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INTRODUCCION

Las pasantias, son las actividades que realiza el bachiller en una empresa
publica o privada luego de haber pasado por un periodo de induccion impartidlo por
una institucién académica y como una forma de optar a través de dicho requisito por
el titulo a Licenciado en Administracion en la carrera de Administracion de
Empresas, el bachiller debe valerse de sus habilidades adquiridas durante el proceso

de preparacion académica para aplicarlos durante su tiempo como pasante.

El bachiller realiz6 las pasantias en el Departamento de Ventas, realizando
actividades en un tiempo estipulado de doce semanas, el cual debe contener relacion
con la carrera, abarcando situaciones del proceso de sistemas involucradlo dentro de
la empresa, con una permanencia de doce semanas desde mayo hasta agosto del
mismo afio, se realiz6 una coordinacion conjuntamente con el tutor empresarial y el
bachiller, basada en un cronograma de actividades especificando cada tarea asignada

en el departamento.

Alma Fashion C.A., es una compafiia venezolana que presta un servicio de
compra y venta de mercancia a nivel nacional como internacional, de indole textil,
tecnoldgica, hogar, entre otros; cuenta con un personal calificado para abordar cada
sector de la empresa, utiliza distintos métodos como procesos de ventas como del
mismo desarrollo en el ente de mercado, para asi poder brindar un servicio excelente

a los usuarios y posicionarse ante su competencia.

Es fundamental la relacion de cooperacion entre las personas y la organizacion
para el logro de los objetivos, lamentablemente esto no siempre ocurre y se ven
afectados los actos de produccion, entorno, y actividades comerciales regulares, es
alli donde se hace entonces, establecer correctivos, medias o modelos que permitan

mejorar dichos conflictos, tener la posibilidad de poder gestionar de forma



satisfactoria en los procesos que intervienen en la compafiia para alcanzar no solo
los objetivos de la organizacion sino también los objetivos y metas tanto
individuales como grupales. Con la finalidad de dar cumplimiento al plan de trabajo

de pasantias, el presente informe se encuentra estructurado de la siguiente manera:

Capitulo I la presentacion de la empresa, se presenta la resefia historica, mision,
vision, objetivos, estructura organizativa y departamental.

Capitulo 11 el problema, se desarrolla el planteamiento y formulacion de la
problematica existente, los objetivos (generales y especificos), justificacion, alcance
y limitaciones del informe.

Capitulo Il marco referencial conceptual, se describen los antecedentes del
estudio, aquellas teorias relacionadas con el informe de pasantia, y definiciones de
términos.

Capitulo 1V fases metodoldgicas, compuesto de las fases metodoldgicas,
donde se muestra la poblacion y muestra, las técnicas e instrumentos de recoleccion
de datos, y las técnicas de andlisis de datos.

Capitulo V contiene los resultados obtenidos mediante la aplicacion de las

técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

Capitulo VI: en él se plantea la propuesta para darle solucién a la problematica

desarrollada en la empresa en estudio.



CAPITULO |

DESCRIPCION DE LA EMPRESA

1.1 Ubicacion

La empresa Alma Fashion C.A., se encuentra ubicada en la CALLE 100
(COLOMBIA), CASA N°-101-10, Sector Centro de Valencia, Estado Carabobo

Venezuela.

1.2 Descripcion de la Empresa

Debido al gran potencial dentro del &mbito empresarial en el sector textil que
se encuentra en la nacién y su explotacion nace la idea de crear la empresa en la
personal del ciudadano Toufic Ahmad Youssef, junto a su esposa Hoda Jamil Soueidan
Youssef, asi como su asesor juridico, el comisario y abogada la Licenciada Ana
Mercedes Gamboa Jurado y el agente administrativo Yussef Fares, en conjunto con el

personal operando.

La empresa Alma Fashion C.A., fue constituida en el afio 2014, dedicada a la
importacion y exportacion, compra, venta al mayor y detal de todo tipo de prendas de
vestir para dama, caballero y nifio, ropa intima, calzado, gorras, carteras, billeteras,
cinturones, articulos de cuero, bisuteria y demas accesorios, articulo de marroquineria,
articulos y accesorios deportivos, juguetes, mobiliarios, articulo y accesorios para
bebes, articulos de lenceria, linea blanca y linea marrén, articulos eléctricos y
electrdnicos, articulos para el hogar y toda clase de mercancia seca en el ramo,
incluyendo su almacenamiento y transporte, también comercializar toda clase de
mercancia seca, tales como alimentos para el consumo humano, al igual que articulos

de computacion y sistemas de seguridad y vigilancia, equipos telefonicos y sus



accesorios, articulo de limpieza para el hogar e industria, materiales para la
construccion, articulo de seguridad industrial y bioseguridad, realiza cualquier
actividad de licito comercio conexo con lo mencionado anteriormente. Sus mercados
son locales, nacionales e internacionales, constituida su sede principal en Maracay, con

una ampliacion en Valencia, Edo. Carabobo, en la zona del Centro.

En el mundo del comercio es esencial establecer una huella, donde se alineen
los objetivos del mercado y comerciales en funcion del publico, ha sido concebida para
responder a dichas necesidades, poder innovar, liderar, mejorar productos y servicios
de mejor valor, poder marcar una diferencia a través de la marca y potenciarse como

distribuidores a pequefios mercados.

Asimismo, se protege la experiencia del cliente, tiene como objetivo la compra,
venta, exportacion e importacion de mercancia; a través de su distribucion por via
terrestre, aérea 0 maritima, a nivel nacional como internacional en paises como Peru,
EEUU, China, Panama y Colombia, asi como, la compra directa en tienda o por la
pagina web, con la opcidn de delivery o pick up. Este proceso se da a partir del
cumplimiento de todas las normativas y leyes establecidas en Venezuela, su afio
economico inicia el primero de enero del afio en curso y culmina el treinta y uno de

diciembre del mismo afo.

1.3 Misién

Alma Fashion C.A., tiene como misidn ofrecer al mercado de territorio
regional y nacional un eficiente servicio y productos de calidad, a precios estandares

que cumplan con sus necesidades y exigencias.

1.4 Vision



Alma Fashion C.A., es una empresa lider en el mercado textil, desde sus
inicios se ha preocupado por prestar servicios y productos de altisima calidad,
dedicada al liderazgo en el desarrollo, produccion, mercadeo y ventas de productos
de ropa, insumos, electrodomesticos y otros, a partir de la optimizacion del
desempefio del equipo de trabajo y productos, asi como la expansion, para poder
proporcionar mejores servicios con excelencia a los clientes, y que brinden a su vez

la oportunidad de competir en el mercado nacional.

1.5 Valores

Integridad, Orientacion al Cliente, Responsabilidad, Trabajo en Equipo,

Calidad, Puntualidad, Pasion, Liderazgo y Diversidad.

1.6 Estructura Organizacional

De esta manera la empresa Alma Fashion, C.A; se encuentra estructurada
organizacionalmente de forma departamental, jerarquizada segin sus puestos de
trabajo, siendo la junta directiva formada por el presidente quien ejerce las atribuciones
correspondientes segun estatus y reglamento, de igual forma existe el vicepresidente,
paralelamente se encuentran el Departamento de Consultoria Juridica, Departamento
de Seguridad Integral, y Departamento de Gerencia Comercial. Cuenta con cuatro
unidades de linea que depende de la vicepresidencia, que son: Direccién de
Administracion, Direccion de Ventas/Operaciones, Direccion de Almacén y Direccion

de Marketing.

1.6.1 Descripcion del Departamento de Ventas/Operaciones

Las pasantias fueron realizadas dentro del departamento de

ventas/operaciones de la empresa Alma Fashion C.A., este coordina las



actividades de la empresa en conjunto con las operaciones, manteniendo su
funcion de comercializar los productos que ofrece la empresa, coordinar y
analizar los procesos de ventas, funcionamiento de sistema, espera por cliente y
planificar estrategias de ventas que mejoren el rendimiento y promocion de la
empresa, detecta la satisfaccion de los procesos, la calidad de los mismos y el

status ante la competencia y sus clientes.

1.6.2 Organigrama Estructural de Alma Fashion C.A.
Estructura organizacional de la empresa Alma Fashion, C.A.

Junta Directiva

Presidencia

Vicepresidencia

Consultoria Juridica

Gerencia
Comercial
Seguridad Integral
| |
1
Direccion . ., Direccion de
Administracion I Direccion de Marketing
. ., Almacén
Direccion de

Ventas/Operaciones

Gréfico N°1. Estructura organizacional de la empresa Alma Fashion C.A. Fuente:
Alma Fashion, C.A. (2021)

1.7 Actividades desarrolladas durante el periodo de la pasantia del departamento

0 unidad donde realizé la pasantia.



En este caso, se realizan las pasantias en el Departamento de Ventas de la
empresa Alma Fashion C.A., como asistente de ventas, siguiendo un cronograma de
actividades de pasantias (Anexo A4), la cual abarca la descripcion programatica del
desarrollo integral en las actividades del area de competencia. En la primera semana,
se realiz6 como fase primordial el reconocimiento de las areas, la presentacion del
personal en los diferentes departamentos, esto se hizo con la presencia del tutor
empresarial, con la finalidad de obtener la colaboracién y asistencia, y como acto
protocolar al ser la politica de la empresa, al igual que el reconocimiento de las
actividades del equipo de ventas en asignacion al periodo de pasantias y establecer
relaciones con ayuda del supervisor en sistema, con la finalidad de tener comodidad, y

todas las herramientas para darle curso a las actividades.

