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RESUMEN INFORMATIVO

El presente trabajo de investigacion se realiz6 con el firme proposito de proponer
estrategias de ventas para ampliar la cartera de clientes de la empresa Agro
Servicios de Venezuela C.A ubicada en Maracay Edo. Aragua, ya que en la
actualidad atraviesa una situacion problematica que ha afectado sus ventas,
disminuyendo su cartera de clientes, dicho problema que se esta abordando es
que no esta contando en la actualidad con estrategias de mercadeo, lo que impide
aumentar su cartera de clientes, trae como resultado no lograr los objetivos
trazados por la directiva de la empresa. Para la realizacion de esta investigacion
fue fundamental plantearse varios objetivos, los cuales fueron logrados, para
lograrlos se realizd un analisis de las fallas que tiene la compafia, para asi
determinar los objetivos de la investigacion, se presentaron varios antecedentes,
para dar a conocer la relacion con el presente trabajo de grado. Es una
investigacion de campo, de naturaleza cuantitativa, cabe destacar que se realizo
una encuesta a los clientes de la compairiia, para diagnosticar la situacién actual
de las ventas, se pudo realizar varios instrumentos, como es el PCI, POAM y
DOFA , dando como resultado las estrategias de ventas pertinentes, por tltimo
se realizo la presentacion de la propuesta.

Descriptores: Marketing, estrategias, ventas.



INTRODUCCION

Sin importar la actividad econémica a la que se dedique una empresa, esta
requiere de clientes para sobrevivir en el mercado. No necesariamente tienen que ser
los consumidores finales del producto, también entran los productores, ensambladoras
y distribuidoras, que formar parte del grupo de compradores de un negocio, 0 en

palabras mas precisas, de su cartera de clientes.

Actualmente es de suma importancia conocer quien adquiere los bienes o
servicios de una empresa, ya que de esta manera se obtienen datos de gran relevancia,
que ayudarian a impulsar las ventas de la compafiia. Una cartera de clientes debe
mantenerse actualizada, tiene estar integrada con la informacién basica, como el

nombre, direccion, nimero de teléfono y correo electronico de cada comprador.

Entonces se puede decir que una cartera de clientes es un catalogo de los
compradores actuales y potenciales de una empresa, cuya importancia radica en todas
las oportunidades que facilita para el crecimiento del negocio. Agiliza la ubicacion de
nuevos clientes, aumenta la posibilidad de tener una venta efectiva con un cliente
potencial, debido a que se cuenta con la informacion necesaria para determinar quién

seria la mejor opcion en cada caso.

Dadas estas ventajas, se logra notar cuan conveniente es ampliar y mejorar
periddicamente la cartera de clientes de una empresa, sobre todo en mercados tan
inestables como el que el pais presenta en la actualidad. Agro Servicios de Venezuela
C.A. se percato de la necesidad que debia cubrir para aumentar sus ingresos, y es por

esto que esta investigacion ha tomado lugar.

Para su realizacion, se desarrollaron los capitulos de la siguiente manera:



En el Capitulo I. Se presenta el planteamiento del problema y la formulacion,
se determina el objetivo general y especifico de la investigacion, con su respectiva

justificacién.

En el Capitulo Il. Marco Teorico, se presentan los antecedentes de la
investigacion, sus bases tedricas y se define los términos basicos para una mayor

comprension del contenido.

En el Capitulo I1l. Marco Metodologico, se presenta todo lo referente a la
metodologia empleada para la realizacion de la investigacion, su naturaleza, tipo, nivel

y estrategias de la investigacion, por Gltimo, se presenta las fases metodoldgicas.

En el capitulo IV. Andlisis e interpretacion de resultados. Aqui se encuentra los

datos de la encuesta y su resultado, la aplicacion del PCI, POAM y DOFA.

Capitulo V. se encuentra la propuesta, objetivos y estrategias que se van

implementar en la empresa Agro Servicio de Venezuela C.A.

Conclusiones y recomendaciones, se encuentra plasmada los pensamientos
finales de la investigacion del trabajo de grado, junto a las recomendaciones que se han
dado para mejorar las estrategias de la empresa y asi logren llegar a tener una mayor
cartera de clientes que beneficie a la empresa Agro Servicio de Venezuela.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema

Estamos en un mundo globalizado, donde el entorno es altamente competitivo,
que esta exigiendo a las empresas modificar sus estrategias para llegar a ese cliente
meta. Esto nace esencialmente, que las nuevas generaciones ya no estan encaminadas
a solo conocer las necesidades de determinados segmentos de mercados, elaborar
productos y servicios que satisfagan esas necesidades de una forma superior a la
competencia. Si no cada vez las empresas, quieren ir conociendo mas a sus clientes, ya
gue sus necesidades son cada vez mas exigentes, con la intencion de adaptase a ellas

y de conseguir una rentabilidad en cada cliente de la compafiia.

Dicho de otro modo, las organizaciones a travées de los afios se han dado cuenta,
de que la globalizacién de la economia y de sus negocios, causan que las estrategias
que utilizan a mercados masivos, son menos rentables, siendo necesario de crear
relaciones con sus clientes de formas mas individualizadas. La mayoria de las empresas
empiezan a gestionar su cartera de cliente, porque ven en ella un gran activo primordial
para asi crear una ventaja competitiva y sostenible en el transcurso del tiempo, haciendo
hincapié que el negocio no esté en tener una cantidad de clientes, si no enfocarse de
conservar y rentabilizar a los clientes que implican un mayor beneficio para la

compafia.

Toda empresa debe contar con una cartera de clientes amplia y actualizada para
garantizar sus ventas, esta consiste en un registro de todos los compradores en la que

también se incluyen los consumidores potenciales de la empresa, de modo que



los vendedores puedan acceder a informacion como su identidad, donde encontrarlos y
como contactarlos. Este registro es de total importancia, ya que brinda informacion de
ellos, hacia el departamento de ventas, para que posea un mejor desempefio. Segln
Juan Manuel Rios (2008:20) “la cartera de clientes es la retencion de clientes por el
mayor tiempo posible y lograr con ellos el mayor volumen de negocios. Sin embargo,
requiere de variadas y multiples decisiones y estrategias, dirigidas hacia los diversos

grupos de clientes”.

En la actualidad la direccion de la cartera es un gran reto para los gerentes de la
empresa, ya que es fundamental realizar el planteamiento y accion de este, esta labor
depende de la persuasion y por consiguiente el pertinente pago por parte de los clientes,
para su ejecucion consta con diferentes técnicas, la principal es tener un estricto control
a las promesas de pago hechas por los deudores, cotidianamente examinar los listados
de la cartera vencida, los vencimientos del dia y del siguiente, asignaciéon de estos
créditos a los cobrados teniendo en cuenta su experiencia y valor de las obligaciones,
a los deudores de créditos vencidos con sumas importantes, en lo posible visitarlos en
sus instalaciones y aplicar oportunamente las claves de cobranza (administrativa, pre
judicial y judicial) ademas de realizar un seguimiento del desarrollo de la actividad del
deudor. Toda este trabajo es indispensable, para que asi la compafiia este al dia, sobre
todo en temporadas de bajos ingresos o de fuerte competencia, ya que en esos tiempos
es determinante poseer un directorio actualizado, que ayuda a conseguir oportunidades

de venta que podran sacar de apuros al negocio ante cualquier dificultad.

Posteriormente la meta es mantener a los clientes registrados satisfechos para
que continden adquiriendo los productos de la empresa e incluso los recomienden a
otros, sirviendo asi de publicidad favorecedora al atraer nuevos compradores. En los

ultimos afios en Venezuela ha atravesado la conjetura de distintos problemas
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econdémicos, como la crisis financiera, altos niveles de escases de materia prima,
productos basicos e medicinas, el aumento del desempleo, este debido al cierre de
empresas privada y la migracién masiva hacia otros paises. Este grave problema no se
escapa la banca venezolana, disminuyendo el crédito a las empresas privadas, el
gobierno a través del Banco Central de Venezuela ha implementado una politica

monetaria errada, que ha desencadenado en una hiperinflacidén que azota todo el pais.

