el punto de vista de la Administracion Financiera, “la
rentabilidad es una medida que relaciona los rendimientos de la empresa con las ventas,
los activos o el capital, esta medida permite evaluar las ganancias de la empresa con
respecto a un nivel dado de ventas, de activoso la inversion de los duefios. La importancia
de esta medida radica en que para que una empresa sobreviva es necesario producir
utilidades. Por lo tanto, la rentabilidad esta directamente relacionada con el riesgo, si una
empresa quiere aumentar su rentabilidad debe también aumentar el riesgo y al contrario, si
quiere disminuirel riesgo, debe disminuir la rentabilidad.

Dimensiones de la rentabilidad

En la actualidad se han encontrado segun (Alvarez, 2004) algunos modelos teéricos que
intenta explicar la rentabilidad empresarial existen entonces diversos enfoques; uno de
los primeros enfoques es el que intenta explicar a la rentabilidad desde la vision financiera
monetaria; aqui es vista como la capacidad que tiene la empresa para generar ganancias
a partir de sus inversiones realizadas, lo que la hace rentable es su excedente que se
produce después de la produccion de un producto. La otra teoria es ver a la rentabilidad
como algo social, es decir se sefiala que su entorno social tieneuna influencia que puede
ser positiva 0 negativa para la empresa; aqui se incluyen diversos aspectos como lo
cultural de una sociedad, sus creencias y el medio ambiente. En resumen, hablar de
rentabilidad no es otra cosa que la aglomeracion de logros positivos que se obtienen a
partir de la transformacion de una actividad econdmica como es la produccion. Las
dimensiones de larentabilidad tenemos: Rentabilidad bruta, rentabilidadneta, rentabilidad

patrimonial, rentabilidad de activos y rentabilidad capital. (Stewart C. Myers, 2010)

Rentabilidad neta: Los indices de rentabilidad que logren las empresas es el que va a

indicar el nivel de productividad de una empresa dentro del rubro dque se dedique. Hay
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que evaluar constantemente este indicador dado que permite realizar un andlisis para
determinar si la utilidad que se obtiene es Unica de laempresa es decir de su produccion o
procede de otros ingresos generados por la empresa, tener cuidado en su
operacionalizacion dado que es necesario compararlo con el margen operacional. Por lo
tanto, es importante evaluar seriamente los otros ingresos dado que pueden tener la
caracteristica de ser inestables y esporadicos lo que no muestran la real rentabilidad de la
empresa. Al respecto, se puede sefialar que una compafiia reporte una utilidad neta
aceptable después de haber presentado pérdida operacional. Sefialan Brealey y Myers que

se pueden registrar indices negativos al no tener cuidado con su analisis.

Rentabilidad patrimonial: Este indicador dominado rentabilidad estratégico del
patrimonio permite identificar la productividad o ganancias que esta logrando alcanzar la
empresa para ofrecerle a sus socios o accionistas la seguridad de su capital, y de ese modo
ellos puedan seguir invirtiendo para el crecimiento de la empresa en el mercado, sin
embargo, no se considera como algo importante los egresos financieros como el pago de
impuestos y la participacion de los colaboradores. Para que la empresa pueda saber cudl
es el impacto en la rentabilidad de los accionistas el pago de impuestos y otras finanzas
es necesario analizar con cuidado el patrimonio con se cuentapara ello se debe tener en
cuenta la diferencia que existe entre este indicadory la rentabilidad financiera. Este indice
también puede registrar valores negativos, por la misma razon que se explica en el caso

del margen operacional. (Stewart C. Myers, 2010)

Rentabilidad de activos: Este nos muestra que tan capaz es el activo para generar
utilidades de forma independiente de como haya logrado ser financiado, es decir si se

gener0 deuda o se usoé el patrimonio. Para poder identificar qué area son responsables de
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la rentabilidad del activo, se debe calcular dividiendo la utilidad neta y el activo total; la
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otra forma es utilizandoel sistema Dupont; en la que se realizan operaciones como

relacionar la rentabilidad de sus ventas y la rotacion del total del activo.

También sefiala que las ganancias obtenidas por el ejercicio se pueden ver afectadas por
los pagos tributarios considerados gastos no deducibles, el pago al impuesto a la renta se
elevara, la cancelacionde la participacion del colaborador; estos pueden ser superiores a

la utilidaddel ejercicio; esto conlleva a tener un indicador negativo para la empresa.

Para el célculo de la rentabilidad neta es necesario realizar la operacion que consiste en
dividir la utilidad neta sobre el patrimonio, esto permite identificar qué factores estan
afectando a la utilidad de los accionistas. En funcion a lo sefialado es necesario que se
evallen el margen de rotacion, elapalancamiento financiero y el costo fiscal; esto son
factores que afectan dealguna manera la rentabilidad de la empresa; con estos datos bien
analizados los gerentes podran tomar decisiones responsables, podran generar politicas
que ayuden a disminuir los gastos innecesario que se generan y ademas se contribuira a

mejorar las finanzas de la empresa. (Stewart C. Myers, 2010)



UNIVERSIDAD LAICA i e
@ ELOY ALFARO DE MANABI ﬂWLdtwn 0(6 é‘n}o/‘ edad- ’

CAPITULO 2

2. METODOLOGIA
2.1.Disefio Teodrico

2.1.1. Definicién de variables

Variable independienteX: Gestion comercial

Variable dependienteY: Rentabilidad

2.1.2. Objeto de estudio y campo de accion.

El objeto de estudio es la gestion comercial y su efecto en la rentabilidad de las empresas
empacadoras al vacio de mariscos. Esto implica analizar las estrategias, précticas y
actividades relacionadas con la comercializacion de productos marinos, asi como su
impacto en la rentabilidad econdmica de estas empresas.