Con esto en la segunda semana se llevo a cabo el registro de ndmina, la revision
de trabajos del personal y desempeiio, con el fin de planificar y organizar la
planificacion de trabajos del Departamento de Ventas. Asimismo, al llegar a la tercera
semana con la informacion obtenida se llevé a cabo la revision de informes, facturacion
y cierre de las ventas en lo que va del afio fiscal, para poder llegar a la fase de realizar
informes corporativos sobre las ventas al cierre del ejercicio fiscal. En la cuarta semana
se debid elaborar y hacer entrega de informes de ventas diarios y por medio de los
resultados obtenidos en los informes establecer metas u objetivos de ventas semanales,

trimestrales, mensuales y anuales, reales y realizables.

De la quinta a la sexta semana se realizaron actividades revision en funcién a las
ventas, para debatir con los otros gerentes en funcion a los objetivos, como los estudios
de los procesos y como mejorarlos. De la séptima semana a la octava semana con los
resultados obtenidos se planteo un enfoque de ventas para cumplir y saciar las
necesidades en base al desarrollo de nuevas estrategias, gracias al estudio de la corriente
de cambios en el mercado, con esto se inicié una revision de los sistemas de pedidos y

estudio de planes presupuestarios para la mejora de la sistematizacion de ventas.



Con los registros ya establecidos, de la novena a la décima semana, se verificaron
los registros en libro, correccién de errores y su posterior revisién sobre cualquier
documento o informacion contable, al igual que procesar los pedidos realizados de
forma electronica por la web de la empresa. Para asi en la undécima semana se remitid
los comprobantes de los pedidos al gerente del departamento de ventas para establecer
los mismos, y en conjunto con los resultados obtenidos en las comparaciones de
informes pasados se realizd la revision de los mismos sobre la efectividad del

Departamento de Ventas.

Por altimo, en la duodécima semana en aceptacion del cargo desarrollado y a la
previa reunion asistida establece los indicadores necesarios de estudio sobre dicho
departamento, siendo participe y colaborador principal. Ya culminado se dio cierre al
periodo de pasantia por parte del tutor empresarial segin su criterio la respectiva
retroalimentacion de manera personal y general ante el resto del personal, distinto
debate de opiniones, criticas y requisitos finales sobre el proceso, las habilidades y

conocimientos adquiridos a lo largo del periodo.

Se puede manifestar la correcta ejecucion de las actividades y la oportunidad de
aplicar todos los conocimientos adquiridos a lo largo de este en la formacion personal
como licenciado(a), un desarrollo integral en cuanto a habilidades y responsabilidades,
para el desempefio futuro, todo el proceso se cumplié como lo exigid la institucién
académica, se adquirié conocimientos, y a la empresa Alma Fashion C.A., le queda

como experiencia todas las actividades, sugerencias, y aportes hechos por el bachiller.



CAPITULO Il

EL PROBLEMA

2.1 Planteamiento del Problema

A nivel mundial, en los entornos laborales las empresas se han visto en la
necesidad de acelerar su ritmo de trabajo para poder ser competitivas y exitosas para
alcanzar el éxito; lo que ha generado que estas deban gestionar adecuadamente ss
recursos, considerando los procesos a que ellos son sometidos dentro de estas
organizaciones. Siendo uno de los aspectos importantes la evaluacion de los procesos

de gestion.

En la actualidad se conoce dentro del modelo de globalizacion la afeccidn que
han tenido las actividades econdmica en concepto de desarrollo, introduciendo asi
nuevos desafios ante la produccion y cambios dentro de los procesos de gestion,
refieriendose como las habilidades en juego, en alineacion de las operaciones con las
propiedades estratégicas bajo los elementos en clave de analisis, para cambiarlos y

hacerlos mas efectivos, eficientes y adaptables.

El 6ptimo funcionamiento de las actividades y procedimientos dependen de la
implementacion de una serie de pasos para desarrollar de forma adecuada los procesos
establecidos de marketing y los sistemas de ventas, ya que estas funcionan y
proporcionan toda la informacién sobre normas, politicas y cualquier dato que
proporcione un control para sus gestiones y sea clave para el disefio de estrategias,
herramientas y poder definir objetivos individuales como grupales, la motivacion y
supervision dentro del trabajo; donde se dé como resultado la satisfaccion tanto por el
ente corporativo como la mas importante, el cliente, quienes son los que determinan el

éxito de este proceso, son utiles para que la empresa se desarrolle en una base de



supremacia técnica, empresarial y de conocimientos en funcion a cumplir un sistema

basado en organizacion y planificacion.

El principal motivo de este estudio sera basado en el interés de diagnosticar las
debilidades del proceso principal de la empresa, que por ser una comercializadora de
productos manufacturados se centra en el proceso de ventas; siendo este uno de los
aspectos mas importantes ya que es todo aquella que esta involucrado en la
comercializacion de un producto o servicio ofrecido a un mercado, donde su desarrollo
puede elevar las ventas masivamente o lograr que estas decaigan, la empresa mantiene
problemas de planificacion y venta, no existen objetivos comerciales definidos, no
dispone de una estrategia para la captacion y mantenimiento de clientes y falta
definicion de los roles dentro del proceso de venta actual, por ello se busca mediante la
aplicacion de los conocimientos y conceptos adquiridos dentro de la carrera al igual
que los que se adquieran a lo largo del periodo de pasantia, junto a los procesos de
planificacion estratégica y analisis poder diagnosticar y proponer soluciones a la

problematica actual de la empresa en el campo de ventas y rentabilidad.

Actualmente, las empresas son dindmicas, con estructuras que se adaptan
facilmente a los cambios, ambientes que permiten desarrollar las habilidades de los
trabajadores y los impulsa a incrementar su productividad, y con departamentos que
trabajan interrelacionados para alcanzar los objetivos organizacionales. Ademas, se
enfrentan a un mercado mucho mas congestionado y la gestién estratégica juega un
papel fundamental para diferenciar a una empresa de las demas. Esta diferenciacion es
vital para que las empresas puedan obtener un buen posicionamiento en el mercado y

asi, logren obtener mayores ganancias.

La empresa Alma Fashion C.A, se dispone a mejorar Sus procesos Yy
sistematizacion de ventas, ya que no cuenta con plan estratégico, corriendo el riesgo de

caer en el desorden y la ineficiencia, esto ha ocasionado pérdidas de clientes y recursos

10



materiales como humanos, por tal motivo se procede a brindar la ayuda necesaria en
funcion a tecnicas y procedimientos para asi lograr una mejora con el fin de hacer de
mayor agrado la vista del cliente, asi como poder agilizar los registros de ventas y
verificacion de toda la informacion necesaria en funcién a lo establecido en sus

objetivos y metas como corporacion.

Cada vez son mas las empresas que siguen estrategias gerenciales para optimizar
sus funciones y alcanzar el éxito por medio de un desenlace positivo en sus procesos
administrativos, la empresa cuenta con un modelo que no le permite operar con
eficiencia, asi como el mantenimiento de control de inventarios, procesos de ventas y
efectividad de sistemas, lo que suele ser perjudicial para el personal como a la relacion
con la organizacion y la parte de la clientela, generando demoras e inconvenientes al
momento de cumplir con las funciones de ventas y procesos de la empresa. Por tanto,
se tiene como objeto de estudio a una organizacién que aun no ha aplicado estrategias

gerenciales para solucionar la problematica presente.

2.1.1 Formulacién del Problema

Una vez ya explicada la problematica, asi como las bases y situaciones
que se han desarrollado surge la siguiente interrogante: ¢Cuales estrategias
administrativas impulsaran la mejora en la gestion de la empresa Alma Fashion
CA?

2.2 Objetivos de la Investigacion

2.2.1 Objetivo General
Proponer estrategias administrativas para la optimizacion de la gestion

de la empresa Alma Fashion C.A.
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2.2.2 Objetivos Especificos

» Diagnosticar la situacion actual de la gestion de la empresa Alma
Fashion CA., A través de la aplicacion de instrumentos de

recoleccion de informacién.

* Analizar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de
la gestion de la empresa Alma Fashion C.A.

» Disefiar estrategias administrativas para la optimizacion de la

gestion de la empresa Alma Fashion C.A.

2.3 Justificacién del Problema

Ante los nuevos retos de competitividad, calidad y desarrollos actuales con la
globalizacién mundial, la empresa se plantea en verificar, disefiar y proponer nuevos
modelos, sistemas, estrategias y procedimientos dentro del Departamento de Ventas,
que lo ayuden a marcar su diferencia ante el mercado y posicionarlo como uno de los
mejore. Es necesario ya que implica gestionar un estudio continuo, que se supervise
con el fin de contemplar mejoramientos en sus procesos, reduccion de tiempos y costos

de produccion.

Siendo de gran interés para la empresa Alma Fashion C.A., puesto a que le
permite estudiar su problematica actual, su proceso de elaboracion y sistemas en el
departamento de ventas, como en la organizacion en general, proporcionando
estrategias de mejora en la optimizacion del sistema, donde se priorice el proceso de

ventas, la planificacion y control de las propuestas como clientes.

