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RESUMEN

En el entorno empresarial actual, muchas organizaciones enfrentan, desafios
significativos en su gestidon de ventas, lo que las coloca en una posicién vulnerable y
comparable que operan en condiciones precarias. El objetivo de este estudio es
proponer Soluciones Gerenciales sustentado en el andlisis de gestién administrativa
para la Gerencia de Venta en la empresa Munir Sport, C.A. Las técnicas aplicada son la
recoleccion de datos fundamentadas en la observacién directa, la cual permitio
obtener informacién precisa desde la fuente principal, encuestas al personal que
labora en la Gerencia de Ventas y, por ultimo, una revision documental. Los
resultados obtenidos permitieron demostrar las fallas existentes y eficiencia operativa
de la organizaciéon. Por lo tanto, se recomienda llevar una revision completa de sus
procesos de ventas, estableciendo politicas claras, roles definidos, invertir en la
capacitacion del personal y adoptar herramientas tecnolégicas adecuadas. Este

enfoque permitird a la empresa mejorar su productividad y competitividad en el
mercado.

Palabras Claves: Tecnologia, Gestién de ventas, Politicas, Analisis, Proceso

Xiv



INTRODUCCION

Las empresas en Venezuela presentan grandes desafios en materia de
operatividad y rentabilidad, lo que dificulta la optimizacién y el manejo
eficiente de los procesos de ventas debido a la constante volatilidad del
mercado. La situacion actual ha llevado a muchas empresas a reducir su
capacidad operativa y limitar sus inversiones en mejoras debido a la

disminucién de ingresos.

En este entorno altamente competitivo y en constante evolucion, es
crucial para las organizaciones mejorar continuamente sus procesos de
ventas para mantenerse a la vanguardia y asegurar su sostenibilidad a largo
plazo. En este contexto, la optimizacion del sistema de ventas se convierten
un factor determinado aumentar la eficiencia, reducir costos y elevar la

calidad de los productos o servicios ofrecidos.

Munir Sport, como destacada empresa en el sector deportivo, se
encuentra inmersa en este desafiante panorama y reconoce la importancia
de implementar estrategias efectivas para optimizar su sistema de
produccion. Enfrentdindose a un mercado altamente competitivo una
demanda fluctuante por parte de los consumidores y la necesidad imperante
de mantener elevados estandares de calidad para satisfacer las expectativas
del mercado.

Este estudio busca contribuir al desarrollo y crecimiento sostenible de
Munir Sport C.A., a través de la implementacion de estrategias efectiva para
la optimizacién de sus ventas. Se espera que los resultados obtenidos sean

de mucha utilidad no solo para la empresa, sino también para otras



organizaciones del sector que enfrentan desafios similares en su busqueda

para mejorar su posicionamiento en el mercado.

El trabajo esta dividido en tres etapas y esta estructurado de la

siguiente manera:

Etapa I: El problema y sus generalidades, consta del planteamiento y
delimitacién del problema, objetivos, generales y especificos, justificacion de

la investigacion, el marco metodoldgico, asi como la definicion de términos.

Etapa II: Desarrollo del estudio la cual contiene las bases tedricas, el
andlisis de os datos que se obtuvieron (figuras, graficas, entre otros) y
soluciones gerenciales para mejorar el desempefio en las ventas, asi como

la identificacion de la empresa.

Etapa lll: Conclusiones y recomendaciones. Donde se expone las
conclusiones de la investigacion, asi como las recomendaciones propuestas,

y por ultimo la bibliografia y los anexos.



ETAPA |
EL PROBLEMA Y SUS GENERALIDADES

1.1 PLANTEAMINETO Y DELIMITACION DEL PROBLEMA

La gestion administrativa es usada dentro de la organizacion como un
elemento clave en el desarrollo de sus actividades cotidianas, ya que le
permite mejorar la relacion que existe entre la productividad, costos y la
calidad, ademas de dejarle alcanzar los objetivos en los tiempos y plazos

establecidos

En un entorno empresarial cada vez mas competitivo y cambiante, la
busqueda de soluciones gerenciales que puedan aplicarse de manera
efectiva a una variedad de desafios organizacionales se convierte en un
aspecto crucial para la sostenibilidad y el crecimiento de las empresas. Sin
embargo, la falta de un enfoque estructurado y adaptados a las necesidades
especificas de cada organizacion puede limitar la eficacia de estas
soluciones gerenciales, dificultando su implementacion exitosa y su impacto
real en los resultados empresariales. La ausencia de una comprension
profunda de las particularidades y contextos individuales de cada empresa
puede llevar a la aplicaciébn genérica de soluciones que no se ajustan
completamente a las necesidades y desafios Unicos que enfrenta cada

organizacion.

Por ende, puede resultar en una falta de alineacion entre las estrategias
propuestas y los objetivos reales de la empresa, obstaculizando el logro de
mejoras significativas en areas claves como la eficiencia, operativa la

rentabilidad y la satisfaccion del cliente. Segun Villasmil (2014:39), “la



gerencia es un cargo que ocupa el director de una empresa lo cual tiene
dentro de sus multiples funciones, representar a la sociedad frente a terceros

y coordinar todos los recursos a fin de lograr objetivos establecidos”.

En Venezuela se han experimentado importantes desafios en las
tltimas décadas, lo que ha requerido que las empresas se reinventen, ante la
volatilidad del sector petrolero, tradicionalmente dominante en Venezuela, se
ha buscado diversificar la economia a través de la promocion de otros
sectores entre ellos el éxodo venezolano, el turismo, la agricultura, la
comercializacién y la manufactura. Ante el contexto inflacionario, se han
implementado estrategias financieras creativas para proteger el valor del
capital y mantener la viabilidad econdémica de las empresas. Esto ha
implicado una gestion administrativa enfocada en la busqueda de soluciones
financieras innovadoras y adaptadas a la realidad local, también ha buscado
incorporar tecnologias para mejorar la eficiencia operativa y la competitividad.
Esto incluye el uso de plataformas digitales, sistemas de gestion empresarial

yherramientas de analisis de datos.

La region oriental de Venezuela es la méas afectada por la caida de las
ventas en los primeros cinco meses de este afio, segun la Presidenta de
Consecomercio, Tiziana Polesel. Esta probleméatica ha afectado
significativamente a las pequefias y medianas empresas del pais. La falta de
acceso a materia prima, la inflacion y la devaluacion de la moneda han sido

los principales factores que han contribuido a esta situacion.

Muchas empresas han tenido que cerrar debido a la imposibilidad de
mantenerse a flote yotras han tenido que reducir su produccion y personal.

Ademas, la disminucion del poder adquisitivo de los consumidores y la



voracidad fiscal son algunos de los aspectos que afectan la falta de

crecimiento del sector comercial.

En la region oriental lideres de las organizaciones han enfrentado
dificultades, como es el de mantener el control de todas las operaciones que
se llevan a cabo en la empresa, ya sea desde los clientes, procesos,
finanzas o aprendizajes, para asi mejorar de manera continua y mantenerse
competitivos en el mercado, con el fin de lograr una organizacion muy
importante con calculos precisos en las distintas areas para ir observando un

buen rendimiento.

