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RESUMEN

Esta investigacion tuvo como finalidad determinar si existe o no relacion entre la
adaptabilidad organizacional y el nivel de ventas en los hoteles del cantén Otavalo en el entorno
de la pandemia, en este sentido se trabajo desde la teoria de la contingencia porque incorporé
gran conocimiento en las variables. El estudio respondio a un enfoque cuantitativo, a traves de
una investigacion de tipo descriptivo y correlacional, para el efecto se aplicd un cuestionario a
los administradores de los hoteles del cantén Otavalo y los datos obtenidos fueron procesados
empleando el software SPSS siendo el méas adecuado para el analisis de los datos, partiendo de
un analisis de supuestos de distribucion que determiné que no existia normalidad, en estas
condiciones la data fue procesada con estadisticos no paramétricos, correlacionando las
variables de estudio, adaptabilidad organizacional y nivel de ventas a través del estadigrafo Rho
de Spearman. Los principales resultados muestran que la adaptabilidad organizacional no tiene
una relacion significativa con el nivel de ventas, lo que implicaria la existencia de otros factores
fuera de la variable adaptabilidad organizacional, es decir, existe la posibilidad de que otros

aspectos externos influyan en el nivel de ventas de los hoteles del canton Otavalo.

Palabras Claves: Adaptabilidad organizacional, nivel de ventas, contingencia
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ABSTRACT

The purpose of this research is to determine if there is a relationship between organizational
adaptability and the level of sales in the hotels of the Otavalo canton in the environment of the
pandemic, for which the study was directed by a quantitative approach, through a descriptive
investigation. -correlational, using the SPSS software for the analysis of the data obtained in
the surveys to hotel administrators, correlating them with the study variables: organizational
adaptability and level of sales through measurable dimensions. The main results show that
organizational adaptability does not have a significant relationship with the level of sales, which
would imply the existence of other factors outside the organizational adaptability variable, that
is, there is the possibility that other external aspects influence the level of sales. sales of hotels

in the Otavalo canton.

Keywords: organizational adaptability, sales level, contingency
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INTRODUCCION

El presente informe muestra la investigacion realizada, donde se analiza la relacion entre la
adaptabilidad organizacional y el nivel de ventas en los hoteles en el entorno de la pandemia
ubicada en el canton Otavalo, donde presenta los siguientes capitulos, cumpliendo con lo

establecido en los objetivos propuestos.

En el primer capitulo se da a conocer el planteamiento del problema, justificacion, objetivos
y preguntas de investigacion detallando la problematica que enfrentan los hoteles del Cantdn

Otavalo en bhase a las variables estudiadas.

El segundo capitulo presenta la base tedrica en la que se detalla la teoria de la contingencia
como sustento de las variables de investigacion, por lo que se presentan conceptos relacionados
con la adaptabilidad organizacional y el nivel de ventas, con apoyo de libros y revistas de alto

impacto, estudios de posgrado, que corresponden a consultas bibliogréaficas.

El tercer capitulo presenta la metodologia que tuvo la investigacion, es decir representa un
enfoque cuantitativo, ya que las caracteristicas se vinculan con las variables, gracias a técnicas
como las encuestas con sus respectivas herramientas, a través de cuestionarios con la finalidad
de obtener informacion recopilada, posteriormente analizar e interpretar la informacion

obtenida.

El cuarto capitulo presenta claramente los resultados de la investigacién y corresponde a lo
planteado en el objeto de la investigacion. Cabe sefialar que se utiliz6 estadistica descriptiva a
través de las técnicas de recoleccion de datos para luego contrastar los resultados con las bases
teoricas y discutir la adaptabilidad organizacional de los hoteles del Canton Otavalo en cuanto
a los niveles de ventas, notando que estas variables no se relacionan significativamente en este

contexto.

Finalmente, en el quinto capitulo se presentan las conclusiones y recomendaciones a las que
ha llegado el estudio en base al problema de investigacion, asimismo presenta las referencias

bibliograficas conforme a las bases tedricas y anexos del estudio.
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1 PROBLEMA

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La Organizacion Mundial de la Salud (2020), a partir del 11 de marzo del mismo afio se
declar6 una pandemia ocasionada por el virus Covid 19 que tuvo un impacto a gran escala en
el mundo, donde el entorno en el que operan los hoteles no solo es cada vez mas complicado,
sino también dindmico y algo confuso. La légica competitiva, organizativa y las ventas
comienzan a decaer ante esta situacion. Las empresas hoteleras experimentan varias inquietudes
estratégicas en las ventas, sintiendo el dinamismo de su entorno. La adaptabilidad
organizacional de las empresas hoteleras desde un punto de vista econémico puede verse como
un sello distintivo en una organizacion, enfatizando la capacidad latente de adaptarse al nuevo

entorno (Katayama y Bennett, 2020).

La situacién en el Ecuador fruto de la pandemia obligé a varias empresas y emprendimientos
relacionados al sector hotelero a revisar y modificar su organizacién, en donde aquellas que
manejan mecanismos tradicionales podrian no ser lo suficientemente adaptables para confrontar
el cambio tan brusco al nuevo entorno. Con lo que para los duefios de los hoteles en el Ecuador
resulta ser un problema, pues no sé tiene la capacidad de adaptarse condicionando a que sus
clientes no son fijos y solo se cuenta con posibles compradores generando una incertidumbre

en el nivel de ventas.

Para el Colegio de Economistas de Pichincha estima que, en las condiciones actuales, el
50% de las empresas de todo el pais estan en riesgo de quiebra” (p.11), siendo las pequenas y

medianas empresas de turismo y hoteleria las mas afectadas.

Segun el Banco Central del Ecuador (2020), entre las principales actividades econémicas
que se desarrollan en el canton Otavalo se encuentra el turismo y el comercio (Ver anexo 8), en
donde los hoteles son un soporte importante de estas actividades econdmicas (Gad municipal
de Otavalo 2020). Los hoteles se han visto gravemente afectados por un decrecimiento de la
actividad turistica y comercial fruto de la pandemia Covid 19, en donde el principal problema
gue se ha evidenciado es la necesidad de adaptarse al nuevo entorno y la disminucion de sus
ventas (Angulo, 2020).
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1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Existe relacién entre la adaptabilidad organizacional y el nivel de ventas de los hoteles del

canton Otavalo en el entono de pandemia?
1.3. JUSTIFICACION

Esta investigacion es importante porque aportara con conocimiento acerca de la situacion
actual en los hoteles del cantdén Otavalo dentro de la adaptabilidad organizacional y el nivel de
ventas, especificamente desde la teoria de la contingencia, en los cuales se incluiran
dimensiones como: relacion entre organizacion — ambiente, Innovacion tecnoldgica, liderazgo
organizacional, eficacia en ventas y ventas del mercado. Ademas, se dara a conocer si existe 0

no la relacion entre la adaptabilidad organizacional y el nivel de ventas.

Con la realizacion del proyecto se beneficiard directamente a los investigadores, ya que no
solamente fortalecen sus habilidades metodologicas e investigativas, sino que también
proporcionard una forma practica de mejorar para su conocimiento en el campo de la
adaptabilidad organizacional y el nivel de ventas, para que de esta manera puedan desarrollar

posturas académicas oportunas a futuras investigaciones.

Finalmente, esta investigacion beneficiara indirectamente a los administradores de los
hoteles, generando conocimiento que podria facilitarles la decision dentro del desarrollo
interno, siendo de esta manera un aporte a los planes administrativos y de desarrollo econémico.
(p.187).

1.4. OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION
1.4.1. Objetivo general.

Analizar la relacién entre la adaptabilidad organizacional y el nivel de ventas en los hoteles

del Cantén Otavalo en el entorno de la pandemia
1.4.2. Obijetivos especificos.

e Establecer el nivel de adaptabilidad organizacional de los hoteles del canton Otavalo
gue permitan el conocimiento de su situacion ante la pandemia.

e Establecer el nivel de ventas de los hoteles del canton Otavalo en época de pandemia

para la identificacién de su comportamiento.
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e Determinar el nivel de correlacién entre la adaptabilidad organizacional y las ventas en

los hoteles del cantdn Otavalo en época de pandemia.
1.4.3. Preguntas de investigacion.

e ;Cudl es el nivel adaptabilidad organizacional en los hoteles del cantén Otavalo en el
entorno de la pandemia COVID 19?

e Cual es el nivel de ventas en los hoteles del canton Otavalo en el entorno de la
pandemia COVID 19?

e ;Cuales el nivel de correlacion entre la adaptabilidad organizacional y el nivel de ventas

de los hoteles del canton Otavalo?

18



2 FUNDAMENTACION TEORICA

21 ANTECEDENTES DE DA INVESTIGACION

En primer lugar, para comprender si existe o no relacion entre la adaptabilidad
organizacional y el nivel de ventas de los hoteles del canton Otavalo, se requiere el estudio de
varios antecedentes que ayuden la facil comprension de la investigacion, donde se tomé como

base a varios autores.

El investigador Zapata (2018) con el tema de investigacion “La adaptabilidad en las
organizaciones” puede entenderse como la capacidad de una organizacién para reaccionar
ante los cambios del entorno de manera agil, eficaz y estratégica. La capacidad
organizacional, a su vez, puede ser entendida como la habilidad de una empresa para utilizar
todos sus recursos, generalmente en combinacion, para lograr una meta deseada de manera

Optima, para diferenciarse de sus competidores y crear valor para sus grupos de interés.

Los Hoteles en el canton Otavalo pueden sufrir al cambio repentido del entorno en el que se
encuentra, donde no pueden desplegar todos sus recursos ni crear estrategias adecuadas para

un mejoramiento continuo.

Los investigadores Cabarcas, Rueda, (2019) en su articulo “La adaptabilidad organizacional
como estrategia en los servicios: caso barranquilla” concluye que: el elemento esencial para
conformar la relacién organizacion-entorno es el concepto de liderazgo, que esta fuertemente
correlacionado con el constructo de innovacion tecnoldgica y refleja el accionar cotidiano
de las empresas. Asimismo, la planificacion con los empleados representa un valor
fundamental para estas organizaciones y contribuye a las modificaciones permanentes para

los que deben estar preparados de acuerdo a los desafios que enfrenta en el entorno.

De la misma manera con esta investigacion se focaliza el resultado y la conclusién de este
antecedente para poder enfatizar en los argumentos de correlacion entre la adaptabilidad
organizacional y el nivel de ventas, ademas de coincidir totalmente en la metodologia desde

el enfoque cuantitativo.

Macias (2018) con su tema de investigacion “La Adaptabilidad Organizacional desde la

Teoria de la Contingencia y el Enfoque de la Escuela de la Configuracion” comenta que
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“actualmente las cambiantes condiciones y entornos ambientales ejercen fuertes presiones
sobre las empresas para sobrevivir a estas condiciones porque, siendo cruciales para el
desarrollo de las economias, especialmente las economias emergentes, estan sujetas a
crecientes requerimientos de presion y nuevas oportunidades que necesitan ser evaluadas y

desarrollar los procesos.”

Con lo que respecta al tema de los hoteles la capacidad de generar adaptacion a estas
situaciones cambiantes es fundamental para la estructura de la empresa y debe ser parte de su

respuesta.

Todos estos antecedentes nos sirven como recursos necesarios para establecer nuestra base
tedrica, nuestra metodologia y poder comparar resultados con los antecedentes anteriormente

mencionados.

