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RESUMEN 

En el entorno empresarial actual, muchas organizaciones enfrentan, desafíos 
significativos en su gestión de ventas, lo que las coloca en una posición vulnerable y 
comparable que operan en condiciones precarias.  El objetivo de este estudio es 
proponer Soluciones Gerenciales sustentado en el análisis de gestión administrativa 
para la Gerencia de Venta en la empresa Munir Sport, C.A. Las técnicas aplicada son la 
recolección de datos fundamentadas en la observación directa, la cual permitió 
obtener información precisa  desde la fuente principal, encuestas al personal que 
labora en la Gerencia de Ventas y,  por ultimo, una revisión documental. Los 
resultados obtenidos permitieron demostrar las fallas existentes y eficiencia operativa 
de la organización. Por lo tanto, se recomienda llevar una revisión completa de sus 
procesos de ventas, estableciendo políticas claras, roles definidos, invertir en la 
capacitación del personal y adoptar herramientas tecnológicas adecuadas. Este 
enfoque permitirá a la empresa mejorar su productividad y competitividad en el 
mercado. 
 
Palabras Claves: Tecnología, Gestión de ventas,  Políticas,  Análisis, Proceso 
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INTRODUCCION 

 

Las empresas en Venezuela presentan grandes desafíos en materia de 

operatividad y rentabilidad, lo que dificulta la optimización y el manejo 

eficiente de los procesos de ventas debido a la constante volatilidad del 

mercado. La situación actual ha llevado a muchas empresas a reducir su 

capacidad operativa y limitar sus inversiones en mejoras debido a la 

disminución de ingresos. 

 

En este entorno altamente competitivo y en constante evolución, 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 optimización 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 

producción. Enfrentándose a un mercado altamente competitivo una 

demanda fluctuante por parte de los consumidores y la necesidad imperante 

de mantener elevados estándares 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 implementación de estrategias efectiva para 

la optimización de sus ventas. Se espera que los resultados obtenidos sean 

de mucha utilidad no solo para la empresa, sino también para otras 
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organizaciones del sector que enfrentan desafíos similares en su búsqueda 

para mejorar su posicionamiento en el mercado. 

 

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

siguiente manera: 

 

Etapa I: El problema y sus generalidades, consta del planteamiento y 

delimitación del problema, objetivos, generales y específicos, justificación de 

la investigación, el marco metodológico, así como la definición de términos. 

 

Etapa II: Desarrollo del estudio la cual contiene las bases teóricas, el 

análisis de os datos que se obtuvieron (figuras, graficas, entre otros) y 

soluciones gerenciales para mejorar el desempeño en las ventas, así como 

la identificación de la empresa. 

 

Etapa III: Conclusiones y recomendaciones. Donde se expone las 

conclusiones de la investigación, así como las recomendaciones propuestas, 

y por último la bibliografía y los anexos. 
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ETAPA I 

EL PROBLEMA Y SUS GENERALIDADES 

 

1.1 PLANTEAMINETO Y DELIMITACION DEL PROBLEMA 

 

La gestión administrativa es usada dentro de la organización como un 

elemento clave en el desarrollo de sus actividades cotidianas, ya que le 

permite mejorar la relación que existe entre la productividad, costos y la 

calidad, además de dejarle alcanzar los objetivos en los tiempos y plazos 

establecidos 

 

En un entorno empresarial cada vez más competitivo y cambiante, la 

búsqueda de soluciones gerenciales que puedan aplicarse de manera 

efectiva a una variedad de desafíos 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 

específicas de cada organización puede limitar la eficacia de estas 

soluciones gerenciales, dificultando su implementación exitosa y su impacto 

real en los resultados empresariales. La ausencia de una comprensión 

profunda de las particularidades y contextos individuales de cada empresa 

puede llevar a la aplicación genérica de soluciones que no se ajustan 

completamente a las necesidades y desafíos únicos que enfrenta cada 

organización. 

 

Por ende, puede resultar en una falta de alineación entre las estrategias 

propuestas y los objetivos reales de la empresa, obstaculizando el logro de 

mejoras significativas en áreas claves como la eficiencia, operativa la 

rentabilidad y la satisfacción del cliente. Según Villasmil (2014:39), “la 
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gerencia es un cargo que ocupa el director de una empresa lo cual tiene 

dentro de sus múltiples 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 desafíos en las 

últimas 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 economía a través de  la promoción de otros 

sectores entre ellos el éxodo venezolano, el turismo, la agricultura, la 

comercialización y la manufactura. Ante el contexto inflacionario, se han 

implementado estrategias financieras creativas para proteger el valor del 

capital y mantener la viabilidad económica de las empresas. Esto ha 

implicado una gestión administrativa enfocada en la búsqueda de soluciones 

financieras innovadoras y adaptadas a la realidad local, también ha buscado 

incorporar tecnologías para mejorar la eficiencia operativa y la competitividad. 