En el Estado Monagas, a pesar de contar con herramientas a nivel
gerencial que incentivan su productividad, las mismas se encuentran
desasistidas por el comportamiento de sus propietarios-gerentes, haciendo
de esta manera, que no se conformen como pilares fundamentales del
desarrollo productivo del Estado. Si bien es cierto que su importancia es
fundamental, no es menos cierto que existen desventajas que la hacen
parecer como un grupo de emprendedores que “caminan por la cuerda floja”,
sin lograr capitalizar recursos materiales y humanos que le permitan

desarrollar todo su potencial.

La empresa Munir Sport C.A cuenta con un organigrama representado
por un Gerente de venta que se encarga de las siguientes funciones:
elaborar un esquema de trabajo que permita alcanzar los objetivos de la
empresa en un tiempo determinado. Del mismo modo debeabordar todas las
problematicas que se presenten con un alto nivel de orden y disciplina, en
vista que en su labor depende de pocos empleados y una minima
productividad de la empresa no obstante se puede notar ineficiencia,

problema que reside en su planificacién, politicas de ventas, control de



inventario de mercancias, liderazgo, tareas duplicadas, inconvenientes de

entregas de mercancia.

Tener una gerencia de ventas en estas condiciones afecta la
competitividad, rentabilidad, imagen y desarrollo general de la empresa,
debido a la disminucion de ingresos, pérdida de clientes, desinterés del
equipo, impacto en la rentabilidad y la imagen corporativa, asi como la
pérdida de oportunidades comerciales.

Partiendo de las caracteristicas del problema surgieron las siguientes

Interrogantes:

¢,Como se llevan a cabo las funciones de planificacion, organizacion y
direccién porparte de la gerencia?

¢, Cudles son los controles internos aplicados por la gerencia de ventas?

¢.Cual es el analisis de la situacién actual en relacibn con las
debilidades funcionales yoperativas implementadas en la gerencia?

¢, Como mejorar el desemperio de las ventas a través de las soluciones

gerenciales efectivas?

1.1.1 Delimitacion del problema

Tiempo: La investigacion se llevdo a cabo en un lapso comprendido
desde el 17/05/2024 hasta 20/07/2024.

Espacio: El presente estudio se haran énfasis en analizar la gestiéon
administrativa en laempresa Munir Sport, C.A., ubicada en la calle Azcue,
Maturin Monagas 6201.



Universo: Para respaldar y sustentar el establecimiento de este estudio,
se realizarda una indagacion a través de la observacion directa y la
recopilacion de opiniones de los empleados involucrados en la
comercializacion y elaboracion de uniformes en Munir Sport. Esta
metodologia permitird obtener una vision integral y precisa de los procesos y

practicas actuales en la gerencia de ventas.

1.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.2.1 Objetivo general

Enunciar Soluciones Gerenciales sustentado en el AGAD para la

gerencia de ventasen la empresa Munir Sport C.A

1.2.2 Objetivos especificos

e Examinar las funciones de planificacién, organizacion y direccion que
lleva acabo la Gerencia de Ventas Munir Sport C.A.

¢ Identificar los controles internos aplicados, por la Gerencia de Ventas
Munir SportC.A.

e Analizar la situacion actual, en relacion de las debilidades funcionales,
fortaleza, oportunidades y amenazas imperantes en la Gerencia de
Ventas Munir Sport C.A.

e Formular soluciones gerenciales, para mejorar el desempefio en las

ventas de laempresa Munir Sport C.A.



1.3 JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

El estudio de la organizacion e importancia del Analisis de Gestion
Administrativa (AGAD), sirve para detectar las posibles fallas existentes en la
Gerencia de Ventas Munir Sport, C.A. Para poder brindar las soluciones
gerenciales: el buen desempefio, rendimiento laboral, expandir la empresa a

nivel estadal, mas oportunidades de empleo y satisfaccion al cliente.

Asi mismo, esta informacion contribuye desde una perspectiva general
a que otras organizaciones complementen estudios especializados sobre el
Andlisis de Gestion Administrativa, girando en torno a la eficacia
organizacional para enfatizar la calidad de las competencias y la
determinaciéon de estrategias que permitan concretar las ventajas

competitivas en la vision de la clientela.

También se puede decir, que ésta investigacion es de gran utilidad para
la Universidad de Oriente, debido a que se orienta hacia el estudio teérico-
practico y para los estudiantes que quieran realizar investigaciones sobre
este tema tan primordial para lograr éxito dentro de las organizaciones
empresariales donde les toque ejercer. Ademas de aportarle a la empresa
Munir Sport, C.A. en el area de Ventas, un informe con las herramientas
necesarias para el logro de objetivos, metas trazadas en la captacion de

clientes y optimizacién de las ventas en la empresa.
1.4 MARCO METODOLOGICO
La idea basica consiste, en practicar un AGAD a la Gerencia de Venta

en la empresa Munir Sport, C.A. Para ver su desempefio en la ciudad de

Maturin, estado Monagas. Se utilizarala metodologia cuantitativa con nivel



descriptivo, o que permitira obtener informacion relevante sobre el tema de

estudio.

1.4.1 Tipo de investigacion

Para Arias, F (2012), “la investigacion de campo es aquella que
consiste en la recoleccion de datos directamente de los sujetos investigados,
o de la realidad donde ocurren los hechos.” (p.31). Partiendo de esta
conceptualizaciéon de Arias F, la presente investigacion se considera de
campo, ya que la informacion se obtuvo de forma directa de la empresa

objeto de estudio.

1.4.2 Nivel de investigacion

La investigacién es un proceso sistematico y metodolégico que tiene
como objetivo, describir los factores internos que permite conocer la
responsabilidad social asumida por la empresa Munir Sport C.A., con sus

empleados.

Segun Arias (2012): “la investigacidn descriptiva consiste en la
caracterizacion de un hecho, fendémeno, individuo o grupo, con el fin de
establecer su estructura o comportamiento” (p.24). Es por ello, que el nivel de
investigacion es de tipo descriptiva, porque se requiere de un amplio
conocimiento del area que se investiga especificando las caracteristicas
importantes, grupos, comunidades o cualquier otro fenbmeno que sea
sometido a un analisis de investigacibn que en este caso especifico es
caracterizar a la Gerencia de Ventas de Munir Sport C.A., realizandoles un

analisis de gestion administrativa con el objeto de evaluar sus politicas de
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ventas y verificar si estas se encuentran alineadas con la misioén y objetivos
de Munir Sport C.A.

1.4.3 Poblacidn objeto de estudio

Segun Arias (2012), “La poblacion es un conjunto finito o infinito de
elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las
conclusiones de la investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por
los objetivos del estudio”. (p.81). Particularmente, el trabajo de investigacion
qgue se realizara en la empresa Munir Sport C.A. En el area de Gerencia de
Venta tiene una poblacion de tipo finita, en la medida, que estara constituida
por un determinado numero de individuos, que con relacién a este estudio

esta limitada a ocho (8) personas con diferentes cargos.