El campo de accién se centra en las empresas empacadoras al vacio de mariscos,
considerando aspectos como la planificacion y ejecucion de actividades de marketing,
ventas, distribucién, promocion, precios y gestion de clientes. También se explorard coémo
estas acciones comerciales influyenen la capacidad de generar ganancias y beneficios en
relacion con los costosy recursos utilizados en la produccion, comercializacion y

operacion del negocio.

El estudio busca comprender la relacién entre la gestion comercial y la rentabilidad de las
empresas empacadoras al vacio de mariscos, identificando factores clave que pueden
afectar positiva o negativamente la rentabilidad de estas empresas. Esto permitird obtener
informacion relevante para mejorar las estrategias comerciales y optimizar los resultados

econdmicos en este sector especifico.
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2.1.3. Operacionalizacion de la VVariables
Tabla 1
Variable X: Gestion comercial
Variable Definicién Dimensiones Preguntas
La gestion comercial es el nexo que hay entre la Estrategia comercial ¢Las estrategias comerciales de la empresa
empresa y el mercado, abarcando desde un estudio estan claramente alineadas con los objetivos
de mercado conociendo las necesidades de los a largo plazo de la organizacion?
clientes y plantear productos que satisfagan sus ¢Laempresa revisa y actualiza regularmente
necesidades hasta formar una relaciéon duradera y su estrategia comercial para adaptarse a los
Gestion fidelizada con los consumidores, tanto empresas cambios en el mercado?
comercial comerciales como empresas industrialesse deben a .
¢Las previsiones de ventas y los
un publicoque de tener una relacién fuerte lograra ]
presupuestos realizados por la empresa son
comunicar la razon deser de la empresa y obtendrd  [Planificacion comercial . . .
generalmente precisos y reflejan la realidad
un consumidor fiel y permanente. (Palomo, 2012)
del mercado?
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¢Los planes comerciales disefiados por la
empresa se implementan de manera efectiva

y dentro de los plazos establecidos?

Merchandising

¢La presentacion y disposicion de los
productos en el punto de venta estan
disefiadas de manera que influyen
positivamente en las decisiones de compra de
los clientes?

¢La empresa modifica con frecuencia el
disefio y la disposicion de los productos en
el punto de venta para maximizar las ventas

y atraer a mas clientes?
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Tabla 2.
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Variable Y: Rentabilidad

Adwinidossiar do Sweina |

Rentabilidad

La rentabilidad es la
relacion que existe
entre la utilidad y la
inversion necesaria
para lograrla, ya que
mide tanto la
efectividad de la
gerencia  de una
empresa, demostrada
por las utilidades
obtenidas de las ventas
realizadas y utilizacion

de inversiones, su

Rentabilidad neta

Rentabilidad patrimonial

¢ Considera que las estrategias comerciales implementadas
recientemente han mejorado significativamente la rentabilidad

neta de la empresa?

¢Cree usted que las iniciativas comerciales han sido efectivas
para reducir los costos operativos y aumentar la rentabilidad

neta?

¢ Piensa usted que la gestion comercial ha optimizado el uso de

los activos de la empresa para maximizar la rentabilidad?

¢ Siente que las decisiones comerciales han llevado a una

utilizacion mas eficiente de los recursos y activos disponibles?
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categoria y regularidad
es la tendencia de las
utilidades. (Torres,

2008)

Rentabilidad deactivos

¢ Considera que las politicas comerciales adoptadas han
incrementado la rentabilidad sobre el patrimonio de los

accionistas?

¢ Cree que las estrategias comerciales han mejorado el retorno de

la inversion para los accionistas?
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2.1.4. Formulacion del problema

A nivel mundial, a industria alimentaria y, en particular, la industria de productos del mar,
se enfrenta a desafios en un mercado globalizado y altamente competitivo. Los
consumidores y los mercados internacionales estan evolucionando constantemente, lo
que requiere que las empresas se adapten a las nuevas tendencias y demandas. Segun el
autor (Bermudez Cruzado de Florian, 2019) La empresa Quimipiel S.A.C, dedicada al
curtido y adobo de cueros, desde agosto del 2000, no es una excepcién y en sus 19 afios
en el mercado aln no cuenta con un sistema de control interno y menos con un sistema
que haga estas actividades evaluadoras, de verificacion y de control. Relacionado a ello
ha mostrado una sucesién de anomalias o problemas asociados a los procedimientos de
ventas. Teniendo un impacto en la gestion comercial, administrativa y contable de la
misma. La gestion comercial eficaz puede marcar la diferencia entre el éxito y el fracaso

en estos mercados.

