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Introduccion

El desarrollo de pasantias es un paso esencial en la formacion de cualquier
profesional, es una manera efectiva de afianzar lo estudiado y de darle forma a los
conceptos en los que se basa el campo laboral. No solo brinda los conocimientos
basicos, sino que ofrece ensefianzas diversificadas sobre los procesos llevados a cabo

€n una empresa.

Cada estudiante debe asegurar por su cuenta el éxito de su practica
profesional, ya que en este plazo el pasante tiene la oportunidad de formar los
cimientos de su vida laboral, obteniendo no solo experiencia sino también referencias.
Asimismo, asegura el mejor desenvolvimiento posible en futuras oportunidades y

nuevos ambientes.

El Informe de Pasantias presente fue creado con la finalidad de enfatizar los
conocimientos adquiridos por el pasante, sus primeras experiencias en un ambito
laboral y la aplicacion de estos aprendizajes. Con el fin de otorgar un enfoque del
plazo en el que se efectuaron las pasantias en la empresa Cigarrera Bigott, C.A.,

empresa transnacional ubicada en la zona industrial de San Diego, Valencia.

Dicha organizacion se dedica a la elaboracion de cigarrillos conocidos
nacionalmente, tales como el Belmont, Lucky Strike, Pall Mall, Viceroy y Universal.
Y para la venta y elaboracion de estos productos, se divide en distintos
departamentos. Entre estos, se encuentra el Departamento de Ventas, este conformado
por un gerente regional, cuatro gerentes de area, cuatro representantes de Trade

Marketing, un analista de ventas y veinticuatro vendedores.

El pasante se desarrollo en el cargo de Analista de Ventas, asegurdndose que la
oficina trabajara ofreciendo el mejor rendimiento posible y que la comunicacion fuese

Optima, tanto dentro del departamento como con el resto de la empresa.



Gracias a esta practica profesional el estudiante conocié a fondo su campo laboral,
logré plasmar los conocimientos impartidos por los profesores de la Universidad José

Antonio Paez en los distintos trabajos que le asignaron en la organizacion

El trabajo presentado se estructur6 de tal manera que: Se habla sobre la Organizacion,
sefala y explica los inicios de la empresa dando una resefia histérica, asimismo
describe sus valores organizacionales, su mision, vision y su estructura organizativa,
también se sefiala como esta divida la organizacion, qué papeles cumplen, como se
balancean las responsabilidades entre los cargos y sefala el puesto en el que el
pasante se desenvolvia. A su vez, sefiala cuales son los productos que la empresa
ofrece al mercado y sus presentaciones, presenta el mercado objetivo y potencial de la

empresa, el equipo de trabajo del pasante y la ubicacion de Cigarrera Bigott, C.A.

Por su parte, el informe contiene el Plan de Préctica Profesional, en el cual deja ver
las actividades propuestas, la planificacion de fases realizada en conjunto con el
asesor empresarial como con el consultor académico. Igualmente, contiene la
descripcion de los trabajos llevados a cabo, ademds contiene el plan de ejecucion de
las actividades y cudles fueron los recursos y materiales universitarios, institucionales

y logisticos empleados por el estudiante para llevar a cabo la préctica profesional.

También se puede hablar de la explicacion general de las actividades realizadas y
posteriormente la descripcion de actividades que fueron llevadas a cabo cada semana
de la pasantia. Esta seccion es finalizada con el cumplimiento de la practica

profesional.

Por ultimo, podremos saber de los resultados obtenidos durante el plazo de pasantias,
donde se observa como los resultados obtenidos difieren de los resultados
planificados. En esta seccidon se proporcionan las conclusiones obtenidas de dichos
resultados y se realizan las recomendaciones consideradas prudentes a la
Organizacion, el area donde el pasante realizo las pasantias y a la Universidad José

Antonio Paez
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1. Fase I: Generalidades de la institucion

1.1  Descripcion de la empresa
Cigarrera Bigott se encarga de la venta y la distribucion de productos
tabacaleros en todo el territorio Nacional. Es una compania encargada de satisfacer
momentos de consumo a todos los usuarios en todo el territorio nacional con sus
marcas exclusivas. Cigarrera Bigott busca mantenerse siempre como la primera
tabacalera en el mercado venezolano, teniendo una cartera de clientes dinamica o

estratégica en los sitios correctos con los productos correctos.

1.1.1 Ubicacion
Distribuidora Bigott C. A, Urbanizacién Zona Industrial Castillito, Valencia,

Carabobo.

1.1.2 Reseria Historica
La empresa nace gracias a la vision de Luis Bigott, uno de los mas respetados
industriales venezolanos de comienzos del siglo XX, quien en 1915 decide establecer
una fabrica de cigarrillos que llamo6 B.B., ubicada en lo que hoy se conoce como la

Avenida Baralt de Caracas.

Bigott es miembro de la empresa British American Tobacco, grupo global que
posee 46 fabricas en 41 paises y cuya casa matriz se encuentra ubicada en Londres. El
grupo British American Tobacco, con més de 100 afios de trayectoria, comercializa
alrededor de 200 marcas en 200 paises en los que participa activamente y en total
emplea a mas de 57 mil personas en todo el mundo lo que la convierte en una de las

corporaciones de mayor prestigio a escala mundial.