Cabe destacar que el gobierno ha tomado fuertes medidas, al sector privado,
como la fijacion de precios a productos basicos, el incremento desmedido del salario
minimo, la intervencion de stper mercados, farmacias, panaderias, obligandolos a
disminuir sus precios arbitrariamente, creando grandes pérdidas para los negocios. El
gobierno ha dejado de dar los indicadores macroeconémicos, todas estas medidas han
incentivando que el sector privado deje de invertir en Venezuela. Asimismo en la
actualidad, la mayoria de los venezolanos prefieren bienes mas econémicos, aunque
esto en ocasiones sea igual a sacrificar la calidad de los mismos, esto se debe que el
poder adquisitivo ha caido, debido a la hiper inflacion. Esto pone en desventajas a las
empresas, cuyos precios de sus productos y servicios son elevados. Como
consecuencia, la cartera de clientes va disminuyendo, ya que los mismos se van

buscando precios mas accesibles o dejan de consumirlos.

Este es el caso de Agro Servicios de Venezuela C.A., empresa ubicada en
Maracay- Estado Aragua, dedicada en el area de distribucién de alimentos,
especialmente en el rubro de frutas y cajas de huevos, siendo distribuidos a distintos
establecimientos. La compafiia esta atravesando por diferentes problemas, uno de las
principales es la disminucion de la cartera de clientes, pérdidas en las ventas por
regulaciones gubernamentales, creando asi poca rentabilidad en sus finanzas, teniendo
dificultad para cumplir con sus pagos. Cabe destacar que la directiva de la empresa no
esta analizando el problema a fondo, sino que esta4 tomando decisiones
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sobre la marcha, sin primero realizar un estudio mas profundo, para asi estimar de

mejor manera lo que en el mediano plazo podria estar pasando.

Entre tanto carece de una alta direccion, en cuanto a la dedicacién que requiere
la planeacion estratégica, causando que no posea un ambiente que pueda prevenir
acontecimientos en el futuro. De seguir persistiendo estos problemas, la empresa Agro
Servicios de Venezuela C.A, va a seguir disminuyendo su cartera de clientes, va a ir
progresivamente perdiendo cuotas en el mercado, no generando rentabilidad, creando
un ambiente de incertidumbre en su directiva, sin poder cumplir sus obligaciones de
pago a tiempo. Es importante que la empresa tome conciencia, de todos los problemas
que afecta su desempefio, uno de los caminos a seguir podria ser la implementacion de

estrategias de ventas, para llegar a la solucion de los inconvenientes que los aqueja.
1.2 Formulacion del problema

De lo expuesto anteriormente, se genera la siguiente interrogante: ;Qué
estrategias de ventas para ampliar la cartera de clientes puede implementar Agro

Servicios de Venezuela C. A?
1.3 Objetivos de la investigacion
1.3.1 Objetivo General

- Proponer estrategias de ventas para ampliar la cartera de clientes de Agro

Servicio de Venezuela C.A
1.3.2 Objetivo Especifico
- Diagnosticar la situacion actual de las ventas, de la empresa Agro Servicio de

Venezuela C.A.
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- ldentificar estrategias de ventas para ampliar la cartera de clientes de Agro

Servicio de Venezuela C.A.

- Disenfar estrategias de ventas, que permitan el aumento de clientes de Agro
Servicio de Venezuela C.A.

1.4. Justificacion de la investigacion

En este momento en Venezuela hay una extensa variedad de empresas que se
dedican a realizar la misma actividad comercial, causando que las organizaciones sean
mas vulnerables, debido a que el pais enfrenta una grave situacion econdémica. El
desarrollo de estas estrategias de estudio, se realizan para la ampliacion de la cartera

de clientes en la empresa Agro Servicios de Venezuela.

La presente investigacion se realiza para dar respuesta a la necesidad que tiene
Agro Servicios de Venezuela, de hacer crecer su cartera de cliente, ya que en los
actiales momentos ha perdido participacion en el mercado venezolano. Por ende, la
elaboracion de esta investigacion es buscar las herramientas que ayudaran a la

organizacion a recuperar y ampliar su cartera de clientes a través de nuevas acciones.

Poniendo a funcionar las estrategias de ventas, se obtendra un aumento de los
beneficios para la empresa, se conocera mejor al cliente y sus necesidades, esto es de
total importancia, ya que conocerlo es una garantia de éxito en un mercado sumamente
competitivo, se podré identificar el potencial de cada uno de ellos, para asi gestionar el

tiempo de forma eficaz.

Esta investigacion permitié dar a conocer la relevancia que tiene la cartera de
clientes de una empresa en el mercado actual, identificando las estrategias apropiadas
de ventas para ser aplicadas en la organizacion. Por consecuente este trabajo de

investigacidn otorgara conocimientos y brindara experiencias a otros investigadores
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con investigaciones similares a esta, que necesitan una mayor compresion y

elaboracion de estrategias de mercadeo, para las compafiias.
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CAPITULO 1
MARCO TEORICO

El marco tedrico es un conjunto de ideas generalmente ya conocidas que permiten
organizar los datos de la realidad para lograr que de ellas puedan desprenderse nuevos
conocimientos. En primer lugar, se presentaran cinco antecedentes relacionados con el
objetivo de esta investigacion, luego se explicaran las bases teoricas ligadas al trabajo
y, por ultimo, se definiran los términos basicos mas recurrentes en la investigacion para

su correcta comprension.
2.1 Antecedentes de la investigacion

Naula (2015), desarroll6 el trabajo de grado titulado “Marketing 2.0 y el
Posicionamiento, en el mercado del Centro de Estética D'pelos de la ciudad de
Ambato” para la obtencion del titulo de Ingeniero en Marketing y Gestion de Negocios
en la Universidad Técnica de Ambato, Ecuador. Su objeto de estudio fue el Centro de
Estética D’pelos, dedicado a brindar servicios de imagen personal y estética en general
a la poblacion de Ambato; pues su cartera de clientes era muy baja y su sistema de

publicidad era ineficiente.

Para la realizacion del estudio, se empled la investigacion bibliografica
documental y de campo. En esta ultima, se aplicé una encuesta a una muestra de 384
habitantes de Tungurahua con acceso a Internet y se entrevistd al gerente propietario
del Centro para la recopilacion de la informacion. Por Gltimo, se interpretaron las
respuestas de la entrevista y se analizaron los resultados obtenidos en el cuestionario.
De todo esto, se concluyd que la empresa no contaba con los medios de difusion

adecuados para mantener al mercado informado de los servicios que ofrecia, lo cual



afectaba en su posicionamiento, ingresos e incluso imagen ante sus clientes, quienes se

iban con la competencia.

Este trabajo tiene relacién con la investigacion ya que busco impulsar las ventas
y, por lo tanto, los ingresos del Centro de Estética D’pelos que, al igual que Agro
Servicios de Venezuela C.A., contaba con una cartera de clientes pequefia; todo a través
de estrategias de marketing digital.

Estuardo (2015), desarrollo el trabajo de grado titulado “Estrategias de
promocion de ventas para el servicio de internet mdvil prepago en la ciudad
Quetzaltenango” para la obtencion del titulo de Mercadotecnista en el grado académico
de licenciado, en la Universidad Rafael Landivar, Guatemala. Su objeto de estudio es
determinar las estrategias de promocion de ventas que aplican actualmente los

distribuidores para el servicio de internet mévil prepago en la ciudad Quetzaltenango.

Para la realizacion de este estudio, se utilizd un disefio descriptivo de
investigacion, donde se realiz6 una entrevista estructurada y un cuestionario, a los
gerentes, supervisores y distribuidores de la empresa. Se determind que las estrategias
de promocion de venta son las de empuje y jalar, especialmente para incentivar la
demanda de los modems prepago. Este trabajo tiene relacion con la presente
investigacion, ya que investigo las estrategias de promocién de ventas, que son mas

efectivas en la ciudad Quetzaltenango.

