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INTRODUCCION

La siguiente investigacion hace referencia como estrategias de promocion
son capaces de incentivar a los clientes de Alimentos Polar Comercial C.A al cobro
automatico. Las estrategias promocionales ayudan a las empresas sin importar su
tamario o actividad econdémica en la captacion de nuevo clientes y asi convertirse en

una herramienta comunicacional que permite difundir el beneficio que se ofrece.

En el mercado venezolano las aplicaciones de las estrategias promocionales
se realizan con el fin de mejorar los aspectos concernientes al aumento de la
clientela, de los niveles de rentabilidad y comunicaciones en una empresa. Las
estrategias de promocion son recursos de marketing con los que se promueven
ventas dentro de un mercado en el que se busca competir, para lograrlo es necesario

entender el mercado asi mismo su disposicidn a este tipo de estrategias.

Al igual que el resto del mundo, las organizaciones en Venezuela
implementan estrategias para coordinar de manera sistematica sus acciones,
aplicando una serie de herramientas que ayuden a alcanzar los objetivos fijados en el
departamento de mercadeo. Ahora bien, Alimentos Polar comercial C.A. pertenece a
la compafila Empresas Polar, posee una linea variada de productos, siendo
considerada la empresa de alimentos mas solidos, con mayor demanda y produccion

de Venezuela.

Sin embargo, APC a pesar de ser tan sélida no esta libre de problemaéticas,
entonces debido a eso y en la basqueda de soluciones como organizacion, incorporan
a su sistema de cobranzas, el cobro automatico, dinamica donde al cliente no se le
otorgan dias de crédito, debido a la situacién que atraviesa Venezuela, no se pueden
arriesgar, poniendo en juego la rentabilidad. Seguido a ello, no todos los clientes se
sensibilizan a esta nueva forma de pago. Por concerniente, nace la iniciativa donde

se propone disefiar estrategias promocionales.



En este contexto el presente estudio contiene y aplica contenidos practicos
que contribuiran a realizar estrategias promocionales bien estructuradas, mediante
las cuales se persigue la obtencion de resultados favorables, contribuyendo a la
sensibilizacion y adaptacién de los clientes que aun estan renuentes a la nueva forma

de pago.

La estructura de esta investigacion esta conformada por seis capitulos, los

cuales se describen a continuacion:

Capitulo | La Empresa: Alimentos Polar Comercial C.A, es una corporacion
dedicada a la produccion de alimentos, bebidas naturales y productos de limpieza, posee
plantas fuera del pais. Con una presencia predominante en el punto de venta y un
completo portafolio de productos y marcas de reconocida calidad. En este capitulo se
encontrara una breve descripcion de la empresa, ubicacion, mision, vision, valores

entre otros.

Capitulo Il EI Problema: se plantea el problema, donde se describe la
situacion observada que afecta a la organizacion. El cual hace mencién a la
oportunidad de proponer estrategias de promocion para los clientes de APC. Como
también se menciona el objetivo general, los objetivos especificos, y se justifica la

realizacion de la investigacion.

Capitulo 11 Marco Referencial Conceptual: se incorpora los antecedentes,
bases teoricas, bases legales y definicion de términos basicos, esto con el fin de

sustentar el trabajo de investigacion.

Capitulo IV Marco Metodoldgico: en este capitulo se explica que tipo y nivel
posee la investigacion, como también se detallan fase a fase los procesos a ejecutar,

para determinar si es rentable la implementacion de estrategias de promocion.



Capitulo V Resultados: este capitulo es el de mayor impacto, debido a que da
a conocer los resultados obtenidos luego de la ejecucién de los procesos estipulados

en las fases metodologicas.

Capitulo VI La Propuesta: en este orden de ideas, se realiza una propuesta,
junto a su factibilidad, que es donde se plantean y describen las posibles soluciones
de la problemética presentada.

Seguidamente, se ubican las conclusiones y recomendaciones, asi mismo las
referencias, donde se encuentra un listado de fuentes impresas y electrénicas

utilizadas por la investigadora.



CAPITULO I
LA EMPRESA

1.1 Razén Social
Alimentos Polar Comercial C.A

1.2 Ubicacion
Se encuentra localizada en Valencia Edo Carabobo Direccién: Av. Ernesto

Branger zona industrial Planta Metalgréafica Valencia Edo. Carabobo

1.3 Descripcion de la Empresa
Alimentos Polar Comercial C.A.es una subsidiaria del conglomerado

venezolano Empresas Polar que opera en Venezuela, Colombia y Estados Unidos. Se
encarga del segmento de alimentos, bebidas naturales y productos de limpieza de la

compafia.

Nace en 1954 como Alimentos Remavenca con el objetivo de producir las
hojuelas de maiz necesarias para producir cerveza en la Cerveceria Polar. Desde
entonces se comienza a plantear la posibilidad de crear un producto de harina de maiz
que llega en 1960 con el lanzamiento de la marca Harina PAN bajo el eslogan de "se
acabo la piladera™ en alusion a la forma en la que se debian hacer las arepas sin este

producto.

En 1967 se crea la empresa Procria especializada en alimentos para animales,
aungue ésta operaba de manera independiente respecto a Alimentos Remavenca pero

dentro de Empresas Polar.

En 1986 crean la empresa Corporacion Agroindustrial Corina especializada en
produccion de arroz y un afio después incursionan en la venta de pastas con la

compafiia Mosaca. En 1987 adquieren la Heladeria EFE .



En 2001 compran la compafiia Margarinas Venezolanas S.A. (Mavesa) lider
en productos de salsas, enlatados y productos de limpieza entre ellos Mayonesa

Mavesa, Margarina Mavesa, Atun Margarita y Jabon Las Llaves entre otros.

En 2003 nace oficialmente Alimentos Polar al fusionar en una sola empresa
todos los rubros alimenticios de las Empresas Polar.

En el2012 Alimentos Polarinaugura su nueva Planta Migurt
en Valencia, para la produccion de nuevo producto de yogur Migurt, en asociacion
con la empresa espafiola Calidad Pascual. Para el afio 2015 Alimentos Polar se
expande a nivel internacional, e inaugura una nueva planta en asociacion
con International Grains and Cereal para la produccion de la Harina P.A.N., en la
localidad de Greenville, Texas en Estados Unidos, a fin de satisfacer el mercado
norteamericano, ademas de exportar dicho producto para Centroamérica,
el Caribe y Europa. LaHarina P.A.N.es distribuida en Estados Unidos por Goya

Foods bajo licencia de Alimentos Polar International Inc.

1.3.1 Mision
Satisfacer las necesidades de consumidores, clientes, compariias vendedoras,

concesionarios, distribuidores, accionistas, trabajadores y suplidores, a través de
nuestros productos y de la gestion de nuestros negocios, garantizando los mas altos
estandares de calidad, eficiencia y competitividad, con la mejor relacion precio/valor,
alta rentabilidad y crecimiento sostenido, contribuyendo con el mejoramiento de la

calidad de vida de la comunidad y el desarrollo del pais.