A partir del desarrollo del sistema se establece una de las herramientas con mas
uso por el ente empresarial para disponer y enfrentar los cambios en los ambientes de

negocio, por ello la importancia del valor de estudio, servird como herramienta de
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estudio en las ventas y al mismo tiempo proporcionara informacion de gran valor para

responder la formulacion del problema.
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CAPITULO 11l

MARCO REFERENCIAL CONCEPTUAL

3.1 Antecedentes

Son aquellos trabajos que se han hecho sobre el objeto de investigacién y son
utilizados para ampliarlo o continuarlo. Segun Tamayo y Tamayo (2002), antecedentes
se define como “todo hecho anterior a la formulacion del problema que sirve para
aclarar e interpretar la investigacion planteada, la cual va a hacer una sintesis
conceptual de los trabajos realizados sobre el problema formulado con el fin de

determinar el enfoque metodologico de la misma investigacion.”

Para el presente trabajo se analizaron antecedentes relacionados con el tema 'y
que pueden aportar para la elaboracion del presente informe y las actividades durante

el periodo de pasantias.

El primer estudio a analizar es de la autoria de Colmont, Maria F. y Tufifio,
Erick B.; (2016) este titulado “Plan de marketing para el mejoramiento de las
ventas de la empresa MIZPA S.A., distribuidora de tableros de madera para
construccion y acabados en la ciudad de Guayaquil”. Por el alto crecimiento del
sector de la construccion en Guayaquil se realiz6 un andlisis para corroborar la
situacion de la empresa, en el presente trabajo se analizo el posicionamiento arrojando
como resultado fallas en las capacidades de desempefio del personal, fallas en la
atencion del servicio y publicidad del mismo, asi como bajas en las ventas de la zona
sur. Siendo alli donde los autores realizan la descripcién de la problematica, en pro al
planteo de estrategias basicas que redireccionar en la postulacion de los servicios de la
empresa, con el proposito de implementar un plan de marketing que proporcione todas

las medidas necesarias para incrementar asi las ventas y mejorar los procesos de la
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empresa. Mantiene una relacion estrecha con el estudio presente, ya que se documento
a partir del crecimiento en su presente sector las diferencias ante su competencia, con
el fin de una ampliacion en mejoras y aumento de la rentabilidad, a partir de cambios
en planes, capacitacion del personal, y busca medir las estrategias publicitarias del area

de marketing esenciales para toda empresa.

Segun Vésconez, Bertha (2015) en su trabajo de grado titulado “Analisis del
proceso de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa
INFOQUALITY S.A. en la ciudad de Quito” explica que, con los avances
tecnologicos y desarrollos de software que se han establecido en Ecuador, muchas
empresas han tenido que reestablecer sus procesos, para mejorar la calidad del servicio
brindando al cliente y mantenerse posicionados ante su competencia, INFOQUALITY
S.A. es una empresa que lleva en el mercado 8 afios y en los Gltimos 3 ha presentado
unas bajas en sus ventas, por lo que se realiza un estudio en sus procesos de ventas para
evidenciar la problematica principal, se evidencia fallas en sus procesos pre y post
venta, falta de Ben ticos comerciales y mantenimiento de clientes, por ello busca
mejorar y solucionar a partir de estrategias la calidad de servicio y estudio de gestion
al cliente, para elevar sus ventas y mejorar la rentabilidad de la empresa. Se relaciona
al estudio presente puesto que en ambos se busca demostrar la problematica dentro del
departamento conocido de ventas, asignacion y procesos del mismo, para mejorar y

actualizar sus sistemas e impulsar la gestion de su rentabilidad.

Al igual se cita el trabajo de los autores Vergara, Maria A.; Restrepo, Beatriz;
Gonzalez, Catalina 'y Zapata, Oscar (2015), titulado “Disefio y Estructuracion de
la estrategia de ventas de la empresa EUREKA KIDS”. Debido a los aumentos de
ventas en su mercado competidor, se determinaron las fallas en el crecimiento de
EUREKA KIDS por motivos de ineficiencias en la formacion del departamento de
ventas, por lo que se vio en la necesidad de implementar y redireccionar las estrategias

de ventas de la empresa, de forma gerencial, coherentes y sostenibles con el tiempo,
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donde la empresa pudo tener un amplio personal comprometido y competitivo a nivel
profesional que le ayudaron a incrementar sus ventas. Fue utilizado el método empirico
- analitico, donde se logré agrandar y profesionalizar la estructura comercial, asimismo,
se consiguio una mejor y mayor penetracion dentro del mercado. Mantiene una relacion
con el trabajo presente puesto que se buscd determinar las fallas de la problematica en
pro al logro de la ampliacion y crecimiento de la empresa en mejora de sus ventas, a
partir de estudios estratégicos, planes de seleccién y se estudié como seguimiento del

personal.

Otro estudio que puede aportar es autoria de Fuentes, Juan M. (2015), titulado
“Implementacion de estrategias de marketing para una empresa que compite en
el sector industrial de productos de pintura en Lima”. Se analiz6 una empresa
industrial con el proposito de ampliar sus producciones y comercializacion a nivel
nacional, a partir de mejoras en las estrategias de marketing en la gestion de ventas,
donde se permita el aumento de las mismas, generando asi el posicionamiento de la
marca como una de las principales ante su competencia. Con los estudios realizados se
determind las fallas de las ventas, reclamos de servicio y fallas en publicidad del
producto, por ello se usaron distintas metodologias tecnoldgicas como fueron 4P-
BTLATL, equipo de ventas, 5S- Lean Office que permitieron mejorar el orden y la
limpieza, aumentar la motivacién del personal y mejorar el desempefio del area de
ventas. Como bien se explica en el planteamiento y descripcion empresarial, una de las
principales fallas suele ser el proceso de la venta, por ello mantiene relacion en las
metodologias usadas, ya que sus aportes de estudio fueron empleados para mejorar la

organizacion.

3.2 Bases Teoricas

3.2.1 Plan de Comercializacion
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Es un valioso instrumento utilizado por las personas que mantienen
conexion con las actividades de desarrollo de la empresa, también es conocido
como Plan de Marketing, hace referencia a un documento que proporciona los
planes comerciales de la empresa en un periodo determinado, sirve para

establecer las estrategias y acciones a usar para conseguir los objetivos.

Asimismo, este plan puede variar dependiendo del tipo de negocio,
tamafio de la empresa y productos a comercializar, busca investigar el
desarrollo y proyeccion de la empresa en su sector, sus estrategias, planes de

evolucion, procesos, metas y métodos en pro a los objetivos de la organizacion.

3.2.2 Planeamiento Estratégico

Como su nombre indica es un plan a partir del cual ya se tiene en
conocimientos las metas y el camino para conseguirlas, su principal objetivo es
trazar un tiempo determinado para dichas observaciones y evaluarlas
periddicamente. Permite tener conocimiento de las desviaciones del camino
como los logros obtenidos a lo largo de ese tiempo, una vez conocidos los pasos
para lograr la mision se plantean las formas de convertir los proyectos en

acciones (tendencias, metas, objetivos, reglas, verificacion y resultados).

Para llevar a cabo un plan estratégico es necesario conocer la
organizacion, sus recursos, procesos, asi como fomentar la vinculacion del
equipo. Asimismo, para dar inicio a este tipo de metodologia es necesario
responder ciertas preguntas: ¢Cual es el motivo del plan? Establecer la mision.
¢A donde se desea llegar? Hace referencia a la vision estratégica. ¢Cuales son
nuestras fortalezas? ;Qué podemos ejecutar? Se establecen los objetivos,
proposiciones y sentido de poder estratégico. ;Como se alcanzan esas metas?

A partir de un plan de accién y reglamentos evacuativos como de supervision.
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3.2.3 Administracién de Ventas

Segun Chiavenato. (1992, P33) define a la Administracion de ventas
como “un proceso de caracter sistémico, inicia con la prevision de las ventas a
realizar y a su vez la correcta organizacion de ventas con el fin de la realizacion

de esa prevision de ventas, en proporcion al cliente y el mercado”

Comunmente es referenciado a estrategias de comercializacion a partir
de la cual se permitira el desarrollo de la presentacion de un presupuesto de
ventas que facilite el logro de las metas propuestas, una de las estrategias mas
importantes hoy en dia es saber administrar las ventas, pueden marcar gran

diferencia en la rentabilidad e ingresos de la organizacion.

En continuacién con lo anterior, esta involucra los procesos de
planeacion, organizacion, direccion y control de la comercializacion de los
productos y servicios ejecutados por medio del desarrollo de las actividades a
cargo del personal, donde se ve incluido la correcta seleccion, reclutamiento,
capacitacion y retroalimentacion, al igual que toda prevision, supervision y
establecimientos a cubrir en las zonas de ventas, una vez se tenga potenciado
este proceso por medio de sus propias habilidades, correcto uso y planteo, sera

mucho mas facil para la empresa asegurar el logro de su mision.

3.2.4 Proceso de Ventas
Stanton, Etzel y Walker, autores del libro ""Fundamentos de

Marketing", definen el proceso de venta como: "una secuencia légica de

cuatro pasos que emprende el vendedor para tratar con un comprador
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potencial y que tiene por objeto producir alguna reaccion deseada en el

cliente (usualmente la compra)™

Estos autores establecen cuatro fases que componen el proceso de
ventas, los mismos son: la Prospeccion, es el primer paso, consiste en la
busqueda de clientes por parte del vendedor, es decir, dar con futuros clientes
que tienen altas posibilidades de serlo, son conocidos como prospectos. El
siguiente paso es el Acercamiento Previo, estd consiste en conocer la
informacién necesaria de todos los clientes en prospecto, y preparar la
presentacion de ventas en base a sus necesidades.