Esto incluye el uso de plataformas digitales, sistemas de gestión empresarial 

y herramientas de análisis de datos. 

 

La región oriental de Venezuela es la más afectada por la caída de las 

ventas en los primeros cinco meses de este año, según la Presidenta de 

Consecomercio, Tiziana Polesel. Esta problemática ha afectado 

significativamente a las pequeñas y medianas empresas del país. La falta de 

acceso a materia prima, la inflación y la devaluación de la moneda han sido 

los  principales factores que han contribuido a esta situación. 

 

Muchas empresas han tenido que cerrar debido a la imposibilidad de 

mantenerse a flote y otras han tenido que reducir su producción y personal. 

Además, la disminución del poder adquisitivo de los consumidores y la 
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voracidad fiscal son algunos de los aspectos que afectan la falta de 

crecimiento del sector comercial. 

 

En la región oriental líderes 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 así mejorar de manera continua y mantenerse 

competitivos en el mercado, con el fin de lograr una organización muy 

importante con cálculos precisos en las distintas áreas 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 debe abordar todas las 

problemáticas que se presenten con un alto nivel de orden y disciplina, en 

vista que en su labor depende de pocos empleados y una mínima 

productividad de la empresa no obstante se puede notar ineficiencia, 

problema que reside en su planificación, políticas de ventas, control de 
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inventario de mercancías, liderazgo, tareas duplicadas, inconvenientes de 

entregas de mercancía. 

 

Tener una gerencia de ventas en estas condiciones afecta la 

competitividad, rentabilidad, imagen y desarrollo general de la empresa, 

debido a la disminución de ingresos, pérdida de clientes, desinterés del 

equipo, impacto en la rentabilidad y la imagen corporativa, así como la 

pérdida de oportunidades comerciales. 

 

Partiendo de las características del problema surgieron las siguientes 

Interrogantes: 

 

¿Cómo se llevan a cabo las funciones de planificación, organización y 

dirección por parte de la gerencia? 

¿Cuáles son los controles internos aplicados por la gerencia de ventas? 

¿Cuál es el análisis de la situación actual en relación con las 

debilidades funcionales y operativas implementadas en la gerencia? 

¿Cómo mejorar el desempeño de las ventas a través de las soluciones 

gerenciales  efectivas? 

 

1.1.1 Delimitación del problema 

 

Tiempo: La investigación se llevó a cabo en un lapso comprendido 

desde el 17/05/2024   hasta 20/07/2024. 

 

Espacio: El presente estudio se harán énfasis en analizar la gestión 

administrativa en la empresa Munir Sport, C.A., ubicada en la calle Azcue, 

Maturín Monagas 6201. 
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Universo: Para respaldar y sustentar el establecimiento de este estudio, 

se realizará una indagación a través de la observación directa y la 

recopilación de opiniones de los empleados involucrados en la 

comercialización y elaboración de uniformes en Munir Sport. Esta 

metodología permitirá obtener una visión integral y precisa de los procesos y 

prácticas 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 ventas   en la empresa Munir Sport C.A 

 

1.2.2 Objetivos específicos 

 

• Examinar las funciones de planificación, organización y dirección que 

lleva a     cabo la Gerencia de Ventas Munir Sport C.A. 

• Identificar los controles internos aplicados, por la Gerencia de Ventas 

Munir Sport C.A. 

• Analizar la situación actual, en relación de las debilidades funcionales, 

fortaleza, oportunidades y amenazas  imperantes en la Gerencia de 

Ventas Munir Sport C.A. 

• Formular soluciones gerenciales, para mejorar el desempeño en las 

ventas de la empresa Munir Sport C.A. 
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1.3 JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION 

 

El estudio de la organización e importancia del Análisis de Gestión 

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 desempeño, rendimiento laboral, expandir la empresa a 

nivel estadal, más oportunidades de empleo y satisfacción al cliente. 

 

Así mismo, esta información contribuye desde una perspectiva general 

a que otras organizaciones complementen estudios especializados sobre el 

Análisis de Gestión Administrativa, girando en torno a la eficacia 

organizacional para enfatizar la calidad de las competencias y la 

determinación de estrategias que permitan concretar las ventajas 

competitivas en la visión de la clientela. 

 

También se puede decir, que ésta investigación es de gran utilidad para 

la Universidad   de Oriente, debido a que se orienta hacia el estudio teórico-

práctico 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. Además de aportarle a la empresa 

Munir Sport, C.A. en el área de Ventas, un informe con las herramientas 

necesarias para el logro de objetivos, metas trazadas en la captación de 

clientes y optimización de las ventas en la empresa. 

 

1.4 MARCO METODOLOGICO 

 

La idea básica consiste, en practicar un AGAD a la Gerencia de Venta 

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

Maturín, estado Monagas. Se utilizará la metodología cuantitativa con nivel 
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descriptivo, lo que permitirá obtener información relevante  sobre el tema de 

estudio. 