1.3.2Visién
Ser una corporacion lider en alimentos y bebidas, tanto en VVenezuela como en

los mercados de América Latina, donde participaremos mediante adquisiciones y
alianzas estratégicas que aseguren la generacion de valor para nuestros accionistas,
estaremos orientados al mercado con una presencia predominante en el punto de

venta y un completo portafolio de productos y marcas de reconocida calidad.



Promoveremos la generacion y difusion del conocimiento en las areas comercial,
tecnologico y gerencial. Seleccionaremos y capacitaremos a nuestro personal con el
fin de alcanzar los perfiles requeridos, lograremos su pleno compromiso con los

valores de Empresas Polar y le ofreceremos las mejores oportunidades.

1.3.4 Valores
Son la guia para las decisiones de la empresa, dilemas y actuaciones en la

labor cotidianas. Las cualidades que permiten orienta a la compafiia a su razon de ser,

y los principales son:

Integridad: implica ser fiel a las propias convicciones, es hacer lo correcto
entendiendo como actuar con honestidad, rectitud, respeto y responsabilidad,
cumpliendo con nuestros deberes y obligaciones.

Excelencia: implica dedicacion, esfuerzo y cuidado por la obra bien hecha.
Logra un nivel superior de calidad y seguridad en procesos, productos y
servicios, en busca de proveer la mejor contribucion para el beneficiario.
Alegria: es la energia positiva que ponemos en todo lo que se hace, con las
personas con quienes se interacttan, y celebran sus logros.

Pasion por el bien: es el amor, entusiasmo y esmero, con el que se trabajamos
para cumplir nuestros compromisos, buscando el bien del otro sin limitar los
esfuerzos, siempre y cuando no lesione a las otras personas ni a quien lo

realiza.



1.3.5 Estructura Organizativa del Departamento de Ventas de Alimento Polar

Comercial C.A

=
- =
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= =
=
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- =
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1.4 Actividades realizadas por el pasante
Registro de afiliaciones a cobro automatico en sistema de BVC

Identificar las planillas rechazadas
Dar visibilidad los avances de nuevas afiliaciones

Realizar informe de avance de indicadores de productividad



CAPITULO I
EL PROBLEMA

2.1 Planteamiento del Problema

En términos de marketing la promocidn es un elemento o herramienta, que
tiene como objetivos; informar, persuadir y recordar al publico objetivo acerca de los
productos que la empresa u organizacion les ofrece, pretendiendo de esa manera,
influir en sus actitudes y comportamientos, para lo cual, incluye un conjunto de
actividades como la publicidad, promocion de ventas, relaciones publicas, marketing

directo y venta personal.

En la actualidad las organizaciones afrontan nuevos retos debido a que las
necesidades del mercado estan cambiando y es vital adecuarse a estas nuevas
demandas, pero ¢por qué?, una vez que los intermediarios entran en el patréon o
modelo de la mercadotecnia, no basta que el productor se comunique sélo con el
consumidor final o los usuarios industriales. Es indispensable que se le informe al
intermediario sobre los productos. A su vez los mayoristas deben promoverlos entre
los detallistas, y éstos han de comunicarse con los consumidores. En otras palabras,
hasta el producto més util y necesario resultard un fracaso comercial si nadie sabe
donde se vende, ni todos los beneficios que ofrece. El objetivo primordial de la

promocion es divulgar la informacion: hacer que los clientes potenciales lo conozcan.

Ahora bien, el mercado venezolano se ha visto seriamente afectado con la
crisis econdémica que atraviesa actualmente el pais, debido a que existe una depresion
econdmica, cuyas consecuencias se han extendido en el tiempo hasta la actualidad.
En los Gltimos afios Venezuela se ha visto golpeado por la inflacion, que segln
Indacochea Alejandro (1992:43) *“Se le define como el aumento continuado vy

sostenido en el nivel general de los precios de los bienes y servicios de una



economia”. Esto hace referencia a lo que ocurre actualmente en el pais. Provocando
que sea dificil para la mayoria de las organizaciones mantenerse en el mercado,

debido a ello las empresas reconocen su dificil estado econémico.

Por extrafio que pudiera parecer, la promocion también atraviesa épocas de
carestia. En los periodos de escasez o depresion econdmica, las empresas pueden
utilizar la promocion como fuerza de ventas y en estas condiciones dirigir sus
esfuerzos a incentivar a los clientes a la compra. En cualquier recesion econémica
sobresale rapidamente la importancia de la venta. Durante ese periodo no hay grandes
problemas en la planeacién de un producto. Los canales de distribucion casi no
cambian, pero la estructura de precios permanece alterada. Y el problema principal
es vender. Se requiere la promocién para lograr los niveles de vida y empleo a que
toda sociedad aspira. Por ende los gerentes de las corporaciones que aun operan en
el pais se enfrentan constantemente a la basqueda de soluciones que sean congruentes
con los objetivos de la empresa, los cuales generen estabilidad y rentabilidad a la
organizacion, ayudando asi a mantener la demanda estructurada y sostenible por

medio de sistemas que brinden oportunidades de mejora y crecimiento.

Entonces, en la medida que cambia el entorno econémico a su vez lo hacen
las empresas, las cuales deben actualizar sus herramientas de gestion y planificacion,
para lograr el cumplimiento de los objetivos propuestos. En el caso de Alimentos
Polar Comercial C.A , con relacion a la recesion econémica que vive el pais no solo
golpea la demanda de los productos, sino que también hace mas dificil la gestion de
cobro, APC ofrece a sus clientes una forma facil de pagar sus facturas, a través del
cobro automaético, con el objetivo de garantizar el flujo de caja en la organizacion,
que Van Horne (2002:31) expone que “el proposito del estado de flujos de efectivo es
informar sobre la entrada y salida del dinero de una empresa, durante cierto lapso de
tiempo, distribuidas en tres categorias: actividades operativas, de inversion y de

financiamiento”. Por esto el flujo de caja es utilizado para reducir en lo posible el



requerimiento de efectivo en la organizacién a través de los sistemas de cobranzas y
de pago.

Continuando con la situacion presentada en APC, al incorporar a su sistema
de cobranzas, el cobro automatico, genero un margen de clientes que no se
acostumbran a esta nueva dinamica, mostrandose renuentes a la misma, con el riesgo
de generar un efecto multiplicador que perjudiquen a la compafiia. En este sentido es
importante enfatizar que a pesar de que este sistema aporte mejores, se deben tomar
en cuenta ese pequefio margen de clientes que no se sensibilizan al nuevo sistema de
cobro automaético, por lo tanto, nace la iniciativa de proponer estrategias de
promocion que sensibilicen al cliente con los productos, sintiéndose asi incentivados

a la compra y por ende al compromiso de pago.

2.1.1 Formulacion del Problema
¢De qué manera implementar estrategias de promocion incentivara a los clientes de

APC al sistema de cobro automatico?