Carolyn E. Predmorea y Joseph G. Bonnice (2013) con el tema “Sales success as predicted
by a process measure of adaptability”. Los propositos de este documento son proponer el
uso de una medida de proceso de adaptabilidad y determinar si los comportamientos de
adaptabilidad observados podrian predecir el éxito de ventas. La adaptabilidad observada de
los vendedores se relaciond positivamente con dos medidas de éxito de ventas en una
muestra de representantes de ventas de telemercadeo. Se podria utilizar una medida de
adaptabilidad del proceso para facilitar la seleccion de aprendices alentando a los
especialistas en marketing a contratar personas que muestren mas adaptabilidad durante las
interacciones. La capacitacion en ventas también podria usarse para ensefiar a los vendedores
actuales a ajustar sus niveles de dominio para proyectar una mayor adaptabilidad en

interacciones de ventas
2.2 MARCO TEORICO
2.2.1 Teoria de la contingencia

La teoria de la contingencia cierra el periodo de la teoria de la gestion, detonando los diversos
supuestos que se han convertido en un cimiento fundamental de la gestion organizativa. Es el
resultado de una serie de investigaciones realizadas para confirmar los modelos de estructura

organizacional mas efectivos en una organizacion.
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Desde la definicion de Luthans (2018), “La administracion contingencial se refiere a las
relaciones entre las variables ambientales relevantes y los conceptos y técnicas de gestion

apropiados que guian el logro efectivo de las metas y objetivos.”.

No existe un unico método dptimo de organizacion y gestion aplicable a todas las empresas,
pero es importante asegurarse de que todo dependa de las condiciones del entorno en el que
ejecuta la empresa. Desde el comentario de Chiavenato (1995), esta teoria identifica enfoques
estructurales que enfatizan la interaccion del andlisis organizacional con el entorno, sustentada
con la teoria de sistemas en el desarrollo de conceptos de organizacién abierta y desarrollo

organizacional, y requerimientos del entorno en relacion con la dinamica organizacional.

Entro los aportes més importantes tenemos el de Lawrence y Lorsch (1967), donde las
organizaciones necesitan adaptarse sistematicamente a las condiciones del entorno, ambos
concluyeron que el problema subyacente de una organizacion es la diferenciacion y la

integracion.

Para ello estos autores conceptualizan a la diferenciacién como la division de la entidad en
subsistemas o departamentos, en donde cada departamento realiza una tarea especial en el
contexto de un entorno especial. Y a la integracién como un proceso creado por las presiones
del entorno general de la organizacion, integrando esfuerzos y coordinando entre diferentes

departamentos.

Lawrence y Lorsch (1967), concluyeron que “No habia una estructura ideal, sino diferentes
que cambiaban dependiendo de las condiciones de la organizacion.” Gracias a esto, la teoria de
la contingencia se formula de la siguiente manera: “No existe una forma unica y mejor de
organizacion; por el contrario, las organizaciones deben adaptarse sistematicamente a las

condiciones ambientales”. (Lawrence, 1995)

En esta linea de ideas, no s6lo el enfoque de contingencia parte de aportes de diversas teorias,
sino que los aportes y descubrimientos mas relevantes también provienen de estudios que nos
permiten mostrar asociaciones robustas. Estos estudios fueron realizados por varios
investigadores, entre ellos Joan Woodward (1965), quien introduce el concepto de teoria de la
contingencia: "La eficacia organizacional surge de un acuerdo entre la situacion y la estructura".

la situacion es dependiente.
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2.2.2 Adaptabilidad organizacional.

Como se ha mostrado en el capitulo anterior, la adaptabilidad de este grupo de empresas se
debe a la necesidad de los hoteles de afrontar la hostilidad y la incertidumbre en diversos
entornos. Es necesario resistir los cambios a los que esta expuesto y la posicion teorica de la

contingencia se apega al concepto de adaptabilidad.

Desde la perspectiva contingencial, la adaptabilidad dentro de una organizacion es
temporal (Gonzélez, 2015), el punto de vista de las escuelas constituyentes, todos los estados
ideales dentro de una organizacion son transitorios, y la adaptabilidad de una organizacién
no es un estado estatico, fijo, al contrario, es el entorno interno y externo que estan en
constante cambio. Por lo tanto, las organizaciones deben estar preparadas para responder a

los cambios planificados e imprevistos.

Segun Mintzberg (1990), los requisitos fundamentales previos para la configuracion de
campo son: a). En general, cualquier organizacion puede describirse como una composicion
estable en términos de sus caracteristicas; b). El periodo de estabilidad de una empresa es
interrumpido intencional o involuntariamente por factores transformacionales que provienen
del entorno; c). La conversion generalmente se realiza en una serie de pasos consecutivos; d).
La clave del pensamiento de la contingencia es la de mantener la solidez, reconocer
habitualmente la necesidad de cambio en el entorno y hacer lo necesario para buscar una gestion
de mejora; e). El tipo de estrategia elegida depende del instante y el contexto en el que vive la
entidad.

Segun Mintzberg (1990), los principales supuestos para la configuracion del campo son: a).
En general, cualquier organizacion puede describirse en términos de sus propiedades como una
composicion estable; b). La fase de estabilidad de una empresa es interrumpida
intencionalmente o no por factores de transformacion que provienen del entorno; c). La
conversion generalmente se realiza en una serie de pasos secuenciales; d). La clave del
pensamiento de contingencia es mantener la estabilidad, reconocer regularmente la necesidad
de cambios en el entorno y hacer lo necesario para buscar una gestion de mejora. e). El tipo de

estrategia elegida depende del momento y el contexto en el que vive la organizacion.

En consecuencia, la incapacidad de las organizaciones para crear resiliencia al cambio y la
redundancia estan ligadas al entorno que lo rodea ademas de los enfoques estratégicos que son

inapropiados y no permiten que la imagen correspondiente falle. (Shipp & Jansen, 2011).
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Desde la perspectiva de la contingencia, se argumenta que el entorno, sus factores y el estado
de infortunio, discordia, oportunidad e inseguridad, y la adaptabilidad son determinantes. La
estructura organizacional y la estrategia se logra organizando un marco de arreglo apropiado
para el entorno cambiante. De esta forma, la adecuacion de la estructura organizacional y su
comportamiento le otorga una aptitud determinada de respuesta al entorno para perpetuar la
existencia de la organizacion. (Teen Mak, 1989).

2.2.2.1 Estructura organizacional

El estudio de la adaptabilidad del dominio estratégico podria ser localizado formalmente por
Ashby (2016), conceptualizando la adaptabilidad para reflejar la complejidad organizacional.
Sin embargo, en 1950 se vienen realizando estudios durante la llamada década de la estructura
organizacional y los principales aspectos citados por los expertos en este campo, para
determinar la adaptabilidad, dependiendo del nivel de complejidad de la proteccion que deba

aplicar la organizacion. (Ashby, 2016).

Desde los afios 1961-1969 también llamada década estructuralista hasta los afios 1970-1978,
la estructura organizacional siendo una secuencia en la argumentacion del concepto
adaptabilidad (Hall, 1962; Alexander, 1962; Lawrence y Lorsch, 1967; Perrow, 1967) y nuevos
factores. La efectividad de la innovacion tecnoldgica como determinante de la adaptabilidad.
Factores externos y su impacto, como clientes, mercados, politicas, marcos regulatorios y el

impacto en la cultura organizacional (Lawrence y Lorsch, 1967).
2.2.2.2 Relacion organizacion — entorno
2.2.2.2.1 Perspectiva economica.

Segun Harris (2017), la palabra perspectiva tiene diferentes significados, dependiendo de la
idea que se quiera expresar. En el campo de la economia, la perspectiva es el analisis que se
Ileva a cabo en los procesos de negocio, en particular los objetivos econdmicos y los beneficios

que se pueden alcanzar en el futuro.
2.2.2.2.2  Perspectiva institucionalista.

Segun Caton (2016), la perspectiva institucionalista es un enfoque de las ciencias sociales,
incluidas la economia y las ciencias politicas, en donde proporciona comprension social de

instituciones formales e informales, su forma, funcién y eficacia. Comprender que todos los
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sistemas sociales realizan un conjunto de funciones y proporcionan un conjunto especifico de

sistemas que regulan los comportamientos individuales.
2.2.2.3 Consistencia de la estructura organizacional
2.2.2.3.1 Centralizacion de la autoridad.

Una organizacion esta centralizada cuando casi no hay descentralizacién para tomar
decisiones. La organizacion no puede lograr sus objetivos sin estar empoderada porque la alta
direccion de la organizacion no puede llevar a cabo todas las actividades. Sin embargo, la
cantidad autorizada (es decir, la cantidad y calidad de las decisiones autorizadas) pueden
fluctuar y una vez que las decisiones minimas son autorizadas y retenidas por el regulador, la

organizacion puede considerarse centralizada. (Ramirez, 2018)
2.2.2.3.2  Estructuracion de las actividades

Segun (Williams, 2019) la estructura de las actividades determina las relaciones entre los
trabajadores, los directivos y los altos directivos con las tareas a través de la forma y la
naturaleza de la actividad propuesta. Se puede distinguir tres tipos: individualismo,

competencia y cooperacion.
2.2.2.4 Innovacidn tecnolégica

Desde el estudio de la OCDE de 1971, la innovacion tecnolégica es “el principal uso de las
TIC en una nueva direccion, seguida del éxito comercial” (OCDE, 1971, p. 11). Esta
enunciacién destaca productos y procesos que incorporan algunas caracteristicas de desempefio
nuevas que estan sujetas a severas sanciones de mercado. Esto a menudo significa que, En las
economias capitalistas, "simplemente no se llevan a cabo ciertos tipos de investigacion y

desarrollo que podrian tener un valor social significativo”. (Nelson, 1988, p. 313)
2.2.2.4.1 Caracteristicas de la innovacion tecnologica.
2.2.2.4.1.1 Inversion.

La innovacidn necesita invertir en recursos como tiempo y dinero con el fin de mejorar o
crear productos y servicios. Asimismo, la inversion econdmica es la base de a innovacién en

todo tipo de negocios, tanto en términos de recursos fisicos como no criticos
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Implementar y mejorar productos y servicios requiere una inversion de recursos como
tiempo y dinero. Ademas, se necesitan inversiones econémicas para la innovacion en todo tipo

de empresas, recursos significativos y no significativos.
2.2.2.4.1.2 Creatividad.

Innovar es crear, para innovar se debe estar listo para crear algo nuevo, incluso si comienza
con elementos existentes que en otras ocasiones simplemente se reforman. El elemento de
creatividad es fundamental en cualquier trabajo, siendo los equipos capacitados 0s que pueden

marcar la diferencia.

Segun Guilford (1952), “La creatividad en el sentido mas estricto se refiere a las habilidades
caracteristicas de los individuos creativos, tales como, Por ejemplo, fluidez, flexibilidad,

originalidad y pensamiento divergente.”
2.2.2.4.1.3 Conocimiento de las tecnologias.

Es un conjunto de conocimiento destinado a crear, manipular y evaluar entregables técnicos.

Es una forma de conocimiento que va més alla de la observacion de fendmenos existentes.
2.2.2.4.2 Tipos de innovacion tecnolégica

Al integrar muchos elementos y acciones diferentes, las innovaciones se denominan de
manera diferente seglin dos caracteristicas principales: el grado de novedad de la innovacion y

su naturaleza. Bajo estas dos clasificaciones de innovacién, encontrara las siguientes categorias:
2.2.2.4.2.1 Innovacion incremental.

Segn Machado (2001), la innovacion incremental hacer referencia a “toda derivacion que
se dispersa de minimos cambios estructurales que van encaminados al mejoramiento de todas
las funciones de la empresa, que, si bien son poco reveladoras, cuando ocurren de forma

continua y acumulada pueden componer una base permanente de mejora”.
2.2.2.4.2.2 Innovacion radical.

Lopera (2013) define la innovacion radical como aquella que genera nuevos servicios o

productos con un alto grado de incertidumbre, ya que provoca tanto cambios tecnologicos como
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cambios en el sector en el que se produce. El autor afirma que gracias a estas innovaciones han

aparecido departamentos de 1+D en las empresas.
2.2.2.5 Liderazgo organizacional.

Desde la perspectiva de Chiavenato (1993), Liderazgo “Es un proceso en el que el lider
desempefia la capacidad de influir y dirigir a un grupo de personas y motivarlas para que se
comprometan con entusiasmo en el logro de las metas de la organizacion”. Otra definicion la
da Brown (2010), quien la concibe como “la influencia que es positiva para todo el grupo, es
decir, que ayuda al grupo a lograr su objetivo, a lograr metas, a mantener un buen

funcionamiento y a cambiarse a si mismo. adaptarse a ella".
2.2.25.1 Liderazgo.