1.4.4 Muestra

No fue necesario realizar un proceso de muestreo, ya que la poblacion
de los trabajadores es pequefa y resultara de facil manejo. En este sentido,
Arias (2012): plantea que: “la muestra es un subconjunto representativo y

finito que se extrae de la poblacion accesible”. (p.83).

1.4.5 Técnicas de recoleccion de datos

Arias (2012) sefala: “se entendera por técnica de investigacion, el
procedimiento o forma particular de obtener datos o informacién” (p.67). Es
decir, son las diversas maneras deobtener la informacion. Cabe resaltar que,
la aplicacion de una técnica conduce a la obtencionde informacion, por lo que
requiere de un instrumento para que los datos puedan ser recuperados,

procesados, analizados y demostrados a la postre.
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Entre las técnicas e instrumentos que se utilizara para recolectar la
informacion estaran las siguientes: fichaje, que permitié recabar informacion
sobre el contenido tedrico del tema, el subrayado servir4 para identificar y
localizar aspectos relevantes del mismo, la observacion directa realizada
durante el recorrido por las instalaciones y las entrevistas al personal del cual

se obtuvo la informacion precisa.

A.- Observacion directa: A través de esta técnica se observara:
debilidad en la gerencia, duplicaciéon de cargos y déficit en las ventas. Al
respecto Sabino (2005). La define como: “Es eluso sistematico de nuestros

sentidos orientados a la captacién de la realidad que queremos estudiar’.
(p.62).

B.- Revision documental: Segun Hernandez, R. Sampieri (2015). La
investigaciébn documental es detectar, obtener y consultar la biografia y otros
materiales que parten de otros conocimientos y/o informaciones recogidas
moderadamente de cualquier realidad, de manera selectiva, de modo que
puedan ser utiles para los propoésitos del estudio. (p.25). Esta es una técnica
que permitird obtener informacién por medio de materiales bibliograficos
como tesis, libros, revistas, Internet, y trabajos de investigacion en el area de
venta, asi como las referencias teoricas de diferentes autores en esta
tematica, con la finalidadde escoger los aspectos de mayor relevancia para la

estructuracion del marco teorico y sustentacion de los analisis.

C.- Cuestionario: Arias (2012) describe como una: “técnica que
pretende obtener informacion que suministra un grupo o muestra de sujetos
acerca de si mismos, o en relacion con un tema en particular’ (p.72). Es
decir, el cuestionario permitira examinar las funciones de planificacion,

organizacién y direccion.
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1.4.6 Técnicas de andlisis de datos

Para realizar una investigacion, se requiere el uso de instrumentos,
recursos, procedimientos y medios que permitan recabar la informacion
oportuna para lograr los objetivos programados. De acuerdo a Arias (2012)
describe las distintas operaciones a las que seran sometidos los datos que
se obtengan: clasificacion, registro, tabulacion y codificacion si fuere el caso.
En lo referente al analisis, se definiran las técnicas l6gicas o estadisticas.
(p.111). De este modo, el andlisis de datos sera cuantitativo que consiste en
someter dichos datos a la ejecucién de operaciones, con el fin de obtener

conclusiones precisas que permitan lograrlos objetivos propuestos.
1.5 IDENTIFICACION INSTITUCIONAL
Nombre de la Empresa: Munir Sport, C.A.
Denominacion de la Empresa: Munir Sport, C.A.
Numero de Rif: J-310210390
1.5.1 Ubicacién
Su domicilio fiscal estd ubicado en la calle 9, conocida como calle

azcue, sector centrofrente a la plaza Rémulo Gallegos, local nro. 26 de la

Ciudad de Maturin del Estado Monagas.
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Figura N° 1. Ubicacion Satelital de la Empresa
Fuente: Google Maps (2024).

1.5.2 Resefia historica

La empresa Munir Sport CA, tuvo su origen en el afio 1986 bajo el
nombre de “COMERCIAL Sl HAY “cuyos fundadores fueron el sefior Mounir
Battikha y la seflora Nariman Yanyi, para ese entonces el capital de la
empresa estaba compuesto por un monde de Bs. 2.500.000, 00 (Bs.F
2.500,00) dividido en dos mil quinientas acciones con un valor nominal de Bs.
1.000,00 (Bs.F 1,00) cada una, estas fueron distribuidas de la siguiente
manera: dos mil acciones (2000) lo cual representa un total de dos millones
de bolivares (Bs.F 2.000,00) que ha suscrito el primero de los nhombrados;
quinientas acciones (500) lo que representa un total de quinientos mil

bolivares ( Bs.F 500, 00) que ha suscrito y pagado la segunda de los socios
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quienes representando el capital toral de la empresa, ratificando a estos dos

ciudadanos comoDirector Gerente y Directora respectivamente.

Estos estatutos fueron modificados segun acta de asamblea
extraordinaria Nro. 2 debidamente inscrita ante el registro mercantil de la
circunscripcion judicial del Estado Monagascon fecha dos (02) de febrero del
afio 2004, con el nombre de MUNIR SPORT CA, y cuyo capital se compuso
de dos millones quinientos mil bolivares fuertes (Bs.F 2.500.000,00) dividido
en dos mil quinientas acciones (2500) a valor nominal de un bolivar fuerte

por accion (Bs.F 1,00).

1.5.3 Misién

Ofrecer a la comunidad de Maturin en general y demas zonas del
oriente del pais, articulos deportivos y colegiales de la mejor calidad del
mercado y para todos los estratos sociales.

1.5.4 Visién

Ser la principal casa deportiva del oriente del pais en cuanto al
suministro y venta de material deportivo a todos los clientes e instituciones

gue lo necesiten.
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1.5.5 Organigrama institucional
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Figura N° 2. Estructura Organizativa de Munir Sport C.A
Fuente: Elaborado por RRHH (2024)

1.6 DEFINICION DE TERMINOS

Estrategia de ventas:

Una estrategia de venta es un enfoque sistematico y planificado que

busca aumentar los ingresos de una empresa o individuo a través de la

comercializacion exitosa de productos o servicios. Es esencial para

garantizar un éxito constante en las ventas y debe ser analizada, evaluada y

perfeccionada de manera continua. (Mack Hanan; 2006)
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Cierre de ventas:

El cierre de ventas es el paso final del proceso mediante el cual un
prospecto se convierte oficialmente en cliente. Ese feliz momento cuando los
objetivos establecidos se cumplen y la estrategia planteada al hacer el plan

de ventas da frutos. (Zig Ziglar; 2006).

Control interno:

El control interno es el plan mediante el cual una organizacion establece
principios, métodos y procedimientos que coordinados entre si buscan
proteger los recursos de la entidad,ademas de prevenir y detectar fraudes y
errores dentro de los diferentes procesos desarrollados en la empresa, en
torno al cumplimiento de los objetivos planteados para determinado tiempo.
(C. Alberto, P. Palomo; 2018).



ETAPA I
DESARROLLO DEL ESTUDIO

Durante esta etapa, se establecen los objetivos de la investigacion
fundamentados en las bases tedricas pertinentes, y procede al andlisis de los

datos recopilados mediante diversas técnicas de recoleccion de informacion.