A nivel latinoamericano, la region latinoamericana tiene una gran importancia en la
produccién y exportacion de productos del mar, incluyendo mariscos. Las empresas
empacadoras de mariscos en paises latinoamericanos se enfrentan a desafios similares en
términos de gestion comercial y rentabilidad Comprender en la region es relevante para
promover el desarrollo econdmico sostenible y la competitividad en el mercado

internacional.

A nivel nacional, en Manta, una ciudad costera de Ecuador se destaca por su actividad
econdmica centrada en la pesca y la industria alimentaria, incluyendo la produccion y
exportacion de mariscos. Las empresas empacadoras de mariscos en Manta desempefian

un papel fundamental en la cadena de valor de la pesca y la exportacion de productos del
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mar. La rentabilidad de estas empresas es crucial no solo para su supervivencia, sino
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también para el desarrollo econémico de la region.

Comprender como la gestion comercial afecta la rentabilidad de la empresa empacadora
de mariscos "Mar Delicias" en la ciudad de Manta es esencial parasu crecimiento y

contribucion al desarrollo economico local y nacional.

2.1.4.1.Problema General

¢De gué manera la gestion comercial tiene efecto en la rentabilidad de la empresa

empacadora de mariscos “Mar Delicias” en la ciudad de Manta?

2.1.4.2.Problemas Especificos
e COmo la estrategia comercial tiene efecto a la rentabilidad de la empresa

empacadora de marisco Mar Delicias en la ciudad de Manta?

e Como la planificacion comercial tiene efecto en la rentabilidad de la empresa

empacadora de marisco Mar Delicias en la ciudad de Manta?

e ,Como el merchandising tienen efecto en la rentabilidad de la empresa

empacadora de marisco Mar Delicias en la ciudad de Manta?

2.1.4.3.0bjetivo General

Determinar el efecto de la gestién comercial en la rentabilidad de la empresa empacadora

de mariscos “Mar Delicias” en la ciudad de Manta.

2.1.4.4.0Dbjetivos Especificos

e Fundamentar teéricamente la gestién comercial y su efecto en la rentabilidad.



Ulea

UNIVERSIDAD LAICA

ELOY ALFARODE MANABI ﬂvﬁnméd@wéén de éwy/redm ’

e Conocer de qué manera influye la gestion comercial en la rentabilidad de la

empresa “Mar Delicias”- Manta.

e Disefar una propuesta de mejora que contribuya positivamente a la optimizacion
de recursos en la empresa “Mar Delicias”, de esta manera fomentar la buena

gestién comercial y rentabilidad aportando valor a la sociedad.

2.1.4.5.Hipotesis general

Hi: La gestion comercial influye en la rentabilidad de la empresa “Mar Delicias”- Manta.
Ho: La gestion comercial NO influye en la rentabilidad de la empresa “Mar Delicias”-

Manta.

2.1.4.6.Hipotesis especificas

Hi: La estrategia comercial influye en la rentabilidad de la empresa “Mar Delicias”-
Manta.

Ho: La estrategia comercial NO influye en la rentabilidad de la empresa “Mar Delicias”-
Manta.

Hi: La planificacion comercial influye en la rentabilidad de la empresa “Mar Delicias”-
Manta.

Ho: La planificacion comercial NO influye en la rentabilidad de la empresa “Mar
Delicias”- Manta.

Hi: El merchandising influye en la rentabilidad de la empresa “Mar Delicias”- Manta.
Ho: El merchandising NO influye en la rentabilidad de la empresa “Mar Delicias”-

Manta.
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2.2.

Disefio Metodoldgico

2.2.1. Enfoque, alcance y disefio de la investigacion
Enfoque
La investigacion cuantitativa implica la recopilacion y el andlisis de datos cuantificables.
Aqui la cuestion de la medicion es esencial porque permite la observacion empirica y su
conexion con la dimension conceptual de la investigacion. (Parra, 2020)
El presente trabajo de titulacion esta basado en un enfoque cuantitativo, permitiéndonos
recolectar informacion exacta y luego proceder con el respectivo anélisis de datos
numericos.

Alcance

Para Arteaga (2022) el alcance del estudio se refiere a los limites dentro de los cuales se
realizard su proyecto de investigacion; a veces también se denomina alcance de la
investigacion. Definir el alcance de una investigacion es definir todos los aspectos que se

tendran en cuenta en su proyecto de investigacion.

El alcance de esta tesis es descriptivo, ya que consiste en describir las caracteristicas,
midiendo conceptos de las variables que intervienen en la empresa “Mar delicias”. A su
vez es correlacional, ya que analiza la relacidn estadistica entre dos 0 mas variables sin
intervenir en ellas.

Disefio

El disefio de este presente trabajo de titulacion es de cardcter no experimental,
transeccional o transversal que tiene énfasis en la recoleccion de datos en un solo

momento de la empresa “Mar Delicias”, Manta.


https://www.questionpro.com/blog/es/caracteristicas-de-la-investigacion-cuantitativa/
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2.2.2. Poblacion y muestra

Segun Tamayo (2012), a poblacion es la totalidad de un fendmeno de estudio, incluye la
totalidad de unidades de analisis que integran dicho fendmeno y que debe cuantificarse
para un determinado estudio integrando un conjunto N de entidades que participan de una
determinada caracteristica, y se le denomina la poblacion por constituir la totalidad del

fendmeno adscrito a una investigacion.