El liderazgo es la capacidad de empoderar a un grupo de personas para lograr objetivos
establecidos. Sin embargo, Chiavenato (1993) dice que ‘el liderazgo es la influencia
interpersonal ejercida en una situacion y dirigida a traves del proceso de comunicacion humana

hacia el logro de uno o mas objetivos especificos”.
2.2.2.5.2 Caracteristicas de Liderazgo.

Dentro de las caracteristicas que una persona debe tener, enfocadas en el método empresarial
son las aptitudes y actitudes que tienen estas personas para dirigir, orientar, enfocar, influenciar
y tomar decisiones que permitan el logro de los objetivos, pueden constituir sus caracteristicas
de liderazgo. Estas la distinguiran en los entornos laborales dando como resultado un mejor
trabajo de equipo dentro de su entorno interno lo que le permitiran motivar, inspirar y coordinar

a sus comparieros y colaboradores para llegar a la tan anhelada meta.

En este sentido, el grupo de investigacion (Alianza Team, 2021) en su articulo “Liderazgo
competitivo” mencionan la importancia que tienen los lideres potenciales al desarrollar
habilidades que le permitan impulsar su carrera laboral, focalizando de esta manera el
fortalecimiento de las uniones que se debe tener entre el lider y su equipo de trabajo es
importante que los lideres potenciales desarrollen destrezas que impulsen su carrera

profesional.
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2.2.2.5.3 Organizacion.

Chiavenato (2000), define a la organizacion como “la coordinacion de diferentes actividades
de contribuyentes individuales, con la finalidad de efectuar intercambios planteados con el
ambiente. (...) La organizacion nacio de la necesidad humana de cooperar”. En este sentido, la
organizacion tiene varias conceptualizaciones, en las cuales se debe priorizar aquellas que
contribuyan el talento humano como fin de una organizacion, unificando las individualidades

que cada persona dentro de la empresa tiene y la necesidad de cumplir las metas.
2.2.3 Nivel de ventas.

Dentro de la teoria de la contingencia es importante recalcar que su ejecucion esta en la
gestion que tiene una empresa en todos sus departamentos. De esta manera el nivel de ventas
dentro de la teoria contingencial estd enfocada en su procedimiento de ventas, es decir, la
capacidad que tiene una empresa para vender, su retribucion de la misma para enfocar sus
ventas. (Lawrence y Lorch, 1968), a su vez la American Marketing Asociation (2020), define
venta como “el proceso personal o impersonal por el cual el vendedor determina, activa y
satisface las necesidades del comprador para el beneficio mutuo y continuo de ambos (vendedor
y comprador)”. Por su parte, Allan L. Reid (1973), autor de Modern Sales Techniques and their
Applications, afirma que el piso de ventas como proceso incentivo el intercambio de productos

Yy Servicios.

Laura Fischer y Jorge Espejo (2011), autores del libro "Mercadotecnia”, Presentan una
perspectiva diferente al considerar el volumen de ventas como una funcion del proceso de
marketing sistematico y definiéndolo como "cualquier actividad que genera el impulso final de
intercambio con el cliente". Ambos autores también sefialan que en este punto “tiene lugar la
venta, donde se hace efectivo el esfuerzo de las actividades anteriores (investigacion de
mercado, decisiones de producto y decisiones de precio)”. El Diccionario de la Real Academia
Espafiola (2021) define nivel de venta como “la accion y efecto de la venta. nimero de articulos

vendidos. Contrato por el que se adquiere cosa propia al precio convenido™

Es decir, que el nivel de ventas se enfoca desde un angulo de gestion, en la cual su
transferencia se determina en la venta de un producto, servicio o idea, el proceso de la venta 'y

la finalizacion de la venta con el comprador mediante el pago a un precio acordado.
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Desde otra perspectiva el nivel de venta Puede concebirse como un conjunto de actividades
méas demandadas por empresas, organizaciones o individuos que ofrecen algo (producto,
servicio, etc.) al mercado objetivo. De la misma forma, Artal (2015) explica que el éxito esta
directamente relacionado con la frecuencia con la que se realiza esta cirugia y qué tan bien
funciona. Hazlo y como te beneficia. Por lo tanto, es imperativo que todas las partes interesadas
en marketing, especialmente las partes interesadas en ventas, conozcan las respuestas a estas

preguntas béasicas pero fundamentales.
2.2.3.1 Relacion del departamento de ventas

En el area de ventas existe una seccion cientifica que publica cifras de ventas e indicadores
que son de gran utilidad para la gerencia en la definicion de normas de manejo del area de
ventas. En este sentido, se tienen en cuenta los siguientes indicadores: Promocion: organizacion

que promociona bienes o servicios, generalmente por una agencia externa. (Artal, 2015).

Promocion de ventas: desarrollar una campafia de promocion de ventas, incluida la
coordinacion con una agencia externa. Materiales de apoyo a las ventas: elaboracién de

presentaciones audiovisuales en multiples formatos y documente las presentaciones de ventas.

Promocidn de productos: elaboracion y distribucion de avisos de prensa sobre su producto o
servicio a través de varios medios. Relaciones Publicas: Explicar las actividades de los
vendedores a diferentes grupos objetivo.

2.2.3.2 Proceso de ventas en general

Se refiere a la actividad de venta, que no tiene en cuenta diversos aspectos de marketing u
otros elementos y moderaciones comerciales frecuentes. dimensién actual se toman en cuenta
los siguientes indicadores: plan de negocios, plan de marketing, proceso de ventas, también es

un documento que estima las ventas de una empresa para un periodo determinado.

Esta herramienta describe los objetivos de negocio, escenarios, caracteristicas y desafios
que la empresa debe enfrentar para lograr las estimaciones. En general, el proceso de ventas se
diferencia del plan comercial en que el primero es mas especifico y las acciones que llevara a
cabo la empresa se elaboran en detalle y por etapas. El plan comercial suele desarrollar
elementos tacticos mientras que el proceso de ventas contiene tanto puntos tacticos como

estratégicos.
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2.2.3.3 Tendencia de la organizacién de ventas

Los autores Stanton, Etzel, Walker, (2007) establecen que el desarrollo de la organizacién
de ventas es el paso mas importante y mas diferente para el desarrollo de un plan. Estas
tendencias se definen a si mismas en el sentido de que representan el nivel esperado de bienes
0 servicios que se venden. Establecer un objetivo de ventas es esencial, ya que establece la

direccion general.

Todo esta orientado a la consecucion del objetivo: como calcular el tamafio del mercado
objetivo y determinar los objetivos de marketing, presupuestar publicidad y promociones,
contratacion de personal de marketing y ventas, nimero de tiendas y canales de distribucion y
eleccion del tipo utilizado y sobre todo la cantidad de producto que se mantiene en produccion

0 en stock.
2.2.3.3.1 Caracteristicas de la tendencia de la organizacion de ventas.

Si los objetivos de ventas son importantes para su negocio, deben ser ambiciosos y
alcanzables. No hacerlo puede tener un impacto devastador en las ganancias a corto plazo y,

por lo tanto, en el éxito a largo plazo del negocio.

Si establece sus metas demasiado altas o no las cumple, sus ganancias seran inferiores a sus
expectativas, porque la relacion entre costos e ingresos sera muy alta. Asimismo, si sus
objetivos de ventas no tienen suficiente capacidad o inventario, no podra satisfacer la demanda
y su competencia perderd oportunidades. Esto puede llevar a la pérdida de buenos

distribuidores, clientes leales y compradores por primera vez.

Los objetivos de ventas deben basarse en estimaciones precisas de las oportunidades de
mercado y la capacidad de la organizacién para aprovechar esas oportunidades.

El objetivo de ventas es igual al tiempo de venta de un producto o servicio, que determina el
objetivo en donde se debe establecer con una fecha limite especifica, incluidas las fechas de

inicio y finalizacién.
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3 METODOLOGIA

3.1 ENFOQUE METODOLOGICO
3.1.1 Enfoque
Segln Ruiz (2017):

El enfoque cuantitativo esta dirigido a utilizar la recopilacion de datos para probar hipotesis,
con base en mediciones numéricas y analisis estadisticos, para establecer modelos de
comportamiento y probar teorias. Proviene de una rama de la filosofia Ilamada positivismo
l6gico. (Pag. 45). Desde otro punto de vista Hernandez-Sampieri (2018) menciona que en un
enfoque cuantitativo el uso recopilatorio de datos son facultades importantes de este enfoque
debido a la capacidad para probar hipotesis, en funcion de la medicion numérica y analisis

estadistico, con el objetivo de probar o refutar teorias. (Pag. 4)
Para Creswell (2013):

El enfoque cuantitativo dentro de su cualidad mas importante esta su proceso que determina

la eficacia y objetividad de la investigacion. Cuyas fases son las siguientes:

Idea

Planteamiento del problema

Revision de la literatura y desarrollo del marco teérico
Visualizacion del alcance del estudio

Elaboracion de hipotesis y definicion de variables
Desarrollo del disefio de investigacion

Definicién y seleccion de la muestra o poblacion

Recoleccion de datos

© ©° N o g bk~ 0w DN PE

Andlisis de datos

10. Elaboracién de reporte de resultados

De la misma forma, y como mencionan Ruiz, Sampieri y Creswell el enfoque de esta
investigacion fue cuantitativo, porque se siguid un proceso secuencial y objetivo, desde una

idea de estudio, una teoria base que permita verificar la objetividad de la investigacién, hasta la
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aplicacion de andlisis estadisticos. Esto permitié realizar la prueba de hipoétesis y utilizar
estadisticas de correlacion para determinar si existe 0 no una relacion entre la adaptabilidad

organizacional y el nivel de ventas de los hoteles del canton Otavalo.

Dentro de esta investigacion y para visualizar de manera objetiva, concreta y analitica se
determinaron varios planes o estrategias concebidas para obtener la informacion necesaria que

permitid dar respuesta al planteamiento del problema. (Hernandez-Sampieri, 2018)
Segun McLaren (2014):

Dentro del enfoque cuantitativo, los investigadores pueden recurrir al uso de uno o varios
disefios que permita el andlisis con mayor certeza de las hipotesis formuladas. La calidad de la
investigacion estara relacionada con la aplicacion del ndmero de disefios incluidos,

particularmente en el caso no experimental.

Por ello esta investigacion tiene varios disefios que permitieron en funcion a la literatura
estudiada un mejor andlisis de la informacion recibida. Principalmente se utilizé el disefio de
estudio de caso, donde, varios autores, como Grinnell, Williams y Unrau (2009), Hernandez-
Sampieri y Mendoza (2008) y Stake (2006), “opinan que mas que un método es un disefo, es
decir, sostienen que los estudios de caso utilizan o pueden incluir diversos métodos. Al respecto,

su importancia reside en su uso.”

Blatter (2008), Stake (2006) y Hammersley (2003) opinan que “entre mas concreto y tinico
sea este, y constituya un sistema propio, con mayor razén se puede determinar un disefio de
caso de estudio.” Monje (2011) lo define también como un “estudio exclusivo de uno o muy

pocos objetos de investigacion, lo cual permite conocer de manera mas detallada los mismos.”

(P4g.103)

La decision de realizar el disefio de estudio de caso se basa en su capacidad de medir y
comparar variables en una situacion muy especifica, ademas de acceder a los hoteles del Canton
Otavalo, el cual puede tratar tanto de un solo caso como de multiples casos, siendo el propésito

la comprension del fendmeno o la relacion entre las partes que lo componen.
Algunas de sus caracteristicas son (Alvarez & San Fabian2012):

- Manifiestan la peculiaridad de la situacion a través de la descripcion

- Brinda la posibilidad de retomar distintas condiciones o entidades diferentes.
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- Se orienta en las relaciones entre variables

- Es descriptivo, dado a la situacion, sus variables y a los resultados

Ademas, se agrego el disefio no experimental y de corte Transversal, debido a que en este
estudio no se manipularon las variables, solamente se observaron los fenémenos en un ambiente
natural para su analisis y su descripcion de los hechos en su contexto natural, donde se realiz
la recoleccion de datos una sola vez en octubre del afio 2021 en todos los hoteles del cantdn

Otavalo.