 

1.4.1 Tipo de investigación 

 

Para Arias, F (2012), “la investigación de campo es aquella que 

consiste en la recolección de datos directamente de los sujetos investigados, 

o de la realidad donde ocurren los hechos.” (p.31). Partiendo de esta 

conceptualización de Arias F, la presente investigación se considera de 

campo, ya que la información se obtuvo de forma directa de la empresa 

objeto de estudio.  

 

1.4.2 Nivel de investigación 

 

La investigación es un proceso sistemático y metodológico 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. 

 

Según Arias (2012): “la investigación descriptiva consiste en la 

caracterización de un hecho, fenómeno, individuo o grupo, con el fin de 

establecer su estructura o comportamiento” (p.24). Es por ello, que el nivel de 

investigación es de tipo descriptiva, porque se requiere de un amplio 

conocimiento del área que se investiga especificando las características 

importantes, grupos, comunidades o cualquier otro fenómeno que sea 

sometido a un análisis de investigación que en este caso específico es 

caracterizar a la Gerencia de Ventas de Munir Sport C.A., realizándoles un 

análisis de gestión administrativa con el objeto de evaluar sus políticas de 
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ventas y verificar si estas se encuentran alineadas con la misión y objetivos 

de Munir Sport C.A. 

 

1.4.3 Población objeto de estudio 

 

Según Arias (2012), “La población es un conjunto finito o infinito de 

elementos con características comunes para los cuales serán extensivas las 

conclusiones de la investigación. Esta queda delimitada por el problema y por 

los objetivos del estudio”. (p.81). Particularmente, el trabajo de investigación 

que se realizara en la empresa Munir Sport C.A. En el área de Gerencia de 

Venta tiene una población de tipo finita, en la medida, que estará constituida 

por un determinado número de individuos, que con relación a este estudio    

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

 

1.4.4 Muestra 

 

No fue necesario realizar un proceso de muestreo, ya que la población 

de los trabajadores es pequeña y resultara de fácil manejo. En este sentido, 

Arias (2012): plantea que: “la muestra es un subconjunto representativo y 

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

 

1.4.5 Técnicas de recolección de datos 

 

Arias (2012) señala: “se entenderá por técnica de investigación, el 

procedimiento o forma particular de obtener datos o información” (p.67). Es 

decir, son las diversas maneras de obtener la información. Cabe resaltar que, 

la aplicación de una técnica conduce a la obtención de información, 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 

información estarán las siguientes: fichaje, que permitió recabar información 

sobre el contenido teórico del tema, el        subrayado servirá para identificar y 

localizar aspectos relevantes del mismo, la observación directa realizada 

durante el recorrido por las instalaciones y las entrevistas al personal del cual 

se obtuvo la información precisa. 

 

A.- Observación directa: A través de esta técnica se observará: 

debilidad en la gerencia, duplicación de cargos y déficit en las ventas. Al 

respecto Sabino (2005). La define como: “Es el uso sistemático de nuestros 

sentidos orientados a la captación de la realidad que queremos estudiar”. 

(p.62). 

 

B.- Revisión documental: Según Hernández, R. Sampieri (2015). La 

investigación documental es detectar, obtener y consultar la biografía y otros 

materiales que parten de otros conocimientos y/o informaciones recogidas 

moderadamente de cualquier realidad, de manera selectiva, de modo que 

puedan ser útiles para los propósitos del estudio. (p.25). Esta es una técnica 

que permitirá obtener información por medio de materiales bibliográficos 

como tesis, libros, revistas, Internet, y trabajos de investigación en el área de 

venta, así como las referencias teóricas de diferentes autores en esta 

temática, con la finalidad de escoger los aspectos de mayor relevancia para la 

estructuración del marco teórico y sustentación de los análisis. 

 

C.- Cuestionario: Arias (2012) describe como una: “técnica que 

pretende obtener información que suministra un grupo o muestra de sujetos 

acerca de sí mismos, o en relación con un tema en particular” (p.72). Es 

decir, el cuestionario permitirá examinar las funciones de planificación, 

organización y dirección. 



12 

 

1.4.6 Técnicas de análisis de datos 

 

Para realizar una investigación, se requiere el uso de instrumentos, 

recursos, procedimientos y medios que permitan recabar la información 

oportuna para lograr los objetivos programados. De acuerdo a Arias (2012) 

describe las distintas operaciones a las que serán sometidos los datos que 

se obtengan: clasificación, registro, tabulación y codificación si fuere el caso. 

En lo referente al análisis, se definirán las técnicas lógicas o estadísticas. 

(p.111). De este modo, el análisis de datos será cuantitativo que consiste en 

someter dichos datos a la ejecución 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.  

Denominación de la Empresa: Munir Sport, C.A. 