De tercero tenemos la Presentacion del Mensaje de Ventas, este paso
consiste en que el vendedor realiza una presentacion del producto o servicio,
para asi dar a conocer més a fondo el mismo, debe ser adaptado a sus deseos,
donde se especifique su estructura: caracteristicas, ventajas y beneficios que
obtendra a partir de la compra o adquisicion del producto o servicio. Por ultimo,
los Servicios Posventas, es el paso final y uno de los mas importantes, el
vendedor debe asegurar la satisfaccion del cliente, por lo que le ofrece servicios
adicionales que mantengan relacion con su producto o servicio adquirido, para

asi dar un valor agregado que este no espera y se vuelva un cliente leal.

Es vital para toda empresa el generar ingresos, y esto se da a partir de
las ventas, por lo que es de caracter de urgencia que la organizacion como el
personal a cargo tengan conocimiento de sus procesos de ventas, asi como
asegurarse que el mismo sea factible a partir de previas evaluaciones, donde se
logre medir el poder de ingresos y ganancias generadas, a partir de su aplicacion

y posibles mejoras.
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3.2.5 Mejora de Procesos

Es un término esencial para los negocios dentro de los climas de
competencia, rivalidad de mercado y una economia globalizada, la
implementacién de estos en una organizacion le permite tener procesos
eficientes y eficaces, ayudando a que esta crezca y logre expandirse, simpre
ante una problematica lo esencial es identificar los procesos que se pueden
mejorar, a partir de las buenas practicas reduciendo costos y mejorando el

resultado final.

Muchas veces se establecen revisiones como prioridades en la forma de
ejecutar los trabajos conforme a las necesidades de estudio como recursos ante
la capacidad competitiva, como son: Reduccion de costos, Mejorar el
rendimiento de la organizacién, Retener y atraer nuevos clientes, Mejora de
eficiencia en campafias, Expandir a nuevos mercados, Manejo eficiente ante los

cambios, y muchas otras herramientas bajo las capacidades de optimizacion.

Su importancia principal se ha centrado en la alineacion de tres formas:
agregar valor de tiempo (retencion de sus recursos y suministros), agregar valor
de lugar y agregar valor de forma, contribuyendo en conjunto a la satisfaccién
de los sistemas, identificacion de actividades, logro de la utilizacion de diversos

recursos y busqueda de requisitos.

3.3 Definicion de Términos Basicos

Eficacia: Esta relacionada con el logro de los objetivos/resultados propuestos,
es decir con la realizacion de actividades que permitan alcanzar las metas
establecidas. La eficacia es la medida en que alcanzamos el objetivo o resultado.
(Da Silva, R. 2002 p 20).
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Eficiencia: Significa la utilizacion correcta de los recursos (medios de
produccidn) disponibles. Puede definirse mediante la ecuacion E=P/R, donde P
son los productos resultantes y R los recursos utilizados. (Chiavenato, 2004 p
52).

Gestion Administrativa: Comprende la administracion de los recursos fisicos,
documentales, inventarios, personal, de la Firma y el mantenimiento de los
mismos (Ena, 2006).

Indicadores de Gestion: Los indicadores de gestion son medidas utilizadas
para determinar el éxito de un proyecto u organizacién. Los indicadores de
gestion se relacionan a menudo con resultados medibles (Silva, 2009).

Marca: Un nombre, término simbolico o disefio que sirve para identificar los
productos o servicios de un vendedor o grupo de vendedores, y para
diferenciarlos de los productos de los competidores (Fischer Laura y Espejo
Jorge, Mc Graw Hill Interamericana, 2004, P4g. 192.)

Optimizacion: Es un sistema de organizacion y aplicacidn de las estrategias de
gestion, desde el personal, las maquinas, el conocimiento y la tecnologia en
conjunto para lograr el mayor retorno de la inversion de una empresa (Figuera,
2006).

Posicionamiento de la Empresa: Posicionamiento, es el lugar que ocupaen la
mente del consumidor una marca de producto o servicio, sus atributos, las
percepciones del usuario y sus recompensas (Jack Trout y Al Ries, 1972).
Ventas: Son el aspecto principal de toda empresa o ente corporativo, se basa
en un enfoque metodologico que consta de una serie de pasos en la relacion de
un vendedor-cliente, donde se debe convencer al cliente de que el producto o

servicio va a satisfacer su necesidad logrando un objetivo de forma econémica.
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CAPITULO IV

FASES METODOLOGICAS

La formulacién del marco metodologico en una investigacion, es permitir,
descubrir los supuestos del estudio para reconstruir datos, a partir de conceptos tedricos
habitualmente operacionalizados. Significa detallar cada aspecto seleccionado para
desarrollar dentro de la investigacion que deben ser justificados por el investigador. Asi
mismo sefala Arias (2012) el marco metodoldgico es el “conjunto de pasos, técnicas y

procedimientos que se emplean para formular y resolver problemas” (p.16).

De esta forma se identifica el disefio, fases, técnicas e instrumentos para el
alcance de los objetivos propuestos, tomando en considerando las fases del estudio se

presentan la formulacion metodoldgica siguiente:

4.1 Fases de la investigacion

4.1.1 Fase I: Diagnostico de la situacion actual de la gestion de la empresa
Alma Fashion CA., A través de la aplicacién de instrumentos de recoleccion de

informacioén.

Para dar cumplimiento a esta primera fase metodolégia, se empled como técnica
de recoleccion de informacion la observacion directa, que segun Méndez (2009:251),
la define como el “proceso mediante el cual se percibe deliberadamente ciertos
rasgos existentes en la realidad por medio de un esquema conceptual previo y con
base en ciertos propésitos definidos generalmente por una conjetura que se quiere

investigar”

De esta forma, el instrumento que se llevo a cabo fue la guia de observacion
(Anexo A, p. 53), segun Ortiz (2004:75), es un instrumento de la técnica de

observacion, su estructura corresponde con la sistematicidad de los aspectos que se
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prevé registrar acerca del objeto. Este instrumento permitio registrar los datos con un
orden cronoldgico, practico y concreto para derivar de ellos el andlisis de la situacion

0 problematica.

4.1.2 Fase Il: Anadlisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas de la gestion de la empresa Alma Fashion C.A.

En esta fase para determinar los factores que inciden en el desempefio laboral de
la empresa Alma Fashion, C.A, se emple6 como técnica de recoleccién de datos el
analisis FODA, ya que esta permitird abarcar tanto los factores internos como externos
que estén incidiendo en la empresa. El analisis FODA consistié en realizar una
evaluacion de los factores que afectan la situacion interna de la organizacion, asi como
su evaluacion externa. Para tal efecto el instrumento se represento por la matriz FODA,
es un instrumento viable para loa realizacion del analisis organizacional en relacion con
los factores que determinan el éxito en el cumplimiento de metas, es una alternativa
que motivo a efectuar el andlisis para su difusion y divulgacion (Nikulin y Becker,
2015).

4.1.3 Fase I11: Disefio de estrategias administrativas para la optimizacién de

la gestion de la empresa Alma Fashion C.A.

En esta fase se propuso e implementaron estrategias para conseguir la
optimizacion de la gestion y desempefio en la empresa Alma Fashion, C.A, las cuales
fueron derivadas de los resultados del FODA, al igual que en apoyo de la
Administracion de Ventas, caracterizada por estrategias de comercializacion por medio
de la planeacion, organizacién, direccion y control de la comercializacién de los
productos y servicios ejecutados por medio del desarrollo de las actividades a cargo del

personal; con esto se distinguieron cuatro tipos de estrategias: estrategias de fuerzas y
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oportunidades, estrategias de fuerzas y amenazas, estrategias de debilidades y

oportunidades, estrategias de debilidades y amenazas.
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CAPITULO V

ANALISIS DE RESULTADOS

El presente capitulo presenta los resultados y analisis de los datos obtenidos por medio
de la implementacién del instrumento utilizado para la recoleccién de informacion, que
como se comento fue la guia de observacion. Sobre el analisis de resultados sefiala
Behar (2008):

Sintetiza los principales hallazgos de la investigacion
aplicando técnicas didacticas de presentacion de la
informacion (gréficas, tablas, cuadros, etc.) y presenta una
potente interpretacion tedrica que demuestra el dominio
técnico del investigador, la utilidad del marco tedrico en la
comprension de la realidad y la ilustracion de caminos a
seguir en posteriores estudios y/o aplicaciones practicas. Pag.
XX

Asi mismo respecto a la funcion de los datos sefiala Gémez (2012):

Uno de los propositos de la investigacion es recopilar datos,
para después analizarlos y confrontarlos con las hipotesis
planteadas, y asi obtener conclusiones significativas; para
realizar esto, los medios, dependen especificamente del tipo
de investigacion efectuada y de los instrumentos
seleccionados.

El proposito del analisis es establecer los fundamentos para desarrollar opciones
de solucién al factor que se estudia, con el fin de introducir las medidas de

mejoramiento en las mejores condiciones posibles (Franklin, 1998).

Con lo ya expuesto, se procede al anélisis e interpretacion de los resultados

obtenidos en cada fase propuesta:
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5.1: Diagnostico de la situacién actual de la gestion de la empresa Alma
Fashion CA., A través de la aplicacion de instrumentos de recoleccion de

informacioén.