Baron, Fermin y Molina (2015), realizaron la investigacion “Estrategias de
mercadeo basadas en el marketing digital orientadas a la captacion de nuevos clientes
de las PYMES. Caso de estudio: Grupo Inter Game 2012, C.A.” para optar a la
Licenciatura en Contaduria Publica en la Universidad de Carabobo. Aqui, el objeto de
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estudio fue el Grupo Inter Game 2012, C.A., empresa que necesitaba implementar

estrategias de marketing digital para conseguir nuevos clientes.

En cuanto a la metodologia empleada, el equipo se apoyd en la investigacion
descriptiva con disefio de campo. Para la toma de la muestra, se realizd un proceso de
observacion, que llevo a la aplicacion de los instrumentos, comprendidos por una
entrevista hecha al Gerente General y un cuestionario estructurado, a una muestra de
sesenta consumidores del total de ciento cincuenta que conformaba la poblacion. Los
datos recabados fueron analizados individualmente mediante indices estadisticos
descriptivos, mientras que se analizd el contenido de la entrevista. Se descubri6 que la
empresa satisfacia a sus clientes fijos, pero que carecia de estrategias que permitieran

la captacion de clientes nuevos.

Con su enfoque en el marketing digital, esta investigacion aporta un punto de
vista més tecnoldgico. En si, se relaciona directamente con este estudio al tener como
objetivo la proposicion de estrategias que permitan la ampliacion de la cartera de
clientes de la empresa; sin embargo, no se conformaron con €so, sino que también
apuntaron hacia un posicionamiento que le abriera las puertas a la expansion por el

resto del territorio nacional.

Guillén (2013), en la siguiente investigacion el autor desarrollo “Estrategias de
trade marketing para impulsar el posicionamiento de la marca Siragon en el estado
Carabobo”. Con este trabajo, la autora opté a la Licenciatura en Mercadeo en la
Universidad José Antonio Paez. Su objeto de estudio fue un sistema de mejora que
pudiese promover e impulsar las ventas de Siragon por medio de la planificacién y

creacion de ofertas atractivas para el consumidor.

Para cumplir con los objetivos de este proyecto factible, primero se diagnosticd

la situacion de Siragon en cuanto a su posicionamiento en el estado Carabobo a través
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de un cuestionario de diez items aplicado a cien personas escogidas al azar por medio
del muestreo no probabilistico. Luego de analizar los resultados de la encuesta, se
identificd el uso del trade marketing en los canales de comercializacion de tecnologia
del estado Carabobo; donde se usé la observacion libre o no estructurada. En tercer
lugar, se disefiaron estrategias de trade marketing dirigidas a impulsar el
posicionamiento de Siragon en Carabobo. Entre los resultados obtenidos, resalto la
falta de informacion de los beneficios y caracteristicas que ofrecian los productos y la

poca atractiva disposicion de los mismos en algunos canales de comercializacion.

Lo anterior tiene una correlacion con la presente investigacion, ya que se busco
impulsar las ventas y aumentar la participacion de la empresa en el mercado, algo
esencial para lo que pretende Agro Servicios de Venezuela C.A. Ademas, el estudio de
los principales canales de comercializacion es un aporte importante del que el equipo

puede sacar provecho para un estudio mucho méas profundo de la situacion.

Maribel (2014), en la siguiente investigacion el autor desarrollo “Estrategias de
ventas para incrementar la participacion de mercado en el sector Farmacéutico de
productos de cuidados primarios”. Con este proyecto de grado, la autora optd a
Magister en gerencia de empresas en la Universidad del Zulia Vicerrectorado
Académico SERBILUZ. Su objeto de estudio tuvo como fin primordial, analizar las
estrategias de ventas para incrementar la participacion de mercado en el sector
farmaceéutico de productos de cuidados primarios del Municipio Maracaibo, con el
propdsito de puntualizar aquellos aspectos internos y externos que influyen de manera

progresiva

Para cumplir con los objetivos, primero se diagnosticd la disponibilidad de
medicamentos del area de Pediatra, Medicina General, Gastroenterologia, Medicina
Interna, para asi establecer estrategias promocionales oportunas que mejoren las ventas

en aquellos espacios, para incrementar la participacion de mercado. La
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metodologia es descriptiva y de campo; con disefio no experimental transeccional
descriptivo. La poblacién estuvo conformada por un total de 32 medicos especialistas
en las areas de Pediatria, Traumatologia, Medicina Interna, Gastroenterologia y
Medicina General adscritos a los hospitales publicos y clinicas privadas objeto de
estudio y se clasifica como finita y accesible, por los cual no fue necesaria tomar una

muestra.

La anterior investigacion, tiene con relacion con la presente, ya que se
implemento estrategias de ventas para aumentar su participacion en el mercado, estos
puntos son esenciales para Agro Servicios de Venezuela C.A. Ya que aporta
informacidn primordial sobre estrategias publicitarias, para asi lograr los objetivos que
tiene este trabajo de grado.

2.2 Bases tedricas

En este sentido, Arias (2006: 17) establece que las bases teoricas: “Implican un
desarrollo de los conceptos y posiciones que conforman el punto de vista o enfoque
adoptado, para sustentar o explicar el problema planteado”. A continuacién, se presenta
algunos sustentos tedricos que nos ayudaran a la mejor comprension del problema

planteado.
2.2.1 Mercadeo

Hay personas que creen que el mercadeo solo estd basado Unicamente en
la venta y la publicidad de productos y servicios. En la actualidad no resulta
extrafio que a los clientes se les bombardeen con spots publicitarios, ofertas por
correos electronicos, anuncios en periddicos, llamadas telefonicas y anuncios en
internet. Sin embargo, la venta y la publicidad es la punta del iceberg. Segun
Kotler y Armstrong (2006: 6) define mercadeo como “El proceso social y de

gestién mediante el cual los distintos grupos e individuos obtienen lo que
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necesita y desean a través de la creacion y el intercambio de unos productos y

valores con otro”.
2.2.2 Mezcla de marketing
Segun Kotler y Armstrong (2008) define que

La mezcla de marketing son las herramientas tacticas que usan los
mercadologos para implementar sus estrategias, es decir, estas
herramientas a su vez formar parte de un nivel tactico de marketing,
donde las estrategias se convierten en programas concretos para que
una empresa pueda llegar al mercado con su producto satisfactor de
necesidades y/o deseos a un precio accesible (P.25).

2.2.3 Estrategia

Segun Stanton (2000:196) “Una estrategia es un plan general de accion, mediante

el cual una organizacion busca alcanzar sus objetivos”
2.2.4 Estrategias de ventas

Las estrategias de ventas segun Hiebing y Cooper (2004: 72) refieren que “estas
han de canalizarse para satisfacer necesidad es especificas, y deben incorporarse en el
plan global de mercadotecnia en una forma ordenada.”. Las estrategias de ventas
indican el area de mayor importancia en la investigacion y luego indica el plan general

de la mercadotecnia.
2.2.5 Ventas

Las ventas es uno de los pilares fundamentales de toda empresa, al fin y al cabo
es la parte que de forma permanente ésta en contacto con los clientes, los cuales

constituyen el principal activo de la empresa.
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Segun Kotler y Armstrong (2006) afirma:

24



Publicidad: es un componente de las diferentes actividades de la mercadotecnia,
especificamente de la promocion, que sirve para comunicar el mensaje de un

patrocinador identificado a un publico especifico.

Servicio: Son aquellas acciones intangibles que cumplen la funcién de satisfacer la

necesidad del consumidor.
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CAPITULO 111
MARCO METODOLOGICO

Este capitulo tiene la finalidad de exponer la metodologia que se empleara para
la realizacion del trabajo, es decir, los pasos que se seguiran para cumplir cada uno de
los objetivos nombrados anteriormente, las técnicas y métodos que seran necesarios

para ello y el paradigma de la investigacion.
Tipo y disefio de la investigacion

De acuerdo con los objetivos definidos en el problema, la presente investigacion
se encuentra enmarcada dentro de la modalidad de proyecto factible, ya que, segun lo
planteado por el Manual de Trabajo de Grado de Especializacion, Maestria y Tesis
Doctorales de la Universidad Pedagdgica Experimental Libertador, UPEL, (2010: 36)
“Los proyectos factibles consisten en la investigacion, elaboracion y desarrollo de una
propuesta y modelo operativo viable para soluciones, problemas, requerimientos y
necesidades de organizaciones o grupos sociales; puede referirse a la formulacion de

politicas, programas, tecnologias o métodos”.

