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El presente trabajo de investigacion, muestra el estudio y evaluacion de los
actuales procesos del area de Urbania de la Empresa Editora EI Comercio
(EEC), que se dedica a la venta de publicidad online y offline del sector
inmobiliario. El problema de la investigacion fue analizar la falta de coordinacion
y control de los procesos generados desde COMZ que contempla el registro del
cliente en la base de datos, las 6rdenes de publicacién y entrega de materiales,
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considerados fundamentales para el desarrollo del negocio de la UNT. El
analisis, permitira a la organizacion mejorar sus herramientas de gestion,
haciendo mas fluida la obtencion de la informacion y generando mayor
interaccion con el cliente para el establecimiento de mejores estrategias
comerciales. La investigacion se realiz6 en base a un disefio de tipo no
experimental, obteniendo informacion de diversas fuentes, como entrevistas,
encuestasy observacionesala fuerzade venta. La propuesta de redisefiode los
procesos, ha permitido identificar los principales puntos de mejora del area,
encontrdndose también que la herramienta de Siebel (CRM) que se utilizano es
la adecuadaya que solo sirve para un registro de agenda e indicador de visitas
para el ejecutivo de ventas. Se concluyo que dentro de una organizacion los
procesos siempre deben ser revisados para una mejora y las herramientas que
sirven para el control de toda la gestion, siempre deben estar actualizadas; para
el caso de la Unidad de Negocios Transaccionales, se indica que es necesario
que Urbaniaasuma el control de sus procesos para hacerlos mas eficientesy
brindarle un valor agregado al cliente final. Finalmente, se puede tomar en
consideracion este estudio como referencia para las demas marcas que maneja
la unidad.

ABSTRACT

This research work shows the study and evaluation of the current processes of
the Urbania area of the Empresa Editora EI Comercio (EEC), which is dedicated
to the sale of online and offline advertising in the real estate sector. The problem
of the investigation was to analyze the lack of coordination and control of the
processes generated from COMZ that contemplates the registration of the client
in the database, the orders for publication and delivery of materials, considered
fundamental for the developmentof the business of the UNT . The analysis will
allow the organization to improve its managementtools, making the obtaining of
information more fluid and generating greater interaction with the client for the
establishment of better commercial strategies. The research was carried out
based on a non-experimental design, obtaining information fromvarious sources,
such as interviews, surveys and observations of the sales force. The process
redesign proposal has made it possible to identify the main areas for
improvement in the area, also finding that the Siebel tool (CRM) used is not
adequate since it only serves to record the agenda and indicator of visits to the
sales executive. It was concluded that within an organization the processes
should alwaysbe reviewed for an improvementand the tools that serve to control
the entire management, should always be updated; In the case of the
Transactional Business Unit, itis indicated that Urbania needs to take control of
its processes to make them more efficient and provide added value to the end
customer. Finally, this study can be taken into consideration as a reference for
the other brands that the unithandles.