Siguiendo esta definicion, la poblacién estad conformada por distintas areas en las que se
desarrolla la empresa para llevar una mejor gestion comercial y cuenta con un total de 40

empleados y se tom6 una muestra de 40 trabajadores para el analisis de datos.

2.2.3. Instrumento de medicion y recoleccion de datos

Se aplico la técnica de encuesta para adquirir informacion utilizando las dos variables, 6
dimensiones y 12 preguntas mediante un cuestionario estructurado, el cuestionario de
preguntas es parte de una investigacion que tiene como objetivo determinar el grado de
relacion existente entre la gestion comercial y la rentabilidad de la empresa Mar delicias,

Manta. Asimismo, es totalmente anénimo y confidencial.
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3. RESULTADOS

3.1. Andlisis de resultados

Recoleccion y Procesamiento de datos

Para llevar a cabo la recoleccion de datos en esta investigacion, se implementduna
encuesta disefiada especificamente con el proposito de analizar la gestion comercial y la
rentabilidad de la empresa empacadora de marisco Mar Delicias. Estas entrevistas fueron
distribuidas entre una muestra representativa de 40 trabajadores, quienes brindaron sus

respuestas a traves de forms.

Una vez recopilados los datos de las entrevistas, se procedio a su procesamientomediante
el software IBM SPSS (Statistical Package for the Social Sciences). Este programa
estadistico posibilita la realizacion de analisis descriptivos y estadisticos, incluyendo la

determinacion de medias, desviaciones estdndar, correlaciones y pruebas de significancia.

El procesamiento de datos a través de IBM SPSS facilit6 la identificacion de patrones y
tendencias en las respuestas proporcionadas por los gerentes.Ademas, se llevaron a cabo
analisis estadistico para explorar el efecto de la gestion comercial y la rentabilidad. Para
asegurar la precision de los resultados,se aplicaron técnicas de analisis multivariable con

el propdsito de controlar posibles variables de confusion.
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Estadisticos de fiabilidad

Alfa de | N de
Cronbach elementos
,865 12

Segun los datos obtenidos mediante el programa SPSS, el cual nos facilito el instrumento
de fiabilidad alfa de Cronbach para el analisis de consistencia de 12 items, el resultado de

este coeficiente fue de 0,865, es decir, que el instrumento de recoleccidon de datos es

totalmente confiable.

Resultado de la encuesta — estadisticas descriptivas

X_Gestién_comercial

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Neutral 19 22,5 22,5 22,5
De acuerdo |9 22,5 22,5 45,0
\Validos
Totalmente de acuerdoj22 55,0 55,0 100,0
Total 40 100,0 100,0
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X_Gestion_comercial

60

507

404

304

Porcentaje

207

Mewutral De acuerdo Totalmente ce acuerdo

X_Gestion_comercial

Anélisis

Como se observa en el grafico 1, mediante el anlisis de resultados, podemos decir con
base en lo estipulado en la figura que el 55% de los encuestados aseguran que se esta
ejecutando una buena gestion comercial, lo que indica una percepcion mayoritariamente
positiva. Asi mismo, un 23% de estos trabajadores confirman que en cuanto a esta variable
se estdn llevando a cabo buenas estrategias, se realiza una buena planificacion y
merchandinsing lo que ayuda a llevar una buena gestion comercial en todos los procesos
internos de la empresa. Por otro lado, el 23% de los encuestados mantiene una postura
neutral, es decir, que no estan seguros de que verdaderamente llevan a cabo una buena

gestion comercial.
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X1 _Estrategia_comercial

[Frecuencia |Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo 2 5,0 5,0 5,0
Neutral 19 22,5 22,5 27,5
\Validos De acuerdo 13 32,5 32,5 60,0
Totalmente de acuerdo|16 40,0 40,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

X1_Estrategia_comercial

407

30

Porcentaje
5
1

104

En desacuerdo Mewtral De acuerdo Tetalmente de acuerdo

X1_Estrategia_comercial

Andlisis

Como se observa en el grafico 2, mediante el analisis de resultados, podemos decir con
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base en lo estipulado en la figura que el 40% de los encuestados aseguran que se esta
implementando una buena estrategia comercial, lo que indica una percepcion
mayoritariamente positiva. Asi mismo, un 33% de estos trabajadores confirman que en
cuanto a esta variable se estan llevando a cabo estrategias comerciales para incrementar
las ventas. Por otro lado el 5% de los encuestados mantiene una postura en desacuerdo,

es decir, que no estan convencidos de que se realice una buena estrategia comercial.