3.5 Fases Metodologicas
Para cumplir con los objetivos de la investigacion de manera efectiva, en

el orden de los objetivos especificos que se plantean a continuacion:

Fase I: Diagnostico de la situacion actual de las ventas, de la empresa Agro

Servicio de Venezuela C.A

Para cumplir con la primera fase se realizo una encuesta a los clientes de la empresa

Agro Servicio de Venezuela, Segun Wilson Puente (2000:75) dice que la encuesta



"Es una técnica destinada a obtener datos de varias personas cuyas opiniones

interpersonales interesan al investigador”

La encuesta estard conformada por 10 preguntas, que estara estructurada por
preguntas dicotomicas y de escala. En cuanto a la seleccidn de la poblacion, esta se
encuentra representada por una totalidad de veinte (20) clientes existentes, Castro
(2003:69), dice que "si la poblacion es menor a cincuenta (50) individuos, la poblacién
es igual a la muestra”. Tomando en cuenta lo dicho anteriormente se realizara las

encuestas a los clientes de la empresa Agro Servicios de Venezuela.

Fase I1: Identificacidn de estrategias de ventas para ampliar la cartera de clientes

de Agro Servicio de Venezuela C.A

Para la ejecucion de esta fase, fue necesario realizar el perfil de capacidad interna
o PCI, cuales son las fortalezas y debilidades que corresponden al ambito interno de la
organizacién. Seguidamente se elaboré el perfil de oportunidades y amenazas de los
medios externos POAM, para conocer en qué grado se encuentra las oportunidades y
amenazas de cada uno recursos externos de la empresa, arrojando que nivel se

encuentra.

Finalmente se realizd el analisis DOFA, el cual se efectuara por medio de los
resultados que se obtendra mediante el perfil de amenazas y oportunidades en el medio
(POAM), y el perfil de capacidades y fortalezas internas (PCI) los cuales permitiran
presentar un panorama general de la empresa dentro del medio donde se desenvuelve.
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Fase I11: Disefio de estrategias de ventas, que permitan el aumento de clientes de

Agro Servicio de Venezuela C.A

En esta fase estard desarrollada en la propuesta a partir del diagnéstico definitivo
del proceso de investigacion, mediante la descripcidn de la propuesta, objetivos de la
propuesta, justificacion de la propuesta y el disefio de estrategias, con la finalidad
realizar el disefio de estrategias de ventas que permita poder ampliar la cartera de
clientes de Agro Servicios de Venezuela C.A en Maracay, estado Aragua, orientadas a
lograr la confianza del cliente hacia la compaiiia, y que repita de forma habitual la
experiencia de compra. No es una tarea facil, ya que las empresas afrontan cada dia

grandes retos al competir en mercados muy globalizados y competitivos.
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CAPITULO IV

Anélisis e interpretacion de resultados

En el presente capitulo se muestran los resultados obtenidos a través de la
aplicacion de los (4) instrumentos de recoleccion de informacion, para el analisis e
interpretacion de resultados se aplicé una encuesta que estaba estructurada por diez
preguntas que fue aplicada a los clientes de Agro Servicio de Venezuela C.A que arrojo
los resultados que dieron respuesta y permitieron el logro de los objetivos trazados en
el presente estudio, segun Hurtado (2010:15), “Son las técnicas de analisis que se
ocupan de relacionar, interpretar y buscar significado a la informacion expresada en

codigos verbales e iconicos”.

Con respecto a lo expresado, en este sentido el analisis de esta investigacion es
de tipo cualitativo y cuantitativo, dado a que, los resultados obtenidos se representaron
en porcentajes a través de la aplicacion de encuestas aplicadas a los clientes
permitiendo la agrupacion de los datos que posteriormente se reflejan en graficos

porcentuales.

Se podra observar el perfil de capacidades y fortalezas internas PCI donde se
evalué las capacidades directiva, financiera, talento humano, competitivo y tecnoldgica
de la empresa, se desarrollo el perfil de amenazas y oportunidades POAM donde se
califico en qué grado se encuentra las oportunidades y amenazas de cada uno de los
recursos externos, por ultimo se realiz6 la matriz DOFA, esto permitira determinar el

panorama general de la empresa, dentro del medio donde se tiene que mover.



Fase 1: Diagnosticar la situaciéon actual de las ventas, de la empresa Agro
Servicio de Venezuela C.A.

Encuesta a los clientes de Agro Servicio de Venezuela C.A

1. ¢Qué tan frecuente compra los productos de Agro Servicio de Venezuela

Tabla Nro. 1 Frecuencia de compra de los productos

Alternativo Frecuencia Absoluta | Frecuencia relativa
Siempre 12 60%
Algunas veces 6 30%
Muy pocas veces 2 10%
Total 20 100%

Fuente: Indriago (2019)

m Siempre
m Algunas veces

= Muy pocas veces

Fuente: Indriago (2019)
Anélisis

En la grafica nimero uno se puede comprobar que el 60% de la poblacion
encuestada, dijo que siempre compra los productos de Agro Servicio de Venezuela,
porque ellos consideran que son de su agrado, mientras que un 30 % afirma que
adquiere sus productos algunas veces, esto se debe a que mantienen varios proveedores
buscando una mayor economia, el restante que es un 10% compra los productos muy

pocas veces, a que poseen otros proveedores de confianza.
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2. ¢Conoce con exactitud las caracteristicas de los productos que ofrece Agro
Servicio de Venezuela?

Tabla Nro.2 Caracteristicas de los productos

Alternativo Frecuencia Absoluta | Frecuencia relativa
Si 15 75%
No 5 25%
Total 20 100%

Fuente: Indriago (2019)

mSi mNo

Fuente: Indriago (2019)
Analisis
El 75% de los clientes encuestados manifiestan que conocen con exactitud las
caracteristicas de los productos, esto se debe porque la empresa ha intensificado su
labor de dar a conocer sus beneficios y caracteristicas, mientras que el otro 25% no
conocen las cualidades que poseen los productos de la compafiia. Esta parte que no
tiene conocimiento sobre las caracteristicas, es causado a que la empresa no ha tenido

una buena relacién de asesor-cliente, dicho esto es fundamental aumentar los esfuerzos

de dar a conocer todos los beneficios y caracteristicas que ofrecen el mismo.
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3. ¢Considera que los precios ofrecidos en los diferentes productos son buenos?

Tabla Nro.3 Precios buenos

Alternativo Frecuencia Absoluta | Frecuencia relativa
Si 8 40%
No 12 60%
Total 20 100%

Fuente: Indriago (2019)

mSi mNo

Fuente: Indriago (2019)
Anélisis
El 40 % de los encuestados afirman que los precios que ofrece la compafiia son
buenos, debido que el producto que adquieren lo ven acorde a las exigencias del
mercado, mientras que el 60% considera que el costo es elevado, pero adquieren el
producto porque cumple con las necesidades que demanda su negocio.
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4. ¢Lainformacién suministrada por el asesor de ventas, es suficiente?

Tabla Nro.4 Informacion

Alternativo Frecuencia Absoluta | Frecuencia relativa
Si 10 50%
No 10 50%
Total 20 100%

Fuente: Indriago (2019)

mSi mNo

Fuente: Indriago (2019)
Analisis

El 50% de los clientes afirma que la informacidn suministrada por el asesor de
ventas es suficiente y el otro 50% considera que es insuficiente, esto se debe a que no
existe una correcta capacitacion al personal, causando que la relacion Asesor-Cliente
no de un buen resultado, limitando la relacion al simple proceso de pedir y pagar
cuando sea necesario; influye también que el vendedor no asista con regularidad a
charlas por parte de los proveedores, donde se notifica de cambios de los productos;
también el poco otorgamiento de material informativo es un factor que causa que se

mantenga una deficiente relacion.
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5. ¢Son atendidos puntualmente sus pedidos?