Bigott representa una importante fuente de ingresos para el Fisco Nacional por

ser una de las primeras empresas contribuyentes dentro del sector privado

Bigott ha mantenido su presencia en el contexto nacional gracias a varios

factores: un portafolio de productos cuya calidad satisface las diversas preferencias
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del publico, el esfuerzo colectivo por parte de empleados y proveedores y la

conviccidon de mejorar continuamente cada una de las areas del negocio

En Venezuela, Bigott cuenta con mas de 80% de participaciéon de mercado
gracias a la comercializacion de sus cinco marcas: Belmont, Pall Mall, Consul, Lucky

Strike, Viceroy y Universal.

Décadas de productividad distinguen las operaciones de Bigott, una de las
compaiiias con mayor antigiiedad y prestigio del pais, que se caracteriza por su gran

capacidad de adaptacion y modernizacion.

1.1.3 Estructura Organizativa

En la Estructura Organizativa de la empresa se cuenta con diversos
departamentos administrativos, de control y productivos. Entre estos se halla el

Departamento de Ventas, donde el pasante realiz6 la practica profesional.

El equipo de Ventas esta compuesto por: gerentes, representantes, vendedores
y personal que opera en la sucursal. Cada rango posee una serie de actividades
diferentes que debe llevar a cabo. Se cuenta como jefe del Departamento al Gerente y
teniendo a los demés como fuerza de venta, encargados de la venta y distribucion del

producto.

Gerente
terriotorial

Analista de
ventas

1
[ T I I I
GDABQTO GDAMCY GDAVAL1Z2 [COCFDINADOR
L VENDEDORES L VENDEDORES |™ TELEVENTAS REPSTM
VENDEDORES B PASANTE TM

Fuente: Celis 2023
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1.2 Mision, vision, objetivos de la empresa
1.2.1 Mision
“Garantizar al consumidor el placer de fumar y la defensa de su libertad

de eleccion

Garantizar al consumidor el placer de fumar implica ofrecer un producto de la
mas alta calidad que satisfaga sus mas exigentes expectativas. Al mismo tiempo,
debemos defender la libertad de eleccion del fumador en un entorno cada vez mas

adverso” (cigarrera Bigott, 1915)

1.2.2 Vision

“Ser la mejor y mas respetada empresa de tabaco en el mundo.

Ser la empresa mas reconocida de Venezuela y el grupo BAT, modelo mundial
por sus principios, logros, calidad de gestion, innovacion y enfoque al cliente en un
ambiente de trabajo que maximiza la creatividad, compromiso y potencial de los

trabajadores” (Cigarrera Bigott, 1915)

*El cliente es la prioridad.

*Nos reinventamos continuamente.
*Somos un equipo.

*Se busca permanentemente la excelencia.
*Somos integralmente responsables.

*Fomentamos el propio desarrollo.

13



1.2.3 Objetivos de la empresa

Los objetivos de la empresa Cigarrera Bigott son los siguientes:

Satisfacer la demanda de fumadores adultos, de una mejor forma y con

productos/marcas de calidad.
*Hacer que el consumidor tenga una buena experiencia.

*Lograr ser la empresa nimero 1.

1.3 Descripcion del Departamento de Ventas

1.3.1 Descripcion del Departamento de Ventas
El pasante realizé la practica en el Departamento de Ventas, el cual tiene la
funcién de monitorear y analizar las ventas diarias y mensuales de todo el portafolio
de marcas, comparandolo con los objetivos establecidos para el cumplimiento del

mismo.

14 Mision, vision y objetivos del Departamento de Ventas

1.4.1 Mision

Comercializar cigarros sobre todo de excelente calidad, teniendo la
disponibilidad y, manteniendo los costos accesibles para todo publico, se pretende
generar relaciones duraderas y de confianza con los clientes proveedores y
empleados, logrando excelente calidad, asegurando la disponibilidad de cada uno de

los productos como los son los cigarros.
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1.4.2 Vision

Lograr el desarrollo de proyectos en el Departamento de ventas mediante
lineas generales, cada una con sus respectivos programas estratégicos. 1. Linea:
Excelencia en Proyectos Objetivo general: Mejorar de manera permanente de la
calidad de la atencion al cliente y asesoria a los clientes y responder con un excelente

trabajo y calidad del servicio que ofrecemos.

1.4.3 Objetivos del Departamento de Ventas
El objetivo del departamento es realizar la distribucion atomizada del
portafolio de marcas dentro del territorio Nacional, garantizando una colocacién
exacta de los productos para buscar la buena rotacion de los mismos y permitiendo
una excelente cobranza de cara a la venta final del producto. Es la encargada de

realizar la planificacion de ventas del territorio o area especifica a cubrir.

2. Fase II Diagnostico

2.1  Diagnéstico de Necesidades del Departamento de Ventas

2.1.1 Plan de Trabajo

Al momento de disefar un plan se establecen las metas, y con el fin de cumplirlas se
deben plantear las fases. Al aplicar dichos estados sucesivos como una herramienta se
puede alcanzar resultados que no discrepan ampliamente de los ideales propuestos,

asi mismo se simplifica el analisis de los datos obtenidos.
Para el informe de Pasantias se plantearon las siguientes fases:

*Induccion: En esta fase se inicio el proceso de reconocimiento de la Empresa, donde

se explico detalladamente cada una de las instalaciones, los procesos y las tareas que

15



se llevan a cabo en esta, obteniendo nocidon sobre el manejo de la empresa, su

personal y la interrelacion entre los Departamentos.

e Interaccion: Fase de intercambio de informacion con el Departamento de Venta.
Adquiriendo conocimiento sobre el manejo y tareas que se realiza dentro del

departamento.

*Ejecucion: Se inicia el proceso de ejecucion de reportes, los cuales ayudaran al

departamento a analizar los resultados obtenidos en la jornada laboral.