X2_Planificacion_comercial

[Frecuencia |[Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo 1 2,5 2,5 2,5
Neutral 11 27,5 27,5 30,0
\Validos De acuerdo 10 25,0 25,0 55,0
Totalmente de acuerdo18 45,0 45,0 100,0
Total 40 100,0 100,0
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X2_Planificacién_comercial

50

Porcentaje

En desacusrdo Mewtral De acuerdo Totalmente de acuerdo

X2_Planificacion_comercial

Anélisis

Como se observa en el grafico 3, mediante el analisis de resultados, podemos decir con
base en lo estipulado en la figura que el 45% de los encuestados aseguran que se esta
gjecutando una buena planificacion comercial, lo que indica una percepcién
mayoritariamente positiva. Asi mismo, un 25% de estos trabajadores confirman que en
cuanto a esta variable se estan llevando a cabo una buena planificacion comercial, y asi
tener una buena estructuracién de los pasos a seguir obteniendo buenos resultados. Por
otro lado el 3% de los encuestados mantiene una postura en desacuerdo, es decir, que no

estan convencidos de que se realice una excelente planificacion comercial.
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X3_Merchandising

[Frecuencia |Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Neutral 12 30,0 30,0 30,0
De acuerdo 14 35,0 35,0 65,0
\/alidos
Totalmente de acuerdol14 35,0 35,0 100,0
Total 40 100,0 100,0
X3_Merchandising
40
30
2
]
=
[+ 1]
2 20
(=]
o
10
o
Meutral De acuerdo Totalmente de acuerdo
X3_Merchandising
Analisis

Como se observa en el grafico 4, mediante el analisis de resultados, podemos decir con
base en lo estipulado en la figura que el 35% de los encuestados aseguran que se esta

gjecutando un excelente merchandising, lo que indica una percepcion mayoritariamente
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positiva. Asi mismo, un 35% de estos trabajadores confirman que en cuanto a esta variable
se estan llevando a cabo una buen merchandising, motivando el acto de compra de la
manera mas rentable. Por otro lado, el 30% de los encuestados mantiene una postura en

neutra, es decir, que no estan convencidos de que se realice un excelente merchandising.

Y: Rentabilidad

[Frecuencia |Porcentaje [Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Neutral 10 25,0 25,0 25,0
De acuerdo 14 35,0 35,0 60,0
\/alidos
Totalmente de acuerdo]16 40,0 40,0 100,0
Total 40 100,0 100,0




UNIVERSIDAD LAICA cang s
ELOY ALFARO DE MANABI WM 0(& gnfv‘edm |

¥Y_Rentabilidad
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Andlisis

Como se observa en el grafico 5, mediante el andlisis de resultados, podemos decir con
base en lo estipulado en la figura que el 40% de los encuestados aseguran que se esta
obteniendo una excelente rentabilidad, lo que indica una percepcion mayoritariamente
positiva. Asi mismo, un 35% de estos trabajadores confirman que en cuanto a esta variable
se estan llevando a cabo una rentabilidad neta, de activos y patrimonial lo que ayuda a
generar ganancia en todos los procesos internos de la empresa. Por otro lado el 25% de
los encuestados mantiene una postura neutral, es decir, que no estan seguros de que

verdaderamente refleje una excelente rentabilidad dentro de la empresa.
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Y1 Rentabilidad_neta

[Frecuencia |Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo 2 5,0 5,0 5,0
Neutral 10 25,0 25,0 30,0
\Validos De acuerdo 15 37,5 37,5 67,5
Totalmente de acuerdo|13 32,5 32,5 100,0
Total 40 100,0 100,0

Y1_Rentabilidad_neta

404

30

Porcentaje
o]
1

En desacuerdo Mewtral De acuerdo Tetaimente de acuerdo

Y1_Rentabilidad_neta

Andlisis
Como se observa en el grafico 6, mediante el andlisis de resultados, podemos decir con

base en lo estipulado en la figura que el 33% de los encuestados aseguran que se esta
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obteniendo una excelente rentabilidad, lo que indica una percepcion mayoritariamente
positiva. Asi mismo, un 38% de estos trabajadores confirman que en cuanto a esta variable
se estan llevando a cabo una buena rentabilidad neta lo que ayuda a generar ganancia en
todos los procesos internos de la empresa. Por otro lado el 5% de los encuestados estan
en desacuerdo, es decir, que no estan seguros de que verdaderamente refleje una excelente

rentabilidad dentro de la empresa.

Y2_Rentabilidad_de_activos

[Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje  [Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo 1 2,5 2,5 2,5
Neutral 12 30,0 30,0 32,5
\Validos De acuerdo 12 30,0 30,0 62,5
Totalmente de acuerdoj15 37,5 37,5 100,0
Total 40 100,0 100,0
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Y2_Rentabilidad_de_activos
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Andlisis

Como se observa en el grafico 7, mediante el andlisis de resultados, podemos decir con
base en lo estipulado en la figura que el 38% de los encuestados aseguran que se esta
obteniendo una excelente rentabilidad, lo que indica una percepcion mayoritariamente
positiva. Asi mismo, un 30% de estos trabajadores confirman que en cuanto a esta variable
se estdn llevando a cabo una buena rentabilidad de activos lo que ayuda a generar
ganancia y ser rentable en todos los procesos internos de la empresa. Por otro lado el 3%
de los encuestados estan en desacuerdo, es decir, que no estan convencidos de que

verdaderamente refleje una excelente rentabilidad de activos dentro de la empresa.
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Y3_Rentabilidad_patrimonial

[Frecuencia |Porcentaje [Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo 1 2,5 2,5 2,5
Neutral 11 27,5 27,5 30,0
\Validos De acuerdo 16 40,0 40,0 70,0
Totalmente de acuerdoj12 30,0 30,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Y3_Rentabilidad_patrimonial

