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RESUMEN EJECUTIVO 

 

A través de este manual de procedimientos para el departamento de 

ventas de Conauto Quito, se está mostrando un análisis detenido de la 

realidad actual del departamento, sus cualidades y defectos y finalmente 

algunas técnicas, opciones y sugerencias que se podrían aplicar para 

fortalecer este departamento y el equipo de trabajo que lo conforma. 

En el capítulo I, se muestra todo lo referente a la historia y su trayectoria 

como empresa y como departamento de ventas detalladamente, que es lo 

que ofrecen y cuáles son sus objetivos y metas dentro del equipo de 

trabajo, así como también los antecedentes y justificación del 

departamento. 

Para continuar se encuentra el capítulo II  en el cual existen mayor 

detalles del departamento como la estructura y la capacidad que tiene el 

mismo en aspectos administrativos, operativos, tecnológicos y otros. En 

este capítulo se estudia el desenvolvimiento de cada área para poder 

posteriormente encontrar el problema que se requiere solucionar. 

En el III capítulo se presenta un diagnóstico técnico que permite descubrir 

las debilidades de la empresa con el afán de poder analizarlas y buscar 

solucionar, en esta etapa del proyecto ya se revisa todo el procedimiento 

de ventas y los factores que fortalecen la gestión del personal que labora 

en este departamento. 

En el IV capítulo ya se dan opciones de perfeccionamiento, es decir aquí 

se presenta ya la propuesta de mejoramiento con el análisis y justificación 

necesaria que respalda la implementación de esta propuesta. Aquí se 

plantean nuevamente los procedimientos pero con las correcciones que 

se necesiten para así cumplir con el objetivo de aprovechar al máximo los 

recursos y posibilidades y engrandecer la imagen y gestión del 

departamento de ventas Conauto Quito. 
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Finalmente esta el quinto capítulo el cual define desde el punto financiero 

el nivel de éxito que genera esta propuesta, es decir la rentabilidad que 

tendría el departamento analizado una vez que se hayan implementado 

los cambios, adicionalmente en esta etapa se mencionan los impactos 

que esto puede generar en los alrededores. 

Para finalizar la investigación se plantean algunas conclusiones y 

recomendaciones que son de utilidad para este proyecto. 
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ABSTRACT 

 

This manual of procedures for sales department of Conauto is showing a 

detailed analysis of the current reality of the department, their qualities and 

defects and finally some techniques, options and suggestions that could 

be applied to strengthen this department and the working team that 

conforms it. 

In chapter I, is shown the history and their trajectory like company and 

especially as sales department what products they offer and which are the 

objectives and goals for the workers team, as well as the records and 

justification of the department. 

To continue in chapter II, there are all the details form the department like 

the structure and the capacity that people in this department have in 

administrative, operative and technological aspects. In this chapter the 

development of each area is studied in order to be able to find the problem 

that is required to solve. 

In the III chapter a technical diagnosis is presented to discover the 

weaknesses of the company, to analyze them and to look for a solution, in 

this stage of the project it is already revised the whole procedure of sales 

and the factors that strengthen the personnel's administration in this 

department. 

In IV chapter shows options of improvement, those are presented with the 

analysis and necessary justification that supports the implementation of 

this proposal. Here it shows again the procedures but with the corrections 

that are needed to fulfill the objective, to take advantage of the maximum 

resources and possibilities, and to enlarge the image and administration of 

the sales department in Conauto Quito. 

Finally this the fifth chapter defines the financial skills of the proposal, the 

profitability that would have the analyzed department, once the changes 
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have been implemented, additionally in this stage the impacts are 

mentioned in order to know  how can be affected other sectors. 

To conclude the investigation there are some summations and 

recommendations that are of utility for this project. 

 

 