Número de Rif: J-310210390 

 

1.5.1 Ubicación 

 

Su domicilio fiscal está ubicado en la calle 9, conocida como calle 

azcue, sector centro frente a la plaza Rómulo Gallegos, local nro. 26 de la 

Ciudad de Maturín del Estado Monagas. 
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Figura Nº 1. Ubicación Satelital de la Empresa 
Fuente: Google Maps (2024). 

 

1.5.2 Reseña histórica 

 

La empresa Munir Sport CA, tuvo su origen en el año 1986 bajo el 

nombre de “COMERCIAL SI HAY “cuyos fundadores fueron el señor Mounir 

Battikha y la señora 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 bolívares (Bs.F 2.000,00) que ha suscrito el primero de los nombrados; 

quinientas acciones (500) lo que representa un total de quinientos mil 

bolívares ( 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 como Director Gerente y Directora respectivamente.  

 

Estos estatutos fueron modificados según acta de asamblea 

extraordinaria Nro. 2 debidamente inscrita ante el registro mercantil de la 

circunscripción judicial del Estado Monagas con fecha dos (02) de febrero del 

año 2004, con el nombre de MUNIR SPORT CA, y cuyo capital se compuso 

de dos millones quinientos mil bolívares fuertes (Bs.F 2.500.000,00) dividido 

en dos mil quinientas acciones (2500) a valor nominal de un bolívar fuerte 

por acción (Bs.F 1,00). 

 

1.5.3 Misión 

 

Ofrecer a la comunidad de Maturín en general y demás zonas del 

oriente del país, artículos deportivos y colegiales de la mejor calidad del 

mercado y para todos los estratos sociales. 

 

1.5.4 Visión 

 

 Ser la principal casa deportiva del oriente del país en cuanto al 

suministro y venta de material deportivo a todos los clientes e instituciones 

que lo necesiten. 

  



15 

 

1.5.5 Organigrama institucional 

 

Figura N° 2. Estructura Organizativa de Munir Sport C.A 
Fuente: Elaborado por RRHH (2024) 

 

1.6 DEFINICIÓN DE TÉRMINOS 

 

Estrategia de ventas: 

 

Una estrategia de venta es un enfoque sistemático y planificado que 

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

comercialización 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 organización establece 

principios, métodos y procedimientos que coordinados entre si buscan 

proteger los recursos de la entidad, además 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). 
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ETAPA II 

DESARROLLO DEL ESTUDIO 

 

Durante esta etapa, se establecen los objetivos de la investigación 

fundamentados en las bases teóricas pertinentes, y procede al análisis de los 

datos recopilados mediante diversas técnicas de recolección de información. 

 

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. 

 

Para examinar las funciones de planificación, organización y dirección 

que la gerencia de ventas de la empresa Munir Sport lleva a cabo y cumplir 

con los objetivos de esta investigación, en atención a la información 

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 

observación 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. Según Leandro Alegsa (2023) 

define examinar como una evaluación exhaustiva para detectar posibles 

fallos, defectos o imperfecciones que puedan afectar la calidad y 

funcionamiento de una organización. (p.26) 

 

2.1.2 Planificación 

 

Es la principal función administrativa, se encarga de definir los objetivos 

futuros de desempeño organizacional, además decide sobre los recursos y 

tareas necesarias para alcanzar las metas de manera adecuada. A través de 
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la planificación, el administrador se guía por los objetivos buscados y las 

acciones necesarias para seguirlos, basado en algún método, plan o lógica, 

en vez de dejar todo al azar. Planear incluye la solución 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 

gestión más 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 organización. Estos beneficios son los siguientes: 

 

La planificación estratégica mejora el desempeño de la institución: el 

solo hecho, demostrados por muchos estudios, de establecer una visión, 

definir la misión, planificar y determinar objetivos, influye positivamente en el 

desempeño de la institución. La planificación estratégica permite pensar en el 

futuro, visualizar nuevas oportunidades y amenazas, enfocar la misión de la 

organización y orientar de manera efectiva el rumbo de una organización, 

facilitando la acción innovadora de dirección y liderazgo. 

 

A través de la encuesta estructurada realizada a los ochos (8) 

empleados se pudo detectar la siguiente situación que se está presentando 

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

 

¿La gerencia de venta realiza los procesos de planificación? 

 

Grafica Nº1 Procesos de planificación 
Fuente: Las Autoras (2024) 
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En el gráfico Nº 1. Se observa que 100% de los empleados 

encuestados señalaron la ausencia de un proceso de planificación 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 planificación basadas únicamente 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 planificación efectiva que permitan 

anticipar y gestionar proactivamente estos picos de actividad. 

 

La improvisación ante la falta de un plan estructurado no solo expone a 

la empresa riesgos financieros, sino que también limita su capacidad para 

capitalizar al máximo las oportunidades de crecimiento y expansión en el 

mercado. 