2.2 Objetivos de la Investigacion
2.2.1 Objetivo General
Proponer estrategias de promocion para incentivar a los clientes de Alimentos

Polar Comercial C.A al sistema de cobro automatico

2.2.2 Objetivos Especificos
Diagnosticar la situacion actual de los clientes de Alimentos Polar Comercial

C.A en cuanto el sistema de cobro automatico.
Identificar las ventajas y desventajas del cobro automatico.
Disefiar estrategias de promocion para incentivar a los clientes de Alimentos

Polar Comercial C.A al sistema de cobro automatico

2.3 Justificacion de la Investigacion
La evolucion hacia una sociedad de abundancia, obligo a las organizaciones a

orientarse cada vez hacia los deseos y necesidades del consumidor, tomando en

10



cuenta también la rentabilidad de la misma, convirtiéndose en un elemento
fundamental para cada compafiia. En relaciona a esto, y en la busqueda del punto
de equilibrio entre la empresa y el cliente, esta investigacion representa un aporte a
la organizacion, debido que al elegir estrategias de promocidn adecuadas, se estara
sensibilizando al cliente, creando una conexién entre ellos e incentivandolos a la

compra.

Por otra parte, en cuanto a la situacion que atraviesa el mercado venezolano
y en la busqueda de soluciones APC se ha visto en la necesidad de implementar
este nuevo sistema de cobro, demostrando que tienen una capacidad de adaptacion al
cambio, sin embargo, no todos los clientes se han visto satisfechos, precisamente
porque no existe una conexion con la compafiia, generando asi poco interés a la hora

de pagar, esta situacion afectan de manera directa a la organizacion.

De acuerdo a lo antes expuesto, es acertado, el estudio y disefio de
estrategias, serviria como solucion ya que representaria una ventana de informacion

con propuestas basadas en mejora y progreso para la empresa.

En este orden de ideas, una solucion viable es la aplicacion de estrategias
promocionales, debido a que al promover dichas estrategias, estarian creando una
conexion entre el cliente y la compafia, guiandolos asi, no solo a que continden
comprando sus productos sino también al compromiso del pago al dia, utilizando asi

el cobro automético.

Con esta iniciativa se estaria incentivando a todos los clientes de APC al
sistema de cobro automatico, sirviendo como ese Ultimo eslabén para la
familiarizacién de los clientes con este nuevo sistema de cobranzas. Generando asi

una totalidad de clientes satisfechos.

Cabe destacar que esta investigacion sirve como apoyo Yy guia a

investigadores de la Universidad José Antonio Paez u otras instituciones, otorgando

11



un valor de conocimiento en el &rea de mercadeo, para la realizacion de futuros
proyectos. Y por Gltimo a la autora, ya que estard profundizando sus conocimientos

obtenidos a lo largo de la carrera.

12



CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL CONCEPTUAL

3.1 Antecedentes

Los antecedentes hacen referencia a una serie de trabajos de grado, postgrado,
trabajos de ascenso, resultados de investigaciones institucionales, ponencias,
conferencias, congresos, revistas especializadas, que fueron realizados con
anterioridad, de manera que generen apoyo para el desarrollo del estudio de la
presente investigacion. Segun expone Tamayo y Tamayo Mario (2004) “Todo hecho
anterior a la formulacion del problema que sirve para aclarar, juzgare interpretar el
problema planteado, constituye los antecedentes” (p.146). Por lo tanto, para llevar a
cabo la presente investigacion se debe realizar una revision de trabajos los cuales
hayan sido realizados anteriormente, que tengan relacion con el tema de

posicionamiento. Estos daran base y aportaran informacion planteada.
3.1.2 Antecedentes Internacionales

Como primer antecedente internacional se tomo un trabajo de investigacion
presentado por Chavarria, el cual llevo como titulo “Estrategias promocionales
para incrementar las ventas de una empresa panificadora en el municipio de San
José Pinula” (2014) previo a optar al titulo de Administrador de Empresas en la
Universidad de San Carlos ubicada en Guatemala, la cual tenia como objetivo
aumentar las ventas a través del disefio de estrategias promocionales, recalcando lo
util que suele ser la promocion a la hora de incrementar las ventas, debido a que

permite ir mas alla, y otorgar beneficios a la organizacion y sobre todo a los clientes.

Por esto sirve de apoyo a la presente investigacion ya que también se busca
otorgar beneficios tanto a Alimentos Polar Comercial C.A como a sus clientes.



Por otro lado en Guatemala Juarez, presento un informe de tesis titulado
“Estrategias de promocion de ventas para el servicio de internet movil prepago
en la ciudad de Quetzal Tenango” (2013) para optar por el titulo de Mercadeo en el
grado de licenciado. Bajo un disefio descriptivo de investigacion, estuvo basada en de
promociones de ventas para posicionarse en el mercado meta, concluyendo que las
estrategias de promocion de venta que aplican las empresas son las de empuje y las de

jalar, especialmente para incentivar la demanda.

Esto contribuye a el presente trabajo que utilizando estrategias de promocion
podemos lograr el incentivo que se necesita para solventar la problemaética de la

investigacion.
3.1.3 Antecedentes Nacionales

Como primer antecedente nacional, se encuentra Baron, Fermin y Molina
(2015) quienes realizaron una investigacion con el titulo de “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”
presentado para obtener el titulo en Licenciados en Contaduria Publica en la
Universidad de Carabobo. Esta concluyo que la empresa desarrolla una labor
satisfactoria para sus consumidores pero aun falta implementar estrategias que capten
nuevos clientes y le permita posicionarse en el mercado no solo regional sino también
nacional. Se recomendd una planificacion estratégica adecuada para enfrentar el
mercado y de esta manera beneficiar a la empresa con la captacion de nuevos clientes

y mantener la satisfaccion de los actuales.

En relacion a la presente investigacion, sirve como base debido a que hace
énfasis en que a través de estrategias adecuadas la empresa puede mantenerse en el

mercado, satisfaciendo a sus clientes.
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Luego esta Cordova (2013) quien presento la investigacion titulada “Plan
estratégico de marketing para el producto la cavita de la empresa Smurfit
Kappa, carton de Venezuela en Valencia Edo. Carabobo” para optar por el titulo
de Licenciado en Mercadeo, presentado en la Universidad José Antonio Péaez. Se tratd
de disefar estrategias de marketing que incentivaran a los consumidores a adquirir el

producto.

Esto aportaria a la presente investigacion, informacion que serviria como
muestra que con un respectivo analisis pueden disefarse estrategias que sensibilicen

al cliente, logrando una conexion con la compafiia.

Por Gltimo Alvarez (2013) realizo un informe de pasantias titulado
“Estrategias de Marketing Promocional Para el Incremento de las Ventas de los
Productos Pro Salud de la Empresa Corporacion Inlaca, C.A”, presentada en la
Universidad José Antonio Péez, optando por el titulo de Licenciada en Mercadeo. La
empresa tenia la necesidad de trabajar mas en la parte promocional y asi impulsar los
productos, y se obtuvo como resultado la informacion pertinente para elaborar la
propuesta, logrando disefiar estrategias promocionales que posicionen el producto en

la mente del consumidor.