Como se explico en el capitulo anterior el instrumento a implementar es la guia
de observacion, que segun Ortiz (2004:75), es un instrumento de la técnica de
observacion, su estructura corresponde con la sistematicidad de los aspectos que se
preveé a registrar acerca del objeto. Esto permite conocer con mayor directividad los
elementos que comprometen a los procesos estudiados dentro de la organizacién, y

como se desenvuelve los criterios que el investigador busca evaluar.

Los resultados obtenidos de la guia implementada en la empresa Alma Fashion
C.A. se presenta a continuacion:

Instrumento

Aspectos a Evaluar Si

1. Se efectlia un diagnostico para determinar las necesidades del
personal como de la compafiia.

2. Es politica de la compafiia planificar la capacitacion del personal.

3. La organizacién cuenta con los recursos materiales necesarios para
desarrollar sus funciones administrativas diarias.

4. La compania disefia mecanismos efectivos para sus procesos de
ventas y envios.

5. El personal es capaz de desarrollar sus actividades eficientemente.

6. Los directivos dirigen de manera eficiente la compafia.

7. Existe coordinacion entre las actividades del personal y
administrativas.

8. En la companiia se hace seguimiento de las actividades | X
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desarrolladas por el personal.

9. El personal del departamento de ventas verifica que los sistemas

funcionen correctamente.

Cuadro N° 1: Instrumento (Guia de Observacion)

Fuente: Alma Fashion, C.A. (2021)

5.1.1 Andlisis de la Guia de Observacion

ITEMS

OBSERVACION

1. Se efectia un diagnoéstico para
determinar las necesidades del
personal como de la compania.

Los sujetos usados para este estudio por
medio de la observacién se concreta que
los trabajadores siempre pasan por un
diagndstico antes de ser contratados para
su funcién dentro de la empresa y la
frecuencia de las necesidades por las
cuales esta atraviesa, es alto el
reconocimiento de su labor dentro de la
organizacion y cual debe ser el proposito
principal del cargo como empleado y de
la compaiiia.

2. Es politica de la compaiiia planificar
la capacitacion del personal.

Lo més importante por medio de esta
pregunta es ver que existe una gran
incertidumbre por parte de los empleados
de nuevo ingreso, ya que estos aprenden
mas a través de su experiencia que por
medio de la compafiia, ya que no existe
un manual ni apoyo para capacitarlos en
el que deben y el como para poder
desarrollar su trabajo sin ayuda, muchas
veces deben desarrollar sus trabajos con
la ayuda de un compariero.
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3. La organizacién cuenta con los
recursos materiales necesarios para
desarrollar sus funciones
administrativas diarias.

Se observo que la empresa posee un
inventario dotado para llevar a cabo las
funciones administrativas. Esta posee un
almacén donde se encuentran todos los

materiales necesarios para realizar las
funciones diarias.

4. La compafia disefia mecanismos
efectivos para sus procesos de ventas y
envios.

Las prestaciones que concede la
organizacion casi todas suelen ser
conocidas por los empleados y notoria
por parte de los procesos de ventas; pero
varios empleados coinciden que dentro
del departamento hay varia deterioridad
dentro del proceso y la lentitud en el
avance de los mecanismos del
depertamento, que puede llegar a ser una
debilidad para la organizacion.

5. El personal es capaz de desarrollar
sus actividades eficientemente.

El personal presenta inconvenientes en el
desarrollo de actividades que producen
demoras y aumentan la ineficiencia.

6. Los directivos dirigen de manera
eficiente la compafiia.

Se considera que casi siempre el ente
directivo mantiene su eficiencia dentro
del cargo, aunque algunos empleados
detallan que hay ciertos casos en que la
directiva general no sabe como actuar
ante ciertos incidentes que ocurren
dentro de la organizacion.

7. Existe coordinaciéon entre las
actividades del personal y
administrativas.

El investigador evidencié en su cotejo de
observacion y distintas notas que los
empleados responden que casi siempre
existe esa coordinacién; que poco se da
la misma y muchas veces suelen haber
algunos cometidos entre las actividades
por la ineficiencia existente.
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8. En la compafiia se hace seguimiento
de las actividades desarrolladas por el
personal.

La opinion de los trabajadores creen que
se hace un correcto seguimiento ante las
medidas de desempefio de los cargos del
personal, la organizacion se dedica a
medir periddicamente el desempefio del
trabajador y de que manera se estan
desarrollando, para poder motivar a los
empleados y que asi sientan que su labor
representa algo importante dentro de la
organizacion.

9. El personal del departamento de
ventas verifica que los sistemas
funcionen correctamente.

Se logra evidenciar que el seguimiento
ante la verificacion de los procesos en el
sistema de ventas funciona de manera

correcta no suele ser tan efectivo, no solo
por el hecho de que muchas veces el
personal no tiene el seguimiento
adecuado ante su integracion, sino que, el
sistema al ser antiguo suele traer con el
varios problemas al momento de llevar a
cabo los cargos del departamento.

10. La comunicacion entre los
directivos y el personal laboral es
efectiva.

Es muy evidente que la mayoria de los
empleados sienten que no existe la
comunicacion ni relacion méas efectiva
entre los directios y el resto del personal;
lo que muchas veces puede causar
grandes problemas ante la ineficiencia de
los procesos que se den dentro de la
organizacion y trae problemas no solo en
fondo si no también en forma.
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11. El personal de la compafia se | Los empleados se sienten a gusto en su
siente integrado en el desarrollo de la | ambiente, logran desenvolverse con
companiia y su efectividad. mucha facilidad dentro de sus cargos en
desarrollo, pero también afirman que
muchas veces las fallas dentro de la
comunicacion suelen traer incertidumbre
dentro de su integracion. Se conoce que
una elevada cifra de empleados tienden a
sentirse un poco insatisfechos en su
relacion con la directiva, mas no en su
labor dentro de la organizaciéon y la
claridad de su cargo.

Cuadro N° 2: Anélisis de la Guia de Observacion
Fuente: Alma Fashion, C.A. (2021)

5.2: Analizar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la

gestion de la empresa Alma Fashion C.A.

Una vez analizados y obtenidos los datos por medio de la técnica FODA, se logro
determinar las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas dentro del desempefio
laboral de la empresa Alma Fashion, C.A, a continuacion se hace muestra de los datos

recolectados:
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FORTALEZAS OPORTUNIDADES

» Correcta definicion y distribucion de .
sus areas.

» Se cuenta con los recursos materiales .
necesarios para las funciones diarias.
» Existe una secuencia logica para el .
desarrollo de las actividades.

» El personal cuenta con las aptitudes

Trabajo en equipo con las habilidades
de la empresa.

Desarrollo e innovacion del sistema
para llevar a cabo las actividades.

La capacitacion de los empleados se
puede definir ante el incremento de los
procesos dentro de la empresa.

necesarias para realizar sus cargos. » Apertura a la innovacién y esrategias
en verificacion de sus funciones.
» Laempresa asesora en entrenamiento
a distintas areas.
DEBILIDADES AMENAZAS

» El plan estratégico suele contar con .

varias fallas.
» Resistencia al aprendizaje del sistema
operativo implementado. .
* Fallas en la comunicacion entre el *

personal y la administracion.

* No se observan programas de
capacitacion, planes de desarrollo o.
Cursos.

» Personal desmotivado por fallas de la
gestion directiva.

Surgimiento de mas marcas de
atraccion en fast fashion o moda
rapida.

Fallas por riesgos operativos.
Clientes mas exigentes en cuanto a la
calidad.

Cuadro N° 3: Matriz FODA
Fuente: Alma Fashion, C.A. (2021)

5.2.1 Alternativas viables encontradas
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Anadlisis de matriz FODA

Una vez implementada esta técnica se logro conocer méas a fondo la situacion
sobre la gestion y desempefio dentro de la empresa, con matriz FODA se observo que
la empresa posee altas amenzas como resultado de las fallas y riesgos que posee dentro
del mercado y en manera interna, pero asimismo, posee fortalezas y oportunidades que
pueden ser de mayor peso para la situacion, ya que reflejan que con los pequefios
cambios a implementar en sus procesos de gestion dentro del departamento y sus
estudios de mercado dichos riesgos son posibles a un cambio ante el panorama y lograr
que mejoren sus procesos internos buscando provechar al maximo todos los recursos
disponibles.

Entre las oportunidades que tiene para crecer logran demostrar una gran apertura
a la innovacion, correcto funcionamiento y movimiento dentro del mercado y alta
atraccion por parte de la clientela gracias a sus sistemas y recursos tecnoldgicos
presentes, aunque suelen ser un poco desaprovechados ya que ameritan ser
actualizados, pese a esto, sus procesos de capacitacion y entrenamiento al personal le
permiten un correcto funcionamiento operativo. Dentro de las debilidades destacan las
faltas de objetivos y calridad en sus planes, asi como las fallas en el proceso
comunicativo y la ineficiencia en cuanto a la capacitacion del nuevo personal como el

antiguo ante los cambios que se den por cuestiones externas.

Gracias a la matriz FODA se conoce en el orden de ideas los puntos a mejorar o
estudiar, como son los adiestramientos del personal, junto a las capacidades de facilitar
el uso de los sitemas sobre las nuevas técnicas de las propuestas, en propdsito de

adquirir nuevos conocimientos e incrementar el desempefio laboral.
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Se concluye en que la problematica presente en base a los factores de estudio
comprende distitntos aspectos, estos pueden ser manejados desde los procesos internos
junto a los sistemas operativos, para lograr cumplir todos los objetivos de la empresa,
evidenciando las fallas de comunicacién y la falta de motivacion, por lo que es esencial

el manejo de las técnicas que incrementen la eficacia y eficiencia de la organizacion.