2.1 EXAMINACION DE LAS FUNCIONES DE PLANIFICACION,
ORGANIZACION Y DIRECCION DE LA EMPRESA MUNIR SPORT C. A,
EN CUANTO A SU GERENCIA DE VENTA.

Para examinar las funciones de planificacion, organizacion y direccion
que la gerencia de ventas de la empresa Munir Sport lleva a cabo y cumplir
con los objetivos de esta investigacion, en atencion a la informacién
proporcionada por la entrevista que se le realizo al gerente de venta y al
administrador, la encuesta aplicada al personal y de acuerdo a la
observacion directa realizada por las investigadoras. Este proceso es
fundamental para las organizaciones ya que estas etapas dependen una de
la otra para alcanzar los objetivos trazados. Segun Leandro Alegsa (2023)
define examinar como una evaluacién exhaustiva para detectar posibles
fallos, defectos o imperfecciones que puedan afectar la calidad y

funcionamiento de una organizacion. (p.26)
2.1.2 Planificacion
Es la principal funcién administrativa, se encarga de definir los objetivos

futuros de desempefio organizacional, ademas decide sobre los recursos y

tareas necesarias para alcanzar las metas de manera adecuada. A través de

17



18

la planificacidon, el administrador se guia por los objetivos buscados y las
acciones necesarias para seguirlos, basado en algin método, plan o légica,
en vez de dejar todo al azar. Planear incluye la solucion de los problemas y
la toma de decisiones. De acuerdo Romero (2020), El desarrollo de un plan
estratégico produce beneficios relacionados con la capacidad de realizar una
gestion mas eficiente, liberando recursos humanos y materiales lo que
redunda en eficiencia productiva y en una mejor calidad de vida y trabajo

para los miembros de la organizacion. Estos beneficios son los siguientes:

La planificacién estratégica mejora el desempefio de la institucion: el
solo hecho, demostrados por muchos estudios, de establecer una vision,
definir la misién, planificar y determinar objetivos, influye positivamente en el
desemperio de la institucion. La planificacion estratégica permite pensar en el
futuro, visualizar nuevas oportunidades y amenazas, enfocar la mision de la
organizacion y orientar de manera efectiva el rumbo de una organizacion,

facilitando la acciéon innovadora de direccion y liderazgo.
A través de la encuesta estructurada realizada a los ochos (8)
empleados se pudo detectar la siguiente situacion que se esta presentando

en la gerencia de venta de la empresa Munir Sport C.A.

¢La gerencia de venta realiza los procesos de planificacion?

Grafica N°1 Procesos de planificacion
Fuente: Las Autoras (2024)
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En el grafico N° 1. Se observa que 100% de los empleados
encuestados sefalaron la ausencia de un proceso de planificacién de ventas
en la empresa. Sin embargo, destacaron que, en los periodos de alta
demanda, como los meses de agosto y septiembre coincidiendo con el inicio
del curso escolar, experimentan un notable incremento en sus operaciones

comerciales.

Las acciones de planificacion basadas Unicamente en estas
fluctuaciones situacionales pueden impactar negativamente en la rentabilidad
de las ventas a largo plazo. En este sentido, se evidencia la necesidad
imperiosa de implementar estrategias de planificacién efectiva que permitan
anticipar y gestionar proactivamente estos picos de actividad.

La improvisacion ante la falta de un plan estructurado no solo expone a
la empresa riesgos financieros, sino que también limita su capacidad para
capitalizar al méximo las oportunidades de crecimiento y expansion en el

mercado.

¢Las metas son definidas de acuerdo al criterio vigente del mercado?

76%

Grafica N°2 Metas vigentes de mercado
Fuente: Las Autoras (2024)
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En el grafico N° 2. Se observa mediante la encuesta realizada que el
24% de los empleados afirmaron que las metas de la empresa son definidas
de acuerdo al criterio vigente del mercado de la relacién de movimientos
diarios, argumentan que esta practica permite a la empresa adaptarse de
manera mas efectiva a las condiciones cambiantes del entorno, anticipando
tendencias y necesidades del mercado para mantenerse competitiva y
relevante, mientras que el restante 76% indico lo contrario. La gran mayoria
argumento que existe desconocimiento en la compresion o aplicacion
efectiva de las dindmicas del mercado en la definicibn de objetivos que la
falta de alineacion con el entorno comercial puede resultar en ventas pocos
realistas o desfasadas. Estas discrepancias en las respuestas reflejan la
diversidad de percepciones y opiniones existentes entre los empleados
respecto a las formas en que se establecen las metas empresariales lo que

impacta negativamente en el desempefio y la competitividad de la empresa.

2.1.3 Organizacion

Esta funcién administrativa esta relacionada con la asignacion de tareas
y recursos necesarios hacia los equipos y departamentos. Al mismo tiempo,
es el proceso de distribucion y asignacion de trabajo, ademas de establecer
autoridad y de distribuir los recursos entre los miembros de la organizacién
para lograr los objetivos propuestos o fijjados. Segun Chiavenato (2009) la
organizaciéon es in sistema de actividades conscientemente coordinadas
formado por dos 0 mas personas la cooperacion entre ellas es esencial para
la existencia de la organizacién. En este sentido, una organizacion solo
existe cuando hay personas dispuestas a actuar conjuntamente para obtener

un objetivo en comun.
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¢La empresa posee politicas de ventas?

Grafica N°3 Politicas de ventas
Fuente: Las Autoras (2024).

En el grafico N° 3. Se observa que el (40%) de los empleados
encuestados respondieron afirmativamente, indicando que cuentan con las
politicas de ventas establecidas con las modalidades de pagos tanto al
contado como a crédito a un mes, siendo estas mas efectivas para la
empresa. Por otro lado, el (60%) de los empleados respondieron que la
implementacion de estas politicas no agiliza el proceso de compra para los
clientes han observado que la gran mayoria han llegado a la tienda y
consultan activamente sobre la posibilidad de utilizar otros métodos pagos

digitales y virtuales para efectuar sus transacciones comerciales.

¢, Se encuentran segregadas las funciones dentro del area de ventas?

Grafica N°4. Funciones del area de venta
Fuente: Las Autoras (2024).
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En el grafico N° 4. Se observa que 90% de los empleados encuestados
respondieron que las funciones no estan segregadas, han sefialado que
todos realizan las mismas tareas y responsabilidades. Por otro lado, el 10%
de los empleados respondi6 que ocasionalmente las funciones se
encuentran segregadas, esto indica que la ausencia de una adecuada
separacion de funciones impacta negativamente la productividad, eficacia y
eficiencia, la falta de evaluacion de las competencias que estan presentes
dentro del area dificulta la optimizacion de recurso, por lo que se ve afectada
la atencion personalizada a los clientes, la distribucion eficiente de roles
dentro del equipo de trabajo, la limitacion en el desarrollo individual vy

competencias comerciales.

¢, Se implementa algunas actividades que les permita a los empleados

retroalimentarse?

Grafica N°5. Actividades de retroalimentacion
Fuente: Las Autoras (2024).