Esta investigacion aporta informacion Util ya que demuestra que al disefiar
estrategias de promocion favorables, se puede logar un punto de equilibrio,
sensibilizando al cliente, tomando en cuenta tanto la rentabilidad como la
satisfaccién. También demuestra que al obtener los datos requeridos, es posible el
desarrollo de la propuesta.

3.2 Bases Teoricas
Segun establece Segun Aura Bavaresco (2006) las bases tedricas

Tiene que ver con las teorias que brindan al investigador el
apoyo inicial dentro del conocimiento del objeto de estudio, es decir, cada
problema posee algun referente tedrico, lo que indica, que el investigador
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no puede hacer abstraccién por el desconocimiento, salvo que sus
estudios se soporten en investigaciones puras o bien exploratorias (p.15).

En este sentido son un conjunto de proposiciones y conceptos que constituyen
un punto de vista o enfoque determinado, dirigido a explicar el fendmeno o problema

planteado.
3.2.1 Marketing

Segin Jerome McCarthy, (2000:15) "el marketing es la realizacion de
aquellas actividades que tienen por objeto cumplir las metas de una organizacion, al
anticiparse a los requerimientos del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de
mercancias aptas a las necesidades y los servicios que el productor presta al

consumidor o cliente".

Entonces se refiere conjunto de actividades previamente coordinadas que
tienen como objetivo satisfacer necesidades y deseos al mercado meta, con la

finalidad de obtener utilidad o beneficio para la organizacion

3.2.2 Estrategias

McCarthy y Perreauit (2001:116), por su parte, considera que “una estrategia
de mercadeo refleja el panorama general de lo que la empresa hara en algin mercado,
por lo tanto, debe especificar su mercado meta y la mezcla correspondiente de

mercadeo”.

Un gerente de mercadeo se enfrenta constantemente a la busqueda de la
congruencia entre las estrategias del producto o servicio con los objetivos de la
empresa, con sus recursos, con los factores relevantes del macro-entorno y con las
actividades de la competencia. La estrategia de mercadotecnia debe especificar los
segmentos de mercado a los que se dirigira la empresa, es decir debe concentrarse en

los clientes que pueda satisfacer mejor.
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De acuerdo con esto, se comprende el término estrategias como el proceso de
oportunidades, investigacion y seleccion de los mercados meta, este caso los
podemos definir como aspectos relevantes para lograr el posicionamiento de la

empresa en estudio.

3.2.3 Promocidn

Para Philip Kotler (2012:509) "la cuarta herramienta del marketing-mix,
incluye las distintas actividades que desarrollan las empresas para comunicar los
méritos de sus productos y persuadir a su publico objetivo para que compren”.

En relacion a esto la promocion de ventas es una herramienta fundamental
puesto que nos ayuda a informar o persuadir al mercado sobre los productos que se
estan ofreciendo en la actualidad, buscando el incentivo del cliente hacia el objetivo
propuesto. Cabe acotar que la promocion forma parte de las decisiones de compra en

los consumidores.

3.2.4 Clientes

Segun la American Marketing Association (2016) el cliente es "el comprador
potencial o real de los productos o servicios".

Esto quiere decir que es la persona 0 empresa receptora de un bien, servicio,

producto o idea a cambio de un pago, que no necesariamente ha de ser en dinero.

3.2.5 Estrategias de Promocion

Segun Jefrey Sussman autor del libro el Poder de la Promocion
(1998:30) enfoca las estrategias de promocién como "los distintos métodos que
utilizan las compafiias para promover sus productos o servicios”.

Son estrategias agresivas que surgen cuando se desea mantener o incrementar
el consumo del producto, y su objetivo principal esta enfocado en dar a conocer las

caracteristicas diferenciales del producto.
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3.3 Bases Legales
Ley de Proteccion al consumidor y usuario (2004)

Gaceta Oficial Numero: 37.930
De los Derechos
Articulo 6: Son derechos de los consumidores y usuarios:

1. Proteccién de su salud y su seguridad frente a los riesgos provocados por
productos o servicios.

2. Informacién adecuada sobre los diferentes bienes y servicios, especificando
la cantidad, el peso, caracteristicas, componentes, calidad y precio.

3. LaPromocién y proteccién de sus intereses econémicos.

4. La educacién e instruccion sobre la adquisicién y utilizacién de bienes y
Servicios.

5. La Obtencion de compensaciones efectivas o de la reparacion de los dafios y
prejuicios.

6. La proteccién contra la publicidad subliminal, engafiosa abusiva.

3.4 Definicidn de Términos Basicos
Articulo: cada una de las disposiciones numeradas de un tratado o ley.

Leyes: regla o norma constante e invariable de las cosas
Estrategias: plan para llevar a cabo con éxito proyecto o negocio.
Propuestas: proposicion o idea que se manifiesta para un fin.

Incentivos: que impulsa a hacer o desear una cosa, especialmente a obrar o hacer

determinada cosa.
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Cobro Automatico: forma facil de descontar el dinero de facturas de los clientes

APC, posterior al dia que fue realizado el pedido.

APC: (Alimentos Polar Comercial C.A) empresa encargada del segmento de

alimentos, bebidas naturales y productos de limpieza.

Congruencia: relacion coherente entre varias ideas, acciones 0 c0sas.

Flujo de caja: informe financiero que resume los ingresos y egresos de una empresa.
Organizacion: grupo de personas y medios organizados con un fin determinado.

Variable: es un simbolo que permite identificar a un elemento no especificado dentro

de un determinado grupo.
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CAPITULO IV
MARCO METODOLOGICO

En esta parte de la investigacion para Hernandez, Fernandez y Baptista (2006)
consideran que el marco metodoldgico se trata de “una investigacion es el area de
conocimiento que estudia los métodos generales de las disciplinas cientificas” (p.97).
Por ello se presentara los procedimientos que utilizara la investigadora para lograr los
objetivos del estudio.

4.1 Tipo y Disefio de la Investigacién

Debido a las caracteristicas, la presente investigacion es cuantitativa, ya que
mediante ella surgiran alternativas que den solucién a la problemadtica, las cuales se
manejaran a través de herramientas utilizadas en el d&mbito de la estadistica. El
objetivo es que los clientes de APC se sientan incentivados a la dindmica de cobro
automatico.

Con respecto al disefio, se encuentra apoyada en una investigacion de campo
ya gue se recogeran datos directamente de la situacion actual, que segun las normas de
la Universidad Pedagogica Experimental Libertador UPEL (2006)

Se entiende por Investigacion de Campo el analisis sistemético de
problemas en la realidad, con el propdsito bien sea de describirlos,
interpretarlos, entender su naturaleza y factores constituyentes, explicar
sus causas y efectos o predecir su ocurrencia, haciendo uso de los
métodos caracteristicos de cualquiera de sus paradigmas o enfoques de
investigacion conocidos o en desarrollo. Los datos de interés son
recogidos de forma directa de la realidad; en ese sentido se trata de
investigaciones a partir de datos originales o primarios (p.14)

Esto quiere decir que la informacion seré recolectada directamente de la realidad
del objeto de estudio.