 

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

 

 

Grafica Nº2 Metas vigentes de mercado 
Fuente: Las Autoras (2024) 
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En el gráfico Nº 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 relación de movimientos 

diarios, argumentan que esta práctica permite a la empresa adaptarse de 

manera más 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 mayoría 

argumento que existe desconocimiento en la compresión o aplicación 

efectiva de las dinámicas del mercado en la definición de objetivos que la 

falta de alineación 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 desempeño y la competitividad de la empresa.  

 

2.1.3 Organización 

 

Esta función administrativa está relacionada con la asignación de tareas 

y recursos necesarios hacia los equipos y departamentos. Al mismo tiempo, 

es el proceso de distribución y asignación de trabajo, además de establecer 

autoridad y de distribuir los recursos entre los miembros de la organización 

para lograr los objetivos propuestos o fijados. Según Chiavenato (2009) la 

organización es in sistema de actividades conscientemente coordinadas 

formado por dos o más personas la cooperación entre ellas es esencial para 

la existencia de la organización. En este sentido, una organización solo 

existe cuando hay personas dispuestas a actuar conjuntamente para obtener 

un objetivo en común. 
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¿La empresa posee políticas de ventas? 

 

Grafica Nº3 Políticas de ventas 
Fuente: Las Autoras (2024). 

 

En el gráfico Nº 3. Se observa que el (40%) de los empleados 

encuestados respondieron afirmativamente, indicando que cuentan con las 

políticas de ventas establecidas con las modalidades de pagos tanto al 

contado como a crédito a un mes, siendo estas más efectivas para la 

empresa. Por otro lado, el (60%) de los empleados respondieron que la 

implementación de estas políticas no agiliza el proceso de compra para los 

clientes han observado que la gran mayoría 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 área de ventas? 

 

Grafica Nº4. Funciones del área de venta 
Fuente: Las Autoras (2024). 
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En el gráfico Nº 4. Se observa que 90% de los empleados encuestados 

respondieron que las funciones no están segregadas, han señalado que 

todos realizan las mismas tareas y responsabilidades. Por otro lado, el 10% 

de los empleados respondió que ocasionalmente las funciones se 

encuentran segregadas, esto indica que la ausencia de una adecuada 

separación de funciones impacta negativamente la productividad, eficacia y 

eficiencia, la falta de evaluación de las competencias que están presentes 

dentro del área dificulta la optimización de recurso, por lo que se ve afectada 

la atención personalizada a los clientes, la distribución eficiente de roles 

dentro del equipo de trabajo, la limitación en el desarrollo individual  y 

competencias comerciales. 

 

¿Se implementa algunas actividades que les permita a los empleados 

retroalimentarse? 

 

Grafica Nº5. Actividades de retroalimentación 
Fuente: Las Autoras (2024). 

 

En el gráfico Nº 5. Se puede constatar que 100% de los empleados 

encuestados manifestaron la ausencia total de mecanismo o sistema que les 

permita recibir retroalimentación de manera estructurada y efectiva en el 

ámbito laboral. Si bien el cuidado y desarrollo del capital humano 

representan pilar fundamental en el funcionamiento óptimo de cualquier 
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organización; no obstante, es evidente la notable desmotivación del personal 

generando un impacto sumamente negativo en la cultura organizacional de la 

empresa. La carencia de retroalimentación no solo obstaculiza la capacidad 

del equipo de venta para alcanzar su máximo potencial en términos de 

rendimiento, sino que también dificulta la consolidación de la cohesión grupal 

y la adaptación eficaz al constante cambio y desafíos del mercado actual  

 

2.1.4 Dirección 

 

Esta función administrativa consiste en dirigir las operaciones mediante 

la cooperación del esfuerzo de los subordinados, para obtener altos niveles 

de productividad mediante la motivación y supervisión. Según Fayol, la 

dirección 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 área de 

ventas? 

 

Grafica Nº6. Decisiones de los jefes y gerentes 
Fuente: Las Autoras (2024). 

 

 En el gráfico Nº 6. Se observa que el (20%) de los empleados 

encuestados respondieron que no afectan las ventas, mientras que la gran 
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mayoría (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 público en general. 

 

Estas respuestas podrían ser motivo de preocupación ya que la falta de 

inventario no solo impacta negativamente en las ventas actuales, sino que 

también compromete la reputación de la empresa al no poder cumplir con las 

expectativas de los clientes. Es evidente que existe una desconexión entre 

las decisiones estratégicas de la alta administración y las necesidades 

operativas del área de ventas. 

 

¿Las inspecciones son realizadas por personal especializado en 

mercadeo y ventas? 

 

Grafica Nº7. Inspecciones realizadas en mercadeo 
Fuente: Las Autoras (2024). 

 

En el gráfico Nº 7. Se observa que el 100% de los empleados 

encuestados indicaron que los supervisores de la empresa no poseen 

ninguna especialización en ventas y mercadeo, esta falta de especialización 

impacta en la compresión detallada de la dinámica y desafío especifico que 

enfrenta el personal de venta marketing en su día a día al no contar con un 
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conocimiento profundo de las estrategias, procesos y necesidades 

particulares. Presentando dificultades para brindar el apoyo y la orientación 

adecuada a sus equipos en la consecución 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 

teóricas. 