Asimismo, laempresa Alma Fashion C.A., a su vez mantiene factores a su favor,
donde a pesar de la problematica presente, toma en cuenta los factores que influyen
directamente en nivel del mercado, y la predisposicion en los estudios ante la exigencia
laboral, y los resultados de los escenarios ante las desiciones de los clientes, siendo en
muchos casos si ho se mejora la situacion existente se de un desarrollo desfavorable,
pero, se puede decir que bajo la propuesta que se quiere realizar dentro de este proyecto
se estudia un problema que puede ser resuelto bao las estrategias planteadas y en base

a la metodologia usada junto a los instrumentos para la adquisicién de la informacién.

5.3: Disefar estrategias administrativas para la optimizacion de la gestion

de la empresa Alma Fashion C.A.

En esta fase se determino distintas dimesiones para generar las estrategias a
partir de indicadores que permitieron el estudio para la recoleccion de informacion y el
analisis pertinente para poder disefiar las presentes estrategias, a continuacion se van a

presentar los respectivo indicadores de estudio:

» Capacitacitacion del Personal
* Motivacién del Personal

» Direccion de Personal.
« Comunicacion organizacional.

» Evaluacion del desempefio.
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Con los indicadores ya establecidos se puede proceder a determinar las
estrategias para optimizar la gestion y desempefio en la empresa Alma Fashion, C.A,
estos indicadores junto a las estrategias van derivada de los resultados obtenidos en la
Fase I, a partir de la matriz FODA, al igual que las distintas estrategias de planeacion,
organizacion, direccion y control de la comercializacién de los productos y servicios
ejecutados por medio del desarrollo de las actividades a cargo del personal en la
Administracion de Ventas; como se comento en el capitulo anterior estas perteneceran

y surgiran junto a los indicadores, estas son:

Capacitacion del personal:

» Implementar talleres de capacitacion para el personal, logrando asi que estos se
sientan mas cdmodos con su labor dentro de la empresa y su estadia.
» Llevar a cabo la capacitacion ante el estudio del area del Departamento de

Ventas y la importancia de su fundamentacion.

 Fortalecer las competencias blandas, asi como la flexibilidad y adaptabilidad.

Motivacion del personal:

» Establecer una estrategia de inbound marketing, para construir una relacion de
valor antes de que lleguen a ventas con informacion util en preventa al equipo

comercial.

« Crear un vinculo con el personal, donde este se sienta parte de la empresay una
pieza importante, para que aumente su motivacion.

« Crear un ambiente libre, donde la comunicacion fluya, establecer reuniones
periddicas, donde los trabajadores compartan sus problemas, experiencias y

conocimientos.

34



Direccion de personal:

 Identificar oportunidades de cada puesto y definir limitaciones.
« Asegurar un compromiso y apoyo por parte de la direccion.

* Mantener un adecuado clima laboral.

Comunicacion Organizacional:

» Establecer esfuerzos concentradors, donde se tenga una comunicacion sin
improvistos, donde se ayude a conocer la direccion a dar ante los pasos y que
se quiere lograr.

» Establecer una estrategia de inbound marketing, para construir una relacion de
valor antes de que lleguen a ventas con informacion Gtil en preventa al equipo

comercial.
» Crear visibilidad, reconocimiento de la marca y reforzar el engagement, son

objetivos fundamentales que se buscan con las estrategias de negocio,

marketing y comunicacion

Evaluacion del desemperio:

» Estudiar la evolucion de los procesos para saber si van en la funcién a los
objetivos o no.

* Identificar y solucionar los errores que se repiten y que estan causando
repeticion de trabajos, horas extras, productos no conformes, otros costes no
esperados.

 Identificar acciones de mejora crear procesos mas eficientes y mas agiles.
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CAPITULO VI

LA PROPUESTA

En este capitulo se muestran los resultados y su andlisis sobre la propuesta del plan
para la medicién de rendimiento ante la optimizacion de la gestion de la empresa Alma
Fashion C.A., en monitoreo del estudio de su situacion actual, como los resultados de
la méatriz FODA y el anélisis de las respectivas estrategias por cada objetivo especifico

ejecutado.

El propdsito del andlisis es establecer los fundamentos para desarrollar opciones de
solucion al factor que se estudia, con el fin de introducir las medidas de mejoramiento

en las mejores condiciones posibles (Franklin, 1998).

6.1 Presentacion de la Propuesta

A este punto del estudio la metodologia del proyecto se basara en la medicion de las
estrategias a implementar en funcién del rendimiento del proyecto, y la mejora de
gestion ante las fases empleadas en el desarrollo de la propia gerencia adecuada a las
caracteristicas y requerimientos que logran garantizar los éxitos como eficiencia
adaptadas a los procesos que conciernen a la empresa Alma Fashion, C.A.; con el
propdsito de solventar todos los problemas actuales, al igual que las funciones

necesarias ante la prevencion de los inconvenientes a surgir.

6.2 Beneficios de la Propuesta

La metodologia en funcién a los disefios de las ideas como el desarrollo en los aspectos
mencionados se logrard que la gestion en optimizacion de las estrategias

administrativas se adecuaran a una medicion en funcion de gerramientas eficiente, con
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la capacidad de poder aprovechar al maximo la busqueda de gestion funcional y ofrecer

mejores resultados en los procesos internos como externos de las actividades diarias.

Asimismo, en perspectiva a la propuesta disponen a contar con la capacidad necesaria
para implementar las herramientas, materiales y demas, para lograr los objetivos a
cumplir. Su factibilidad se garantizara en disposicion del incremento de los recursos
financieros, incremento de la eficacia y eficiencia de los procesos administrativos;
llevando a cabo las recomendaciones de la presente investigacion, en el procedimiento

de la organizacién y control de ejecucion de las actividades.

6.3 Objetivo General y Especificos de la Propuesta

6.3.1 Objetivo General

 Impulsar la optimizacion del desempefio de la empresa Alma Fashion,

C.A.; através de estrategias administrativas.

6.3.2 Objetivos Especificos

* Optimizar los procesos laborales de la organizacion fortaleciendo la
capacitacion del personal.

» Generar la motivacion productiva, junto a compromisos e innovacion

del personal de la empresa Alma Fashion, C.A.

* Implementar acciones que promuevan la confianza y credibilidad

respecto al interés de los objetivos.

» Mejorar los procesos de comunicacién entre gerencia y empleados para

garantizar el éptimo funcionamiento de la organizacion.
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6.4 Desarrollo de la Propuesta

» Efectuar la medicion del personal de la empresa Alma Fashion, C.A;

en el desarrollo de sus actividades.

A continuacion, se presenta el programa que pretende solucionar la problematica

presente en la empresa. Dicho programa fue hecho a partir de los resultados arrojados

en la recoleccién de datos, tomando en cuenta las necesidades de la organizacion.

1

ESTRATEGIAS
GERENCIALES

Implementar talleres de
capacitacion para el
personal, logrando asi
gue estos se sientan mas
cémodos con su labor
dentro de laempresay su
estadia.

Llevar a cabo |la
capacitacion ante el
estudio del area del

Departamento de Ventas
y la importancia de su
fundamentacion.
Fortalecer las
competencias  blandas,
asi como la flexibilidad y
adaptabilidad.

Una herramienta
efectiva para
mejorar el
desempefio de las
actitudes y
aptitudes del

personal, ayudando
asi a tener
sistematizado el
proceso de vision
de las ventahas y
beneficios del
personal de la
empresa.
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RECURSOS
REQUERIDOS

R. Humanos:

La Gerencia
El personal

Facilitadores
R.
Materiales:

Hojas de
control

Lapices,
boligrafos

Computado
ras

Material
Digital
Cuadernos

Dichas
evaluaciones se
llevaran a cabo por
medio del
departamento de
Administracion y la
Gerencia de
Ventas, para poder
identificar los
cambios 0
modificaciones que
se puedan dar ante
las estrategias
gerenciales, dichas
aplicaciones
permitiran verificar
el cumplimiento de
todo lo que




4 Establecer una estrategia

de inbound marketing,
para  construir  una
relacién de valor antes
de que lleguen a ventas
con informacién util en
preventa al  equipo
comercial.

Crear un vinculo con el
personal, donde este se
sienta parte de la
empresa y una pieza
importante, para que
aumente su motivacion.
Crear un ambiente libre,
donde la comunicacién

fluya, establecer
reuniones  periodicas,
donde los trabajadores
compartan sus

problemas, experiencias
y conocimientos.

Alimentar la
motivacion del
comportamiento

del personal para
tomar accién, ante
los valores basados
en el amor, respeto
y tener mejores
resultados en el

rendimiento laboral,
generalizando
como clave principal
la inversion en
crecimiento.
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- Carpetas
- Papel

conlleva la mejora
de los procesos
internos.

Al hablar de los
controles internos
se mantienen los
significados dentro
del usuario y la
direccion, ante los

factores de riesgo o
alcanzar un
objetivo de control,
ante objetivos de
estrategia,
informacion
financiera, de
operaciones y
disposiciones
legales.



7

10

Identificar
oportunidades de cada

puesto y definir
limitaciones.
Asegurar un

COMPromiso y apoyo por
parte de la direccion.
Mantener un adecuado
clima laboral.