4.1.2 Nivel y Modalidad de la Investigacion

En este orden de ideas este trabajo se encuentra enmarcado bajo el nivel
descriptivo, ya que se recolectara informacion y asi determinar cudl es la causa de la
problematica. Debido a que segin Fidias Arias (2006:100) “consiste en la
caracterizacion de un hecho, fenémeno, individuo, o grupo con el fin de establecer su
estructura o comportamiento”.

No obstante, se caracteriza por poseer la modalidad de proyecto factible, que
determina Hernandez, Fernandez y Baptista (2006:58) “como la elaboracion y
desarrollo de una propuesta, de un modelo operativo viable o una opcion posible para
solucionar problemas, requerimientos, necesidades de organizaciones”.

Esto quiere decir que el objetivo de este trabajo es aportar una solucion

posible de efectuar.

4.2 Fases de la Investigacion
Se componen de la descripcion y desarrollo de los objetivos planteados, y las

fases son:

4.2.1 Fase |: Diagnosticar la situacion actual de los clientes de Alimentos Polar
Comercial C.A en cuanto el sistema de cobro automatico.

Para el cumplimiento de esta primera fase es necesario aplicar la técnica de
observacion directa que segun Arias (1999:67), consiste “en visualizar o captar
mediante la vista, en forma sistematica, cualquier hecho, fenédmeno o situacion que se
produzca en la naturaleza o en la sociedad, en funcion de unos objetivos de
investigacion pre-establecidos”. Seguido a la observacion directa el investigador debe
formular a su criterio una serie de variables las cuales seran plasmadas en una lista de
cotejo, que para Balestrini (1998: 138) “es una herramienta que se puede utilizar para
observar sistematicamente un proceso a través de una lista de preguntas cerradas”.

Partiendo de estos resultados se procede al andlisis para diagnosticar la situacion
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actual de los clientes de Alimentos Polar Comercial C.A en cuanto el sistema de

cobro automatico.
4.2.2 Fase I1: Identificar las ventajas y desventajas del cobro automatico.

Para identificar las ventajas y desventajas del cobro automaético, es necesario
que se apliquen técnicas de recoleccion de datos, para Arias (2004:36) “son las
distintas formas de obtener informacion de manera precisa y directa sobre el objeto”. .
En concerniente a esto se utilizard la encuesta como técnica de recoleccion de
informacion, que, segun Tamayo, (2008:24) “es aquella que permite dar respuestas a
problemas en términos descriptivos como de relacion de variables, tras la recogida
sistematica de informacion." Seguidamente es idoneo la definicion de poblacion,
segun Balestrini (1998:122), expone desde el punto de vista estadistico, “una
poblacion o universo puede estar referido a cualquier conjunto de elementos de los
cuales pretendemos indagar y conocer sus caracteristicas o una de ellas y para el cual

seran validadas las conclusiones obtenidas en la investigacion”.

En este orden de ideas cabe acotar que para el desarrollo de la investigacion,
la poblacion esta conformada por del departamento de ventas de APC constituido por
24 operadores de televentas, lo cual es una poblacion finita, teniendo caracteristicas
muy comunes, entendido por Ramirez (1999:45) “es aquella cuyos elementos en su
totalidad son identificables por el investigador, por lo menos desde el punto de vista
que tiene sobre su conocimiento acerca su totalidad”, por ser finita no sera necesario

hacer un muestreo, sino se tomara la totalidad de la misma.

Luego de esto se aplicara encuesta que sera de tipo cuestionario cerrado,
descrito por Hernandez, Ferndndez y Baptista (2003), como “un conjunto de
preguntas respecto a una o mas variables a medir” el cual tendra como caracteristica
presentar preguntas con respuestas delimitadas, denominadas dicotomicas (si/no) y

seleccién mdaltiple. Lo que se busca lograr con el cuestionario cerrado es obtener
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respuestas concretas, por ende, las preguntas deben estar debidamente formuladas. El
objetivo de esto es presentar a través de graficos el andlisis de los resultados

obtenidos.

4.1.3 Fase Il1: Disefar estrategias de promocion para incentivar a los clientes de

Alimentos Polar Comercial C.A al sistema de cobro automatico.

Una vez identificadas las ventajas y desventajas que posee la dinamica del
cobro automatico, se procedera al disefio de estrategias promocionales, con el
objetivo de sensibilizar a los clientes de Alimentos Polar Comercial C.A y asi
incentivarlos a esta nueva gestion de cobro, que cree una conexion entre la empresa y

ellos como clientes.
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CAPITULO V

RESULTADOS

5.1 Anélisis de resultados

Tal como lo describe Hurtado (2010:127), “Son las técnicas de andlisis que se
ocupan de relacionar, interpretar y buscar significado a la informacion expresada en
codigos verbales e iconicos”. Por ello este capitulo se mostrara de manera detallada
el andlisis y procesamiento de los resultados obtenidos mediante la realizacion de las
fases explicadas anteriormente. La fase | se baso en diagnosticar la situacion actual
de la problematica por medio de observacion directa, a traves de una lista de cotejo,
con variables que el investigador considero propicias. Luego la fase Il, basada en la
identificacion de las ventajas y desventajas del cobro automatico, y se llevé a cabo
debido a la informacién obtenida en el cuestionario, la cual fueron tabuladas y
posteriormente interpretadas. Gracias a la informacion recolectada anteriormente se

procedio al disefio de una propuesta presentada en la fase IlI.



Observacion directa

Situacion actual de los clientes de Alimentos Polar Sl NO

Comercial C.A en cuanto el cobro automatico

¢Es el cobro automatico una alternativa viable ante la | X

situacion pais?

¢Existen promociones para los clientes X

¢ Estan sensibilizados los clientes con la organizacion? X

¢Es importante una conexion entre el cliente y la| X

organizacién?

¢Existe un uso total del cobro automatico por parte de los X

clientes?

Anélisis: Partiendo de estas variables, la investigadora logro diagnosticar que debido
a la situacion que atraviesa actualmente Venezuela, en basqueda de flujo de caja esta
nueva gestion de cobro representa una solucion, sin embargo no se le ofrece ningun
tipo de promocion a los clientes, generando asi una falta de sensibilizacion con la
organizacién. Cuando deberian existir estrategias que guien incentiven al cliente a la
compra y posterior a ello a su pago oportuno, creando una conexion entre el cliente y

la organizacion.
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Cuestionario aplicado a los 24 empleados del departamento de Televentas de

Alimentos Polar Comercial C.A

Item N°1.- ;Maneja usted el sistema de cobro?