 

Control interno 

 

El control interno de las ventas comprende procedimientos y métodos 

con el fin de lograr políticas adecuadas para la empresa, y de esta manera 

salvaguardar los recursos invertidos y obtenidos en el área central y razón de 

ser la compañía. Para Chiavenato (2017), afirma que un sistema de control 

interno representa el conjunto de manuales de políticas y procedimientos 

para dirigir de manera metódica 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 precisión en la gestión de existencia. 

El proceso inicia con la recepción de mercancía, donde se lleva a cabo una 

verificación detallada de los productos recibidos contra la orden de compra 

correspondiente, para asegurar que solo los artículos autorizados ingresen al 

inventario.  
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Una vez registrados en el sistema (PSKloud), los artículos son ubicados 

en áreas designadas dentro del almacén, para facilitar su identificación y 

conteo periódico. La empresa emplea tecnología de escaneo de código 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 periódicas entre el inventario físico y los datos almacenados 

en el sistema. Adicionalmente, se han establecido protocolos para la 

detección y corrección temprana de posibles desviaciones o irregularidades 

en el inventario. Esto incluye la implementación de medidas de seguridad 

física en el almacén y la asignación de responsabilidades claras a los 

empleados encargados del manejo de existencias. Estas auditorías internas 

son realizadas por el administrador para verificar la integridad de los 

procesos. 

 

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

Sport. 

 

La empresa lleva a cabo un riguroso sistema de supervisión y 

verificación para garantizar la integridad y exactitud de las operaciones 

financieras. El control interno en el ciclo de facturación se inicia con la 

definición clara de responsabilidades y procedimientos, asegurando que 

cada etapa de proceso esté debidamente documentada respaldada.  

 

Establecen procedimientos efectivos como la emisión de facturas, para 

verificar la generación de los documentos fiscales y su correspondencia con 

las transacciones comerciales realizadas. Se asignan niveles de autorización 

adecuados para garantizar que solo el personal autorizado pueda generar y 

aprobar las facturas, evitando posibles fraudes y manipulaciones indebidas. 

Además, implementan mecanismos de reconciliación periódica entre los 

registros contables y las facturas emitidas, verificando la concordancia entre 

la información 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 I 

Cliente 

 

Fase II 

Vendedor 

 

Fase III 

Selección de 

productos. 

 

Fase IV 

Emisión de 

facturas en 

caja 

 

Fase V 

entrega de 

producto 

 

 

  

 

Cuadro Nº 1. Proceso de venta 
Fuente: Las Autoras (2024). 

 

Controles internos de promoción 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 fidelización 

El cliente 

entra en la 

tienda. 

 

El cliente en 
compañía 

del vendedor 
recorre por 

el área 
observando 

los 
productos 

que ofrece la 
tienda y de 
su posible 

interés. 

Una vez que 
el cliente ha 

seleccionado 
el producto 

deseado 
se dirige 

al área de 

pago. 

 

El equipo de 
atención 

especializad
a le brinda 
asistencia 

para 
completar la 
transacción.  

 

El personal 
entrega los 
productos 
al cliente y 

se 
aseguran 
de que la 

experiencia 
de compra 

sea 
completa. 
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del cliente, el reconocimiento de marca y el buen posicionamiento en el 

mercado. A través de estrategias de promoción de ventas les permiten 

asegurar el cumplimiento de las políticas 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. Además, monitorean de cerca las campañas 

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 

evalúan el retorno de inversión obtenidos a través del contrato con la 

asociación deportiva. 

 

 

Figura Nº 4. Estrategia de control de venta 
Fuente: Las Autoras (2024). 

 

2.3 SITUACIÓN ACTUAL, EN RELACIÓN DE LAS DEBILIDADES 

FUNCIONALES, FORTALEZA, OPORTUNIDADES Y AMENAZAS 

IMPERANTES EN LA GERENCIA DE VENTAS MUNIR SPORT 

 

Para determinar la situación actual en relación a las debilidades 

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

estratégico que permite a las empresas identificar y comprender los factores 

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

un instrumento fundamental para que la empresa pueda tomar las mejores 

decisiones basadas en un análisis detallado de los factores internos 

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

que pueden afectar su rendimiento. 

 

  

  

• Trayectoria de 38 años en el 
mercado.  

• Buena relación con los clientes y 
capacidad para fidelizarlos. 

• Uso de tecnología y herramientas 
modernas para mejorar el 
desempeño en ventas. 

• Referencia competitiva dentro del 
mercado local. 

 

• Falta de segregación de las 
funciones dentro del área de 
venta. 

• Carencia de herramientas 
adecuadas para los empleados. 

• Falta de procesos de planificación 
por parte de la gerencia. 