*Finalizacion: Fase de analisis de resultados de la Practica Profesional, determinando
si se lograron las metas y si existen variaciones entre las tareas propuestas y las

cumplidas.

e Elaboracion: Levantamiento de informacion recolectada, elaborando el Informe de
Pasantias, basando las tareas planteadas en la interaccién con el personal y la

documentacion obtenida por medio del departamento.

2.1.2 Situacion problemadatica

Bigott emplea 1300 personas de manera directa a lo largo de su cadena
productiva alrededor del pais; es la empresa lider en la manufactura y
comercializacion de cigarrillos de alta calidad en Venezuela; manteniendo su
presencia en el contexto nacional gracias a varios factores: un portafolio de productos
cuya calidad satisface las diversas preferencias del publico, el esfuerzo colectivo por
parte de empleados y proveedores y la conviccion de mejorar continuamente cada una
de las areas del negocio, como son: Operaciones, Recursos Humanos, Finanzas,
Legal, Relaciones Corporativas, Tecnologia de la Informacion, Mercadeo, Trade

Marketing y Distribucion.

Se caracteriza por sus altos niveles de desempefio, su dinamismo e
innovacion, lo que le permite seguir creciendo y adaptandose a los cambios continuos
de la industria y los consumidores. Bigott se esfuerza por satisfacer la demanda de

fumadores adultos, de una mejor forma y con productos/marcas de calidad. Cabe

16



destacar que se comprende perfectamente que el producto tiene riesgos para la salud,

por lo que requiere de restricciones sobre la forma en que es mercadeado.

Debido a la pandemia las ventas han bajado mayormente en la marca de
Belmont y Pall Mall, ya mucha gente prefiere otras marcas mas econémicas, aunque
la diferencia de una y otra es muy poca, actualmente el Mercado Venezolano no se
encuentra muy bien y muchas veces eligen comprar algo econdmico, pero satisfacer
la necesidad de fumar, también compiten muchos con otras marcas. Aqui es donde
entra Cigarrera Bigott, innovando en el mercado creando nuevas estrategias de ventas

para impulsar a la marca Bellmont y Pall Mall en el mercado Valenciano-venezolano.

2.1.3 Formulacion del problema
(Existen estrategias de ventas que pueden ayudar a impulsar la marca Belmont y Pall

Mall en el mercado venezolano?

2.1.4 Objetivo General
Proponer estrategias de ventas para impulsar la marca Belmont y Pall Mall para la

empresa Bigott en el mercado.

2.1.5 Objetivos especificos

Diagnosticar los factores que afectan las bajas ventas en el mercado.

Identificar la situacion del posicionamiento en el mercado Valenciano-

venezolano enfocado en la marca Belmont y Pall Mall.

Disenar estrategias de ventas para la empresa Bigott enfocada en la marca.
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2.2 Cronograma de Actividades

Cronograma 2022

Actividades

Jul Agost Sept

Oct

Total
En
dias

INDUCCION:
Reconocimiento dela
empresa, tareas y relaciones

INTERACCION:
Intercambio deinformacion
con el Departamento.

EJECUCION: Elaboracién
de lapractica profesional.

FINALIZACION:
Analisis de resultados
obtenidos.

ELABORACION:
Elaboracion delinforme de
pasantia

REVISION: Revision de
lasSecciones.

®

EVALUACION:
Presentacion del informe de
pasantias.

TOTAL

60
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2.3

Recursos Técnicos y Humanos

2.3.1 Recursos Técnicos

Los recursos técnicos usados son los siguientes:

Universitarios: Los conocimientos Tedricos ensefiados en la Universidad José
Antonio Paez fueron de mucha ayuda para la elaboracion y finalizacion de las
pasantias y del informe del mismo; y la disposicion de la profesora Yole
Gonzales (Tutora Académica) que a lo largo de estas 12 semanas fue mi
apoyo para poder elaborar el informe de pasantia.

Institucionales: La disposicion del equipo de trabajo de la Region Centro;
entre ellos gerentes, coordinadores, reps, almacenistas, vendedores, personal
de la empresa y a la Licenciada Maria Carucci (Analista de Venta) que
hicieron de la practica profesional un buen ambiente, de mucho aprendizaje y
de crecimiento tanto profesional como personal.

Materiales: La compafiia facilito computadora, oficina y acceso a todas las
plataformas de la organizacion para poder ejercer la practica profesional con

buen desempefio. La compaiia comparti6 todos los reportes que manejaba.

2.3.2 Recursos Humanos

Directora

Los recursos humanos usados son los siguientes:

Gerente

Representante

Fuente: Celis 2023
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3. Fase III Vinculacion teodrica

3.1 Principios Teoricos

3.1.1 Marketing Estratégico

Es una metodologia de analisis y conocimiento del mercado, con el objetivo de
detectar oportunidades que ayuden a la empresa a satisfacer las necesidades de los
consumidores de una forma mas optima y eficiente, que el resto de competidores. Se
debe analizar que necesitan los clientes para después crear productos o servicios

enfocados a satisfacer las necesidades detectadas.

Segin UNIR - Universidad Internacional de La Rioja (2022) “El marketing
estratégico consiste en el conjunto de técnicas, acciones y pasos que, de forma
organizada, analizan un mercado objetivo para detectar oportunidades, soluciones
incluso acciones ante posibles crisis para que las empresas puedan prever, resolver y

alcanzar los mejores resultados).

