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Resumen 

 
La presente investigación trata sobre la mejora de uno de los procesos más 

importante en una empresa, como es el proceso de ventas, debido a que en la 

actualidad, estos departamentos han experimentado cambios tecnológicos e 

innovadores de forma acelerada, por lo tanto según lo analizado a la empresa 

FERREQUIM S.A. tiene deficiencia en el proceso de sus ventas, que se llevan 

prácticamente 50 y 50, es decir, 50% usando la tecnología y 50% de manera manual, 

generando retrasos en el tiempo de entrega de la mercadería y poca fiabilidad en los 

stocks de los inventarios, causando inconformidad en los clientes y facilitando el 

acceso de la competencia al mercado. La propuesta de mejora que presentamos se 

basa en estrategias de automatización total del proceso, proporcionando a los 

agentes de venta, las herramientas necesarias para realizar esta gestión, haciendo 

uso de la tecnología, ya que podrán tener acceso a los inventarios en tiempo real, 

además de que los despachos se harán, al momento de que se toma la nota de 

pedido, logrando así la satisfacción de los clientes, facilitando recursos a los agentes 

de ventas y la rapidez del área de logística y despachos, sin olvidarnos del 

cumplimiento de las metas de los gerentes. 

 
 
 

Palabras claves: Gestión de Ventas, Inventarios, Clientes. 
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Abstract 

 
 
 
This research aims to improve one of the most important processes held by a 

company, the sales, because sales departments have experienced accelerated 

technological and innovative changes lately. Therefore, as it has been identified by an 

analysis made on FERREQUIM S.A., the company runs a deficient sales system, in 

which 50% is run with automation processes and the other 50% is run manually, 

causing delays in commodity deliveries and few reliable stocks planning, this has led 

to customers disagreement situations and the flourish of competitor entries to the 

market. The improvement proposal presented in this research is based on strategies 

for total process automation, providing sales agents the necessary tools to carry out 

the management of the system by using technologies, given that they will have a real-

time access to stockings. Furthermore, deliveries will begin immediately after receiving 

the order notes, obtaining a better sense of customer satisfaction, providing optimal 

resources to sales agents and improving service times of the departments of logistics 

and delivery, besides the achievement of managerial goals. 

 
 
 
 
 
 
 
 

Keywords: Sales management, Inventory, Customer. 
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Introducción 

 
 

Este trabajo está basado en la propuesta de mejora de la gestión de ventas de 

la empresa FERREQUIM S.A. Guayaquil - Ecuador, 2022, empresa que se dedica a 

la importación y distribución de herrajes para mobiliarios desde el año 1994, tiempo 

en que ha logrado consolidarse en el mercado, decidimos realizar este trabajo, porque 

una de las causas que hemos analizado, es la falta de automatización del manejo de 

inventarios, control de las ventas, realizando procesos ineficientes y obsoletos, ya que 

en la actualidad existe mucha competencia en el mercado. 

 

 En el capítulo 1 hemos tratado los antecedentes de estudio, realizamos el 

análisis del proceso de ventas, para conocer los procesos que llevan en la actualidad 

y recomendamos realizar mejoras, para un mejor desempeño organizacional. 

 

En el capítulo 2 abordamos el marco teórico, en el cual consultamos muchas 

fuentes relacionadas con el enfoque teórico de nuestra investigación y posteriormente 

realizar un análisis comparativo de dichos tópicos. 

 

En el capítulo 3 exponemos el marco referencial, detallando los antecedentes 

de la empresa, reseña organizacional, analizando los factores externos e internos y 

resaltando la calidad de los productos. 

 

En el capítulo 4 mostramos el análisis e interpretación de los resultados, 

obtenidos con el procesamiento de datos, de las técnicas e instrumentos aplicadas a 

la población estudiada. 
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En el capítulo 5 aportamos con las conclusiones y recomendaciones de las 

mejoras de procesos e innovaciones tecnológicas. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 