  

  

• Implementar procesos de 
planificación que mejoren la 
dirección y establecimiento de 
objetivos. 

• Reorganizar las funciones para 
mejorar la eficiencia y la 
especialización del equipo. 

• Aprovechamiento de tendencia de 
consumo. 

• Pérdida de oportunidades de 
negocio por falta de herramientas 
adecuadas. 

• Crisis económica en el mercado 
que impacta en el poder 
adquisitivo. 

• Problemas internos como alta 
rotación de personal o conflictos 
dentro del equipo de venta. 

Cuadro Nº 2. Análisis FODA 
Fuente: Las Autoras (2024). 
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Fortalezas: 

 

• Trayectoria en el mercado: La empresa tiene una larga historia de 38 

años produciendo y vendiendo gran cantidad de sus artículos que son 

reconocidos por los consumidores. 

• Buena relación con los clientes y capacidad para fidelizarlos: La 

empresa establece conexiones sólidas y empáticas con los clientes 

mediante la relación comercial.  

• Uso de tecnología y herramientas modernas para mejorar el 

desempeño en ventas: Aprovecha las innovaciones tecnológicas 

disponibles (PSKloud), para optimizar las actividades de ventas, 

mejorar la productividad del equipo, personalizar la interacción con los 

clientes tomar decisiones basadas en datos. 

 

Oportunidades: 

 

• Implementar procesos de planificación que mejoren la dirección y 

establecimiento de objetivos: Esta oportunidad permitiría a Munir Sport 

C.A., definir sus metas a corto, mediano y largo plazo, así como 

establecer estrategias efectivas para alcanzarlos. 

• Reorganizar las funciones para mejorar la eficiencia y la especialización 

del equipo: Estrategia clave para revisar la estructura organizativa de la 

empresa para asignar roles y responsabilidades de manera más 

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 permitiría a la empresa adaptar 

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

 

• Falta de segregación de las funciones dentro del área de venta: La 

empresa carece de una clara división de responsabilidades y tarea 

dentro del equipo de venta, por lo que lleva a los empleados a 

confusión, superposición de sus funciones y falta de eficiencia en la 

operación 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 

gestión de clientes actualizados, dispositivos móviles para la toma de 

decisiones en tiempo real. 

• Falta de procesos de planificación 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 

tecnológicas modernas que faciliten la eficiencia y competitiva del 

personal. La ausencia de herramientas adecuadas dificulta la 

optimización de procesos internos y la adaptación a las demandas 

cambiantes del mercado, lo que resulta en una perdida potencial de 

clientes y oportunidades de negocios. 
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• Crisis económica en el mercado que impacta en el poder adquisitivo: La 

situación económica adversa afecta directamente a la empresa al 

reducir el poder adquisitivo de los consumidores, lo que se traduce en 

una disminución en la demanda de productos o servicios. La restricción 

presupuestaria de los clientes provoca una mayor sensibilidad al precio 

y una mayor competencia entre las empresas por ofrecer ofertas más 

atractivas para mantener su cuota de mercado. 

• Problemas internos como alta rotación de personal o conflictos dentro 

del equipo de venta: La constante rotación del personal genera costos 

adicionales en reclutamiento y capacitación, así como una pérdida de 

conocimiento y experiencia dentro de la empresa. Los conflictos 

internos en el equipo de venta pueden afectar negativamente la 

cohesión del grupo, disminuir la motivación 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 sólida posición del mercado. 

Es importante señalar 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 estándares de venta y 

ofrecer un excelente servicio al consumidor. Así mismo, la empresa podría 

mejorar su eficiencia implementando medidas estratégicas para la 

segregación de funciones entre los empleados, así como desarrollar tácticas 

que garanticen su sostenibilidad y competitividad en un entorno económico 

desafiante, como la actual crisis que afecta el poder adquisitivo del mercado. 
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2.4 SOLUCIONES GERENCIALES, PARA MEJORAR EL DESEMPEÑO 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 

áreas de una organización en un momento dado, logrando así efectividad, 

eficiencia, productividad y economía en los procedimientos, funciones y 

actividades que se encuentran bajo su responsabilidad. Así mismo, se 

entiende por gerencia. Según Villasmil (2014:39), “la gerencia es un cargo 

que ocupa el director de una empresa lo cual tiene dentro de sus múltiples 

funciones, representar a la sociedad frente a terceros y coordinar todos los 

recursos a fin de lograr objetivos establecidos”.  

 

Figura Nº 5. Soluciones Gerenciales 
Fuente: Las Autoras (2024). 



35 

 

Implementación de políticas de ventas flexibles 

 

Establecer políticas 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 gestión de 

inventario, pronósticos de la demanda más precisos y sistemas de 

reabastecimientos agiles.  