Establecer esfuerzos
concentradors, donde se
tenga una comunicacion
sin improvistos, donde
se ayude a conocer la
direccion a dar ante los
pasos y que se quiere
lograr.

Fortalece la
pertenencia a la
empresa, lealtad por
sus  trabajos vy
niveles de rotacion,
logra una estrategia
Optima de analisis,
seguimiento y
manejo del personal,
en la relacion de los
recursos humanos y
la empresa,
satisfaciendo el
requerimiento
profesional a cargo
ante los objetivos de
la organizacion.

Es una herramienta

importante de
mucho aporte
laboral, donde se
permite identificar
los requerimientos y
logrps de la
organizacion en

colaboracionh de la
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11

12

13

14

15

Establecer una estrategia
de inbound marketing,
para  construir  una
relacion de valor antes
de que lleguen a ventas
con informacién util en

preventa al equipo
comercial.

Crear visibilidad,
reconocimiento de la
marca y reforzar el
engagement, son

objetivos fundamentales
que se buscan con las
estrategias de negocio,
marketing y
comunicacion

Estudiar la evolucién de
los procesos para saber
si van en la funcion a los
objetivos o no.
Identificar y solucionar
los errores que se repiten
y que estdn causando
repeticion de trabajos,
horas extras, productos
no conformes, otros
costes no esperados.
Identificar acciones de
mejora crear procesos
méas eficientes y mas
agiles.

misma, permitiendo
el desarrollo del
conocimiento de la
empresa y su
productividad.

Permite incorporar
las

oportunidade

s ante los recursos
humanos, revelando
oportunidades

de mejora

ante la

organizacion de

talento

potencial,

por  medio del

rendimiento en base

a la
retroalimentacion

como instrmento

eficaz, superando las
barreras de
comunicacion,
ahorre de tiempo y
reduccion de
conflictos.

Cuadro N° 4: Estrategias Gerenciales
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Fuente: Alma Fashion, C.A. (2021)

6.5 Factibilidad

6.5.1 Factibilidad Técnica

En perspectiva de la factibilidad técnica se refiere a los recursos necesarios para
llevar a cabo el presente proyecto ante el propdsito de estudio, como son las
habilidades, conocimientos y herramientas. En este estudio la factibilidad técnica de la
propuesta planteada considera los recursos suficientes a complementar ante el hecho
de que la organizacion cuenta con los recursos técnicos, experiencias laborales
necesarios para que satisfagan los requerimientos en consideracién, como las
habilidades en el manejo de métodosm procedimientos y funciones requeridas al
desarrollo e implantacion del proyecto, por ello no se requiere en el proyecto
especificaciones para la necesidad de eficiencia en las estrategias, la empresa dispone

de los recursos materiales, reafirmando asi la factibilidad técnica del programa.

6.5.2 Factibilidad Operativa

Este punto hace referencia a todos los recursos usados en los procesos de la
actividad; la empresa posee todos los recursos humanos necesarios para identificar las
actividades que se ameritan para lograr el objetivo y el programa planteado. La
propuesta presente va basada en el estudio de la problemética actual, donde dependen
de la mano de los recursos humanos para determinar su funcionamiento, por lo que no
presenta una dificultad para llevar a cabo de la solucion de los problemas. La
organizacion cumple con los requisitos de capacitacion para llevar a cabo el proyecto,
logrando asi la factibilidad operativa del mismo, donde todos estan dispuestos a

emplear los servicios del sistema desarrollado.
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6.5.3 Factibilidad Econémica

Por medio del programa que se plantea en la propuesta se propone identificar
todas las inversiones, costos e ingresos que puedan surgir por este estudio. Todo esto
proporcciona la informacion necesaria para contribuir con el mejoramiento de la
gestion administrativa de la empresa Alma Fashion, C.A., dentro de la etapa se busca
definir los elementos como recursos monetarios para la puesta en marcha y desarrollo
del proyecto, en busca del aumento de la incremento de la eficiencia, eficacia y la
efectividad de las actividades diarias, se analizo el entono donde se llevaria a cabo la
propuesta, asi como, los gastos que implica la aplicacion del mismo junto con el hecho

que trae consigo un aumento de la productividad.
Es notable el rendimiento que tiene la empresa en consideracion a la factibilidad
del proyecto, como la disponibilidad de las autoridades y el personal necesario dentro

de la linea de la actividad.

6.5.3.1 Presupuesto sin Detalles

PRESUPUESTO SIN DETALLES
Honorarios 0%
Facilitadores 575 %
Material y Equipos 580 $
Comunicacion 0%
Informes y Publicaciones 0%

Cuadro N° 5: Gastos de los Recursos en funcion a las estrategias (PRESUPUESTO
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SIN DETALLEYS)
Fuente: Alma Fashion, C.A. (2021)

6.5.3.2 Presupuesto Detallado

PRESUPUESTO DETALLADO

ESTRATEGIAS GASTOS APROX.
GERENCIALES
1. Capacitacion del Personal = Recursos Humanos: TOTAL: 1155 %
2. Motivacion del Personal « La Gerencia 0
3. Direccion del Personal « El Personal 0
4. Comunicacion « Facilitadores 575 %

Organizacional

5. Evaluacién del Recursos Materiales:
Desempefio - Hojas de control 230
- Lapices,
boligrafos

- Cuadernos

« Carpetas
«  Papel
Computadoras 350%

Material Digital

Cuadro N° 6: Gastos de los Recursos en funcién a las estrategias (PRESUPUESTO
DETALLADO)
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Fuente: Alma Fashion, C.A. (2021)

De esta forma los costos tanto de la gerencia como el personal participan dentro
de las propuestas, pero, sin embargo en la plantilla de la empresa se muestran como
costos fijos bajo su sueldo, ya sus costos estan cubiertos por ser parte de la

organizacion.

Asimismo, la suma monetaria requerida no es impedimento para la aplicacion
de la propuesta, por cuanto, los beneficios esperados compensan lo invertido para la

ejecucion de la misma.
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CONCLUSIONES

La gestion administrativa como concepto moderno significa mas que una simple
situacion de seguridad fisica, una situacion de bienestar personal, un ambiente de
trabajo adecuado, una economia de costo o una imagen de salubridad y modernizacién
y filosofia de la vida humana.

Desde el comienzo del mundo la administracién ha sido un factor importante
junto a la empresa, explicando que esta sea una unidad principal de produccién en la

economia en los paises capitalistas como socialistas.

Todos los procesos administrativos van dependiendo del negocio, junto a los
pasos necesarios ante las necesidades de la buena organizacién, coordinacion, direccién
y control para prosperar en el mercado, frente a los componentes que interactian entre
si, con el fin de favorecer el cumplimiento de los objetivos, frente a los recursos en
cuestion del valor que se mide en compatibilidad de la efectividad del control de las

estrategias en negocio y politicas.

Asimismo, la gestién administrativa tiene un papel importante en el analisis
organizacional, ante las &reas principales en impacto de la estructura administrativa de
la empresa, ante las recomendaciones que faciliten la mejora en la parte evidenciada,
identificando efectivamente a los esfuerzos humanos, la supervivencia de la empresa

esta en funcion de la gestion administrativa que esta tenga.

Los procesos administrativos comprenden un conjunto de acciones cuya finalidad
es lograr los objetivos planteados por la empresa con eficaciay eficiencia. El desarrollo
de estos procesos es de suma importancia para la gestion estratégica de una
organizacion, pues es lo que permite que una empresa pueda sobresalir del resto de los

competidores y obtener una buena posicion en el mercado, actos que hacen que la
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empresa pueda alcanzar més facilmente sus metas al tener un mayor nimero de

ingresos.

Por lo tanto, el uso de las estrategias respectivas son fundamentales para
fortalecer y hacer mas eficaz la administracion de los objetivos y las tomas de

descisiones con importancia en el desarrollo de los procesos internos de una empresa.

En relacion a lo expresado queda visto lo esencial que es la motivacion del
personal junto al comportamiento laboral de ellos para la mejora de su desempefio, todo
esto es indispensable para el desarrollo de la efectividad de las actividades diarias junto

al crecimiento y la utilidad en las empresas hoy en dia.

Toda empresa, esta expuesta a un sin fin de riesgos, accidentes, laborales, mas
que perdidas de productividad, es un problema de vidas humanas que se ven sometida

a diario a riesgos, por la falta de interés en canto al tema se higiene y seguridad.

Es por esto el motivo de este interesante informe de pasantia donde se presentas
las estrategias disefiadas para la aplicacion del proyecto, ante el cambio positivo como
significativo ante la problematica principal, destaca detalladamente la importancia del
tema en cuestion, enfatizando que la seguridad de los cambios por parte de toda la
organizacion como del trabajador en el eje productivo y los beneficios gerenciales en

funcion de la gestion administrativa, logrando asi los éxitos esperados.
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RECOMENDACIONES

Una vez realizado el presente informe de pasantias y llegado a una conclusién

se recomienda tomar en cuenta los siguientes aspectos por la empresa Alma Fashion,

C.A.:

Aprobar el manual presente como procedimiento vigente de la empresa
que concierne a la materia.

Darle paso a las estrategias estudiadas en la propuesta planteada,
mantiendo su evaluacion en caso de ameritar modificaciones.

Motivar al personal con cursos de capacitacion administrativa y
superacion.