407

30

Porcentaje
5
1

104

En desacuerdo Mewtral De acuerdo Tetalmente de acuerdo

Y3_Rentabilidad_patrimonial

Anélisis
Como se observa en el grafico 8, mediante el andlisis de resultados, podemos decir con

base en lo estipulado en la figura que el 30% de los encuestados aseguran que se esta
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obteniendo una excelente rentabilidad patrimonial, lo que indica una percepcion
mayoritariamente positiva. Asi mismo, un 40% de estos trabajadores confirman que en
cuanto a esta variable se estan llevando a cabo una rentabilidad patrimonial eficiente, lo
que ayuda a generar ganancia en todos los procesos internos de la empresa. Por otro lado
el 3% de los encuestados estan en desacuerdo, es decir, que no estan convencidos de que

verdaderamente refleje una excelente rentabilidad dentro de la empresa.

3.2. Comprobacion de hipotesis
Hipétesis general
Hi: La gestion comercial influye en la rentabilidad de la empresa “Mar Delicias”- Manta.

Ho: La gestion comercial NO influye en la rentabilidad de la empresa “Mar Delicias”-

Manta.
RELACION RANGO
Correlacion negativa perfecta -0.91a-1.00
Correlacion negativa muy fuerte -0.76 a-0.90
Correlacion negativa considerable -0.51a-0.75
Correlacion negativa media -0.11 a-0.50
Correlacion negativa débil -0.01a-0.10
No existe correlacion 0.00
Correlacion positiva débil +0.01 a +0.10
Correlacion positiva media +0.11 a +0.50
Correlacion positiva considerable +0.51 a +0.75
Correlacion muy fuerte +0.76 a +0.90

Correlacion positiva fuerte +0.91 a +1.00
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Elaboracion propia: Alicia Mora.

Correlacién entre las dos variables de estudio: Gestion comercial/Rentabilidad

X_Gestion_co [Y_Rentabilida
|mercial d
Coeficiente def1,000 663"
X_Gestién_comercia correlacion
I Sig. (bilateral) : ,000
N 40 40
[Rho de Spearman
Coeficiente de],663™ 1,000
correlacion
Y_Rentabilidad
Sig. (bilateral) ,000
N 40 40

**_La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Anélisis

La tabla muestra un nivel de correlacion positiva considerable de 0,663, con un
analisis de significacion cuantificado en 0,000 siendo menor a 0,05 e incluso menor a
0,01, lo que demuestra que la correlacion que se ha establecido es cierta, por lo que se

procede a rechazar la hipdtesis nula y se acepta la hipétesis alternativa.
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Hipotesis Especifica 1

Hi: La estrategia comercial influye en la rentabilidad de la empresa “Mar Delicias” de la ciudad de
Manta.

Ho: La estrategia comercial NO influye en la rentabilidad de la empresa “Mar Delicias” de la ciudad
de Manta.

Correlacién entre las dos variables de estudio: Gestion comercial/Rentabilidad

X1 Estrategia [Y_Rentabilida

| comercial (d

Coeficiente del1,000 597"

X1_Estrategia_comercia correlacion

I Sig. (bilateral) : ,000

N 40 40
[Rho de Spearman

Coeficiente de],597" 1,000
correlacion

Y_Rentabilidad
Sig. (bilateral) ,000
N 40 40

**_La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Anélisis

La tabla 12 muestra un nivel de correlacion positiva considerable de 0,597, con
un analisis de significacion cuantificado en 0,000 siendo menor a 0,05 e incluso menor a
0,01, lo que demuestra que la correlacion que se ha establecido es cierta, por lo que se

procede a rechazar la hipdtesis nula y se acepta la hipétesis alternativa.
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Hipotesis Especifica 2

Hi: La planificacion comercial influye en la rentabilidad de la empresa “Mar Delicias” de la ciudad de
Manta.

Ho: La planificacion comercial NO influye en la rentabilidad de la empresa “Mar Delicias” de la ciudad

de Manta.

X2_Planificaci[Y_Rentabilida

|on_comercial |[d

Coeficiente del1,000 625"

X2_Planificacion_comerci correlacion

al Sig. (bilateral) . ,000

N 40 40
[Rho de Spearman

Coeficiente de],625™ 1,000
correlacion

Y_Rentabilidad
Sig. (bilateral) ,000
N 40 40

**_La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Anélisis

La tabla 12 muestra un nivel de correlacion positiva considerable de 0,625, con
un analisis de significacion cuantificado en 0,000 siendo menor a 0,05 e incluso menor a
0,01, lo que demuestra que la correlacion que se ha establecido es cierta, por lo que se

procede a rechazar la hipdtesis nula y se acepta la hipétesis alternativa.
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Hipotesis Especifica 1
Hi: El merchandising influye en la rentabilidad de la empresa “Mar Delicias” de la ciudad de
Manta.