 

Aumentar formación técnica de los empleados 

 

Proporcionar a los miembros del equipo las habilidades, conocimientos 

y herramientas necesarias para desempeñarse de manera más efectiva en 

sus funciones comerciales. Esto podría incluir formación de técnicas de 

venta, estrategias de marketing, uso de herramientas tecnológicas para la 

gestión de clientes, negociación, comunicación efectiva. Al incrementar la 

formación técnica del equipo, se busca mejorar su desempeño, su capacidad 

para cerrar ventas, su comprensión del mercado y sus habilidades para 

satisfacer las necesidades de los clientes de manera más eficiente. 

 

Establecimiento de un sistema de retroalimentación efectivo 

 

Crear canales formales e informales de retroalimentación para que los 

trabajadores puedan expresar sus opiniones, ideas y preocupaciones. 

Implementar reuniones periódicas uno a uno, encuestas de satisfacción 

laboral y buzones de sugerencias para fomentar la comunicación 

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 desempeño, 

acciones que estarán destinadas a estimular, inspirar, mantener el 

compromiso y el entusiasmo de los equipos de ventas. Cuando los 

vendedores se sienten motivados, están más dispuestos a esforzarse, 

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

 

Fomento del trabajo en equipo 

 

Crear un ambiente colaborativo donde se promueva la comunicación 

efectiva, la cooperación entre trabajadores y el intercambio de ideas. Al 

incentivar la colaboración y el trabajo conjunto, no solo fortalecerán los lazos 

entre los miembros del equipo, sino que también potencian la creatividad, la 

innovación y la resolución de problemas de manera más efectiva y así 

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

 

Revisión y definición de roles y responsabilidades 

 

Optimizar las funciones desempeñadas por cada trabajador para 

eliminar duplicidades, clarificar responsabilidades y promover la 

especialización. Esto puede incluir la actualización de descripciones de 

puestos, la implementación de programas de capacitación personalizados y 

la creación de equipos multidisciplinarios.  
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ETAPA III 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

3.1 CONLUSIONES 

 

Luego de desarrollar los objetivos específicos de la investigación y 

culminado el proceso de análisis de los datos obtenidos y tomando en cuenta 

las bases teóricas que sustentan el trabajo de investigación se obtienen 

como producto las siguientes conclusiones. 

 

• Se examinó que la falta de estructuración en la planificación de venta 

ha generado desafíos significativos en la anticipación y gestión 

proactiva de actividad, lo que impacta negativamente en la rentabilidad 

a largo plazo. En cuanto a la organización la discrepancia en el criterio 

del mercado ha mostrado una debilidad en la organización, esta 

situación afecta la distribución equitativa de tareas y recurso entre los 

equipos, lo que limita la eficiencia y el desempeño general de la 

empresa, en cuanto a la dirección la falta de alineación entre las metas 

definidas, las dinámicas del mercado, la ausencia de una orientación 

clara hacia las necesidades impacta negativamente en la competitividad 

y en la capacidad de la empresa para alcanzar sus objetivos. 

• Se pudo identificar la implementación y evaluación 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 física. Al 

examinar el control interno en el proceso de facturación se destaca una 

problemática relacionada con la falta de reconciliación periódica entre 

las ventas registradas y los ingresos reportados. En cuanto a los 



38 

 

controles internos de promociones de ventas se identificó debilidad en 

la evaluación exhaustiva del retorno de inversión. 

• Se pudo constatar que tras analizar diversos factores que afectan de 

manera negativa la gerencia de ventas, se identificó 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 económica 

actual en las ventas, buscan estrategias creativas para mantenerse a 

flote 

• La gerencia, a pesar de conocer lo importante que resulta trabajar de 

manera organizada para la sustentabilidad de la empresa se detectó 

que existen áreas de oportunidad que requieren ser abordada de 

manera prioritaria. La falta de flexibilidad en las políticas de ventas, la 

carencia de información técnica en el equipo de vendedores, la 

ausencia de un sistema efectivo de retroalimentación, la baja 

motivación del personal, la escasa promoción 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 

 

• Se recomienda enfocarse en establecer una estructura clara y sólida en 

la planificación de ventas para mejorar la anticipación y gestión 

proactiva de actividades comerciales, alinear el criterio del mercado 

dentro de la organización para garantizar una distribución equitativa de 

tareas y recurso entre los equipos y establecer una dirección 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 

periódicas entre las ventas registrada y los ingresos reportados en el 

proceso de facturación y llevar a cabo una evaluación exhaustiva del 

retorno de inversión 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 económica 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 

capacitación técnica al equipo de vendedores, establecer un sistema 

regular, de retroalimentación y reconocimiento, fomentar un ambiente 

laboral motivador y promover una cultura d trabajo en equipo con roles 

responsabilidades claros 
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ANEXOS 

 



 

Encuesta realizada a los empleados de la gerencia de venta. 

 

 

 

 



 

 

VISITA A LA EMPRESA (10-05-2024) 

 

Fuente. Las Autoras (2024 

 

SISTEMA DE INVENTARIO ACTUALIZADO (2024) 

 

Fuente: Las Autoras (2024) 
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