Segin el Centro de Estudios Financieros (CEF) mediante la 5ta edicion de
“Marketing en el siglo XXI” define el marketing estratégico como la busqueda y
analisis de las necesidades actuales y futuras de nuestros clientes, localizar nuevos
nichos de mercado, identificar segmentos de mercado potenciales, valorar el potencial
e interés de esos mercados, orientar a la empresa en busca de esas oportunidades y
disefiar un plan de actuacion u hoja de ruta que consiga los objetivos buscados. En
este sentido y motivado porque las compafiias actualmente se mueven en un mercado
altamente competitivo se requiere, por tanto, del andlisis continuo de las diferentes
variables del DAFO, no solo de nuestra empresa sino también de la competencia en el
mercado. En este contexto las empresas en funcion de sus recursos y capacidades
deberan formular las correspondientes estrategias de marketing que les permitan
adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja a la competencia aportando valores

diferenciales. Logrando asi ser una herramienta sumamente importante en una
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empresa para no solo sobrevivir, sino también posicionar a la marca en la mente de

los consumidores.

3.1.2 Marketing 5.0

Es una estrategia tecnologica donde le permite a las marcas o empresas la
oportunidad de crear una relacion intima y estrecha con sus clientes desde la
virtualidad y la utilidad que proporcionan estos hallazgos de comunicacién en tiempo
real. Donde puedan crear, innovar y mejorar la experiencia en productos, servicios y

comunicacion a lo largo del recorrido del cliente

El Marketing 5.0 es la etapa de la cadena evolutiva de la mercadotecnia marcada por
el poder de la tecnologia a favor de la calidad de vida y el bienestar de las personas.
Si la era digital pone la tecnologia en el centro de nuestras vidas, debe contribuir al

bien de la humanidad.

Segun lo demuestra Philip Kotler, Hermawan Kartajaya e Iwan Setiawan en el libro
“Marketing 5.0: Tecnologia para la humanidad”. Kotler, cabe recordar y recalcar, es
uno de los principales autores y estudiosos del marketing moderno y un referente para
los profesionales de la materia. En conjunto con esta evolucion del marketing, el 5.0
la tecnologia y el bienestar de nuestras vidas estan asociadas en un 100%
transformando la realidad fisica en una realidad virtual varios de estos ejemplos
pueden ser: Inteligencia Artificial (IA), Procesamiento del Lenguaje Natural (PNL),
Sensores y Robotica, Realidad Aumentada (RA), Realidad Virtual (RV), Internet de
las cosas (IoT) y Blockchain, entre otras tecnologias y avances tecnologicos que
puedan surgir en el tiempo. Por lo tanto, el uso de estas tecnologias y avances
significa un medio por el cual explotar sus beneficios o virtudes, para posicionar
alguna marca, producto o servicio, pensando siempre en el humano como un ser que
tiene libertad en el mercado como también muchas facilidades a la hora de consumir

algo.
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3.1.3 Estrategias de Ventas

Es un enfoque que le permite a la fuerza de ventas de una organizacion posicionar a

la compaiiia y sus productos, de tal manera que se dirijan a sus clientes objetivo de

una manera significativa y diferenciada.

Modelo AIDA: Es una técnica de ventas basada en identificar las diferentes fases
de la venta por la que pasa un usuario desde que nos conoce hasta que nos
compra.

e Attention (Atencion).

e Interest (Interés).

e Desire (Deseo).

e Action (Accion).

Cross-selling: Esta estrategia también se conoce como «venta cruzaday. Se aplica
incentivando la venta de un producto complementario, asocidndolo con un

producto principal

Estrategia de venta adicional o up-selling: Consiste en ofrecer al cliente, en el
momento de la compra, un producto o servicio de mayor valor que el que tenia

previsto adquirir, adaptandolo a sus necesidades y con mejores caracteristicas.

En esta estrategia se ofertan productos o servicios de gama mas alta que la
primera opcion, que aportan otras funciones y mejoran las expectativas del

comprador

Estrategia de ventas push: Una estrategia push es aquella en la que se utilizan
diversas técnicas de marketing para empujar un producto y darlo a conocer a los
consumidores. Habitualmente se utiliza para dar visibilidad a un producto nuevo o

poco diferenciado, o en campanas de marketing temporales.
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Estrategia de ventas usando smarketing: Es la alineacion efectiva de los equipos
de marketing y ventas. El objetivo es trabajar en el mismo canal para plantear el
alcance de metes y objetivos en comun; evaluar los avances obtenidos y hacer los

ajustes necesarios para cumplir con lo establecido

Publicidad: Se pueden encontrar multiples definiciones de publicidad. Para el
diccionario de la lengua espafiola, la tercera acepcion de esta palabra es:
Divulgacion de noticias o anuncios de caracter comercial para atraer a posibles
compradores, espectadores, usuarios, etc. (Real Academia Espafiola, 2001).
Sintetizando definiciones mas especificas, propuestas por instituciones dedicadas
a la formacion en publicidad y marketing, se puede considerar que publicidad es:
Toda accion, comunicacidbn o mensaje persuasivo destinado a difundir un
producto, bien o servicio, entre el publico general o entre grupos
sociodemograficos especificosl, utilizando distintos medios y soportes de
comunicacion, con el objetivo de motivar a la poblacion destinataria hacia una
accion de consumo (compra o contratacion). La finalidad ultima de la inversion

en publicidad es obtencion de beneficios comerciales.