Conjuntamente se utilizé la modalidad de campo debido a que se realizé la determinacion
de la cantidad de hoteles existentes en el canton Otavalo a través de archivos que se registraron
de la base de datos de direccion turismo y desarrollo econémico local de la ciudad de Otavalo
(Ver anexo 5). Posteriormente se realizd la recopilacion de datos de todos los hoteles mediante
la utilizacién de encuestas dirigidas a los administradores de los mismos, con el propdsito de

solucionar una problematica.

Y documental debido a que se realizo la busqueda de informacién mediante la lectura de
diferentes medios como el internet, libros, articulos cientificos de alto impacto, tesis y

documentacién bibliogréafica.
3.1.2 Tipo de investigacion
3121 Descriptiva correlacional

Segun Sampieri (2014), la investigacion descriptiva tiene como objetivo especificar las
propiedades, caracteristicas y perfiles de las personas, grupos, comunidades, procesos, objetos
u otros fenémenos que son objeto de analisis. Ademas, el autor rescata que, solo pretenden
medir informacidn sobre los conceptos de forma independiente o colectiva, sobre los conceptos

o las variables a los que se refieren.

Por otra parte, el autor menciona que la investigacion correlacional se utiliza para conocer
la relacion o grado de relacidn entre dos o mas variables (P4g.93). Para evaluar el grado de
relacion entre dos 0 mas variables, primero se mide cada una de ellas y luego se cuantifica su

relacion, se analiza y determina que tales correlaciones se basan en hipdtesis probadas.

Esta investigacion ayudd a describir y contextualizar las variables de adaptabilidad

organizacional y ventas, explicando cada uno de sus constructos, para la adaptabilidad
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organizacional se midié la estructura organizacional, la relacion organizacion-ambiente, la
consistencia de la estructura organizacional, la innovacion tecnoldgica y el liderazgo

organizacional.

Para el nivel de ventas se midio la relacion del departamento de ventas, proceso de ventas
en general y las tendencias de las organizaciones de ventas, ademas se determing si existe 0 no
la relacion entre la adaptabilidad organizacional y el nivel de ventas de los hoteles del canton
Otavalo, midiendo cada una de estas variables, cuantificando, analizando y estableciendo las

vinculaciones dentro del entorno de pandemia.

Tabla 1
Correspondencia entre tipos de estudio, hipdtesis y disefio de
investigacién

Estudio Hipdtesis Disefios
Descriptivo Descriptiva No experimental, Transversal, caso
Correlacional Correlacional de estudio (cuantitativo)

Nota. Adaptado de Sampieri (2014)

3.2  HIPOTESIS

Basado en lo expuesto en el capitulo 11 acerca de la posible relacion entre la adaptabilidad
organizacional y las ventas, se plantean las siguientes hipdtesis:

Hi: Existe relacion entre la adaptabilidad organizacional y el nivel de ventas en los hoteles

del canton Otavalo en el entorno pandemia.

Ho: No existe relacion entre la adaptabilidad organizacional y el nivel de ventas en los hoteles
del cantdn Otavalo en el entorno pandemia.

3.3 DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Basado en el marco tedrico se pudo definir tanto a la adaptabilidad organizacional como el
nivel de ventas, utilizadas para esta investigacion. Para la descripcion de la variable
independiente se tomaron en cuenta varios indicadores que ayudaron en conjunto a completar
esta investigacion, con lo que respecta a la dependiente se focaliza en el proceso en el cual su
comprobacion se determina en funcion a las necesidades del comprador para el mutuo y

continuo beneficio de ambas partes.

La operacionalizacion de variables radico en fragmentar las variables adaptabilidad

organizacional y ventas las cuales son las que conjuntamente componen la problematica
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planteada en esta investigacion, donde estas se dividen en dimensiones o constructos como se

puede observar a continuacion.
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3.3.1 Operacionalizacion de variables.

Tahla 2.

Operacionalizacion de variables

Variahle Definicion Dimensidn Indicadores Ttem Técnica Instrumento
Independiente: es el entorno Estractura Tom a de decisiones Lasdecisionesimportantes solo sontomadasporlos Encuesta  Cuestionario
(externo ! organizacional ditectivos de la organizacion estructurado
Adaptabilidad  interno) estd en Agienacidn de funciones Lasdreasdela empresa estdn claram ente definidas
organizacional  constante Control erila organizacidn  Sus actividadesrequisren mds conocimientosy
cambio. Por 1o hahilidades, "paso apasa”™
tanto, las Rendimiento de la Se mide el renditvdento de la organizacidn asignando
ot garizaciotnes ot gatiza cidn objetivosa cum plit sobre el nivel de ventaso
en  evolucidn atencidnm ensual
deben estar Ejecucidn de autoridad La autoridad dentro de s organizacidn se traslada a
preparadas para otros empleados dependiendo dela necesidad
responder a los Relacidn Hiwel del servicio Los servicios que oftrecen son personalizados de
catmbios Otgariza cid - acuerdo alasnecesidadesde cada cliente
planificados e ambiente Adaptacidn al cam bio de Dentro de la organizacidnmanca se presentan
i previstos. entorno situaciones diferentes

C onsistencia
de la
esttuctura
otgarizacional

Com peteticia

C onocimiento del
colaborador
Repercusidn del gobierno

Afinidad entre
colaboradores

Control de actividades
Proceso de actividades
Colaboracionlaboral

habilidadesy
cofiocin ientos

Lacompetenicia cada vez esm dzexigente
Lasactividades que se desarrollan requieren de un
cotwocitn iento moay avanzado

Las decisiones de gobierno afectan directam ertelas
actividadesdela empresa

Entre los miembros de su empresa hay afinidad
independientem ente del cargo gque ocupen
Todaslas actividadesa desarrollar estdn coordinadas
v supervisadaspor unresponsable
Lastareasrealiradastienenunproceso v empleado
pot sus responsables

Losempleados que tienen funciones sim flares

com parte el mism o conocimiento vy lasmismoas
com petencias

Lashahilidadesy conocitmientosde los trabajadores
son acordesa sus funciones
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Dependienie:

Ventas

Ez el proceso

personal ]
inpersonal por
el L el
wendedor

cotn priaeba,
activa v

gatisface laz
necesidades del
cot prador para
el mutuo ¥
cotititnn

heteficio de
amhosz

Innovacidn
tecnoldgea

Liderazgn
orgardzacional

Felacion del
departam ento
de ventas

Proceso de
vetitasen
gerieral

Solucidn de problem as

Variedad de servicios

Distribucion

Flaneacidn y diteccidn
Funiciones

Crecitniento del negocio
Decisiones de los
trabajadores
Preparacidn de los
trabajadores

Dieteccidn v vetificacidn
Argumentacion de los
trabajadores
Muotivarcidn de ventas
Inform acidn de servicios
Control de inform acidn
Hichosz de mercado
Estrateglas de ventas
Hahilidadesde ventas

Ohjetivos de moejora
Recursos

Tdcticasde dem anda

La organizacidn constantemente estd enbisgqueda de
nuevasform azde organizaruna actividad que
permita solucionar algin problem a

Frecuentem ente los servicios o productos gque se
oftecen estdn dirigidos a distintos tipos de clientes
La organizacidn identifica nyevasformas de
distribucidn v entrega del servicio, buscandom ejorar
lasrelaciones conlos clientes

Dedica tiempo a la planeacidn y diteccidn
Lasfuncionesson claraspara enfrentarla

com petencia.

Conoce el negocio v s crecimiento

Permite que sus trabajadorestom en suspropias
decisiones

El personal de la empresa muestra preparacidny
conocitriento de los servicios gue vende

El personal de la empresa detecta ywverifica las
necesidadesde atencidn al cliente

El personal de la empresa, argum enta de manera
coherente v eficiente laz objeciones de los clientes
El personal se apoya mutuaments para tenet mejores
wentas

La empresa recopila inform acidn para moejorarla
tom a de decisiones

Considera que se maneja unadecuado cottrol enlos
servicios que se venden

Losg diferentesnichos de metcado sontom adosen
cuenta por el hotel

Laszestrategazque proponela empresa cubrenlas
necesidadesde loz clientes

Lashahilidades del personal cubrenlas necesidades
delos clientes

Se proyectan objetivospara moejorarlos servicios

El hotel cuenta contecurso necesatio para it pulsar
un correcto proceso deventas

Propone tdcticaspara aumettatla dem anda dentro de
urm ercado

Encuesta

Cuestionatio
estructurado
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Tendenciazde
las
OfZariza ciomnes
de wventas

Data base
Incentivo de venta

Actividades postventa

Considera que el hotel tenga un soporte de clientes
fieles

El personal incentivo a sus clientes a la compra de
sus servicios extras

El hotel getiera actividadesde post venta a sus
clientes

MNofa, Adapfado de: Lawrence v Lorsh (1967)
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3.4 METODO

En términos generales el método deductivo estd basado en el razonamiento, al parejo que el
inductivo, no obstante, su inflexibilidad es absolutamente diferente. Lo primero se traduce
fundamentalmente en el analisis de los elementos globales de una sinopsis especifica: una vez
comprobado que un elemento es valido, se procede a emplearlo a contextos particulares.

(Castellanos, scielo.org, 2017, pag. 11)

Conjuntamente, Sampieri R. et al (2014), mencionan que, si el enfoque de la investigacién
es cuantitativo, el método por consiguiente debe ser deductivo y logico, en el que “se busca
formular preguntas de investigacion e hipdtesis para seguidamente probarlas, que comienzan
con la teoria y de estas se derivan las expresiones logicas denominas como hipotesis que el

investigador somete a prueba.”

El método utilizado fue deductivo con base de las conclusiones y el disefio anteriormente
mencionado acerca de la adaptabilidad organizacional y el nivel de ventas, en donde se partié
de lo general a lo particular, realizando las encuestas a los administradores de los hoteles del
canton Otavalo, en donde se ejecutd el andlisis de datos con el fin de interpretar los resultados

obtenidos.
35 TECNICAS E INSTRUMENTOS

En esta investigacion se empled una encuesta (ver anexo 1), que desde el pensamiento de
Hernandez-Sampieri (2014) “en investigaciones con temas relacionados a las ciencias sociales
la encuesta es la técnica mas usada” que ayudo al estudio de la problematica planteada, donde

el formulario se adapté a los administradores de los hoteles del canton Otavalo.

Para la elaboracion de este formulario se acudio a la escala directa con preguntas cerradas
donde se contienen opciones de respuestas previamente delimitadas donde 1 es minimo
acuerdo, 2 bajo acuerdo, 3 parcialmente de acuerdo, 4 muy de acuerdo y 5 maximo acuerdo,
gue resultan de mejor uso para la codificacion y andlisis de la investigacion. Ademas, para esta
investigacion se ejecuto una prueba piloto con el fin de definir si el formulario es fiable, para

la prueba piloto se tomd en cuenta a los hoteles de la ciudad de Ibarra. (ver anexo 2).
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3.5.1 Fiabilidad del instrumento

El coeficiente de fiabilidad dio a conocer la validez de los datos utilizados, esto por medio
del alfa de Cronbach siendo un instrumento que utiliza valores que van del cero al uno, donde
el valor mas cercano a uno es mas valido, el formulario utilizado en esta investigacion dio como
resultado un coeficiente de 0,8 (ver anexo 3) que segin Hernandez (2015) es un valor altamente
confiable y valido para realizar andlisis estadisticos, ademas, en este instrumento no se
encontraron datos duplicados, perdidos, incorrectos o alterados. Para profundizar la fiabilidad

del instrumento se realiz6 el alfa por constructo (ver anexo 4)
3.5.2 Normalidad

Para la prueba de normalidad se utiliz6 el célculo de Shapiro Wilk el cual se maneja para

menos de 50 datos, donde se dio el siguiente resultado:

Tabla 2
Pruebas de normalidad de las variables
Variables Estadistico gl Sig.