Tabla Nro.5 Tiempo de entrega

Alternativo Frecuencia Absoluta | Frecuencia relativa
Si 9 45%
No 11 55%
Total 20 100%

Fuente: Indriago (2019)

mSi mNo

Fuente: Indriago (2019)
Anélisis
El 45% de los encuestados afirman que si son atendidos puntualmente sus
pedidos, mientras que el 55% confirma que la empresa no realiza las entregas de la
mercancia a tiempo. Todo es causado a que Agro Servicio de Venezuela C.A no cuenta
con suficiente capacidad en las unidades de transporte, para realizar los despachos a
tiempo, haciendo que los clientes no se sientan satisfechos con el tiempo de la entrega.
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6. ¢Se siente satisfecho ante la atencién ofrecida por el asesor de ventas?

Tabla Nro.6 Atencidn ofrecida

Alternativo Frecuencia Absoluta | Frecuencia relativa
Si 13 65%
No 7 35%
Total 20 100%

Fuente: Indriago (2019)

mSi mNo

Fuente: Indriago (2019)
Anélisis
El 65 % de los clientes se sienten conforme con la atencion ofrecida por el
asesor de ventas, mientras que queda un 35% que no esta satisfecho; por eso la
compafiia ha tenido fallos a no realizar una atencion mas personalizada a los clientes y

en implementar una mejor capacitacion a los asesores de ventas, para asi crear un mejor
relacion entre cliente-asesor.
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7. ¢Cbémo cliente de Agro Servicio de Venezuela, recibe promociones por su

compra?
Tabla Nro.7 Promociones
Alternativo Frecuencia Absoluta | Frecuencia relativa
Si 8 40%
No 12 60%
Total 20 100%

Fuente: Indriago (2019)

mSi mNo

Fuente: Indriago (2019)
Anélisis
Como se puede observar en el grafico Nro. 7 el 40% afirma que recibe
promociones por su compra, quedando un 60% que no obtiene tales beneficios; esto
permite determinar que aunque se hacen esfuerzos para aplicar promociones, no es
suficiente, porque existe un gran grupo de clientes que no cuentan con tal promocién

hacia ellos, lo que puede causar que disminuyan sus pedidos 0 se vayan a la
competencia.
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8. ¢Agro Servicio de Venezuela satisface sus necesidades?
Tabla Nro.8 Satisfaccion

Alternativo Frecuencia Absoluta | Frecuencia relativa
Si 15 75%
No 5 25%
Total 20 100%

Fuente: Indriago (2019)

mSi mNo

Fuente: Indriago (2019)

Analisis

El 75% de los clientes encuestados afirman que Agro Servicio de Venezuela
satisface sus necesidades, elogiando a la empresa por la labor que cumple hacia ellos.
Mientras que queda un 25% que no cumple con tales expectativas, esto es causado a
que la compaiiia ha enfrentado grandes impactos de la economia venezolana, viéndose
afectada y no pudiendo cumplir con las exigencias que piden los clientes en la
actualidad.
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9. ¢Considera que los productos de Agro Servicio de Venezuela poseen una
buena calidad?
Tabla Nro.9 Calidad del producto

Alternativo Frecuencia Absoluta | Frecuencia relativa
Si 16 80%
No 4 20%
Total 20 100%

Fuente: Indriago (2019)

uSi mNo

Fuente: Indriago (2019)

Anélisis

El 80 % de los clientes encuestados, confirman que la calidad de los productos
que ofrece Agro Servicio de Venezuela es de buena calidad, es el resultado de poseer
proveedores que llevan afios en el mercado venezolano y que mantienen un buen
control de calidad hacia sus productos. Mientras que queda un 20% que considera que
no cumplen con sus expectativas, haciendo ver que la compafiia tiene que aumentar sus
esfuerzos en el departamento de control de calidad, para obtener productos del agrado

de todo sus clientes.
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10. ¢ Esté& conforme con la politica de cobranza de la empresa?
Tabla Nro.10 Politicas de cobranza

Alternativo Frecuencia Absoluta | Frecuencia relativa
Si 8 40%
No 12 60%
Total 20 100%

Fuente: Indriago (2019)

mSi mNo

Fuente: Indriago (2019)
Andlisis
Un 60 % no estd conforme con la politica de cobranza de la empresa, porque
consideran que deberian dar mayor plazo para el cobro de las facturas, debido que 3
dias para el disfrute del pronto pago es poco tiempo, el 40% restante si esta de acuerdo
con la politica de cobranza, porque son consciente de la situacion econémica que

atraviesa Venezuela y la devaluacion que sufre la moneda.
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Fase I1: Identificar las estrategias de ventas para ampliar la cartera de clientes de

Agro Servicio de Venezuela C.A.

Diagnéstico interno PCI

Tabla N.1
FORTALEZAS DEBILIDADES
NIVEL PTS| NIVEL PTS
CAPACIDAD DIRECTIVA
Velocidad de respuesta a condiciones
cambiantes Medio 2 Medio 2
Habilidad para manejar la inflacion Alto 3 Bajo 1
Capacidad para enfrentar a la
competencia Bajo 1 Medio 2
Sistemas de tomas de decisiones Medio 2 Medio 2
SUMA 8 [SUMA 7
PROMEDIO | 2 PROMEDIO | 1.75

Anélisis

Fuente: Indriago (2019)

Se puede constatar que la empresa Agro Servicio de Venezuela cuenta con un

promedio de fortaleza de 2, porque posee habilidad para manejar debidamente la

inflacion, sin verse afectados severamente en sus finanzas. Como debilidad tiene un

promedio de 1.75, debido que no cuenta con una correcta capacidad directiva, para

adoptar respuestas a condiciones cambiantes y tener una correcta postura para enfrentar

la competencia en el mercado.
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Tabla Nro. 2

FORTALEZAS DEBILIDADES
NIVEL PTS NIVEL PTS
CAPACIDAD COMPETITIVA
Lealtad y satisfaccion del cliente Medio 2 Bajo 1
Participacion del mercado Bajo 1 Medio 2
Ventaja del potencial de crecimiento del
mercado Medio 2 Alto 3
Administracion de clientes Medio 2 Medio 2
SUMA 7 [SUMA 8
PROMEDIO | 1.75|PROMEDIO | 2

Fuente: Indriago (2019)

Anadlisis

En la capacidad competitiva la empresa Agro Servicio de Venezuela tiene un
promedio de fortaleza de 1.75, porque mantiene una estrecha relacion entre asesor de
ventas y clientes, logrando la lealtad y satisfaccion de algunos de ellos. Como debilidad
posee un promedio de 2, porque no cuenta con una ventaja potencial de crecimiento en
el mercado, es debido porque no posee una eficaz capacidad competitiva para ser frente

a la competencia.
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Tabla Nro. 3

FORTALEZAS DEBILIDADES

NIVEL PTS NIVEL PTS
CAPACIDAD FINANCIERA
Acceso a capital cuando lo requiere Bajo 1 Alto 3
Rentabilidad, retorno de la inversion Alto 3 Medio 2
Habilidad para competir con precios Medio 2 Alto 3
Estabilidad de costos Bajo 1 Alto 3
SUMA 7 SUMA 11
PROMEDIO 1.75|PROMEDIO | 2.75

Fuente: Indriago (2019)

Analisis

En la capacidad financiera la empresa Agro Servicio de Venezuela cuenta con
un promedio de debilidad de 2.75, es causado por el ambiente econdémico de
incertidumbre que esta en el pais, no pudiendo tener acceso a capitales cuando lo
requiere, también siendo afectada porque hay poca estabilidad en los costos de los
productos que lleva al mercado. En fortalezas posee un promedio de 1.75, que no es el
mejor resultado, pero tiene una alta fortaleza a la rentabilidad del retorno de la

inversion, porque mantiene a la venta productos de buena comercializacion.
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Tabla Nro. 4