Publicidad indirecta o encubierta: Incluye cualquier accidn mensaje o actividad
que, sin mencionar especificamente un producto, utilizando simbolos, emblemas,
marcas o logotipos a él vinculados sin mencionar el nombre o marca del producto.
Dentro de este tipo de publicidad se inscriben declaraciones, informaciones,
eventos o incentivos de cualquier indole, que supongan la presentacién verbal o

visual de bienes

En el libro “Marketing Version para Latinoamérica” sus autores Philip Kotler y

Gary Armstrong Decimo primera Edicion, presentan el proceso del Marketing
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como elemento fundamental para realizar un Plan de Mercadeo para tener claro

como se puede llegar a entender y satisfacer a los consumidores.

3.1.2 Proceso del Marketing

El primer paso para desarrollar un programa estratégico de marketing es especificar
las metas y la estrategia general de marketing de cada mercado objetivo, estas estan
parcialmente dictadas por las metas corporativas y de nivel de negocio, estrategias y
recursos. “Y bien, como lo dice el autor, para desarrollar un Plan de Marketing,
Manhattan Tobacco Company Ltda., establecerd las estrategias de marketing

necesarias para cumplir lo propuesto, de acuerdo con sus metas corporativas.

“La mezcla de marketing es la combinacion de variables controlables de marketing
que un gerente emplea para llevar a cabo una estrategia de marketing en buscade las

metas de la compaiiia en un mercado objetivo determinado”

Teniendo en cuenta esta definicion de los autores John W. Mullins, Orville C. Walker,

Harper W.

“Los principales componentes de un plan de marketing son el resumen ejecutivo, la
situacion actual de marketing, las amenazas y las oportunidades, los objetivos y los
aspectos clave, las estrategias de marketing, los programas de accion, los

presupuestos y los controles”.
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3.2 Antecedente

Bigott es miembro de la empresa British American Tobacco, grupo global que
posee 46 fabricas en 41 paises y cuya casa matriz se encuentra ubicada en Londres. El
grupo British American Tobacco, con mas de 100 afios de trayectoria, comercializa
alrededor de 200 marcas en 200 paises en los que participa activamente y en total
emplea a mas de 57 mil personas en todo el mundo lo que la convierte en una de las

corporaciones de mayor prestigio a escala mundial.

Bigott representa una importante fuente de ingresos para el Fisco Nacional por

ser una de las primeras empresas contribuyentes dentro del sector privado.

Bigott ha mantenido su presencia en el contexto nacional gracias a varios
factores: un portafolio de productos cuya calidad satisface las diversas preferencias
del publico, el esfuerzo colectivo por parte de empleados y proveedores y la
conviccion de mejorar continuamente cada una de las areas del negocio, como son:
Operaciones, Recursos Humanos, Finanzas, Legal, Relaciones Corporativas,

Tecnologia de la Informacion, Mercadeo, Trade Marketing y Distribucion.

En Venezuela, Bigott cuenta con mas de 80% de participacion de mercado
gracias a la comercializacién de sus cinco marcas: Belmont, Consul, Lucky Strike,

Viceroy y Universal.

Décadas de productividad distinguen las operaciones de Bigott, una de las
compafiias con mayor antigiiedad y prestigio del pais, que se caracteriza por su gran

capacidad de adaptacion y modernizacion.
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4. Fase IV Resultados del diagnostico

Segun el autor Arias (2006, p. 81) define poblacion como “un conjunto finito
o infinito de elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas
las conclusiones de la investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por los

objetivos del estudio”.

Este estudio y recoleccion de datos se realizd a los colaboradores
pertenecientes a la empresa Cigarrera Bigott C.A que forman parte del departamento
de ventas y el Gerente/Director de la compaiiia, estos mismos sefialados generaran los
datos necesarios para complementar y ofrecer una informaciéon veraz para la
realizacion del trabajo de estudio, confirmando el diagnostico realizado, lo que dejara
en evidencia las fallas y déficits que el departamento posee, que a su vez afectan a la
muestra, por eso en el mismo orden de ideas, Arias (2006, p. 83) define muestra como
“un subconjunto representativo y finito que se extrae de la poblacidon accesible”. En
lo que respecta a esta recoleccion de datos la muestra serda de 3 colaboradores

seleccionados de la siguiente manera:

- Gerente Territorial: Ramon Eduardo Rosales
- Departamento de Ventas: Maria Victoria Carruci

- Vendedores: Televentas

La entrevista tal y como sefiala. Egg Ander, 1979, es uno de los
procedimientos mas usados en la investigacion social. Para la técnica de recoleccion
de datos se elige la “Entrevista” en conjunto con la “Observacion Directa” para
obtener respuestas a situaciones que sufre la compaiia hoy dia, las mismas al ser
recogidas sistematicamente mediante un disefio previamente evaluado y establecido
que asegure la veracidad de los datos obtenidos, sirvieron para diagnosticar la
situacion actual de los déficits que serdn evaluados para asi generar la respectiva

estrategia que combatira el problema.
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En la observacion y por medio de la investigacion pude saber que la
comercializacion de los productos de Bigott se realiza a través de la venta directa,
mayoristas y distribuidores independientes. Los puntos de venta incluyen
supermercados, hoteles, restaurantes, cafés, kioscos, comercios especializados y

tiendas.

Para atender los requerimientos de los puntos de venta directa y mayoristas,
que se traducen en 70% de las ventas totales, Bigott cuenta con su propia fuerza de
ventas. Constantemente nuestra fuerza de ventas atiende a establecimientos en todo el
pais. E1 30% restante de las ventas es manejado por distribuidores independientes que

son entre 10 y 15 mil puntos de ventas adicionales.