En el grafico N° 5. Se puede constatar que 100% de los empleados
encuestados manifestaron la ausencia total de mecanismo o sistema que les
permita recibir retroalimentacion de manera estructurada y efectiva en el
ambito laboral. Si bien el cuidado y desarrollo del capital humano

representan pilar fundamental en el funcionamiento Optimo de cualquier
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organizacién; no obstante, es evidente la notable desmotivacion del personal
generando un impacto sumamente negativo en la cultura organizacional de la
empresa. La carencia de retroalimentacion no solo obstaculiza la capacidad
del equipo de venta para alcanzar su maximo potencial en términos de
rendimiento, sino que también dificulta la consolidacion de la cohesion grupal

y la adaptacion eficaz al constante cambio y desafios del mercado actual

2.1.4 Direccién

Esta funcion administrativa consiste en dirigir las operaciones mediante
la cooperacién del esfuerzo de los subordinados, para obtener altos niveles
de productividad mediante la motivacion y supervision. Segun Fayol, la
direccién implica guiar, motivar, liderar y comunicarse con los empleados

para lograr los objetivos organizacionales de manera eficiente.

¢Las decisiones tomadas por los jefes o gerentes afectan el area de

ventas?

Grafica N°6. Decisiones de los jefes y gerentes
Fuente: Las Autoras (2024).

En el grafico N° 6. Se observa que el (20%) de los empleados

encuestados respondieron que no afectan las ventas, mientras que la gran
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mayoria (80%) afirmaron que las decisiones tomadas por los jefes o
gerentes, especialmente en situaciones de ventas extraordinarias han
generado una escasez de inventario que afecta directamente la capacidad de

la empresa para satisfacer la demanda del publico en general.

Estas respuestas podrian ser motivo de preocupacion ya que la falta de
inventario no solo impacta negativamente en las ventas actuales, sino que
también compromete la reputacion de la empresa al no poder cumplir con las
expectativas de los clientes. Es evidente que existe una desconexion entre
las decisiones estratégicas de la alta administracion y las necesidades

operativas del area de ventas.

¢Las inspecciones son realizadas por personal especializado en

mercadeo y ventas?

Grafica N°7. Inspecciones realizadas en mercadeo
Fuente: Las Autoras (2024).

En el grafico N° 7. Se observa que el 100% de los empleados
encuestados indicaron que los supervisores de la empresa no poseen
ninguna especializacion en ventas y mercadeo, esta falta de especializacion
impacta en la compresion detallada de la dinamica y desafio especifico que

enfrenta el personal de venta marketing en su dia a dia al no contar con un
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conocimiento profundo de las estrategias, procesos Yy necesidades
particulares. Presentando dificultades para brindar el apoyo y la orientacion

adecuada a sus equipos en la consecucion de los objetivos comerciales.

2.2 CONTROLES INTERNOS APLICADOS POR LA GERENCIA DE
VENTAS MUNIR SPORT C. A.

Para el abordaje de este objetivo, es necesario definir las bases

tedricas.

Control interno

El control interno de las ventas comprende procedimientos y métodos
con el fin de lograr politicas adecuadas para la empresa, y de esta manera
salvaguardar los recursos invertidos y obtenidos en el area central y razén de
ser la compafiia. Para Chiavenato (2017), afirma que un sistema de control
interno representa el conjunto de manuales de politicas y procedimientos

para dirigir de manera metddica y eficiente una empresa. (p.24).

Control interno relacionado con el manejo del inventario en Munir

Sport.

El manejo del inventario en Munir Sport se rige por estrictos controles
internos que garantizan la eficiencia y precision en la gestion de existencia.
El proceso inicia con la recepcion de mercancia, donde se lleva a cabo una
verificacion detallada de los productos recibidos contra la orden de compra
correspondiente, para asegurar que solo los articulos autorizados ingresen al

inventario.
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Una vez registrados en el sistema (PSKloud), los articulos son ubicados
en areas designadas dentro del almacén, para facilitar su identificacion y
conteo periédico. La empresa emplea tecnologia de escaneo de cddigo de
barra para registrar cada movimiento de inventario de manera precisa y en

tiempo real.

Para garantizar la exactitud de los registros contables se realizan
reconciliaciones periddicas entre el inventario fisico y los datos almacenados
en el sistema. Adicionalmente, se han establecido protocolos para la
deteccidn y correccion temprana de posibles desviaciones o irregularidades
en el inventario. Esto incluye la implementacién de medidas de seguridad
fisica en el almacén y la asignacion de responsabilidades claras a los
empleados encargados del manejo de existencias. Estas auditorias internas
son realizadas por el administrador para verificar la integridad de los

procesos.

Almacena-
miento

Recepcion Invec:ltan Registro
Auditoria

Figura N° 3. Control Interno relacionado con el manejo del inventario.
Fuente: Las Autoras (2024).
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Control interno en el proceso de facturacion de la empresa Munir

Sport.

La empresa lleva a cabo un riguroso sistema de supervision y
verificacion para garantizar la integridad y exactitud de las operaciones
financieras. El control interno en el ciclo de facturacion se inicia con la
definicion clara de responsabilidades y procedimientos, asegurando que
cada etapa de proceso esté debidamente documentada respaldada.

Establecen procedimientos efectivos como la emision de facturas, para
verificar la generacion de los documentos fiscales y su correspondencia con
las transacciones comerciales realizadas. Se asignan niveles de autorizacion
adecuados para garantizar que solo el personal autorizado pueda generar y
aprobar las facturas, evitando posibles fraudes y manipulaciones indebidas.
Ademas, implementan mecanismos de reconciliacion periddica entre los
registros contables y las facturas emitidas, verificando la concordancia entre
la informacién financiera interna y los documentos externos. Estas
reconciliaciones permiten detectar discrepancias o errores a tiempo evitando
posibles desviaciones que puedan comprometer la fiabilidad de los estados

financieros.
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Fase | Fase IV
Cliente Emision de
facturas en
caja
El cliente
entra en la
tienda.
El equipo de
atencioén
especializad
ale brinda
asistencia
para
completar la
transaccion.

Cuadro N° 1. Proceso de venta
Fuente: Las Autoras (2024).

Controles internos de promocion de ventas en la empresa.

La empresa establece controles internos con el objetivo de asegurar la

eficiencia y transparencia en todas sus acciones planificadas implementando

indicadores como el beneficio para el aumento de sus ventas, la fidelizacion
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del cliente, el reconocimiento de marca y el buen posicionamiento en el
mercado. A través de estrategias de promocion de ventas les permiten
asegurar el cumplimiento de las politicas donde establecen normativas
legales y éticas que le permite promover la transparencia en todas las
relaciones con proveedores y socios comerciales fomentando un ambiente
de confianza mutua. Ademas, monitorean de cerca las campafas
publicitarias en diferentes lugares para evaluar su efectividad y asegurarse
de que se ajusten a los lineamientos ya establecidos. Por otro lado, al
considerar ser el patrocinio oficial de un equipo de futbol como es el caso de
Monagas Sport Club. Gestionan adecuadamente dicho acuerdo, definiendo
claramente las contraprestaciones ofrecidas y recibida por ambas partes y
evallan el retorno de inversion obtenidos a través del contrato con la

asociacion deportiva.

uracion Mensaje Canales

de la a de
ampaia trasmitir difusion
!