Ho: El merchandising NO influye en la rentabilidad de la empresa “Mar Delicias” de la ciudad

de Manta.
X3 _Merchand|Y_Rentabilida
lising d
Coeficiente def1,000 ,708™
X3_Merchandisin correlacion
g Sig. (bilateral) : ,000
N 40 40
[Rho de Spearman
Coeficiente de|,708™ 1,000
correlacion
Y_Rentabilidad
Sig. (bilateral) ,000
N 40 40

**_La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Anélisis

La tabla 12 muestra un nivel de correlacion positiva considerable de 0,708, con un analisis
de significacion cuantificado en 0,000 siendo menor a 0,05 e incluso menor a 0,01, lo que

demuestra que la correlacion que se ha establecido es cierta, por lo que se procede a

rechazar la hipétesis nula y se acepta la hipotesis alternativa
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4. PROPUESTA

Disefio de propuesta

Titulo de la propuesta: Procesamiento de Desperdicio de Pescado en Alimentos
Balanceados para Mascotas

Introduccion

En un mundo cada vez més consciente de la sostenibilidad y la salud, presentamos una
solucién innovadora para transformar el desperdicio de pescado en alimentos balanceados
para mascotas. Este enfoque no solo contribuye a reducir el impacto ambiental, sino que
también ofrece una fuente de nutricidn superior para perros y gatos. Nuestro objetivo es
posicionarnos como lideres en el segmento de mercado de alimentos sostenibles para
mascotas, proporcionando productos que beneficien tanto a los animales como al medio
ambiente.

Misién

Nuestra mision es transformar el desperdicio de pescado en alimentos nutritivos y de alta
calidad para mascotas, promoviendo préacticas sostenibles que beneficien al medio
ambiente y apoyen la economia local. Buscamos mejorar la salud y el bienestar de las
mascotas mientras reducimos el impacto negativo de la industria pesquera.

Vision

Ser reconocidos como la empresa lider en la produccién de alimentos para mascotas a
base de pescado sostenible, estableciendo un nuevo estandar en la industria de alimentos
para animales. Aspiramos a crear un ciclo de economia circular que inspire a otras

empresas a seguir un enfoque ecoldgico y responsable.
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Objetivo general
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Incrementar la rentabilidad del negocio mediante la utilizacion eficiente de desperdicios

de pescado en la produccién de alimentos balanceados para mascotas.

Obijetivos Especificos

e Implementar una pequefia linea de procesamiento que se dedique a transformar
los desperdicios de pescado en ingredientes para alimentos balanceados,

asegurando un proceso eficiente y de bajo costo.

e Desarrollar programas de capacitacion a los empleados en técnicas de
manipulacion y procesamiento de desperdicios de pescado, para maximizar el

aprovechamiento y minimizar las pérdidas.

e Establecer acuerdos con productores de alimentos para mascotas para
suministrarles ingredientes de alta calidad derivados de los desperdicios de

pescado, garantizando un mercado constante para estos subproductos.
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Estrategia de mejora

OBJETIVO

Incrementar la
rentabilidad del
negocio mediante
la utilizacion
eficiente de
desperdicios de
pescado en la
produccion de
alimentos
balanceados para

mascotas.

ESTRATEGIA

Implementar una pequefia linea de procesamiento que
se dedique a transformar los desperdicios de pescado
en ingredientes para alimentos balanceados,
asegurando un proceso eficiente y de bajo costo.

Desarrollar programas de capacitacion a los
empleados en técnicas de manipulacion y
procesamiento de desperdicios de pescado, para
maximizar el aprovechamiento y minimizar las
pérdidas.

Establecer acuerdos con productores de alimentos
para mascotas para suministrarles ingredientes de alta
calidad derivados de los desperdicios de pescado,
garantizando un mercado constante para estos
subproductos.

PLAZO

(De 6 a 9 meses)

(De 2 a 3 meses)

(De 3 a 6 meses)

Adwinidossior do Swveina |

META

Aumentar las ventas
de la empresa, asi
mismo reducir los

costos de materia

prima al comercializar

esta linea de alimentos

mediante el uso de
desperdicios de

pescado.

RECURSOS

Equipos, maquinaria de
trituracion.

Espacio adecuado.

Econdémico.

Instructores expertos en
subproductos de pescado.
Material adecuado.
Tiempo.

Red de socios
potenciales.

Muestras potenciales del
producto.

Acuerdos de suministro.

RESPONSABL
E

Area de
ingenieria de
procesos.

Area de recursos
humanos.

Area de ventas.
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CONCLUSIONES
1. La estrategia comercial de "Mar Delicias" en Manta influye significativamente en su
rentabilidad. La implementacion de estrategias bien planificadas y enfocadas en el
mercado permite a la empresa optimizar la oferta y posicionar sus productos de manera
efectiva. Como resultado, la empresa no solo logra aumentar sus ventas, sino también
mejorar su margen de beneficio al alinearse mejor con las demandas del mercado y

reducir costos innecesarios.

2. Se observd que la gestion comercial tiene un impacto directo en su rentabilidad. A través
de un andlisis detallado, se identificaron &reas clave donde la gestién comercial afecta las
ganancias, como la eficiencia en el nivel de servicio al cliente y la efectividad de las
estrategias de marketing. La empresa puede mejorar su rentabilidad mediante el
fortalecimiento de su gestion comercial, optimizando sus procesos de venta y ajustando
su oferta a las necesidades del mercado local, y asi identificar areas de mejora para
alinearlas con los objetivos de rentabilidad.