4.1 Resultados de la Entrevista
411 Entrevista# 1

Entrevistado: Anais
Cargo: Televentas

Cuadro N.° 1

Pregunta Respuesta

,Qué tipos de productos ofrece la | Cigarros de la marca Belmont, Pall Mall,

compaiiia? Lucky strike, Viceroy y Universal
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4.1.2 Entrevista # 2

Entrevistado: Rafnaldo Ruiz
Cargo: Vendedor

Cuadro N.° 2

Pregunta

Respuesta

,Se le ha dificultado el éxito de

los productos en el Mercado?

No, por ser una marca lider en el mercado y con
una alta poblacion fiel a las marcas de
Cigarrera Bigott (Belmont, Pall Mall y Lucky
Strike) el éxito e impulso de ellas viene
creciendo cada dia mas, claro esta que esto viene
atado de la calidad de servicio y productos que
la empresa brinda al cliente y por supuesto a su

consumidor final

4.1.3 Entrevista # 3

Entrevistado: Maykel Herrera
Cargo: Coordinador de Almacén

CuadroN.°3

Pregunta

Respuesta

(Cudl de las marcas tienen
menor impacto en el mercado

(Y por qué?

Considero que el Pall Mall, Su precio es igual a

otras marcas de mayor calidad como el Belmont
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4.1.4 Entrevista # 4

Entrevistado: Maria Victoria
Cargo: Analista de Ventas

Cuadro N.° 4

Pregunta

Respuesta

(Crees que el uso de nuevas
estrategias ayudaria a impulsar

la marca con menor impacto?

Si, ya que le puede dar otro giro a las marcas,

agregando nuevas estrategias de ventas

4.1.5 Entrevista # 5

Entrevistado: Lincon Marchan
Cargo: Ayudante de Almacén

Cuadro N.° 5

Pregunta

Respuesta

(Crees que cambiar la imagen
del producto ayudaria a
impulsar la marca? ;Y por

queé?

En el caso de las marcas de cigarrillos no lo creo.
incluso ya ha pasado. Lo hacen y el impacto es
casi 0. Porque los consumidores buscan el
nombre como tal de la marca, muchas veces

ignorando la imagen
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5. Fase V acciones
En esta etapa se describen las propuestas objeto de estudio, y consiste en brindar una
serie de propuestas y acciones concretas para poder atender las necesidades
diagnosticadas y demostradas en las etapas anteriores de este informe a través del

periodo de pasantia.

5.1  Objetivos de la Propuesta
5.1.1 Objetivo General
Disefiar las estrategias de ventas para la promocionar e impulsar las marcas Belmont

y Pall Mall en el afio 2023 de la empresa Cigarrera Bigott

5.1.2 Objetivos Especificos
e Introducir nuevas estrategias de ventas al departamento para asi generar un
desarrollo corporativo para impulsar la marca Belmont y Pall Mall en el
mercado venezolano 2023
e Introducir nuevas estrategias de smarketing para impulsar la marca Belmont y
Pall Mall en el mercado venezolano 2023

e Segmentar el tipo de negocio donde se pueda impulsar més las marcas

5.2 Justificacion de la Propuesta

La propuesta de establecer las estrategias de ventas nuevas (No usadas) en el
departamento de ventas, se justifica con el hecho de que, al poseer estrategias de
ventas, un poco desactualizadas, se ven afectadas las ventas, el formalismo

expresado.

La estrategia de ventas AIDA, aumentara la logistica del proceso que atraviesa la
compafiia desde la captacion del cliente como la entrega final del producto. Ademas
de agregar la Estrategia de ventas push que es un modo comerciar, estableciendo

conexiones, y volviendo al consumidor mas interesado por la marca, formular ideas y
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que a su vez se vuelve parte de la marca, al poder ingresar en la era del Metaverso,
mediante realidad virtual o alguna tecnologia que ofrece el Marketing 5.0 le ofrece al
consumidor la facilidad de adquirir el producto, sin necesidad de salir del hogar o de
sus negocios, debido a que el Marketing 5.0 se preocupa por el bienestar que conjunto
con la tecnologia atribuye una ventaja a las competencias del rubro que no estén

actualizadas en estos aspectos tecnoldgicos.

Al ser una compaiiia de consumo masivo, se esfuerza en ofrecer los productos a los
puntos de venta de la manera mas eficiente en cuanto a costo-beneficio, y en la mejor
condicion posible. Monitoreando y evaluando constantemente la cadena de
suministro para garantizar que las marcas son entregadas a través de los mejores

métodos de distribucion.

5.3 Factibilidad

Primeramente, se debe determinar la factibilidad o viabilidad para ser ejecutado y no
permanecer como una propuesta que no dard sus frutos por no ser ejecutada, ya que
una mejora no realiza cambios en la realidad, sino que la accién de la mejora en el
problema es la que transforma la realidad. De acuerdo a las acciones a proponer en
este informe, se hace necesario identificar la factibilidad de implementacion de la

propuesta por parte de Cigarrera Bigott C.A

5.1.1 Factibilidad Técnica

En lo que se refiere a Factibilidad Técnica es el indicador mas prominente para el tipo
de mejoras propuestas por esta investigacion, Cigarrera Bigott presenta las
condiciones aptas para desarrollar la propuesta, las cuales vienen siendo fomentadas
por sus colaboradores, los vendedores tanto de calle como televentas el cual mediante
una capacitacion previa de los medios a usar, son el capital mas importante para que
la propuesta sea viable, este capital humano al ser capacitado, generara por su cuenta
las mejoras e ideas innovadoras que la compaiia necesita, para que a su vez todos los