Situacion /
de la
\_ empresa

Figura N° 4. Estrategia de control de venta
Fuente: Las Autoras (2024).

2.3 SITUACION ACTUAL, EN RELACION DE LAS DEBILIDADES
FUNCIONALES, FORTALEZA, OPORTUNIDADES Y AMENAZAS
IMPERANTES EN LA GERENCIA DE VENTAS MUNIR SPORT

Para determinar la situacion actual en relacién a las debilidades

funcionales en Munir Sport. C.A., se utilizo el método de analisis FODA en
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este objetivo. Segun Mujica (2019) “EL FODA es una herramienta de analisis

estratégico que permite a las empresas identificar y comprender los factores

internos y externos que pueden afectar su desempefio” (p.67). Es decir, es

un instrumento fundamental para que la empresa pueda tomar las mejores

decisiones basadas en un analisis detallado de

los factores internos

(fortalezas y debilidades) y los factores externos (oportunidades y amenazas)

gque pueden afectar su rendimiento.

Internos
FORTALEZAS DEBILIDADES
e Trayectoria de 38 afios en el|e Falta de segregacion de las
mercado. funciones dentro del area de
e Buena relacion con los clientes y venta.
capacidad para fidelizarlos. e Carencia de herramientas

e Uso de tecnologia y herramientas
modernas para mejorar el
desempefio en ventas.

¢ Referencia competitiva dentro del
mercado local.

adecuadas para los empleados.
e Falta de procesos de planificacion
por parte de la gerencia.

Externos

OPORTUNIDADES AMENAZAS

e Implementar procesos de | ¢ Pérdida de oportunidades de
planificacion que mejoren la negocio por falta de herramientas

direccion y establecimiento de
objetivos.

e Reorganizar las funciones para
mejorar la eficiencia y la
especializacion del equipo.

e Aprovechamiento de tendencia de
consumo.

adecuadas.

e Crisis econdémica en el mercado
gue impacta en el poder
adquisitivo.

e Problemas internos como alta
rotacion de personal o conflictos
dentro del equipo de venta.

Cuadro N° 2. Analisis FODA
Fuente: Las Autoras (2024).
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Fortalezas:

Trayectoria en el mercado: La empresa tiene una larga historia de 38
afios produciendo y vendiendo gran cantidad de sus articulos que son
reconocidos por los consumidores.

Buena relacion con los clientes y capacidad para fidelizarlos: La
empresa establece conexiones solidas y empaticas con los clientes
mediante la relacion comercial.

Uso de tecnologia y herramientas modernas para mejorar el
desempefio en ventas: Aprovecha las innovaciones tecnoldgicas
disponibles (PSKloud), para optimizar las actividades de ventas,
mejorar la productividad del equipo, personalizar la interaccion con los

clientes tomar decisiones basadas en datos.

Oportunidades:

Implementar procesos de planificacion que mejoren la direccion y
establecimiento de objetivos: Esta oportunidad permitiria a Munir Sport
C.A., definir sus metas a corto, mediano y largo plazo, asi como
establecer estrategias efectivas para alcanzarlos.

Reorganizar las funciones para mejorar la eficiencia y la especializacion
del equipo: Estrategia clave para revisar la estructura organizativa de la
empresa para asignar roles y responsabilidades de manera mas
eficiente, tomando en cuenta las fortalezas y habilidades que tiene cada
miembro del equipo.

Aprovechamiento de tendencia de consumo: Identificar y aprovechar las
tendencias de consumo en el mercado permitiria a la empresa adaptar

su oferta de producto para satisfacer las demandas del consumidor.
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Debilidades:

Falta de segregacion de las funciones dentro del area de venta: La
empresa carece de una clara division de responsabilidades y tarea
dentro del equipo de venta, por lo que lleva a los empleados a
confusion, superposicion de sus funciones y falta de eficiencia en la
operacion diaria.

Carencia de herramientas adecuadas para los empleados: Munir, tiene
deficiencia en cuanto disponibilidad de herramientas para los
empleados desarrollar su labor de manera eficaz, como son sistema de
gestion de clientes actualizados, dispositivos moéviles para la toma de
decisiones en tiempo real.

Falta de procesos de planificacién por parte de la gerencia: La empresa
presenta deficiencia de estrategias clara, objetivos definidos y planes
estructurados por parte de la gerencia, tomando decisiones
apresuradas y dificultades para alcanzar metas a largo plazo.

Amenazas:

Pérdida de oportunidades de negocio por falta de herramientas
adecuadas: La empresa se ve limitada en la captura de nuevas
oportunidades comerciales debido a la carencia de herramientas
tecnolégicas modernas que faciliten la eficiencia y competitiva del
personal. La ausencia de herramientas adecuadas dificulta la
optimizacion de procesos internos y la adaptacion a las demandas
cambiantes del mercado, lo que resulta en una perdida potencial de

clientes y oportunidades de negocios.
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e Crisis econdémica en el mercado que impacta en el poder adquisitivo: La
situacion econdmica adversa afecta directamente a la empresa al
reducir el poder adquisitivo de los consumidores, lo que se traduce en
una disminucion en la demanda de productos o servicios. La restriccion
presupuestaria de los clientes provoca una mayor sensibilidad al precio
y una mayor competencia entre las empresas por ofrecer ofertas mas
atractivas para mantener su cuota de mercado.

e Problemas internos como alta rotacion de personal o conflictos dentro
del equipo de venta: La constante rotacion del personal genera costos
adicionales en reclutamiento y capacitacion, asi como una pérdida de
conocimiento y experiencia dentro de la empresa. Los conflictos
internos en el equipo de venta pueden afectar negativamente la
cohesion del grupo, disminuir la motivacion y la productividad, y

repercutir en la calidad del servicio ofrecido a los clientes.

La empresa Munir Sport C.A destaca por su amplia variedad de
producto, lo que le ha permitido consolidad una sélida posicion del mercado.
Es importante sefalar que tanto el equipo de venta como la gerencia y el
resto del personal utilizan de manera efectiva las herramientas
proporcionadas por la empresa para mantener los estandares de venta y
ofrecer un excelente servicio al consumidor. Asi mismo, la empresa podria
mejorar su eficiencia implementando medidas estratégicas para la
segregacion de funciones entre los empleados, asi como desarrollar tacticas
que garanticen su sostenibilidad y competitividad en un entorno econémico

desafiante, como la actual crisis que afecta el poder adquisitivo del mercado.
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2.4 SOLUCIONES GERENCIALES, PARA MEJORAR EL DESEMPENO EN
LAS VENTAS DE LA EMPRESA MUNIR SPORT C.A.

Soluciones gerenciales

Se puede definir las soluciones Gerenciales como un conjunto de
alternativas o estrategias administrativas que asume la gerencia orientadas a
dar respuestas a determinados problemas que se presentan en las diferentes
areas de una organizaciéon en un momento dado, logrando asi efectividad,
eficiencia, productividad y economia en los procedimientos, funciones y
actividades que se encuentran bajo su responsabilidad. Asi mismo, se
entiende por gerencia. Segun Villasmil (2014:39), “la gerencia es un cargo
que ocupa el director de una empresa lo cual tiene dentro de sus multiples
funciones, representar a la sociedad frente a terceros y coordinar todos los

recursos a fin de lograr objetivos establecidos”.