Analisis

FORTALEZAS DEBILIDADES
NIVEL PTS NIVEL |PTS
CAPACIDAD TECNOLOGICA
Capacidad de innovacion Medio 2 Medio 2
Nivel de tecnologia utilizada en
productos Bajo 1 Bajo 1
Efectividad de la produccion y programas
de entrega Alto 3 Bajo 1
Valor agregado al producto Alto 3 Medio 2
SUMA 9 |SUMA 6
PROMEDIO | 2.25|PROMEDIO | 1.5

Fuente: Indriago (2019)

Se puede observar en la capacidad tecnolégica obtiene un promedio de fortaleza

de 2.25, obteniendo un buen resultado porque posee una eficaz obtencion de sus

productos, consiguiendo que se despache en el menor tiempo posible a los clientes,

logrando su satisfaccion y el valor agregado hacia al producto. En debilidades tiene

promedio de 1.5, es debido que la directiva y el personal no estan totalmente

capacitados para lograr innovacion en su proceso productivo.
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Tabla Nro. 5

FORTALEZAS DEBILIDADES
NIVEL PTS| NIVEL PTS
CAPACIDAD DEL TALENTO
HUMANO
Estabilidad Alto 3 Bajo 1
Ausentismo Alto 3 Bajo 1
Pertenencia Medio 2 Medio 2
Motivacion Alto 3 Bajo 1
SUMA 11 [SUMA 5
PROMEDIO 2.75|PROMEDIO| 1.25
Fuente: Indriago (2019)
Analisis

La empresa Agro Servicio de Venezuela obtiene un promedio de fortaleza de
2.75, es debido que tiene en su capacidad de talento humano varias fortalezas,
empezando por la correcta estabilidad de su personal, sin verse afectados por el
ausentismo laboral, porque mantiene motivado a los trabajadores a través de
compensaciones por venta lograda. En las debilidades obtiene un promedio de 1.25,
teniendo como problema no lograr que el personal tenga el sentido de pertenencia en

la compafiia.
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Matriz POAM

Tabla Nro. 6
OPORTUNIDAD AMENAZA
NIVEL PTS NIVEL |PTS
FACTORES ECONOMICOS
Inestabilidad del sector Medio 2 Alto 3
Crédito bancario Alto 3 Bajo 1
Politica cambiaria y Tasa de cambio Bajo 1 Alto 3
Inflacién Bajo 1 Alto 3
SUMA 7 SUMA 10
PROMEDIO | 1.75 |PROMEDIO | 2.5

Analisis

Fuente: Indriago (2019)

Se puede observar que Agro Servicio de Venezuela en los factores econémico,

posee un promedio de 2.5 de amenaza, se desarrolla por la inestabilidad econémica

propiciada por la situacion del pais, teniendo una politica cambiaria errada, causando

una hiper inflacion que azota a todo el pais. Como oportunidad obtiene un promedio

regular de 1.75, porque tiene alta oportunidad en la tasa de interés, debido que la banca

venezolana ofrece créditos con interés muy bajo, incentivando la inversién en el pais.
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Tabla Nro. 7

Anadlisis

Los factores politicos que afronta Agro Servicio de Venezuela, tienen una

OPORTUNIDAD AMENAZA
NIVEL PTS NIVEL PTS
FACTORES POLITICOS
Politica de seguridad del pais Bajo 1 Alto 3
Participacion ciudadana Medio 2 Bajo 1
Coordinacion entre lo economico y lo
social Bajo 1 Alto 3
Credibilidad en las instituciones Bajo 1 Medio 2
SUMA 5 SUMA 9
PROMEDIO | 1.25 [PROMEDIO]| 2.25

Fuente: Indriago (2019)

amenaza de alto promedio de 2.25, debido que existe incertidumbre politica en el pais,

ocasionando que las instituciones publicas no gocen de credibilidad, que el gobierno

no posea un plan entre lo econémico y social, también que tengan una deficiente
politica de seguridad, teniendo en cuenta todos estos factores, la compariia se encuentra

gravemente afectada. A todo este panorama la empresa tiene un promedio de

oportunidad deficiente de 5, teniendo pocas posibilidades para desenvolverse.
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Tabla Nro. 8

OPORTUNIDAD AMENAZA

NIVEL PTS NIVEL PTS
FACTORES SOCIALES
Desempleo Alto 3 Bajo 1
Seguridad social Medio 2 Medio 2
Desplazamiento Medio 2 Bajo 1
Nivel de inseguridad y delincuencia Bajo 1 Alto 3
SUMA 8 |SUMA 7
PROMEDIO |2 [PROMEDIO]| 1.75

Fuente: Indriago (2019)

Anélisis

Se puede observar que la compafia en los factores sociales tiene un promedio
de oportunidad de 2, debido que Venezuela tiene un alto porcentaje de desempleo,
brindando una alta oportunidad a Agro Servicio de Venezuela, porque puede
facilmente conseguir personal para el funcionamiento de la compafia. Mientras que la

amenaza tiene un promedio de 1.75, porque Venezuela en materia de seguridad, cuenta

con altos niveles de inseguridad, dificultando las operaciones de la compafiia.
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Tabla Nro. 9

OPORTUNIDAD AMENAZA

NIVEL [PTS| NIVEL | PTS
FACTORES TECNOLOGICOS
Telecomunicaciones Bajo 1 Alto 3
Falta de internet Bajo 1 Alto 3
Resistencia al cambio tecnologico Medio 2 Bajo 1
Aplicacion de tecnologias a la produccion [ Medio 2 Medio 2
SUMA 6 |SUMA 9
PROMEDIO | 1.5 [PROMEDIO| 2.25

Fuente: Indriago (2019)

Analisis

Se puede observar que Agro Servicio de Venezuela en los factores tecnoldgicos,
cuenta con un promedio de amenaza de 2.25, esto es causado porque a nivel de
tecnologia, Venezuela cuenta con un sistema de comunicacion defectuoso, teniendo
como consecuencia falta de internet para comunicarse y para realizar operaciones
bancarias. A nivel de oportunidad la compafiia cuenta con un promedio de 1.5, teniendo
como oportunidad adecuarse a cambios tecnoldgicos y a la aplicacion de nueva

tecnologia para la produccion.
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Tabla Nro. 10

Anadlisis

OPORTUNIDAD AMENAZA
NIVEL PTS NIVEL PTS
FACTORES GEOGRAFICOS
Transportes aéreos y terrestres Bajo 1 Alto 3
Calidad de las vias Bajo 1 Alto 3
Condiciones climaticas y ambientales Alto 3 Bajo 1
Suministro de agua Bajo 1 Alto 3
SUMA 6 |SUMA 10
PROMEDIO | 1.5 |PROMEDIO | 2.5

Fuente: Indriago (2019)

En los factores geograficos que afronta Agro Servicio de Venezuela, tiene un

promedio de amenaza de 2.5, debido que el transporte aéreo y terrestre se encuentra en

condiciones decadentes, también que las vias no estan en total funcionamiento,

causando que el poder transportase de un lugar a otro sea complicado, otro factor a

tener en cuenta es la poca constancia del suministro de agua, dificultando las labores

internas y externas de la compafiia. Ha nivel de oportunidad cuenta con un promedio

de 1.5, obteniendo beneficios por su ubicacion geografica, que tiene un clima tropical

adecuado para la ejecucion de la funciones de la empresa.
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Matriz DOFA

Fortalezas (F) Debilidades (D)

1. Rentabilidad, 1. Ventaja al
retorno de la potencial
inversion crecimiento del

2. Efectividad de la mercado
produccion 2. Acceso al capital

3. Valor agregado al cuando lo requiera
producto 3. Habilidad para

4. Ausentismo competir con los

5. Motivacién precios

4. Estabilidad de los
costos
5. Capacidad de
innovacion
Oportunidades (O) Estrategias FO Estrategia DO
1. Crédito Realizar capacitacion a los | Mantener y aumentar la
bancario asesores de venta, sobre el | cartera de clientes de la
2. Desempleo trato y servicio al cliente. | empresa, a través de la
3. Resistencia al demostracion del
cambio producto.
tecnoldgico
4. Condiciones
climaticas y
ambientales
5. Participacion
ciudadana
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Amenazas (A)

Estrategias FA

Estrategias DA

1. Politica cambiaria

2. Inflacidn

3. Politica de
seguridad en el pais

4. Falta de internet

5. Suministro de agua

Propuesta Unica de venta,
logrando diferenciarse de

la competencia.