Actualizar los adiestramientos ante la actualizacion de las nuevas técnicas
con la finalidad de que el personal conozca la nueva forma de adentrarse
al mercado laboral.

Se debe implementar un sistema de reclutamiento y seleccion del
personal, con un criterio mas avanzado en estudio de la teoria expuesta.
Cnsiderar las sugerencias de clientes, abrir canales de comunicacién junto

a los anuncios que se expongan para determinar los aspectos de desarrollo

necesario para los procesos administrativos.
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ANEXOS

ANEXO A- INSTRUMENTO; LISTA DE GUIA DE OBSERVACION

Instrumento

Aspectos a Evaluar

Si

No

1. Se efectlla un diagnostico para determinar las necesidades del
personal como de la compafiia.

2. Es politica de la compafiia planificar la capacitacion del personal.

3. La organizacion cuenta con los recursos materiales necesarios para
desarrollar sus funciones administrativas diarias.

4. La compariia disefia mecanismos efectivos para sus procesos de
ventas y envios.

5. El personal es capaz de desarrollar sus actividades eficientemente.

6. Los directivos dirigen de manera eficiente la compafiia.

7. Existe coordinacion entre las actividades del personal y
administrativas.

8. En la comparniia se hace seguimiento de las actividades desarrolladas
por el personal.

9. El personal del departamento de ventas verifica que los sistemas
funcionen correctamente.

10. La comunicacion entre los directivos y el personal laboral es
efectiva.

11. El personal de la compafiia se siente integrado en el desarrollo de
la compainiia y su efectividad.

Cuadro N° 1: Instrumento (Guia de Observacion)

Fuente: Alma Fashion, C.A. (2021)
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ANEXO 4-A

UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ

aug FACULTAD D’E CIENCIAS S'OCIALES 2017
~n COORDINACION DE PASANTIAY TRABAJO DE GRADO
pag. 1/2
SEMESTRE REGULAR
X SEMESTRE EXTRAORDINARIO
DESCRIPCION DEL PLAN DE TRABAJO DE PASANTIA
Apellidos y nombres: Youssef Soueidan, Amal Toufic
Cédula de identidad: 28.211.323 ‘ Teléfonos: 04249666666
DATOS DEL Escuela: Administracion de Empresas Facultad: Ciencias Sociales
ESTUDIANTE Inicio de la pasantia: 24-05-2021 Final de la pasantia: 13-08-2021
Tiempo completo: | X Medio tiempo:
Nombre: Alma Fashion C.A. Teléfonos: 0241-8543854
DATOS DE Direccion: Av. Diaz Moreno con Colombia, Diagonal a Ipostel, Valencia
LA EMPRESA Actividad econdmica: Comercializacion y distribucion a nivel nacional de ropa
Departamento donde realizara la pasantia: Gerencia de VVentas
Tutor Académico: Lcda. Ysabel Pantoja Teléfonos:04266380683
DATOS DE Tutor Empresarial: Lcda. Rubi Esther De Arco Morelo Departamento: Ventas
LOS TUTORES Cargo: Gerente de Ventas Teléfonos: 04244115877

INFORME DE PASANTIA

Titulo de la pasantia: Estrategias administrativas para la optimizacién de la gestién de la empresa Alma Fashion C.A., ubicada en Valencia, Estado
Carabobo.

Identificacion del problema o situaciones probleméticas:

El 6ptimo funcionamiento de las actividades y procedimientos dependen de la implementacion de una serie de pasos para desarrollar de forma
adecuada el marketing y las ventas, ya que esta funcionay proporciona toda la informacién sobre normas, politicas y cualquier dato que proporcione
un control para sus gestiones y sea clave para el disefio de estrategias, herramientas y poder definir objetivos individuales como grupales, la
motivacion y supervisién dentro del trabajo; donde se dé como resultado la satisfaccién tanto por el ente corporativo como la mas importante, el
cliente, quienes son los que determinan el éxito de este proceso, son Utiles para que la empresa se desarrolle en una base de supremacia técnica,
empresarial y de conocimientos en funcién a cumplir un sistema basado en organizacion y planificacion. El principal motivo de este estudio sera
basado en el interés de diagnosticar las debilidades del proceso principal de la empresa, que por ser una comercializadora de productos
manufacturados se centra en el proceso de ventas; siendo este uno de los aspectos mas importantes ya que es todo aquella que esta involucrado en
la comercializacion de un producto o servicio ofrecido a un mercado, donde su desarrollo puede elevar las ventas masivamente o lograr que estas
decaigan, la empresa mantiene problemas de planificacion y venta, no existen objetivos comerciales definidos, no dispone de una estrategia para
la captacion y mantenimiento de clientes y falta definicion de los roles dentro del proceso de venta actual, por ello se busca mediante la aplicacion
de los conocimientos y conceptos adquiridos dentro de la carrera al igual que los que se adquieran a lo largo del periodo de pasantia, junto a los
procesos de planificacion estratégica y analisis poder diagnosticar y proponer soluciones a la problematica actual de la empresa en el campo de
ventas y rentabilidad.

La empresa Alma Fashion C.A, se dispone a mejorar sus procesos Yy sistematizacion de ventas, ya que se le ve deficiencia en el control de tiempo
en el proceso de venta, esto ha ocasionado pérdidas de clientes y recursos de tiempo, por tal motivo se procede a brindar la ayuda necesaria en
funciodn a técnicas y procedimientos para asi lograr una mejora con el fin de hacer de mayor agrado la vista del cliente, asi como poder agilizar los
registros de ventas y verificacién de toda la informacién necesaria en funcion a lo establecido en sus objetivos y metas como corporacion, a partir
de actividades en base a registros de facturas y compras, emision de informes de ventas, registro dentro de los programas de ventas y asi poder a
su vez la agilizacion de los movimientos de ventas y reducir tiempos de espera en cola como de servicio, con esto se busca mejorar los tiempos
dentro del sistema, el seguimiento de ventas debe ser efectivo, ya que las consecuencias de esto son catastroficas, pueden afectar al equipo de
marketing como el de ventas, en cuanto a oportunidades, ojo del cliente y competencia, por ello siempre se debe buscar la clave para mantener una
maximizacidn en valor de todos los esfuerzos en dichos &mbitos, para poder conocer como llegar al éxito y a su vez aprender a evitar el fracaso.

Formulacién del problema: Una vez ya explicada la problematica, asi como las bases y situaciones que se han desarrollado, surgen la siguiente
interrogante que sirve de reflexion:

¢ Cudles estrategias administrativas impulsaran la mejora en la gestion de la empresa Alma Fashion CA?

53




Objetivo general:
administrativas para la opti

Proponer estrategias | Objetivos especificos:

mizacion de lagestion de | 1 - Diagnosticar la situacion actual de la gestion de la empresa Alma Fashion CA., A través

la empresa Alma Fashion C.A. de la aplicacion de instrumentos de recoleccion de informacion.

Alma Fashion C.A.

Fasion C.A.

2.- Analizar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la gestion de laempresa

3.- Disefiar estrategias administrativas para la optimizacion de la gestion de la empresa Alma

DESCRIPCION PROGRAMATICA

Semana Actividades a realizar Observaciones

Aprender como funcionan los procesos del departamento y distribucion de la empresa.

1 Reconocimiento de las actividades del equipo de Ventas en asignacion al periodo de pasantias y
establecer las relaciones.
Revision de trabajos del personal y desempefio.

2 Planificar y organizar la planificacion de trabajo del departamento de ventas
Revision de informes, facturacion y cierres de las ventas en lo que va del afio fiscal.

3 Realizar resimenes corporativos sobre las ventas al cierre del ejercicio fiscal.
Elaborar y hacer entrega de informes de ventas diarios.

4 Establecer metas u objetivos de ventas semanales, trimestrales, mensuales y anuales reales y
realizables.
Revision de inventarios en proporcion a calculos de ventas para comparar en el sistema.

5 Reunirse con los demas gerentes de la empresa para verificar que los objetivos generales se estén
cumpliendo conforme a la planificacion realizada.
Estudio de mejora del proceso y sistemas dentro del

6 area de ventas, generando indicadores.
Establecer el enfoque de ventas al estudio de las necesidades de los clientes para mantener un alto

7 nivel de servicio y satisfaccion.
Desarrollar estrategias nuevas e innovadoras para la consecucion de metas.
Estar al corriente de los cambios y tendencias del mercado.

8 Revision de los sistemas de pedidos, estudio de planes presupuestarios para mejora de la
sistematizacion de ventas.
Imprimir y verificar los libros de registro de la empresa para su posterior revision.

’ Corregir errores encontrados en informes, o cualquier documento de informacion.
Procesar registro de pedidos realizados de forma

10 electronica y por la pagina web de la empresa.
Asegurar que los comprobantes de los pedidos sean emitidos al gerente de departamento de ventas

11 para establecer los mismos.
Revision de informes estratégicos a remitir a supervisores y jefes administrativos.
Establecer indicadores sobre la efectividad del Departamento de Ventas.

12 Cierre de informes, retroalimentacion y opiniones por parte del gerente y mi persona sobre el
proceso de pasantia y los conocimientos adquiridos.

Lcda. Rubi Esther De Arco Morelo ' . Lcda, Ysabel Pantoja "%““&W
Tutor empresarial Tutor académico
(Nombre, firma y sello de la empresa) (Nombre, firma)

APROBACION POR LA DIRECCION DE ESCUELA:

Firma, Sello y Fecha Pag 2/2
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