Adaptabilidad
organizacional

Ventas ,664 7 ,001
Nota. No existe normalidad en los datos de las variables

,600 7 ,000

Segun la tabla 2 de prueba de normalidad, se observa que el gl es de 7 siendo menor a 50
por lo que se utilizo la prueba de Shapiro Wilk, a su vez el p.valor es de 0,001 para la variable
dependiente y 0,000 para la variable independiente lo cual determina que la distribucion de

datos no es normal y por lo tanto la hipdtesis se realiz6 por la prueba no paramétrica.

De esta manera y como menciona Ying (2017) cuando una de las pruebas no tiene
normalidad, no es necesario acceder a las siguientes pruebas de linealidad, homocedasticidad;
debido a que, los datos son no paramétricos, por lo cual se utilizd pruebas estadisticas para datos

no paramétricos
3.5.3 Poblacion

Se utiliz6 a todos los hoteles del cantén Otavalo que segun la direccion de desarrollo
econdmico local del GADMO 2020 (ver anexo 5) la distribucion de los hoteles con los criterios

de investigacion es:

> Hotel Acoma
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Hotel Indio Inn

Hotel Coraza

Hotel El Indio

Hotel Sumak Wasi Suites

Hotel Yamor Continental

YV V V VYV V V

Hotel Otavalo
3.6 Analisis estadistico

Con el objetivo de ratificar o descartar la hipdtesis planteada se realizd una base de datos
(ver anexo 6), donde se organizd por constructos de cada variable el cual permitié cruzar las
variables y realizar tablas, ademas se exhibieron graficos que ayudaron a comprender los
hallazgos de las variables de estudio, donde posteriormente se utilizé el medio estadistico

calificado como correlacion de Rho de Spearman que mantiene la siguiente formula:
rR=1 - ((6X.di"2) / (n*3-n))

Donde n es el nimero de puntos de datos de las dos variables, di es la diferencia de rango
del elemento “n”, . es la suma de los valores de la variable independiente adaptabilidad
organizacional y dependiente ventas. Con el fin de facilitar el calculo estadistico se utiliz6

softwares como: SPSS y Excel.
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4 RESULTADOS Y DISCUSION

41 RESULTADOS

En este capitulo se muestran los resultados de la encuesta, que incluyen el analisis de las
encuestas aplicadas a la poblacion hotelera del cantén de Otavalo, con el fin de describir de
manera objetiva los principales resultados en cuanto a la adaptabilidad organizacional y la venta
de hoteles en el cantdn de Otavalo, En este orden de ideas, esta parte de la investigacion se
fragmenta en tres partes: la primera mostrard las percepciones de la adaptabilidad
organizacional de los hoteles, la segunda expone las percepciones del proceso de ventas de la

poblacién estudiada y finalmente la correlacion entre la variables.

4.1.1 Andlisis de la adaptabilidad organizacional

4.1.1.1 Adaptabilidad organizacional enfocado en la estructura organizacional

En el estudio de Ashby (2016), la estructura organizacional depende del nivel de
complejidad de la proteccion que deba aplicar la organizacion. Con esto tomado en cuenta, en
la tabla 2 se percibe como indicador mas alto para el administrador, la asignacién de funciones
y otra que no toman en consideracion como son los conocimientos y habilidades de los

colaboradores explicando que en este tipo de servicios no es muy relevante.

Tabla 3

Nivel de la estructura organizacional

Indicadores Media
Toma de decisiones 3,43
Asignacion de funciones 3,71
Control de la organizacion 2,29
Conocimientos y habilidades 2,86
Ejecucidn de autoridad 3,29

Nota. Escala directa de 1 minimo acuerdo a 5 maximo acuerdo

Figura 1l

Estructura Organizacional
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Nota. Escala directa de 1 minimo acuerdo a 5 maximo acuerdo

Gran parte de los administradores de los hoteles del canton Otavalo aseguran estar de
acuerdo con la estructura organizacional, basada en una correcta asignacion de funciones, que
a su vez permite una estructura mas adecuada para lograr mejores resultados, gracias a una
adecuada ejecucion de autoridad. Esto genera una comunicacion de retroalimentacion entre los
administradores y operadores del hotel, lo que contribuye a una mejor toma de decisiones y un

control mas estratégico de la organizacion.

Para los administradores de los hoteles de la ciudad de Otavalo, la asignacion de funciones
y la toma de decisiones son aspectos fundamentales de la estructura organizacional, estos
resultados corroboran con la formulacién de adaptabilidad organizacional, esto involucra que
los componentes que rigen la estructura organizacional de adaptabilidad en los hoteles del

canton de Otavalo son la asignacion de funciones y la toma de decisiones.
4.1.1.2 Adaptabilidad organizacional enfocado en la relacion organizacién-ambiente

Como menciona Harris (2017), la perspectiva es el analisis que se lleva a cabo en los
procesos de negocio, en particular los objetivos y los beneficios que se pueden alcanzar en el
futuro. Con esto los administradores de los hoteles sittan al constructo “relacion organizacion-
ambiente” como uno de los mas altos. Los demas no son la excepcidn, en otros términos, todos

estan de acuerdo para lograr un 6ptimo desempefio y que de esta manera influyan directamente
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en una relacion correcta dentro de la organizacién y su ambiente laboral con el fin de alcanzar

los objetivos y beneficios planteados.

Tabla 4
Nivel de la relacién organizacién-ambiente
Indicadores Media
Nivel del servicio 3,86
Adaptacién al cambio 3,43
Competencia 4,43
Conocimiento del colaborador 3,14
Repercusion del gobierno 3,57

Nota. Escala directa de 1 minimo acuerdo a 5 maximo acuerdo

Figura 2

Relacion Organizacion-Ambiente
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Nota. Escala directa de 1 minimo acuerdo a 5 maximo acuerdo

Los administradores de los hoteles coinciden en un mayor reforzamiento de los factores de
competitividad organizacional, a través de técnicas que permitan la adaptacion al cambio de un
entorno. Donde, para la gestion hotelera, el nivel de servicios debe estar alineado con la
personalizacion de las necesidades de cada cliente, gracias al conocimiento de las actividades
de servicio méas avanzadas. Sin embargo, las decisiones gubernamentales que afectan
directamente la operacion de los hoteles, segin sus administradores, son muy importantes.

porgue revelan los limites de las autoridades locales, por lo que es necesario gue las actividades
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gue se desarrollan en los hoteles requieran de un mayor conocimiento de cara a los nuevos

entornos.

4.1.1.3 Adaptabilidad organizacional enfocado en la consistencia de la estructura

organizacional

Baséandose en el estudio de Mintzberg (1990), en donde todos los factores y componente de
una estructura organizacional deben ser aplicadas para conseguir la consistencia, donde permite

identificar como se encuentran las estrategias de los hoteles con sus actividades a desarrollarse.

Tabla 5

Nivel de la consistencia de la estructura organizacional
Indicadores Media
Afinidad entre colaboradores 4,14
Control de actividades 4,29
Proceso de actividades 4,00
Colaboracién laboral 3,57
Habilidades y conocimientos 3,71

Nota. Escala directa de 1 minimo acuerdo a 5 maximo acuerdo

Figura 3

Consistencia de la Estructura Organizacional
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Se encuentra que la coherencia de la estructura organizacional es positiva para los gerentes

de las estructuras hoteleras, en cuanto a la afinidad autbnoma entre todos los componentes del
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cargo que ocupan, con la mayor concordancia, esto indica que todas las actividades hoteleras
se desarrollan en coordinacion y control del administrador, generando una estructura
organizacional que permita alcanzar los objetivos internos y que el servicio brindado por todos
los trabajadores sea el més calificado dentro de los margenes del servicio, la mejora continua y
la adecuada adaptacion al entorno de todos los hoteles pueden suponer unos excelentes niveles
de adaptabilidad interna.

4.1.1.4 Adaptabilidad organizacional enfocado en la innovacion tecnologica

La investigacion realizada por la OCDE en 1971 muestra que la innovacion tecnoldgica es
la primera aplicacion de la ciencia y la tecnologia en una nueva direccion, con esto la variedad
de servicios y la solucion de problemas son las que los administradores creen adecuadas, sin
dejar de lado a la distribucion.

Tabla 6

Nivel de la innovacion tecnoldgica

Indicadores Media
Solucioén de problemas 3,57
Variedad de servicios 3,71
Distribucion 3,43

Nota. Escala directa de 1 minimo acuerdo a 5 maximo acuerdo

Figura 4

Innovacién Tecnoldgica
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La solucién de nuevos problemas, la variedad de servicios y las formas de distribucién y
prestacion de sus servicios, determinan a los administradores como un nivel adecuado para que
busquen constantemente nuevas estrategias organizacionales hacia actividades especificas que
permitan solucionar nuevos contratiempos. del mismo modo, para los administradores de los
hoteles encuestados, los servicios que se ofrecen deben apuntar a la diversificacion de la
clientela, es decir que cada estrategia de servicio que propongan debe estar centrada en cada
tipo de clientela, siendo la innovacion tecnoldgica congruente con adaptabilidad al entorno

pandémico.

4.1.1.5 Adaptabilidad organizacional enfocado en el liderazgo organizacional

Desde la perspectiva de Chiavenato (1993), el liderazgo “Es el suceso en el cual el lider
desempefia la capacidad de influir y orientar a un determinado conjunto de personas, donde los
motiva a laborar con entusiasmo para alcanzar los objetivos de la organizacion”. Otra definicion
nos menciona Brown (2010), quien conceptualiza como “una influencia positiva para el grupo
en su conjunto, es decir, ayudar a un grupo de personas a lograr sus objetivos, a llevar a término

su propdsito, mantener su buen funcionamiento y adaptarse a su entorno”.

Tabla 7

Nivel del liderazgo organizacional

Indicadores Media
Planeacién y direccion 2,71
Funciones 3,86
Crecimiento del negocio 3,86
Sugerencias de los miembros 3,29

Nota. Escala directa de 1 minimo acuerdo a 5 maximo acuerdo

Figura 5
Liderazgo Organizacional
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Este grafico muestra que los administradores de los hoteles estan muy de acuerdo con la
cantidad de tiempo que se debe dedicar a planificar y dirigir las estrategias internas y externas
de la organizacion. El liderazgo organizacional es reconocido por las funciones de una
organizacion, ya que son claras para hacer frente a los inconvenientes externos a la empresa.
De esta manera, el conocimiento del crecimiento hotelero es de suma importancia para los
administradores, al igual que la democratizacion del liderazgo al permitir que los trabajadores
también contribuyan en las decisiones del hotel. En otras palabras, el liderazgo que existe en

cada hotel tiene mayor importancia y una excelente ejecucion del trabajo.
4116 Nivel de adaptabilidad organizacional

Como introduccién a los resultados especificos para cada constructo de la variable
independiente (adaptabilidad organizacional), la Tabla 9 muestra una vision general de estos
componentes, con el fin de tener una idea de la situacion actual de los hoteles en el canton de
Otavalo, en funcién de la informacion obtenida mediante la aplicacion de la herramienta, de la

escala directa, se expresé un resultado global de mayor impacto, con una calificacion de 3.94.

El resultado muestra que la consistencia de la estructura organizacional es clave en el proceso
en el que los administradores se basan en el conocimiento de los niveles de adaptabilidad
organizacional de su hotel, declarandose muy de acuerdo con los indicadores que presento cada
dimensioén, reconocen que la aplicacion de estos indicadores les permite comprender la

adaptabilidad organizacional a los entornos externos Sin embargo, esta capacidad de adaptacion
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depende en gran medida de la estructura organizativa que aplican. Como se sefiald
anteriormente, esto es clave para conocer los niveles de adaptabilidad organizacional, por otro
lado, los puntajes de la relacion organizacidén-entorno por encima del promedio (3) significan
que también son muy importantes, aunque nadie obtuvo un puntaje de 5, cabe sefialar que la

mayoria de los hoteles se ajustan al tamafio.