Realizar ventas personales

a los clientes de

empresa.

la
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1 Presentacion de la propuesta

La presente propuesta tiene como finalidad disefiar un plan que tenga estrategias
de ventas para ampliar la cartera de clientes de Agro Servicio de Venezuela C.A.
Cuando se decide adentrarse en el desarrollo de estrategias de ventas se debe tomar en
cuenta una serie de elementos como son el concepto que tienen sus clientes, sus
experiencias y las herramientas mas recomendadas para poder participar junto con la

competencia en el mercado al que va dirigido.

Basado en el andlisis de los resultados de los instrumentos como la encuesta, el
PCIl, POAM y DOFA, donde se aprecio diversas fallas que tiene la organizacién para
adaptarse al ambiente econdémico, se consiguié recaudar informacion importante, de
manera que se pueda dar paso a la realizacion de la propuesta de estrategias de ventas

para ampliar la cartera de clientes de Agro Servicio de Venezuela.
5.20bjetivos de la propuesta
Objetivo General de la propuesta

Disefar estrategias de ventas, que permitan el aumento de clientes de Agro

Servicio de Venezuela C.A.



Obijetivo Especifico de la propuesta

- Realizar capacitacion a los asesores de venta, sobre el trato y servicio al cliente.

- Mantener y aumentar la cartera de clientes de Agro Servicio de Venezuela a

través de las demostraciones del producto.

- Establecer estrategias de ventas personales a los clientes de Agro Servicio de

Venezuela C.A.

Aplicar estrategia Unica de venta a Agro Servicio de Venezuela C.A.
5.3 Justificacion de la propuesta

La realizacién de esta propuesta estd basada en los resultados obtenidos a través
del instrumento de recoleccién de datos, como es la aplicacion de la encuesta, que se
realizd a una muestra de 20 clientes , la aplicacion de PCI, POAM Y DOFA hacia la
empresa Agro Servicio de Venezuela C.A. en tal sentido el principal enfoque esta
dirigido hacia el disefio de un plan estratégico para aumentar la cartera de clientes de
la empresa a través de estrategias de ventas, y asi poder contribuir de manera positiva

en el incremento de las ventas para la compafiia.

Las propuestas generaran beneficios a corto y mediano plazo principalmente
atrayendo a méas consumidores a la empresa, lo que hara que su cartera de clientes en

un periodo corto de tiempo aumente,

Con estas propuestas se busca atraer a mas clientes a corto y mediano plazo ya
que tendra un efecto positivo en la empresa, lo que hara que se tenga un mayor ingreso

de capital y mejor participacion en el mercado a nivel nacional.
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5.4 Beneficios de la Propuesta

La propuesta beneficiara a Agro Servicio de Venezuela C.A, de la siguiente

manera:

- Se aumentara la cartera de cliente de la empresa, logrando una mayor

participacion en el mercado nacional.

- A través de las estrategias de ventas no solo se conseguiran nuevos clientes,

también se reforzara el vinculo con los clientes actuales.

- Elaumento de los clientes permitira mas ingresos a la empresa, para que puedan

ser invertidos en los departamentos que sea necesario.

- La implementacién de las estrategias de ventas contribuird a dar respuestas a
las exigencias establecidas por los clientes, atrayéndolos a adquirir los

productos y alejandose de la competencia.
5.5 Factibilidad de la propuesta

Para la creacion de la propuesta se necesitan recursos técnicos, operativos y
economicos, por lo tanto se presentard la factibilidad de estrategias de ventas para
ampliar la cartera de clientes de la empresa Agro Servicio de Venezuela C.A.

5.5.1 Factibilidad Técnica

La empresa Agro Servicio de Venezuela C.A., desde el punto de vista técnico
puede considerar la propuesta como factible ya que cuenta con los equipos técnicos y
tecnoldgicos necesarios para la implementacion de la propuesta y con la disposicién de

trabajar al momento de requerirlos.

54



5.5.2 Factibilidad Operativa

La organizacidn cuenta con un plan de capacitacién comercial para el personal
requerido en desarrollar el rol del asesor de ventas, sin tener que realizar contrataciones
masivas de empleados, ni modificaciones de la estructura organizacional, siendo los
asesores el eslabon entre la organizacion y el cliente, encargados de negociar con los
diferentes proveedores, de igual manera cuenta con un recurso humano y de transporte

necesario para la distribucion de la mercancia en las zonas donde se requiera llegar.

5.5.3 Factibilidad Econdmica

Desde el punto de vista de factibilidad economica se presenta la estimacion de
los recursos necesarios para el desarrollo de la propuesta. Dicha propuesta se determina
factible, debido que cumple con los parametros financieros que tiene la empresa. Por

esta razon, se determina los recursos a desarrollar en la propuesta.

Descripcion Costo estimado
Capacitacion a los asesores de venta 300%
Supervisor de ventas 200%
Aumento de capital 2000%

Fuente: Indriago (2019)

5.6 Desarrollo de la propuesta

Para realizar los objetivos especificos antes mencionado en la propuesta y para
continuar la investigacion, se presentara las estrategias de ventas para ampliar la cartera

de clientes de Agro Servicio de Venezuela.
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5.6.1 Realizar capacitacion a los asesores de venta, sobre el trato y servicio al

cliente

Se implementara una capacitacién de ventas progresiva, esta estrategia se basa
en la planificacion, supervision y seguimiento diario a cada vendedor de la empresa,
donde el supervisor de ventas tiene un rol importante, en hacer seguimiento diario de

las actividades de cada vendedor.

Planificacion: Incluye establecer objetivos enfocados en la misidn y relacionados con
la comprension de los puntos fuertes, puntos débiles, las oportunidades y las amenazas.
Los objetivos del equipo de ventas incluyen desarrollar nuevos clientes, vender los
productos, obtener informacién y proteger el territorio contra los competidores.
Desarrollo de la planificacion:

Asignar rutas establecidas para cada vendedor, es decir ningun otro vendedor

puede ingresar aqui a realizar su trabajo.

- Cada vendedor trabajard con una cartera minima de clientes propios de la

empresa, para facilitar la supervision.

- Determinar un catadlogo de productos prioritarios y complementarios que se

usard en el trabajo diario por parte del vendedor.

- Las entregas se deberan realizar en un lapso de tiempo méaximo de 24 horas

dependiendo principalmente de la logistica empresarial.

- Es muy importante el proceso de venta que se debe seguir en cada cliente para
alcanzar una rutina diaria de trabajo, este proceso debe constar de cinco pasos

basicos: (saludo, presentacion, induccion a la venta, venta, y despedida).

Supervision: A pesar de que las empresas tengan una fuerza de ventas muy

responsable, es necesario de una persona profesional con una experiencia profunda en
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el conocimiento de este tipo de mercado y que esté en la capacidad de liderar un grupo
y marcar los lineamientos bajo los cuales se debe lograr los objetivos planteados por la

empresa.

- Se sugiere realizar continuamente supervision en frio, en donde el supervisor
debe salir al mercado sin el vendedor e investigar con todos los cliente de la
zona asignada la forma de trabajar del representante comercial.

- Sedebe realizar a menudo supervision en caliente, es decir visitar a los clientes
conjuntamente con el vendedor de la zona en donde se debe controlar diferentes
variables, como el tiempo de entrega, estado de la mercancia, el saludo al
cliente, realizar cobros de facturas, ofrecer toda la gama de productos,
conocimientos de los productos.

Seguimiento: Se sugiere reunirse una vez por semana conjuntamente la fuerza de
ventas, el supervisor y el gerente general, después de la jornada laboral, en donde se

debe realizar seguimiento a los siguientes puntos:

Ventas realizadas vs el presupuesto asignado.
Efectividad de visita.