Implementacion de
politicas de ventas Motivar a los
flexibles —|_> —1 wvendedores

r

Formacion técnica Soluciones
de los empleados
N

Establecimient
o de un
sistema de
retroalimen-
tacion efectivo

Figura N° 5. Soluciones Gerenciales
Fuente: Las Autoras (2024).
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Implementacion de politicas de ventas flexibles

Establecer politicas de ventas que permitan a la empresa adaptarse a
las situaciones extraordinarias, como picos de demandas inesperados, para
evitar quedarse sin inventario. Esto incluye estrategias de gestion de
inventario, pronosticos de la demanda mas precisos y sistemas de

reabastecimientos agiles.

Aumentar formacién técnica de los empleados

Proporcionar a los miembros del equipo las habilidades, conocimientos
y herramientas necesarias para desempefiarse de manera mas efectiva en
sus funciones comerciales. Esto podria incluir formacién de técnicas de
venta, estrategias de marketing, uso de herramientas tecnoldgicas para la
gestién de clientes, negociacion, comunicacion efectiva. Al incrementar la
formacién técnica del equipo, se busca mejorar su desempefio, su capacidad
para cerrar ventas, su comprension del mercado y sus habilidades para

satisfacer las necesidades de los clientes de manera mas eficiente.

Establecimiento de un sistema de retroalimentacion efectivo

Crear canales formales e informales de retroalimentacion para que los
trabajadores puedan expresar sus opiniones, ideas y preocupaciones.
Implementar reuniones periodicas uno a uno, encuestas de satisfaccion
laboral y buzones de sugerencias para fomentar la comunicacion

bidireccional y mejorar el clima laboral.
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Motivar a los vendedores

Implementar estrategias como: incentivos, comisiones, cuotas de
ventas que sean atractivos para el trabajador y mejorar el desempefio,
acciones que estaran destinadas a estimular, inspirar, mantener el
compromiso y el entusiasmo de los equipos de ventas. Cuando los
vendedores se sienten motivados, estdn mas dispuestos a esforzarse,

superar desafios y perseguir metas ambiciosas en beneficio de la empresa.

Fomento del trabajo en equipo

Crear un ambiente colaborativo donde se promueva la comunicacion
efectiva, la cooperacion entre trabajadores y el intercambio de ideas. Al
incentivar la colaboracién y el trabajo conjunto, no solo fortaleceran los lazos
entre los miembros del equipo, sino que también potencian la creatividad, la
innovacion y la resolucion de problemas de manera mas efectiva y asi

construir una cultura organizacional sélida, orientada hacia el éxito colectivo.

Revision y definicién de roles y responsabilidades

Optimizar las funciones desempefiadas por cada trabajador para
eliminar duplicidades, clarificar responsabilidades y promover la
especializacién. Esto puede incluir la actualizacion de descripciones de
puestos, la implementacion de programas de capacitacion personalizados y

la creacién de equipos multidisciplinarios.



ETAPA I
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

3.1 CONLUSIONES

Luego de desarrollar los objetivos especificos de la investigacion y
culminado el proceso de andlisis de los datos obtenidos y tomando en cuenta
las bases tedricas que sustentan el trabajo de investigacion se obtienen

como producto las siguientes conclusiones.

e Se examind que la falta de estructuracion en la planificacion de venta
ha generado desafios significativos en la anticipacion y gestion
proactiva de actividad, lo que impacta negativamente en la rentabilidad
a largo plazo. En cuanto a la organizacion la discrepancia en el criterio
del mercado ha mostrado una debilidad en la organizacion, esta
situacion afecta la distribucidn equitativa de tareas y recurso entre los
equipos, lo que limita la eficiencia y el desempefio general de la
empresa, en cuanto a la direccion la falta de alineacion entre las metas
definidas, las dinamicas del mercado, la ausencia de una orientacion
clara hacia las necesidades impacta negativamente en la competitividad
y en la capacidad de la empresa para alcanzar sus objetivos.

e Se pudo identificar la implementacion y evaluacion de los controles
internos relacionado con el manejo de inventario se identifica una
debilidad en la falta de un sistema automatizado de seguimiento en
tiempo real lo que genera discrepancia entre la existencia fisica. Al
examinar el control interno en el proceso de facturacion se destaca una
problematica relacionada con la falta de reconciliacion periddica entre

las ventas registradas y los ingresos reportados. En cuanto a los
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controles internos de promociones de ventas se identificé debilidad en
la evaluacion exhaustiva del retorno de inversion.

e Se pudo constatar que tras analizar diversos factores que afectan de
manera negativa la gerencia de ventas, se identificO que Munir Sport
C.A., cuenta con una base solidad para atraer a diferentes tipos de
clientes y satisfacer sus necesidades. Al optimizar la estructura
organizativa, la empresa tiene la oportunidad de mejorar la eficiencia y
productividad de su equipo. A pesar del impacto de la crisis econémica
actual en las ventas, buscan estrategias creativas para mantenerse a
flote

e La gerencia, a pesar de conocer lo importante que resulta trabajar de
manera organizada para la sustentabilidad de la empresa se detecto
gue existen areas de oportunidad que requieren ser abordada de
manera prioritaria. La falta de flexibilidad en las politicas de ventas, la
carencia de informacién técnica en el equipo de vendedores, la
ausencia de un sistema efectivo de retroalimentacion, la baja
motivacion del personal, la escasa promocién de trabajo en equipo y la
falta de claridad en los roles y responsabilidades son aspectos que
impactan negativamente en el rendimiento y resultados comerciales de

la empresa.

3.2 RECOMENDACIONES

e Se recomienda enfocarse en establecer una estructura clara y sélida en
la planificaciobn de ventas para mejorar la anticipacién y gestion
proactiva de actividades comerciales, alinear el criterio del mercado
dentro de la organizacion para garantizar una distribucion equitativa de

tareas y recurso entre los equipos y establecer una direccion coherente
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alineada con las metas definidas para mejorar la competitividad y la
capacidad de la empresa para alcanzar sus objetivos

Se recomienda implementar un sistema automatizado de seguimiento
en tiempo real para el manejo de inventario, realizar reconciliaciones
periddicas entre las ventas registrada y los ingresos reportados en el
proceso de facturacion y llevar a cabo una evaluacion exhaustiva del
retorno de inversion en las promociones de ventas como parte de los
controles internos

Se sugiere que la empresa optimice su estructura organizativa para
mejorar la eficiencia y productividad de su equipo. A pesar del impacto
de la crisis econdmica actual en las ventas, se propone que busquen
estrategias creativas como descuentos, sorteo por facturas, para
mantenerse a flote y adaptarse a las circunstancias cambiantes del
mercado.

Se recomienda implementar medidas concretas como orecer
capacitacion técnica al equipo de vendedores, establecer un sistema
regular, de retroalimentacion y reconocimiento, fomentar un ambiente
laboral motivador y promover una cultura d trabajo en equipo con roles

responsabilidades claros
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Encuesta realizada a los empleados de la gerencia de venta.