Cuadro N° 1. Manejo del sistema

Fuente: Sanchez (2018)

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Sl 22 100%
NO 0 0%
TOTAL 24 100%

Grafico N°1. Manejo del sistema

m S| mNO

Fuente: Sanchez (2018)

Analisis: Se puede notar que un 100% de los encuestados coincidié que manejan el

sistema de cobro automatico, mientras que un 0% no, esto quiere decir que todos los

operadores de televentas del departamento manejan esta nueva gestion de cobro.
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Item N°2.- ;Coémo le parece esta nueva gestion de cobro?
Cuadro N° 2. Gestién de cobro

Fuente: Sanchez (2018)

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Muy buena 10 50%
Buena 10 29%
Regular 4 21%
Mala 0 0%
Muy Mala 0 0%
TOTAL 24 100%

Cuadro N° 2. Gestion de cobro

® Muy buena ®Buena ®Regular = Mala = Muy mala

Fuente: Sanchez (2018)

Anélisis: Se aprecia que un 42% coincidi6 que es muy buena, 41% que es buena,
17% la considero regular, mientras que un 0% mala y muy mala, por ello se estima
que esta nueva gestion de cobro aplicada por Alimentos Polar Comercial si es
acertada en la organizacion.
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Item N°3.- ;Como empleado considera usted ventajoso el cobro automatico para la

organizacion?

Cuadro N°3. Ventaja del cobro automatico

Fuente: Sanchez (2018)

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Sl 22 92%
NO 2 8%
TOTAL 24 100%

Grafico N°3. Ventaja del cobro automatico

mS| mNO

Fuente: Sanchez (2018)

Analisis: En el cuadro se observa que un 98% de los encuestados considera que ha

sido ventajoso, mientras que un 2% considera que no. Esto quiere decir que la

mayoria de los empleados coinciden en que la implementacién de cobro automatico

le brinda ventaja a la empresa través de diferentes beneficios.
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Item N°4.- ;Cree usted que el cobro automatico garantice el flujo de caja en la
organizacién?

Cuadro N°4. Garantiza flujo de caja

Fuente: Sanchez (2018)

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Sl 20 100%
NO 0 0%
TOTAL 24 100%

Grafico N° 4. Garantiza flujo de caja

mS| mNO

Fuente: Sanchez (2018)
Anélisis: Se puede apreciar que el 96% estuvieron de acuerdo, en que si garantiza el

flujo de caja, un 0% dijo que no. Esto significa que el cobro automatico estd
otorgando a la empresa liquidez a través del flujo de caja, siendo ventajoso para la
misma.
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Item N°5 Desde que se empled el cobro automatico ¢las ventas han sido las mismas?

Cuadro N°5. Ventas

Fuente: Sanchez (2018)

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Si 20 96%
NO 4 4%
TOTAL 24 100%

Grafico N°5. Ventas

mS| =mNO

Fuente: Sanchez (2018)

Analisis: Se observa que un 96% de los empleados coincidié que las ventas son las

mismas, sin embargo otro 4% opimo que no. Los resultados demuestran que luego de

la implementacion del cobro automatico las ventas no han sido las mismas, 6sea que

a pesar de que cree ventaja, también tiene desventajas.
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Item N°6 Como ha sido la recepcion de los clientes en cuanto el cobro automatico?

Cuadro N°6. Recepcion de clientes.

Fuente: Sanchez (2018)

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Muy buena 4 21%
Buena 10 53%
Regular 0 0%
Mala 5 26%
Muy Mala 0 0%
TOTAL 24 100%

Grafico N° 6. Recepcion de clientes.

= MUY BUENA mBUENA mREGULAR = MALA =~ MUY MALA

Fuente: Sanchez (2018)

Analisis: Se puede observar que segun el grafico el 21% de los encuestados estan de
acuerdo con que la recepcion ha sido muy buena, el 53% con que ha sido buena,
mientras el 26% regular. Esto quiere decir que hay diferentes percepciones del cobro

automatico en la cartera de clientes, entonces posee diferentes ventajas.
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Item N°7 (Existen clientes que aiin no estan de acuerdo con el cobro automatico?

Cuadro N°7. Agrado de cobro automatico.

Fuente: Sanchez (2018)

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Sl 18 75%
NO 6 25%
TOTAL 24 100%

Grafico N° 7. Agrado de cobro automatico.

uS| mNO

Fuente: Sanchez (2018)

Anélisis: Un 75% se encuentra de acuerdo con la nueva dinamica de pago que es el

cobro automatico, mientras que por otra parte el 25% restante no. Significa que aun

no se acostumbran al sistema de pronto pago de Alimentos Polar Comercial C.A.

Sirviendo como desventaja para la organizacion.
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Item N°8.- ;Cree usted que por ya no tener dias de crédito las ventas han

disminuido?
Cuadro N° 8. Dias de crédito
Fuente: Sanchez (2018)
Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Sl 18 73%
NO 6 27%
TOTAL 24 100%

Grafico N° 8. Dias de crédito.

mS| mNO

Fuente: Sanchez (2018)

Analisis: Como se puede apreciar que un 73% opina que si, mientras un 27% que no,
esto quiere decir que el no tener dias de crédito le da desventaja al cobro automatico.
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Item N° 9.- Usted como operador de televentas ¢cree que existe una conexion entre

el cliente y la organizacion?

Cuadro N° 9. Conexion entre cliente y organizacion.

Fuente: Sanchez (2018)

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Sl 17 71%
NO 7 29%
TOTAL 24 100%

Grafico N° 9. Conexidn entre cliente y organizacion

mS| =NO

Fuente: Sanchez (2018)

Analisis: Puede notarse que un 71% opino que si, mientras un 29% que no,
demostrando asi que no todos los empleados consideran que los clientes poseen una
conexidn con la organizacién, generando asi una falta de sensibilizacion por parte de

ellos.
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Item N° 10.- ;COmo considera usted la iniciativa de proponer estrategias

promocionales para incentivar a los clientes?

Cuadro N° 9. Disefio de estrategias promocionales.

Fuente: Sanchez (2018)

Alternativas Frecuencia Porcentaje %
Muy buena 12 50%
Buena 7 29%
Regular 5 21%
Mala 0 0%
Muy Mala 0 0%
TOTAL 24 100%

Cuadro N° 10. Disefio de estrategias promocionales.

m Muy buena mBuena mRegular =Mala =~ Muy mala

Fuente: Sanchez (2018)

Analisis: Se aprecia que un 12% opino que es una muy buena alternativa, 29% que es
buena, 21% regular, mientras que 0% mala y regular. Debido a que la mitad
coincidio que es una Muy buena alternativa es propicio disefiar estrategias
promocionales que logren incentivar a los clientes de Alimentos Polar Comercial C.A
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Disefio de la estrategia

De acuerdo con la informacion previamente recolectada en la fase 1y 11 de la
investigacion, se procede a la elaboracion y desarrollo de la propuesta, con el objetivo
de incentivar los clientes de Alimentos Polar Comercial C.A al sistema de cobro

automatico.
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CAPITULO VI
LA PROPUESTA

Estrategias de promocion para incentivar a los clientes de Alimentos Polar
Comercial C.A al sistema de cobro automatico.