3. Se disefi6 una propuesta de mejora enfocada en la optimizacion de recursos que
contribuird a una gestién comercial mas eficiente, lo que resultara en una mayor
rentabilidad. La propuesta contribuye en transformar el desperdicio de pescado en
alimentos balanceados para perro y gatos y asi mismo reducir el impacto ambiental. Estas
mejoras no solo contribuiran a la rentabilidad de la empresa, sino que también aportaran

valor a la comunidad al promover practicas sotenibles y responsables.
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RECOMENDACIONES

"Mar Delicias™ debe realizar estudios de mercado periddicos para comprender mejor las
necesidades cambiantes de los consumidores en Manta. Ademas, la empresa debe
establecer un proceso de innovacién continua para desarrollar productos que se alineen
con las tendencias del mercado. Esto podria incluir el lanzamiento de productos
exclusivos o paquetes promocionales que atraigan a diferentes segmentos de mercado, lo

gue permite optimizar la oferta y maximizar el margen de beneficio.

Para fortalecer la gestiébn comercial y mejorar la rentabilidad, "Mar Delicias" deberia
implementar un sistema de evaluacion continua de los procesos de ventas y marketing.
Esto incluye el seguimiento de indicadores clave de rendimiento (KPIs) relacionados con
la satisfaccion del cliente, tiempos de respuesta, y efectividad de campafias de marketing.
Ademaés, es recomendable realizar capacitaciones regulares al personal de ventas y
atencion al cliente para asegurar una alta calidad de servicio que se traduzca en una mayor
fidelizacion y repeticion de compra.

Aplicar la propuesta sugerida garantizara el éxito y la mejora continua de "Mar Delicias"
permitiéndole conseguir resultado diferente pero antes se deberia explorar asociaciones
con empresas de alimentos para mascotas para garantizar la viabilidad técnicay comercial
del proyecto. Ademas, la empresa debe buscar certificaciones de practicas sostenibles que
pueden ser utilizadas como herramientas de marketing para diferenciarse en el mercado.
Asimismo, es vital medir y comunicar el impacto ambiental positivo de esta practica para

fortalecer su reputacion y atraer a consumidores conscientes del medio ambiente.
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ANEXOS
Matriz de Consistencia
Problema Objetivos Variables Dimensiones
Problema General Objetivo General Variable independiente  X: Variable independienteX:
;De qué manera la gestion | Determinar el efecto de la gestion comercial en Gestion comercial Gestion comercial
comercial tiene efecto en la | la rentabilidad de la empresa empacadora de | Variable dependiente Y: e  Estrategia comercial

rentabilidad de la empresa
empacadora de mariscos “Mar

Delicias” en la ciudad de
Manta?

mariscos “Mar Delicias” en la ciudad de Manta.
Objetivos Especificos:

e Fundamentar sobre la gestion comercial
y su efecto en la rentabilidad.

e Realizar una encuesta que nos permita
conocer de qué manera influye la gestion
comercial en la rentabilidad de la
empresa “Mar Delicias”- Manta.

e Presentar una propuesta de mejora que
contribuya  positivamente a la
optimizacion de recursos en la empresa
“Mar Delicias”, de esta manera fomentar
la buena gestion comercial y rentabilidad
aportando valor a la sociedad.

Rentabilidad.

e Planificacion comercial
e Merchandising
Variable dependienteY::
Rentabilidad
e Rentabilidad Neta
e Rentabilidad de activos
e Rentabilidad Patrimonial
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Encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Mar Delicias”, Manta.
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Totalmente en
En desacuerdo
Neutral
De acuerdo

Totalmente de

VARIABLE X: GESTION COMERCIAL

Estrategia comercial

¢ Las estrategias comerciales de la empresa estan claramente alineadas

con los objetivos a largo plazo de la organizaciéon?

¢La empresa revisa y actualiza regularmente su estrategia comercial

para adaptarse a los cambios en el mercado?

Planificacién comercial

¢Las previsiones de ventas y los presupuestos realizados por laempresa

son generalmente precisos y reflejan la realidad del mercado?

¢Los planes comerciales disefiados por la empresa se implementan de

manera efectiva y dentro de los plazos establecidos?

Merchandising

¢La presentacion y disposicion de los productos en el punto de venta
estan disefiadas de manera que influyen positivamente en las decisiones

de compra de los clientes?
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¢La empresa modifica con frecuencia el disefio y la disposicion de los
productos en el punto de venta para maximizar las ventas y atraer a mas

clientes?

VARIABLE Y: RENTABILIDAD

Rentabilidad neta

¢Considera que las estrategias comerciales implementadas
recientemente han mejorado significativamente la rentabilidad neta de

la empresa?

¢Cree usted que las iniciativas comerciales han sido efectivas para

reducir los costos operativos y aumentar la rentabilidad neta?

Rentabilidad de activos

¢Piensa usted que la gestion comercial ha optimizado el uso de los

activos de la empresa para maximizar la rentabilidad?

¢Siente que las decisiones comerciales han llevado a una utilizacion

mas eficiente de los recursos y activos disponibles?

Rentabilidad Patrimonial

¢Considera que las politicas comerciales adoptadas han incrementado

la rentabilidad sobre el patrimonio de los accionistas?

¢Cree que las estrategias comerciales han mejorado el retorno de la

inversion para los accionistas?