Tabla 8

Nivel de adaptabilidad organizacional

Indicadores Media
Estructura de la organizacién 3,12
Relacién organizacién-ambiente 3,69
consistencia de la Estructura organizacional 3,94
Innovacidn tecnolégica 3,57
Liderazgo organizacional 3,43

Nota. Escala directa de 1 minimo acuerdo a 5 maximo acuerdo

Quienes administran los hoteles de la poblacion estudiada expresan un nivel de acuerdo
optimista frente a las dimensiones propuestas, debido a que los puntajes son equivalentes;
podemos decir que es importante saber la capacidad contingencial que tienen, lo que significa
que su nivel de adaptacion organizacional a nuevos entornos es positivo por parte de los
administradores. Pero, se destaca la coherencia de la estructura organizativa porque seria la que
mas influye con una gran diferencia a los deméas constructos quienes sefialan una mejora
contingencial entre el entorno estudiado. De esta manera esta diferencia estd por encima de los

restantes y ayuda tanto al funcionamiento como a la organizacion.
4.1.2 Andlisis de las ventas
4.1.2.1 Relacion del departamento de ventas

En la tabla 10 muestra la composicion de las relaciones internas y externas del departamento
de ventas, en base a los resultados, la informacién de servicio obtiene puntajes mas altos con
un promedio de 4.14 con algunas diferencias en comparacion con los demas, todos los
indicadores en su mayoria estan por encima del promedio, mostrando los administradores
sienten un fuerte compromiso mediante su deteccion y verificacion de las necesidades de los
clientes, Informacion de servicios y Argumentacion de los trabajadores, entre otras, en donde
las relaciones departamentales de ventas cumplan con las estrategias y metas propuestas. De
esta forma, estos resultados perciben la misma consistencia con los niveles de ejecucion de

ventas, lo que puede mejorar el servicio del hotel.
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Figura 6

Tabla 9
Nivel de la relacion del departamento de ventas

Indicadores Media
Preparacion de los trabajadores 3,71
Deteccion y verificacion 4,00
Argumentacion de los trabajadores 3,86
Motivacion de ventas 3,71
Informacion de servicios 4,14
Control de informacion 3,14
Nichos de mercado 2,29
Estrategias de ventas 1,57
Habilidades de ventas 3,57

Nota. Escala directa de 1 minimo acuerdo a 5 maximo acuerdo
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Considerando que la aplicacion de la encuesta fue a toda la poblacion estudiada, los
administradores de los hoteles con respecto a sus respectivos departamentos de ventas estan en
condiciones acordes a la mejora continua y para ello todos los constructos propuestos en la
investigacion son de mucha importancia para conservar el objetivo y razén de ser de una
empresa. Sin embargo, cabe recalcar que los administradores no ponen énfasis en proponer
estrategias de ventas para cubrir las necesidades de los clientes como también para investigar

nuevos nichos de mercado.

4.1.2.2 Proceso de ventas en general

En la investigacion de Stanton, Walker & Etzel, (2007), este constructo se refiere a la
actividad de venta y, sustancialmente, a la red de venta por esta finalidad, que no se contempla
otros aspectos. Con esto, el administrador no cree muy oportuno que la dimensién de recursos

con los que cuenta el hotel no es imprescindible para su correcto funcionamiento

Tabla 10

Nivel del proceso de ventas en general

Indicadores Media
Objetivos de mejora 4,29
Recursos 3,43
Tacticas de demanda 4,00

Nota. Escala directa de 1 minimo acuerdo a 5 maximo acuerdo

Figura 7

Proceso de Ventas en General
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En la tabla 10 presenta los puntajes que miden la capacidad de proceso de venta de los
hoteles, basados en la percepcion de la gerencia de factores externos como una pandemia, en la
gue el nimero de recepciones supera a los demas con 4,29 sin dejar de lado los demas
indicadores en cuanto estan todos por encima de la aritmética significa, y de manera similar, se

afirma que existe un proceso de ventas consistente en respuesta al factor pandemia.

4.1.2.3 Tendencia de la organizacién de ventas

Como afirman los autores Stanton, Walker & Etzel, (2007), establecen que la tendencia de
la organizacién de ventas, es el paso mas importante y divergente para la organizacion. El
aspecto mas relevante para los administradores son las actividades postventa, ya que siendo una

entidad que brinda servicios de hospedaje requiere realizar correctamente dichas actividades.

Tabla 11

Nivel de la tendencia enfocado en la organizacion de ventas
Indicadores Media
Data base 2,86
Incentivo de compra 3,57
Actividades postventa 4,29

Nota. Escala directa de 1 minimo acuerdo a 5 maximo acuerdo

Figura 8
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Los resultados de la tabla 12, indican que los constructos con valores mas bajos confirman
la idea de una mejor verificacion y, en su caso, modificacion del proceso de creacion de la base
de datos como medida de una adecuada organizacion de ventas, ya que un servicio ineficiente
puede provocar enormes crisis dentro de los hoteles y asi tener un impacto directo en su venta,
también los administradores consideran importante que sus colaboradores incentiven a sus

clientes en la compra de sus servicios.
4.1.2.4  Nivel de ventas

En la tabla 13, el nivel de ventas de los hoteles ha sido descrito en 5 niveles, ahora bien, de
los hoteles encuestados en el canton Otavalo, la mayoria eligié la dimension de proceso de
ventas en general, con un valor de 3,91 siendo la mas alta, sin embargo, se destaca el constructo
de relacion del departamento de ventas con 3,57, como un factor relevante, por otra parte se
observa que tendencia de la organizacién de ventas con 3.33 siendo todas por arriba de la media
de (3) es decir no existen resultados que indiquen niveles de bajo acuerdo. En cierto modo, la

gestion administrativa viene ejecutando una gran labor.

Tabla 12

Nivel de ventas

Indicadores Media
Relacion del departamento de ventas 3,57
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Proceso de ventas en general 3,91

Tendencia de la organizacion de ventas 3,33

Nota. Escala directa de 1 minimo acuerdo a 5 maximo acuerdo

Los resultados indican que la unién de la relacion del departamento de ventas, el proceso de
ventas en general y la tendencia de la organizacion son pilares fundamentales, ya que revelan
el nivel de venta que implican los hoteles del cantdn de Otavalo desde el proceso contingencial,
explicando que los administradores estan de acuerdo con lo planteado por esta encuesta,
determinando que el nivel de ventas de los hoteles es positivo, ya que todas las dimensiones se
encuentran por encima del promedio con puntajes aproximadamente similares, lo que indica
que influyen en todos los hoteles, por lo que el nivel de ventas existente dentro de los hoteles
puede generar un mayor indice de productividad y el logro de los objetivos del establecimiento.

4.1.3 Relacidn entre la adaptabilidad organizacional y las ventas
4.1.3.1 Prueba de correlacion de Rho de Spearman

Segun Hernandez (2015), la prueba Rho de Spearman es una herramienta de medicion que
permite visibilizar la correlacion entre variables en un nivel de medicidn ordinal. Con esto se
puede afirmar que esta prueba de correlacion se usa con el fin de conocer si las dos variables

de estudio tienen un grado de relacion.

Tabla 13

Prueba de Rho de Spearman

Rho de Spearman /4 japje independiente Variable dependiente
(Adaptabilidad (Ventas)

organizacional)
Coeficiente de

correlacion 252 1,000
Sig. (bilateral) ,585
N 7

Nota. Coeficiente de correlacion

De acuerdo con la prueba de hipdtesis con el estadistico Rho de Spearman, se puede decir
gue existe una relacién no significativa entre las variables, al nivel de 0.252 y 0.585,
respectivamente, Asimismo, se puede decir que una mejora en la adaptabilidad organizacional

no necesariamente reflejara los resultados obtenidos en el nivel de ventas.
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4.2  DISCUSION

En este apartado se muestra la relacion entre las variables de estudio, con el propdsito de
debatir de acuerdo a las hipotesis planteadas dentro del capitulo 111 con resultados de otras
investigaciones. De esta manera este apartado se fragmenta en dos secciones, la primera se

vincula a la adaptabilidad organizacional y el nivel ventas; y el segundo, expone su correlacion.

Frente a los resultados que se evidencia, el entorno pandemia es un limitante a la
investigacion, generando una variacion en la relacion entre las variables de investigacion,
dentro de la teoria de la contingencia Lawrence y Lorsh (1967) mencionan que la adaptabilidad
organizacional esta relacionada con varios factores como el marketing, las ventas, la economia,
entre otros. Sin embargo, los resultados de esta investigacion revelan que la adaptabilidad
organizacional y el nivel ventas tienen una relacion no significativa, indicando que existen
determinantes como la pandemia que pueden influir en los resultados, por lo que se acepta la
hipétesis nula.

La hipotesis general desarrollada tuvo como objetivo deducir si existe una relacion entre la
adaptabilidad organizacional y el nivel de ventas en los hoteles del canton de Otavalo en un
ambiente de pandemia, cuya solucidn obtuvo el estadistico Rho de Spearman la relacién entre
las variables de estudio con p-valor: 0.252, corroborando una de las hipdtesis planteadas.

Este resultado guarda cierta relacion con el aporte expresado por Predmorea y Bonnice
(2014), donde las ventas se orientan de manera oportuna de acuerdo al entorno circundante,
cuyo proceso de promocion y servicio hace que la adecuacion organizacional sea una ventaja
para las estrategias ante un nuevo entorno.

Por otra parte, la investigacion refuta con la tesis internacional de Cabarcas y Rueda (2018),
quienes propusieron en su hipdtesis de estudio la existencia de una relacion directamente
proporcional entre la adaptabilidad organizacional y el proceso de ventas en las organizaciones
de servicio, dentro de la cual los resultados de su investigacion conllevan a que la estructura
organizacional, el liderazgo organizacional y los objetivos de mejora se relacionan desde la
perspectiva administrativa. Mientras que en los resultados de esta investigacion el liderazgo
organizacional y los objetivos de mejora no se relacionan significativamente. Demostrando de
esta manera que los servicios hoteleros dentro de un contexto de pandemia difieren de los

SEervicios propuestos por su investigacion.

La adaptabilidad organizacional es similar a lo planteado por Macias (2018), donde la

adaptabilidad organizacional dentro de los hoteles encuentra diferentes formas de responder,
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concluyendo que no existe una forma estructural Unica, sino diferentes, que varian de acuerdo
a las condiciones, de esta manera y a la luz de los resultados recabados, se pensé que las
condiciones ambientales de la pandemia definieron la estructura organizacional, dada su

compleja actividad y su adaptabilidad en los hoteles del cantdn de Otavalo.

En cuanto al liderazgo, los administradores muestran diferentes posiciones de autoridad
dentro de su organizacion donde en el caso del hotel Indio Inn, comparte sus decisiones con los
socios y estos los trasladan a otros empleados de manera jerarquica dependiendo de la
necesidad, indicando que hay un cambio en la gestion de un liderazgo adecuado que se
desarrolla de manera eficiente y exitosa, afirmando lo expuesto por Zapata (2018) en su
investigacion indicando que el liderazgo mide la capacidad de influir democraticamente en sus

trabajadores segun la posicion jerarquica del hotel.

Como mencionan los autores de la teoria de la contingencia Lawrence y Lorsh (1967)
Infiriendo que la EI gran proposito de los hoteleros se basa en la innovacidn, la capacidad de
liderazgo y la mejora continua en las actividades comerciales, que les permitan encontrar el
mejor resultado para su gestion. Ademas, el personal no tiene bajos niveles de adaptabilidad
organizacional como es la administracion basada en procesos de venta contingencial, aungque
no tienen una relacion directa con la gerencia de ventas; De esta forma, la direccion se adapta

rapidamente al nuevo entorno para alcanzar los objetivos de ventas.