6.1 Presentacion de la propuesta

De acuerdo con el objetivo principal de la investigacion y en congruencia con
las fases | y 1l desarrolladas anteriormente, se presenta a continuacion la elaboracion
de la fase Ill donde se realiza una propuesta que describe las posibles soluciones a la
problematica planteada. Con esto se propone lograr una conexion entre el cliente y la
organizacién, generando un compromiso de pago, otorgando rentabilidad para la

compafia.

De esta manera para el avance de la propuesta, describe de manera detallada
una serie de estrategias promocionales enfocadas en incentivar a los clientes de

Alimentos Polar Comercial C.A al sistema de cobro automatico.
6.2 Justificacion de la propuesta

Las estrategias de promocion son incentivos que alientan a los clientes, y
también se encargan de crear una conexion entre ellos y la organizacién, apoyado en
este concepto surge el desarrollo de esta propuesta. Basandose en los resultados
obtenidos anteriormente por parte de los empleados que operan en el departamento de
televentas de Alimentos Polar Comercial C.A. Esta compafiia es reconocida en el
pais por su trayectoria en el mercado y la calidad de los productos. Debido a la
situacion inflacionaria vivida actualmente se han visto obligados a modificar su
gestidn de cobro incorporando a su sistema de cobranzas el cobro automatico, el cual
no ha generado una total aceptacion por parte de sus clientes, generando una situacién

que puede poner en riesgo la rentabilidad de la organizacion, debido a esto es



justificable el disefio de estrategias promocionales que se encarguen de incentivar a
los clientes con un compromiso de pago. Es importante resaltar que el disefio de la

propuesta le seré beneficioso a la compafiia ya que se estaria otorgando flujo de caja.
6.3 Objetivo General

Disenfar estrategias de promocion para incentivar a los clientes de Alimentos

Polar Comercial C.A al sistema de cobro automatico.
6.3 Factibilidad de la propuesta

La factibilidad de la propuesta trata de la descripcién de los recursos con los
que se cuenta para el desarrollo de los objetivos, y estd compuesta en tres sentidos,

factibilidad econdmica, técnica y operativa.

6.4.1 Factibilidad Técnica

En esta parte se evalUa si el desarrollo de la propuesta es viable desde el punto
de vista técnico, la propuesta debe ser beneficiosa para la empresa, ofreciendo
oportunidades de mejora a la misma, esto se hace a través de diferentes estrategias
promocionales, para esto se debe contar con un personal capacitado con sistemas

Optimos, para ofrecer a los clientes destacadas promociones.
6.4.2 Factibilidad Operativa

Con respecto a la parte operativa de la propuesta y tomando en cuenta que se
implementaran estrategias promocionales para incentivar los clientes, se entiende
como factible, debido a que la organizacion cuenta con las herramientas necesarias
para brindar los resultados esperados, ya que esta brinda liquidez a la organizacion

porgue todos los clientes se adaptarian a esta gestion de pago.
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6.4.3 Factibilidad Econdmica

La factibilidad econdmica son los recursos financieros que seran destinados a
la realizacion de la propuesta, y esta se encuentra enmarcado dentro de los limites
presupuestarios de Alimentos Polar Comercial C.A

En funcidn a esto se determina econémicamente factible para la organizacion
la realizacion de la propuesta, debido a que la organizacion tiene la posibilidad de
cubrir los costos, sin embargo para la aplicacion de estas estrategias se realizan una
serie de actividades.

Cuadro N° 11 Costo

ACTIVIDADES COSTO

Descuentos por Pronto Pago 50.000Bolivares Soberanos
Concurso trimestral 75.000 Bolivares Soberanos
Descuento por monto de compra 100.000Bolivares Soberanos
Premio a los empleados 60.000 Bolivares Soberanos
TOTAL 285.000 Bolivares Soberanos

6.4 Desarrollo de la Propuesta

ESTRATEGIA 1: Descuento por pronto pago.

Esta estrategia se basa en ofrecer un incentivo al cliente. Consiste en reducir
la deuda de la siguiente compra si se cancela la factura del pedido actual mismo
dia que el operador de televentas monta el pedido. Esto estaria aumentando la
probabilidad de clientes comprometidos con la organizacion, utilizando asi el

sistema de cobro automatico.
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Cuadro N°12. Descuentos por Pronto Pago.

ESTRATEGIA1 | CARACTERISTICAS | APORTES IMPLEMENTACI
ON

Descuentos  por | -Estimular a  los | -Los clientes se | -Por medio de
pronto pago clientes a que realicen | interesarian  por | correo electrénico
el pago de sus deudas | pagar de manera | el operador de
en un plazo de tiempo | pronta y  asi | televentas enviara
acordado previamente. | obtener el mensaje con la
-El  descuento serd | descuentos, esto | promocion, y a su
fuera de la factura, en | etaria vez las facturas
un momento posterior | favoreciendo  al | generadas en el
a la emision de la | cobro automaético | mes.

misma, se | ya que seria el
contabilizaran de | medio de pago a
forma individualizada | utilizar.

en las cuentas

Fuente: Sanchez (2018)
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Cliente Fecha del | Monto de|Fecha de|% Total a Pagar
Pedido Factura Pago

Super 05-11-2018 |100.000 05-11-2018 (3% |97.000

Mercado Bolivares Bolivares

M&L C.A Soberanos Soberanos

Cuadro N°13. Descuentos por Pronto Pago.

Estrategia 1: Descuento por Pronto Pago

Fuente: Sanchez (2018)

< Redactar

D

@ >

Dulimar@empresas-polar.com

Sumerm&l@gmail.com

Descuento por Pronto Pago

-
-
-

'

Buenos dias!! Adjunto archivo de facturas
del Mes 10-2018
Alimentos Polar Comercial C.A te premia
por tu responsabilidad, y ofrece un 3% de

descuento en tu proxima compra si tienes
al dia tus facturas. Aprovhe y utiliza
nuestro nuevo sistema de pago a través
del cobro automatico. |

m FACTURAS DEL..5 10-2018,docx

Fuente: Sanchez (2018)

X
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ESTRATEGIA 2 : Concurso trimestral

Se basa en seleccionar cada tres meses una cantidad de clientes y realizar un

concurso. Los concursos se utilizan frecuentemente como estrategia de

promocion, y sirve como incentivo debido a que las personas les emociona ganar

premios.
Cuadro N°14. Concurso trimestral
ESTRATEGIA | CARACTERISTICAS | APORTES IMPLEMENTAC
2 ION
Concurso -Sensibilizacion  del | -Al realizar concursos | -Trimestralmente
trimestral cliente con la | que premien la | seran

organizacion.
-Recompensar a los
clientes por
responsabilidad
teniendo sus facturas

al dia.

responsabilidad, los
clientes tendrdn un
compromiso de pago
y por ende utilizaran
el cobro automatico.
-Genera una conexion
entre el cliente y la
organizacion,
guiandolos a
comprometerse con la

misma.

seleccionados 20
clientes que a
través del cobro
automatico
cancelaron sus
facturas, y estaran
participando en un
concurso por una
cesta que consta

de 10 productos

de alimentos
Polar, seran 5
ganadores los
cuales seran

escogidos a través

de un sorteo.
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-La informacion
acerca el sorteo
sera enviada por
correo a los
clientes

seleccionados.