Efectividad de las ventas alcanzadas.

Efectividad de cobros.

Los productos de menor venta (causas)

5.6.2 Mantener y aumentar la cartera de clientes de Agro Servicio de Venezuela a

través de la demostracion del producto

Esta estrategia de venta es la ideal para ser ejecutada por la empresa, debido
que a través de la demostracion de los productos, los posibles clientes podran degustar
y observar la calidad del producto, certificar sus beneficios. Estd disefiada para
mantener y aumentar a los clientes actuales, a través de las degustaciones se graba en

el recuerdo de los consumidores la realidad de un producto mas fielmente que por
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ningun otro medio. En las degustaciones se ve y se mira con detenimiento el conjunto
y detalle del producto a degustar, quedando una impresion visual del articulo muy
profunda y muy fiel, con todos estos puntos facilitando el cierre de la venta de forma

maés sencillo.

5.6.3 Establecer estrategias de ventas personales a los clientes de Agro Servicio de

Venezuela C.A.

La estrategia de venta personal es ideal para la implementacion a los clientes de
la empresa, el asesor de venta podra establecer una comunicacion directa con los
clientes actuales y potenciales, mediante la fuerza de venta de la compaiiia, brindando
asesoria personalizada y facilitando el cierre de la venta. Para el desarrollo de esta

estrategia, se tienen que seguir los siguientes puntos:

Visitar al cliente o el futuro comprador en sus instalaciones, para establecer una

comunicacion directa.

- Se realizara una presentacion detallada de las caracteristicas y beneficios del

producto.

- EIl asesor de venta estard encargado de asesorar al cliente o comprador y

responder a todas sus dudas e inquietudes.

- El mensaje de venta del asesor, se tiene que ajustar

5.6.4 Aplicar estrategia Unica de venta a Agro Servicio de Venezuela C.A.

La aplicacion de la estrategia Unica de venta busca ese valor agregado que tienes
en tu producto y servicio, para asi conseguir diferenciarte de tu competencia,
I6gicamente de manera positiva y beneficiosa para tu cliente. La empresa Agro Servicio

de Venezuela tiene que adoptar varias alternativas, para explotar todo el potencial que
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tiene, para lograr el aumento del volumen de sus ventas y la ampliacion de la cartera

de clientes. Por eso se propone los siguientes puntos:

Desarrollar un sistema de incentivos para los vendedores a fin de que estos se

motiven a mejorar su gestion y cumplimiento.

El éxito de una buena fuerza de ventas pasa por disponer de una buena politica
de remuneracion acorde al mercado y a las necesidades del equipo. Toda direccion
profesionalizada debe conseguir con el mencionado plan, los mejores resultados de su
gente, fidelidad hacia la compafia y contar con el mejor equipo humano. Para lograr
el mejor planteamiento del proceso de motivacion de los vendedores, pasa por
recompensarlos cuando cumplen eficazmente su labor, los incentivos son las
retribuciones que percibe el vendedor en su pago, para estimular mas adn su trabajo,

esta cifra es independiente de su remuneracion normal.
Desarrollo de Sistema de Incentivo para el Vendedor

- Cada asesor de venta recibira una comision del 2% por cada venta que realice.

- Cada mes se realizara un concurso, donde el vendedor realice el mayor volumen

de ventas durante el mes, recibird un bono monetario como recompensa.
Desarrollo de Sistema de Incentivo para el Cliente

A través de un sistema de incentivo se busca alcanzar la fidelizacion del
consumidor que consiste en lograr que un cliente que ya ha adquirido el producto se
convierta en un cliente fiel a la empresa, es decir, se convierta en un cliente asiduo o
frecuente. La fidelizacion de clientes no solo permite lograr que el cliente vuelva a
comprar 0 a visitar, sino que también permite lograr que recomiende nuestro producto

0 servicio a otros consumidores.
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- Realizar descuentos de hasta un 3% a los clientes de mayor volumen de compra.

- Realizar sorteos una vez al mes, donde el cliente ganador reciba productos

promocionales como gorras, camisetas, entre otros.
Estrategia de distribucion intensiva

La empresa Agro servicio de Venezuela para mantener a sus clientes satisfechos
y aumentar la cartera de cliente, es esencial que aplique una estrategia de distribucion
intensiva, siendo este el valor agregado al servicio que presta. Cabe recordar que los
productos de la compafiia son alimentos perecederos, por eso la importancia de obtener
una distribucion rapida y eficaz hacia los comercios.

- Seasignara a cada vendedor la ruta que tiene que cubrir para su obtener rapidez

en el despacho.
- Comunicacion directa entre el distribuidor y el cliente.

- Reportes e informes en tiempo real de la entrega de la mercancia al cliente.
Politica de cobranza

La politica de cobranza es un factor de mucha relevancia para la venta del
producto, laempresa Agro Servicio de Venezuela tiene que aumentar los dias de pronto
pago de 3 a 5 dias, para aquellos clientes que posean un mayor volumen de venta, es
debido a que los compradores no sienten que sea suficiente tiempo para la venta de la
mercancia, este cambio en la politica de cobranza, creara un valor agregado hacia el
producto de la compariia, obteniendo grandes beneficios, debido que obtendra a
clientes potenciales, aumentando su volumen de venta, como expansion de su cartera

de clientes.
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Disefio de la Propuesta
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Catalogo de la empresa
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Logo de Agro Servicio de Venezuela
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Invitacion para la capacitacion
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Jornada de Capacitacion
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JUNIO 2019
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CONCLUSIONES

En la actualidad las empresas en el pais no se encuentran en el mejor estado,
por diversos factores que atraviesa la nacion, como lo es situacion econdmica y social,
causando que las compariias empiecen a buscar alternativas, para seguir operando en

el mercado venezolano.

La compafiia Agro Servicio de Venezuela C.A no ha podido escaparse de esta
situacion, causando que busque opciones para seguir operativa en el mercado. En este
sentido se ha propuesto a la organizacion realizar la implementacion de estrategias de
ventas, debido que se analizd totalmente la empresa y se descubrié que son las
estrategias idoneas para fomentar el aumento de la cartera de cliente.

Si la organizacion llega a implementar estrategias de ventas para ampliar su
cartera de clientes, llegaria a disfrutar de mdltiples beneficios, como es obtener una
mejor rentabilidad en la venta de sus productos, una eficaz capacitacion de sus asesores
de ventas, obteniendo una relacion mas estrecha entre cliente y empresa, teniendo asi
un valor agregado, tanto a su producto como a su servicio, por el nivel de calidad y
rapidez de despacho que podria poseer. Todos estos puntos ya antes mencionados,
pueden ser realizados, porque la empresa cuenta con el suficiente personal para la
ejecucion de las funciones, mantiene un nivel técnico adecuado para su
implementacién y un poder econdmico considerable para el desarrollo de esta

propuesta.

Las empresas tienen que estar en una constante revision de las actividades que
Ilevan a cabo, en la actualidad la estrategia de ventas le funciona a la perfeccion, pero
mas adelante tiene que ir adaptandose al mercado, no esperar que la empresa entre en
una declinacion de las ventas para tomar acciones, por eso tiene que haber una
constante revision de sus estrategias, porque las condiciones del mercado son

cambiantes.
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RECOMENDACIONES

Para una empresa pequefia en el mercado actual venezolano no es fécil enfrentar
las situaciones que se estan viviendo, pero dado la propuesta hecha se le recomienda
las siguientes recomendaciones para la empresa Agro Servicios de Venezuela, pueda

aplicar las distintas estrategias o planes que le generen mejoras a la organizacion.

Implementar la capacitacidn a los asesores de venta sugerido, para mejorar el

trato y servicio al cliente.

- Aplicar la estrategia de demostraciones del producto, para el aumento de las

ventas y la ampliacion de la cartera de clientes.
- Mantener un contacto mas cercano con el cliente.

- Realizar estrategias de venta personales, para que el cliente este mas seguro al

momento de su compra.

- Aplicar estrategia Unica de venta, para aprovechar el valor agregado del
producto y servicio.
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