procesos administrativos y de ventas se vuelvan mads eficaces y eficientes junto a la
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analista de ventas, por ende, generar mejoras a la compafiia. Se puede utilizar el
método AIDA que es una metodologia utilizada para dirigir, monitorear y administrar
las estrategias de ventas y marketing, respetando las fases de jornada de compra del

consumidor a la conversion; como los son: Atencion, Interés, Deseo, Accidon

e Atraer la atencion de la persona
e Crear y mantener interés en el contenido compartido y la solucidn presentada
e Despertar el deseo de comprar

e Presente una llamada a la accién que fomente la conversion

Capacitando a la organizacion para que puedan aplicar estas técnicas de manera

correcta

5.1.2 Factibilidad Operativa

La factibilidad operativa, tiene como protagonista a los colaboradores como el talento
humano necesario para que la propuesta se haga realidad, con la debida capacitacion
de ese capital humano, el talento, el profesionalismo, la eficacia y eficiencia seran
solo un paso para conseguir la meta que se ha prometido la compaiiia a conseguir,
ademas de obtener la debida capacitacion el capital humano que posee la compaiiia,
ya es autocritica, genera puntos de vista ideales para transformar los procesos
correspondientes para asi lograr que las estrategias propuestas generen positivamente
las cualidades de lo que el departamento de ventas y compaiiia desea ser. De este
modo, la implementacion de la propuesta es una mejora viable desde la perspectiva
organizacional y operativa, ya que mediante la observacion se pudo corroborar que
las dindmicas y cultura de los colaboradores y gerencia, confirmando asi que la
compaiiia posee personal capacitado con posibilidad de recibir capacitacion y

desarrollo profesional para cumplir con todas las mejoras que se deseen implementar.
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5.1.3Factibilidad Econdmica:

Estrategia

Profesional en ventas
(Mercadologo) para
capacitar a la

organizacion

Equipo de Mercadeo
para apoyar al

departamento de ventas

Charla de Atencion al

cliente

Asesor que guie y haga
seguimiento para que se

cumpla con los objetivos

Presupuesto para

organizar eventos

Total:

Herramienta

Taller de 1 hora diaria 2

veces la semana

Apoyo al departamento de
ventas por si se presenta

algin imprevisto

Taller de 1 hora diaria 2

veces a la semana

Asesor diario para ayudar
e incentivar a la
organizacion y si tiene

alguna duda los pueda

ayudar

Promotoras paras eventos,

patrocinio, entre otros
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250% al mes

300$

2509 al mes

2003

2.000 $

2.900%



5.4 Estrategias Propuestas

e El primer paso es desarrollar un programa estratégico de ventas donde se
especifique las metas y la estrategia generales de cada mercado objetivo

e Realizar encuestas a los clientes para saber por qué las bajas ventas, cual marca
prefieren, donde se vende mas, saber donde se esta generando mas bajas ventas de
esas marcas

e Introducir nuevas estrategias de ventas para asi generar una reivindicacion de la
marca e impulsar las ventas en Belmont y Pall Mall en el mercado venezolano

2023 dependiendo del mercado objetivo

Al introducir nuevas estrategias de ventas al departamento, se lograra, un cambio

dréstico en la organizacion y de como esta se desenvuelve operacionalmente.

1. Elmodelo AIDA:

Es una estrategia comercial que aprovecha las necesidades del publico para
convencerlo de consumir un producto, se deben cumplir unas etapas las cuales

durante el proceso de venta: Atencion, a interés, Deseo y Accion

El objeto es convencer progresivamente al publico de las ventajas que conlleva

comprar un producto en especial.

* Promover en el cliente atencion en el producto.

* Generar interés en la soluciéon que una marca ofrece.
* Incentivar el deseo de consumirlo.

* Motivar la accidn para comprarlo.

Actividad a realizar: Capacitar al vendedor para poder realizar correctamente estas

estrategias con talleres de 1 hora diaria 2 veces a la semana
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2. Estrategia de venta que se puede utilizar es el cross-selling:

Se conoce también como ventas cruzadas es la técnica de ofrecer un producto que es
complementario a lo que el cliente ha decidido comprar, conociendo la necesidad del
cliente y sus objetivos

El objetivo de esta estrategia es aumentar los ingresos de la compaiiia

Actividad a realizar: Capacitar al vendedor con charlas de atencion al cliente para que
puedan identificar las necesidades que puede tener el consumidor con talleres donde

sea tedrico y practica de 1 hora diaria 2 veces por semana

3. Estrategia de venta adicional o up-selling:

Es una estrategia de venta para convencer al cliente de que compre una de mayor

valor del producto actual

El objetivo de esta estrategia es satisfacer al cliente con un producto mejor al que
llegd6 buscando pero que tiene un mayor valor logrando que el cliente quede

satisfecho

En este caso de los cigarros se ofrece una marca con mayor valor donde el cliente

satisfaga la necesidad que tiene adquiriendo un producto de mejor calidad

4. Estrategia de venta Push:

Es aquella que se utilizan diversas técnicas de marketing para dar a conocer un
producto nuevo o poco diferenciado. El objetivo de esta estrategia es llegar a un

mayor nimero de usuarios

Actividad a realizar: Obsequiarles a los negocios donde la marca tiene menor impacto

un hablador de precio y dispensadores de cigarros que puedan colocar en su
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establecimiento con el objetivo de que sea visible al publico y lograr que mas

usuarios conozcan la marca/producto

5. Estrategias de ventas usando smarketing:
Es un proceso que consiste en integrar al equipo de ventas y marketing

Por un lado, el equipo de Marketing se encarga de atraer potenciales clientes, y por el