Por otro lado, la situacién de los hoteleros del canton Otavalo es optimista ya que en su
ambito interno prevalece la coherencia de la estructura organizacional y la motivacién, es decir
en todas las areas de los hoteles, desde la recepcion, limpieza, servicio y garaje, atencion
personalizada, ventas y administracion, corroborando lo mencionado por Lawrence y Lorsh
(1967) quienes mencionan que una estructuracion coherente y oportuna llevan al cumplimiento

de metas y objetivos.

Predmorea y Bonnice (2014) en su investigacion indican que, para tener una excelente
direccion comercial, es importante determinar una superioridad competitiva, a través de un
impulso de liderazgo correcto. En los resultados obtenidos, el liderazgo de los hoteleros
contradice este argumento, indicando una direccion a seguir. otro tipo de estrategias que le dan
importancia a la entrada y superioridad competitiva. En la teoria de la contingencia, Artal

(2015) afirma que para tener un excelente liderazgo empresarial es importante determinar la
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superioridad competitiva, en la cual, de acuerdo con los resultados obtenidos, el liderazgo de

los directivos es de suma importancia a la hora de entrar en competencia y superioridad.

Finalmente, Lawrence y Lorsh (1967) explican que el proceso de ventas desde una vision
contingencial, cada organizacion tiene la oportunidad de realizar diferentes procesos de ventas,
mediante el uso de herramientas que permitan alcanzar objetivos. Por ello, los resultados
alcanzados en esta investigacion determinan una afirmacion con lo propuesto, por el cual los
resultados muestran que los administradores orientan al personal de ventas hacia un mejor

procedimiento organizacional que les permita aumentar las ventas.
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S) CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

En la situacion actual de los hoteles, los administradores tienen los conocimientos y las
capacidades béasicas de adaptarse a los cambios, planificando mejores formas de estructurar una
organizacion frente a un nuevo entorno. Esto se debe a que la consistencia de la estructura
organizacional como uno de los factores mas relevantes para lograr una adecuada adaptabilidad

organizacional.

En cuanto al liderazgo, innovacién tecnoldgica y relacion organizacién-ambiente se
concluye que los administradores concuerdan que los hoteles deben identificar nuevas formas
de planeacion y direccion, buscando mejorar las relaciones con los clientes, lo que permite que

sus colaboradores formen parte de las decisiones del hotel.

Se concluye que los administradores de los hoteles tienen claro que la relacion del
departamento de ventas, sus procesos que realizan y su tendencia organizativa dentro de los
hoteles son de gran importancia con lo que respecta a las ventas, a través de herramientas,
modelos y técnicas que se utilizan para tener un esquema amplio que no limite los objetivos y

metas que se proponen en el hotel.

Los procesos de ventas con un nivel de acuerdo elevado, concluyen que los administradores
de los hoteles desarrollan diferentes habilidades que potencian por medios de mecanismos

estructurales la capacidad para vender y lograr sus objetivos.

De acuerdo al analisis de la relacidn entre variables se puede determinar que a pesar de que
las teorias aplicadas a esta investigacion definen una relacion entre las variables propuestas, en
este caso es poco significativa, dando como consecuencia un diferente resultado al propuesto

por la teoria.

Al no existir una relacion significativa entre las variables propuestas, se concluye que la
diferencia de resultados con lo planteado desde la teoria, varia por un entorno inusual como es

la pandemia COVID 19 siendo un factor determinante en esta investigacion.
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52 RECOMENDACIONES

Se recomienda que se tome en cuenta la consistencia en la estructura organizacional, ademas
de la capacitacion en temas relacionados a los cambios al nuevo entorno que dardn como

resultado un buen funcionamiento administrativo.

Se debe tener en cuenta la importancia que tiene la planificacion y direccién a la hora de

medir la toma de decisiones colectivas, que permitan alcanzar las metas y objetivos propuestos.

Es importante que se ponga énfasis todos los conocimientos teoricos en lo que se refiere al
departamento, el proceso y la tendencia de ventas, de esta manera serd& mas factible la
organizacion de las estrategias.

Se recomienda que la administracion en ventas desde un enfoque contingencial en los hoteles
tenga una mejora de las habilidades y capacidades para vender con medios y herramientas que

permitan llegar a cada cliente.

Se recomienda a futuros investigadores optar por indagar la relacion de la adaptabilidad
organizacional con el nivel de ventas de una empresa de otro tipo de servicios con el fin de

determinar una relacién positiva.

Es necesario que las futuras investigaciones tomen en cuenta que el factor de la pandemia
COVID 19 que podria generar una alteracion al momento de medir y relacionar variables de
estudio, ademas se sugiere realizar una investigacion en época de reactivacion total de la

economia para determinar si los resultados son similares a los obtenidos.
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7 ANEXOS

Anexo 1: Encuesta validada por expertos

Encuesta
Objetivo: Conocer la realidad actual de la adaptabilidad organizacional y las ventas de los
hoteles de Otavalo en el entorno de pandemia
Indicaciones: Marque con una X en el nivel de acuerdo lo que considere lo més adecuado;
siendo 1 el minimo acuerdo y 5 el maximo acuerdo

Datos informativos

Items 112 |3 |4]| 5

Adaptabilidad Organizacional:

Las decisiones importantes solo son tomadas por los
directivos de la organizacion

Las areas de la empresa estan claramente definidas

Sus actividades requieren mas conocimientos Yy
habilidades, ""paso a paso”

Se mide el rendimiento de la organizacién asignando
objetivos a cumplir sobre el nivel de ventas o atencion
mensual

La autoridad dentro de su organizacion se traslada a otros
empleados dependiendo de la necesidad

Los servicios que ofrecen son personalizados de acuerdo
a las necesidades de cada cliente

Dentro de la organizacion nunca se presentan situaciones
diferentes

La competencia cada vez es més exigente

Las actividades que se desarrollan requieren de un
conocimiento muy avanzado

Las decisiones de gobierno afectan directamente las
actividades de la empresa

Entre los miembros de su empresa hay afinidad
independientemente del cargo que ocupen

Todas las actividades a desarrollar estan coordinadas y
supervisadas por un responsable




Las tareas realizadas tienen un proceso y empleado por
sus responsables

Los empleados que tienen funciones similares
comparten el mismo conocimiento y las mismas
competencias

Las habilidades y conocimientos de los trabajadores son
acordes a sus funciones

La organizacion constantemente estd en basqueda de
nuevas formas de organizar una actividad que permita
solucionar algun problema

Frecuentemente los servicios o productos que se ofrecen
estan dirigidos a distintos tipos de clientes

La organizacion identifica nuevas formas de
distribucidn y entrega del servicio, buscando mejorar las
relaciones con proveedores y clientes

Dedica tiempo a la planeacion y direccion

Las funciones son claras para enfrentar la
competencia.

Conoce el negocio y su crecimiento

Permite que sus trabajadores tomen sus propias
decisiones

Ventas:

El hotel tiene publicidad digital

El hotel ofrece promociones de ventas

El hotel realiza campafias para incrementar sus ventas

Los empleados se apoyan mutuamente para tener mejores
ventas

El hotel da a conocer sus servicios por diferentes medios

El hotel recopila informacién para mejorar la toma de
decisiones

El hotel investiga nuevos nichos de mercado

Proponen estrategias para cubrir la necesidad de los
clientes

Desarrollan diferentes habilidades para cubrir esa
necesidad

El hotel tiene nimero de recepcion para atencion al
cliente

El hotel tiene los recursos necesarios para impulsar un
plan de ventas

Proponen tacticas para aumentar la demanda dentro de
un mercado.
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Tienen una base de datos para manejar sus ventas.

Los empleados incentivan a sus clientes en la compra
de sus servicios faltantes.

El hotel genera actividades de postventa hacia sus
clientes.

Validacion:

LUIS Firmado

digitalmente por

HOMERO LUIS HOMERD

VIVEROS VIVERODS ALMEIDA
Fecha: 2021.09.06

ALMEIDA 08:29:33 -0500"

0400909362
RAMIRO
FERNANDO
URRESTA
YEPEZ
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Anexo 2: Fiabilidad del instrumento plan piloto

Estadisticas de fiabilidad del
instrumento

Alfa de Cronbach N de elementos

, 798 37

Anexo 3: Fiabilidad del instrumento

Estadisticas de fiabilidad del
instrumento

Alfa de Cronbach N de elementos

,858 37

Estadisticas de fiabilidad de
estructura organizacional

Alfa de Cronbach N de elementos

,888 5

Estadisticas de fiabilidad
consistencia de la estructura
organizacional

Alfa de Cronbach? N de elementos
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,857 5

Estadisticas de fiabilidad de
liderazgo organizacional

Alfa de Cronbach N de elementos

,811 4

Estadisticas de fiabilidad de
proceso de ventas en general

Alfa de Cronbach N de elementos

,879 3

Estadisticas de fiabilidad de tendencia
de la organizacién de ventas

Alfa de Cronbach N de elementos

,859 3

Estadisticas de fiabilidad de
innovacioén tecnolégica

Alfa de Cronbach N de elementos

, 764 3

Estadisticas de fiabilidad de la
relacién del departamento de ventas

Alfa de Cronbach N de elementos

, 792 9
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Estadisticas de fiabilidad de relaciéon
organizacién - ambiente

Alfa de Cronbach N de elementos

,703 5
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Anexo 4: Base de datos SPSS

D Estructura Organizacional Relacién organizacion ambiente Consistencia de la estructura organizacional

E|P.1 P.2 P.3 P.4 P.5 P.6 P.7 P.8 P.9 P.10 P.11 P.12 P.13 P.14 P.15

1 5 5 & 3 3 4 3 5 4 5 3 5 5 4 4
2 4 4 3 3 4 5 4 5 3 4 5 5 4 4 3
3 3 4 3 4 4 5 3 5 4 2 3 4 4 3 4
4 3 4] 2 2 3 4 4 5 3 4 5 4 4 3 4
5 4 3 2 3 4 2 3 3 2 2 3 5 3 2 4
6 1 2 1 2 1 3 2 3 4] 4] 5 3 4 5 2
7 4 4] 3 3 4 4 5 5 2 4 5 4 4 4 5
D| Innovacion Tecnolégica Liderazgo Organizacional

E|P.16 P.17 P.18 P.19 |P.20 |P.21 |P.22

1 5 4] 5 4 4 5 3

2 4 5 4 3 4 5 4

3 5 4] 3 4 5 2 2

4 3 4] 2 i 4 4 4/

5 2 3 4 2 4 5 4

6 2 2 3 2 3 3 2

7 4 4 3 o 3 3 4

D Relacion del departamento de ventas Proceso de ventas en general Tendencia de la organizacion de ventas
E|P.23 P.24 P.25 P26 |P.27 |P.28 [P.29 |P.30 |P.31 |P.32 IPA33 P.34 P.35 P.36 P.37

1 5 4 3 3 3 4 2 2 3 3 2 3 4 4 5
2 4 5 EX 4 3 3 3 2 4 5 4 5 3 5 5
3 3 3 5 4 3 2 2 1 3 4] 2 3 2 3 4
4 4 5 5 5 4 2 5 1 5 5 4 5 1 2 3
5 4 2 4 2 3 4 1 2 2 4] 3 3 4 4 4
6 2 5 3 4 4/ 4/ 2 1 4] 5 4 4 3 4 4
7 4 4 4 4 5 3 1 2 4 4 5 5 3 3 5
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Anexo 5: Oficios por parte del GAD Municipal Otavalo

. OIAVALO

DESCENTRALIZADO MUNICIPAL
DEL CANTON OTAVALO

Otavalo, 28 de marzo del 2022

Sefior:
Adonys Ismael Davila Plazas

ESTUDIANTE DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS DE LA UPEC
Presente. —

. . oy |
De mi consideracién:

Reciba un cordial y atento saludo, a nombre de la Direccién de Desarrollo Econémico del
GAD Municipal del Cantén Otavalo.