Funciones Administrativas y Control Interno Munir Sport C. A Fecha: 05/05/2024
Analistas: Génesis Cedeiio Rodriguez Rosimar Encuestados: Trabajadores de la Empresa
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capacitacién del personal y adoptar herramientas tecnolégicas adecuadas. Este
enfoque permitird a la empresa mejorar su productividad y competitividad en el
mercado.
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Contribuidores:

Apellidos y Nombres

Caodigo CVLAC / e-mail

ROL CA AS TU JU
MSc. Lucrecia Heredia I:I - I:I I:I
ORCID 9280669
e-mail Hlucrecia1008@yahoo.es
MSc. Marizabeth ORCID 11773398
Malaver
e-mail Mmalaver26@gmail.com
Dr. Jorge Astudillo ORCID 6611477
e-mail jastudillo.udomonagas@gmail.com

Se requiere por lo menos los apellidos y nombres del tutor y los otros dos (2) jurados. El
formato para escribir los apellidos y nombres es: “Apellido1 InicialApellido2., Nombre1
InicialNombre2”. Si el autor esta registrado en el sistema ORCID (Open Researcher and
Contributor ID), se anota el codigo respectivo (para ciudadanos venezolanos dicho cédigo
coincide con el numero de la Cedula de Identidad).. La codificacion del Rol es: CA =
Coautor, AS = Asesor, TU = Tutor, JU = Jurado.

Fecha de discusion y aprobacion:

Afo

Mes

Dia

2024

07

22

Fecha en formato ISO (AAAA-MM-DD). Ej: 2005-03-18. El dato fecha es requerido.
Requerido. Lenguaje del texto discutido y aprobado, codificado usuando ISO

Lenguaje: spa

639-2. El cédigo para espafiol o castellano es spa. El codigo para ingles en. Si el
lenguaje se especifica, se asume que es el inglés (en).
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Archivo(s):

Nombre de archivo

NMOCTG_CVGC.RGRA2024

Caracteres permitidos en los nombres de los archivos: ABCDEFGHIJK
LMNOPQRSTUVWXYZabcdefghijklmnopqrstuvwx
yz0123456789_-.

Alcance:

Espacial: calle 9, conocida como calle azcue, sector centro frente a la plaza
Romulo Gallegos, local nro. 26 de la Ciudad de Maturin del Estado Monagas.

Temporal:

Titulo o Grado asociado con el trabajo:

Licenciado en Administracion

Dato requerido. Ejemplo: Licenciado en Matematicas, Magister
Scientiarium en Biologia Pesquera, Profesor Asociado, Administrativo I,
etc

Nivel Asociado con el trabajo: Licenciatura

Dato requerido. Ejs: Licenciatura, Magister, Doctorado, Post-doctorado,
etc.

Area de Estudio:
Ciencias Sociales y Administrativas

Usualmente es el nombre del programa o departamento.

Institucién(es) que garantiza(n) el Titulo o grado:
Universidad de Oriente
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UNIVERSIDAD DE ORIENTE
CONSEJO UNIVERSITARIO

RECTORADO
cuN043s
Cumand, 04 A60 200
Ciudadano
Vicerrector Académico
Universidad de Oriente
Su Despacho

Estimado Profesor Martinez:

Cumpilo en notificarie que el Consejo Universitario, en Reunién Ordinaria
celebrada en Centro de Convenciones de Cantaura, los dias 28 y 29 de julio
de 2009, conocié el punto de agenda "SOLICITUD DE AUTORIZACION PARA
PUBLICAR TODA LA PRODUCCION INTEBLECTUAL DE LA UMIVERSIDAD

Leido el -oficio SIBI - 139/2009 de fecha 09-07-2009, suscrita por el Dr.
Abul K. Bashirullah, Director de Bibliotecas, este Cuerpo Colegiado decidid, por
unanimidad, autorizar la publicacién de toda la produccién intelectual de la
Universidad de Oriente en el Repositorio en cuestidn.

. Aublicacs
, Dwwocsn de Computaciin, Coondinacitn de Telewfbrmdtica, Coordinacidn Genaral de Postgrada
JABCY YOO/ maryja
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De acuerdo al Articulo 41 del reglamento de Trabajos de Grado:

Los Trabajos de Grado son de la exclusiva propiedad de la
Universidad de Oriente, y sélo podran ser utilizados a otros fines con el

consentimiento del Consejo de Nucleo respectivo, quién debera
participario previamente al Consejo Universitario, para su autorizacion.

Gown Codiio Bisra? Fodniowz

Br. Genesis Cedefio Br. Rosimar Rodriguez

Profa. M.Sc(LOc'recia Her¥dia
C.l: 9.280.669
Asesor



	RESOLUCION
	DEDICATORIA
	AGRADECIMIENTO
	INDICE GENERAL
	INDICE DE CUADROS
	INDICE DE FIGURAS
	INDICE DE GRAFICOS
	RESUMEN
	INTRODUCCION
	ETAPA I
	EL PROBLEMA Y SUS GENERALIDADES
	1.1 PLANTEAMINETO Y DELIMITACION DEL PROBLEMA
	1.1.1 Delimitación del problema

	1.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
	1.2.1 Objetivo general
	1.2.2 Objetivos específicos

	1.3 JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION
	1.4 MARCO METODOLOGICO
	1.4.1 Tipo de investigación
	1.4.2 Nivel de investigación
	1.4.3 Población objeto de estudio
	1.4.4 Muestra
	1.4.5 Técnicas de recolección de datos
	1.4.6 Técnicas de análisis de datos

	1.5 IDENTIFICACION INSTITUCIONAL
	1.5.1 Ubicación
	1.5.2 Reseña histórica
	1.5.3 Misión
	1.5.4 Visión
	1.5.5 Organigrama institucional

	1.6 DEFINICIÓN DE TÉRMINOS

	ETAPA II
	DESARROLLO DEL ESTUDIO
	2.1 EXAMINACION DE LAS FUNCIONES DE PLANIFICACION, ORGANIZACIÓN Y DIRECCION DE LA EMPRESA MUNIR SPORT C. A, EN CUANTO A SU GERENCIA DE VENTA.
	2.1.2 Planificación
	2.1.3 Organización
	2.1.4 Dirección

	2.2 CONTROLES INTERNOS APLICADOS POR LA GERENCIA DE VENTAS MUNIR SPORT C. A.
	2.3 SITUACIÓN ACTUAL, EN RELACIÓN DE LAS DEBILIDADES FUNCIONALES, FORTALEZA, OPORTUNIDADES Y AMENAZAS IMPERANTES EN LA GERENCIA DE VENTAS MUNIR SPORT
	2.4 SOLUCIONES GERENCIALES, PARA MEJORAR EL DESEMPEÑO EN LAS VENTAS DE LA EMPRESA MUNIR SPORT C.A.

	ETAPA III
	CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
	3.1 CONLUSIONES
	3.2 RECOMENDACIONES

	BIBLIOGRAFIAS
	ANEXOS
	HOJAS METADATOS