otro, el departamento de ventas tiene que trabajar en el cierre

Esta estrategia es muy importante a la hora de optimizar recursos dentro de la
compaflia, ya que trabaja en minimizar posibles conflictos de intereses entre ambos

departamentos

Actividad a realizar: Realizar con ayuda de ambos departamentos eventos como lo
puede ser patrocinios de la marca en discotecas montando Stan de venta en los sitios
que tiene menor impacto, promocionar en sitios nocturnos la marca, aqui también
podemos realizar la publicacion indirecta esta una técnica para promocionar o
anunciar determinados productos o marcas, sin mencionar el nombre de ella,

utilizando simbolos, logos, o nombrarla

Utilizando también micro influencers con un alto compromiso son el medio perfecto
para realizar promociones debido a que puedes llegar de manera mas sencilla y
cercana a los usuarios, siempre y cuando se realice una correcta seleccion de
influencers para cada marca donde se maneje la publicidad indirecta en este medio
suele ocurrir mediante publicacion, story o reel en el que aparezca el producto
concreto, sin mencionar a la marca, simplemente vemos a la persona disfrutando del

producto.

- Estas estrategias de ventas se realizaran en un tiempo de 1 a 2 afios el cual se le
hara un seguimiento por un profesional para que se puedan cumplir cada una de

ellas, y poder llegar al objetivo, la ventaja de la compaiiia es que ya cuenta con el
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posicionamiento en el mercado y tiene mayor antigiiedad, liderandolo con una

alta poblacion fiel

6. Segmentar el Mercado de los negocios mas potenciales:

Esta es una forma de centrar las estrategias realizadas y actividades que se realicen de
ventas a una poblacion en especifico, donde se debid hacer una investigacion y
estudies al consumidor para saber cudl es el cliente en este caso cuéles son los
negocios con mas potencia y poder llegar a una conexion con ellos, donde elijan

comprarle a nuestra empresa

7. Inbound marketing:

Esta es una metodologia que combina técnicas de marketing y publicidad no
intrusivas con la finalidad de contactar con un usuario al principio de su proceso de

compra y acompafiarle hasta la transaccion final.

Para ello, la marca ofrece una serie de recursos que ayudan a los usuarios a resolver
una necesidad relacionada con sus productos y servicios. Estos recursos sirven como
incentivo para que los usuarios pasen a formar parte de la base de datos e inicien una

relacion con la marca que culmina en la conversion.

Creando una linea de atencion al usuario en la pagina web de la compafiia donde lo
mande hablar directamente con el vendedor y donde podra conocer el portafolio de la
compaiiia para que se sientan mas seguros, y para nuevos clientes que estén
interesados en la marca donde se puedan suscribir y les llegue informacion de su
interés, y puedan ser futuros clientes de la compafiia, donde puedan ver también los
productos disponibles en la pagina para poner tener claro su pedido al momento de

hacerlo ayudando al vendedor a realizar su venta mas eficaz.
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5.5 Beneficios de la Propuesta
Permite mantener informados a los clientes actuales sobre las novedades de la
empresa y facilitar informacion a los clientes potenciales sobre los productos y

servicios que ofrece la empresa

Aumentar las ventas de Bellmont y Pall Mal en el mercado, teniendo un
mayor impacto en los lugares donde la marca tiene menor impacto, llegando a mas

lugares, aumentando mas las ventas
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6. Conclusiones y recomendaciones

6.1  Conclusiones
En virtud de la problematica planteada al inicio del presente trabajo y con base al

estudio realizado, se exponen a continuacion las siguientes conclusiones:
* Cigarrera Bigott es reconocida por los clientes ante sus competidores en el mercado.
* La principal competencia de cigarrera Bigott es la venta de cigarros de contrabando

 La organizacidn tiene conocimiento sobre la gran influencia que tiene la atencion al

cliente y comercializar productos en el mercado.

*Se estaria dispuesta a invertir para aplicar de la propuesta para incrementar las

ventas, participacion y posicionamiento en el mercado.

* A los clientes les gustaria enterarse de las novedades que ofrece Cigarrera Bigott

por medio de diferentes medios

*Los clientes de la empresa estarian dispuestos a realizar transacciones comerciales

via Internet.

* Con la propuesta planteada la empresa podria tener mayor presencia en el mercado.

6.2 Recomendaciones

Las recomendaciones estdn determinadas en base a los resultados que generaron los
instrumentos de recoleccion de datos, tomandose para cada una de ellas criterios
como parte de la metodologia empleada permitiéndose con ello alcanzar calidad y
utilidad en la informacion ya que fueron analizados a fines de que Cigarrera Bigott,
pueda establecer fundamentos para las mejoras que estas propuestas produciran en su
organizacion segun la informacion de los procesos referidos en el presente informe.

Luego de las conclusiones presentadas se generaron las siguientes recomendaciones:
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1. A la organizacion implementar los cambios descritos podra lograr un desarrollo de
personal profesional capacitado para efectuar las debidas habilidades y resolver las

problemadticas presentes en la compafia

2. Implementar con el pasar del tiempo actualizaciones de las estrategias dependiendo
de las situaciones que presente la compafiia, ya que esto le facilitara competir en el

mercado que es un rubro que cambia constantemente.

3. Mantener actualizada la tecnologia para lograr el desenvolvimiento del personal ya
calificado en los andlisis de mercado y manejo de estrategias para lograr un indicador
positivo de los cambios que pueden generar el mantener las actualizaciones

tecnologicas y de los conocimientos adquiridos.
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