Elmotivo del presente tiene la finalidad de facilitarle el listado de hoteles que se encuentran

registrados en el cantén de Otavalo, y que hasta la presente fecha se encuentran activos;
los mismos que detallo a continuacién: d

Hotel Indio Inn

Hotel Coraza

Hotel El Indio

Hotel Acoma '
Hotel Sumak Wasi Suites '
Hotel Yamor Continental

Hotel Otavalo

Particular que comunico para los fines pertinentes.

Atentamente;

JEFA DE TURISMO Y FOMENTO
EMPRESARIAL DEL GADMCO

. i ; ! e g
Direccién: Garcia Moreno #505 / Telf.: 06 2 920 460 / 06 2 923 252 /06 2 922 500 § ;’m
Fax: 06 2 920 404 / www.otavalo.gob.ec (7 €2 [@) /gadotavalo \ v (Q
OTAVALO - ECUADOR D

LY ows
w0



. OIAVALO

DESCENTRALIZADO MUNICIPAL
DEL CANTON OTAVALO

Otavalo, 28 de marzo del 2022

Sefior:
Oswaldo Ramiro Davila Plazas

ESTUDIANTE DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS DE LA UPEC
Presente. —

De mi consideracion:

Reciba un cordial y atento saludo, a nombre de la Direccién de Desarrollo Econémico del
GAD Municipal del Cant6n Otavalo.

Elmotivo del presente tiene la finalidad de facilitarle el listado de hoteles que se encuentran

registrados en el cantén de Otavalo, y que hasta la presente fecha se encuentran activos;
los mismos que detallo a continuacién:

Hotel Indio Inn

Hotel Coraza

Hotel El Indio

Hotel Acoma

Hotel Sumak Wasi Suites
Hotel Yamor Continental
Hotel Otavalo

Particular que comunico para los fines pertinentes.

Atentamente;

JAna Alejandra Véla Pinto
JEFA DE TURISMO Y FOMENTO
EMPRESARIAL DEL GADMCO

[on 4 N
Direcci6én: Garcfa Moreno #505 / Telf.: 06 2 920 460 / 06 2 923 262/06 2922 500 ! ’aﬁ :
Fax: 06 2 920 404 / www.otavalo.gob.ec 73 €3 @) /gadotavalo =
OTAVALO - ECUADOR '7\?
LY
w1
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Anexo 6: Indicadores VAB del Canton Otavalo

2020

Banco Central del Ecuador

VALOR AGREGADO BRUTO
CANTONAL POR INDUSTRIA 2020
(provisional)

Miles de ddlares

: P
g - = 5
- ] b <
o = o 'S @
= = = g g s =
— -] E = = 2 e = =
£ &0 = B > 2 ] = 2
= 2 <& < ) = = ]
< ] = = < = & = * @
=z 7] = = E = = £ @
= = L = = = = = =}
S : = E S Esl | = £
@ E = T e = S
= = =
= = 2
Total § 34233005 1.400,00 [§ 82.347.00 | § 38.554.00 | § 29.131,00 | § 6.755,00 | $ 3510500 | $ 18.223.00 | $ 1920900 | § 11.885,00 | S 276.842,00
% 12,37% 0,51% 29,75% 13.93% 10,52% 2,44% 12,68% 6,58% 6.94% 4,29% 100%
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Anexo 7: Acta de sustentacion de predefensa del Trabajo de Integracion Curricular

@ ~=

TTIZ1-L ] UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI =
UCTAU O COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION, ADMINISTRACION Y ECONONgttirmar ot muno
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ACTA
DE LA SUSTENTACION DE PREDEFENSA DEL DEL TRABAJO DE INTEGRACION
CURRICULAR:
NOMBRE Oswaldo Ramiro Davila Plazas CEDULA DE IDENTIC 1752782142
NIVEL/IPARALELO: TITULACION PERIODO ACADEMIC 2022 A

“Andlisis de la relacién entre la adaptabilidad organizacional y el nivel de ventas en

TEMA DEL TiC: los hoteles del Cantén Otavalo en el entorno de la pandemia”

Tribunal designado por la direccion de esta Carrera, conformado por:

PRESIDENTE: MSC. MALQUIN VERA SONIA MARILU

DOCENTE TUTOR: MSC. VIVEROS ALMEIDA LUIS HOMERO

DOCENTE: MSC. CARDENAS FIERRO GISSELLE MARIUXI
De acuerdo al articulo 32 Una vez o los o oS!y, pidos los req para la realzacion de |a pre-deferss of Directar/a de
Carrera designard el Tribunal, fjando kigar, fecha y hora para ks realizacién de este acto:

EDIFICIO DE AULAS 11 AULA: 1

FECHA: viernes, 19 de agosto de 2022

HORA: 08H15

Obteniendo las siguientes notas.

1) Sustentacion de la predefensa: 6,87

2) Trabajo escrito 2,80

Nota final de PRE DEFENSA 9,67

Por fo tanto: APRUEBA CON OBSERVACIONES ; debiendo acatar el siguiente articulo;

Art. 36.- De los estudiantes que aprueban el informe final del TIC con obsarvacienes - Los estudiantes tendrén ef plazo de 10 dias
para proceder a corregir su informe final dal TIC de conformidad a las cbearvaciones y recomendaciones realizadas por los
miembrog del Tribunal de sustentscitn de la pre-defensa

Para constancia del presente, firman en la ciudad de Tulcén el viernes, 19 de agosto de 2022

l' PRESIDENTE

{ _H-T> -

Ll W.),;,,
/fn 8 G&(ﬂi b/

SC. VIVEROS ALMEIDA LUIS HOMERO MSC. CARDENAS FIERRO GISSELLE MARIUXI
| DOCENTE TUTOR DOCENTE

Adj.: Observaciones y recomendaciones
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TSI UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI  ——V—=
UCTAU O GUMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION, ADMINISTRACION Y ECONOIL"°""°""°’ el munda
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ACTA
DE LA SUSTENTACION DE PREDEFENSA DEL DEL TRABAJO DE INTEGRACION
CURRICULAR:
NOMBRE Adonys Ismael Davila Plazas CEDULA DE IDENTID 1004656789
NIVEL/IPARALELO: TITULACION PERIODO ACADEMIC 2022 A

“Andlisis de la relacién entre la adaptabilidad organizacional y el nivel de ventas en

TEMA DEL TIC: los hoteles del Cantén Otavalo en el entorno de la pandemia”

Tribunal designado por la direccion de esta Carrera, conformado por:

PRESIDENTE: MSC. MALQUIN VERA SONIA MARILU

DOCENTE TUTOR: MSC. VIVEROS ALMEIDA LUIS HOMERO

DOCENTE: MSC. CARDENAS FIERRO GISSELLE MARIUXI
De acuerdo al articulo 32: Una vez enfregados los documentos; y, plidos los i para la realzacion de la pre-defensa el Direclor/a de
Carera designara el Tribunal, fjando lugar, fecha y hora para |a realzacion de esle aclo:

EDIFICIO DE AULAS 11 AULA: 1

FECHA: viernes, 19 de agosto de 2022

HORA: 08H15

Obteniendo las siguientes notas:

1) Sustentacién de la predefensa: 6,87

2) Trabajo escrito 2,80

Nota final de PRE DEFENSA 9,67

Por fo tanto: APRUEBA CON OBSERVACIONES ; debiendo acatar el siguiente articulo:

Art. 36.- De los estudiantes que aprueban el informe final del TIC con observadones.- Los estudiantes tendran el plazo de 10 dias
para proceder & corregir su informe final del TIC de confermiiad a las observaciones y recomendaciones realizadas por los
m’ mbros del Tribunal de sustentacion de la pre-defensa

Para constancia del presente, firman en la ciudad defTulcan el viemes, 19 de agosto de 2022

JUIN VERA SONIA MARILU
PRESIDENTE

» MS
ks 'ﬁé‘;f’
it ) mm -
| MSC. VIVEROSALMEIDA LUIS HOMER MSC, CARDENAS FIERRO GISSELLE MARIUXI
DOCENTE TUTOR DOCENTE

Al » MIhoanamARGs « smmmeemed o

72



1|I.u:.llltq .

e

)
(&)

T

Anexo 7: Informe sobre el abstract de Trabajo de Integracion Curricular

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI
FOREIGN AND NATIVE LANGUAGE CENTER

ABSTRACT- EVALUATION SHEET

NAME: Oswaldo Ramiro Davila Plazas y Adonys lsmael Davila Plazas
DATE: 7 de septiembre de 2022

Topic: “Andlisis de la relacion entre la adaptabilidad organizacional y el nivel de
ventas en los hoteles del Canton Otavalo en el entomo de la pandemia™

MARKS AWARDED: QUANTITATIVE AND QUALITATIVE
Use new learnt Uee = little new . L.
VOCABULARY AND wvocabulary and wocabulary and some Use ?“?DF“UIHW h":lm'j vecabulary 2nd
. . and simplistic words inadegquate words
WORD USE precise words related sppropriate waords - .
i \ related to the topic related to the topic
to the topic related to the topic
EMCELLENT: 2 GOOD:  1Vers lati AVERAGE: 1 LIMITED: 0,5
. Edwin Amdres 5 D D
Clear and logiosl Ad ; i 5 . ;
. fid mquate progression ome progression o Inadequste id d
WRITING COHESION | FroB oo on b iens of idens snd idens and supporting | o e B
and supporting o i - arn b supporting paragraphs.
paragraphs. pporting paragraphs. paragraphs.
EMCELLENT: 2 . G00D: 1,5 AVERAGE: 1 LIMITED: 0,5 D
Th hias b Zome of th
The message has been " mcmgi:. ns BeEn me = mesEnge The message hasn't
communicated very Fommunicated has ben basn communicated
ARGUMENT 1 and identify th appropriately and communicated and the 4 th Ftext i
vl and Hn’i"’ ® | identify the type of type of bext is ittle | _"T‘“u =
byp= o text confusing iradsqua
EMCELLENT: 2 . G0ID: 15 AVERAGE: 1 LIMITED- 0,5
Outstanding flow of | Good flow of idess and | Awerage flow of ideas | Poor flow of ideas and
CREATNITY .
idens mnd avents EVEnts and events EVENTS
EMCELLENT: 2 D eD0D: L5 . AVERAGE: 1 LIMITED: 0,5
SCIENTIEIC “'E::m'bh’ :P'Eblaﬁ': Minor errars when Some errors when Lots of errors when
and supportable . . . . ) .
SUSTAINABILTY opinian or thesis supporting the thesiz | supporting the thesis | supporting the thesis
statement statement statement
statement
EMCELLENT: 2 e@00D: 15 . AVERAGE: 1 LIMITED: 0,5
9-10: ENCELLENT
TOTAL/AVERAGE 7-89: GOOD TOTALS
5-69: AVERAGE
0-49: UMITED
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UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL

CARCHI FOREIGN AND NATIVE LANGUAGE
CENTER

Informe sobre €l Abstract de Articulo Cientifico o Investigacion.

Autor: Oswaldo Ramiro Davila Plazas y Adonys Ismael Davila Plazas
Fecha de recepcion del abstract: T de septiembre de 2022

Fecha de entrega del informe: T de septiembre de 2022

El presente informe validara la traduccion del idioma espaiiol al inglés si alcanza
un porcentaje de: 9 — 10 Excelents.

Si la fraduccion no esta dentro de los parametros de 9 — 10, el autor debera
realizar las ohservaciones presentadas en =l ABSTRACT, para su posfierior

presentacion y aprobacion.

Observaciones:

Después de realizar la revision del presente absiract, éste presenta una
apropiada traduccion sobre el tema planteado en el idioma Inglés. Segun los
rubrics de evaluacion de la traduccion en Inglés, ésta alcanza un valor de 9, por

lo cual se validad dicho trabajo.

Atentamente

Ing. Edison Pefiafiel Arcos MSc
Coordinador del CIDEN
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