Fuente: Sanchez (2018)

ESTRATEGIA 3: Descuento por monto de compra.

Esta estrategia se trata de ofrecer un descuento a los clientes al realizar una
compra por un determinado, incentivandolos no solo a la compra sino también a su

compromiso de pago con la organizacion a traves del sistema de cobro automatico.

Cuadro N°15. Descuento por monto de compra

ESTRATEGIA | CARACTERISTICAS | APORTES IMPLEMENTACION
3

Descuento por | -Incentiva al cliente a | -Aumentan las | -El cliente al realizar
monto de | las grandes compras. | ventas y por |una compra mayor a
compra -Otorga un  valor | ende la | 100.000 recibird un

agregado, siendo ese | utilizacion del | descuento de 5% el cual

extra, que se le da a | cobro sera aplicada en esa
los clientes por la | automatico. misma factura.
compra de los | -Fideliza al

productos. cliente, y crea

-Es una buena | una  conexidn
herramienta para | con la

sensibilizar clientes. organizacion.

Fuente: Sanchez (2018)
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Cuadro N°16 Descuento por monto de compra

Cliente Fecha del | Monto de | Fecha de | % Total a
Pedido Factura Pago Pagar
Abasto y 09-12-2018 | 150.000 09-11-2018 |5% 142.500
Charcuteria Bolivares Bolivares
Vicsamia C.A Soberanos Soberanos

Fuente: Sanchez (2018)

ESTRATEGIA 4: Premio a los empleados

Se basa en mensualmente premiar a los empleados como reconocimiento en

su labor, con el objetivo de que ellos incentiven al cliente a realizar sus pagos al

dia a través del sistema de cobro automatico, ya que ellos son la cara de la

organizacion ante el cliente.
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Cuadro N°17. Premio a los empleados

ESTRATEGIA 3 CARACTERISTICAS | APORTES IMPLEMENTACI
ON

Premio a los | -Premio como |- Motiva al | -Mensualmente se

empleados recompensa por su |empleado a ser | reconocera a los

desempefio, debido a
que son ellos quienes
incentivan a  los

clientes y los motivan

a utilizar el cobro
automatico,

impulsando  asi el
desarrollo de esta

nueva gestion.

mejor cada dia, y

prestarle un buen

servicio a los
clientes, como
también los
motiva a que
utilicen la
dindmica del

cobro automatico,
gestion
desarrollada
como solucion a
la liquides de la

empresa.

dos empleados con

mejores ventas y se

les otorgaran
premios, de
diferente  indole,
llaveros, gorras,

toallas, entre otros;
como recompensa
su labor y
compromiso con la

organizacion.

Fuente: Sanchez (2018)
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CONCLUSION

Debido al entorno global que se vive en la actualidad, para las organizaciones
es vital estar alerta con todo lo que sucede, en cuanto a sus clientes y debido a la
situacion pais se esta viviendo, naci6 esta investigacion, que tuvo como objetivo
general; “Proponer estrategias de promocién para incentivar a los clientes de
Alimentos Polar Comercial C.A al sistema de cobro automético” luego parti6 a tres
(3) objetivos especificos, y asi se pudo lograr los resultados obtenidos.

Para el desarrollo de los objetivos de la investigacion, fue necesario, como
primera estancia, diagnosticar la situacion actual de los clientes de Alimentos Polar
Comercial C.A en cuanto el sistema de cobro automatico, para esto se utiliz la
observacion directa el investigador formulo a su criterio una serie de variables las
cuales plasmadas en una lista de cotejo. Como segunda instancia se aplicé un
cuestionario con una serie de preguntas, aplicado a los veinticuatro (24) operadores
del departamento de ventas, los cuales fueron considerados como una poblacion
finita, y asi identificar las ventajas y desventajas del cobro automatico, y luego se
tabularon sus resultados. Y por ultimo se propuso una serie estrategias de promocién
que incentiven a los clientes de Alimentos Polar Comercial C.A al cobro automatico,
ya que el buen uso de las mismas permite a la empresa sensibilizar a sus clientes, y
gue estos se sienten motivados a comprar y comprometidos a cumplir con sus pagos,

a través de la gestion de cobro automatico.

Cabe destacar que este informe de pasantia permitié al investigadora estudiar la
situacion, comprendiendo asi que existe una probleméatica afectando a la
organizacion, a través del analisis, y de esa manera lograr emplear los conocimientos
adquiridos en sus afios de estudio, ofreciendo una solucion que contribuya al
desarrollo de los objetivos y proponer una solucion viable en busca de mejora y

progreso para la organizacion
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RECOMENDACIONES

Para el logro de la propuesta es necesario tener en cuenta algunas recomendaciones.

Se recomienda a Alimentos Polar Comercial C.A realizar cada cierto tiempo
una observacién y determinar las posibles situaciones que puedan afectar a la
organizacion.

Implementar las estrategias propuestos en la investigacion debido a que
otorgara oportunidades de progreso.

Evaluar de manera constante el desarrollo de la propuesta, y saber si
necesitara alguna modificacion.

Reconocer al cliente con algun tipo de recompensa, debido a que es una

manera de incentivarlos, y mantenerlos fieles a la organizacion.
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ANEXOS
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Cuestionario
1.- (Maneja usted el cobro automatico?

o SlI
o NO

2.- {COmo le parece esta nueva gestion de cobro?

Muy buena
Buena
Regular
Mala

O O O O O

Muy mala

3.- ¢Cree usted que el cobro automatico garantice el flujo de caja en la organizacion?

o SlI
o NO

5.- ¢Desde que se empleo el cobro automatico, las ventas han sido las mismas?

o SlI
o NO
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6.- (Como ha sido la recepcion de los clientes en cuanto el cobro automético?

Muy buena
Buena
Regular
Mala

O O O O O

Muy mala
7.- ¢Existen clientes que ain no estan de acuerdo con el cobro automatico?

o Sl
o NO

8.- ¢Cree usted que por ya no tener dias de crédito las ventas han disminuido?

o SlI
o NO

9.- Usted como operador de televentas ¢cree que existe una conexion entre el cliente

y la organizacion?

o SI
o NO

10.- ¢Como considera usted la iniciativa de proponer promocionales para incentivar a
los clientes?

Muy buena
Buena
Regular
Mala

O O O O O

Muy mala
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