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Resumen

Bac Credomatic, tiene un amplio portafolio de productos bancarios, entre ellos, esta el
producto de Bac Flota, este consiste en una herramienta tecnoldgica que permite el control y
administracion del combustible de la flota vehicular empresarial. Este producto, lo ofrecen los
ejecutivos de venta del &rea de banca de empresas, banca PYME vy afiliaciones, sin embargo, este
producto no se coloca con tanta frecuencia; ante esta situacion, se realiz6 una investigacion con
enfogque mixto, alcance descriptivo y un disefio no experimental transversal simple, que consto de
un censo del total de ejecutivos de venta del area empresarial del banco, una encuesta a 30 clientes
empresariales, una entrevista a un experto en ventas y una entrevista al supervisor del area de Venta
Premium. Los resultados obtenidos, mostraron que un 47.8% no ha recibido capacitaciones del
producto, un 43.5% no ha vendido Bac Flota y que un 17% tiene una definicidn errénea acerca del
funcionamiento y objetivo del producto, por lo tanto, se procedié con la elaboracion de un plan
estratégico con herramientas digitales que facilite el ofrecimiento de Bac Flota y fortalezca el nivel

de conocimiento de los ejecutivos de venta.

Palabras claves: (Bac Credomatic, Bac Flota, ejecutivos de venta, herramientas digitales,
plan estratégico).
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Abstract

Bac Credomatic has a broad portfolio of banking products, including the Bac Flota product,
which consists of a technological tool that allows the control and management of fuel for the
business vehicle fleet. This product is offered by sales executives in the area of business banking,
PYME banking and affiliations, however, this product is not placed so frequently, before this
situation, an investigation was carried out with a mixed approach, descriptive scope and a design
non-experimental simple cross-sectional study, which consisted of a census of all sales executives
in the bank's business area, a survey of 30 business clients, an interview with a sales expert, and an
interview with the supervisor of the Premium Sales area. The results obtained showed that 47.8%
have not received training on the product, 43.5% have not sold Bac Flota and that 17% have an
erroneous definition about the operation and objective of the product, therefore, we proceeded with
the elaboration of a strategic plan with digital tools that facilitates the offer of Bac Flota and

strengthens the level of knowledge of sales executives.

Keywords: (Bac Credomatic, Bac Flota, sales executives, digital tools, offer, strategic
plan)
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION
1.1 INTRODUCCION

En 2014, se cred el producto de Bac Flota, este con el fin de proporcionar una solucion
tecnoldgica para la administracion y control de combustible para empresas que tienen flota
vehicular y necesiten eliminar fuga de combustible y optimizar el tiempo en labores
administrativas, sin embargo, en la actualidad este producto ha presentado una baja colocacion por
parte de los ejecutivos de venta. En esta investigacion se pretende identificar los factores que
inciden en la fuerza de ventas de Bac para una baja promocion del producto Bac Flota en la ciudad
de San Pedro Sula y analizar cudles serian las estrategias que se deben implementar para motivar

su colocacion.

Esta investigacion consta de 6 capitulos, el primer capitulo encontramos el planteamiento
del problema el cual contiene, los antecedentes del problema, definicidn, enunciado, formulacién,
preguntas de investigacion, objetivos del proyecto, objetivo general, objetivos especificos y

justificacion de la investigacion.

En el capitulo dos encontramos el marco tedrico el cual estd formado por el andlisis de la
situacion actual, analisis del macroentorno, analisis del microentorno, conceptualizacion, teorias

de sustento, metodologias aplicadas y marco legal.

Siguiendo con el capitulo tres, encontramos la metodologia que comprende la congruencia
metodoldgica, matriz metodoldgica, esquema de las variables de estudio, operacionalizacion de las
variables, enfoque, métodos, enfoque de la investigacion, alcance, instrumentos, disefio, poblacion,
muestra, técnicas de muestreo instrumentos, técnicas y procedimientos aplicados, técnicas de
entrevista y encuestas, procedimientos, fuentes de informacion, fuentes primarias y fuentes

secundarias.

En el capitulo cuatro lo conforma el informe de proceso de recoleccion de datos, resultados

y analisis de las técnicas aplicadas.

Luego, en el capitulo cinco encontramos las conclusiones y recomendaciones y por ultimo,
en el capitulo seis, se encuentra el nombre de la propuesta, justificacion, alcance de la propuesta,

descripcion y desarrollo, descripcion del plan estratégico y por Gltimo, la bibliografia y anexos.



1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

El auge de los servicios y la importancia de satisfacer al cliente han dado como resultado el
desarrollo y generalizacion de las técnicas de marketing de servicios en empresas de muy diversos
ambitos. (Cabrero, 2018) Dentro la promocion del servicio, se encuentra la fuerza de ventas, estos

son el motor de la empresa, su funcidn es generar demanda sobre la oferta.

Los equipos comerciales trabajan para conseguir los objetivos de ventas fijados por la
empresa, deben reunir unas caracteristicas como ser realista para que se pueda lograr el

cumplimiento de estos. (Laza, 2018)

La Red Financiera Bac Credomatic esta compuesta por varias compafiias subsidiarias, que
fueron establecidas en los paises de América Central a partir de la década de los 70s, la historia se
remonta a mediados del siglo XX, cuando se crea el Banco de América Central en Nicaragua, el
cual se expande por los demas paises hasta llegar a consolidar la empresa que se conoce como Bac
International Bank Inc. fue incorporada como entidad financiera internacional el 25 de agosto de
1995, en la ciudad de Panamé; desde dicha entidad se provee, directamente y a través de
subsidiarias, una amplia variedad de productos y servicios financieros a individuos y
organizaciones de toda naturaleza, principalmente en México, Guatemala, Honduras, El Salvador,

Nicaragua, Costa Rica y Panamé. (Bac Credomatic, s.f.)

Las operaciones de tarjetas de crédito se realizan a través de Credomatic International
Corporation CIC y sus subsidiarias, todas propiedades de BAC International Bank. (Bac

Credomatic, s.f.)

En 2014, se cred el producto de Bac Flota, este con el fin de proporcionar una solucion
tecnoldgica para la administracion y control de combustible para empresas que tienen flota
vehicular y necesiten eliminar fuga de combustible y optimizar el tiempo en labores

administrativas.

Este producto consiste en una plataforma tecnoldgica donde se controla en tiempo real las
operaciones, gastos de combustibles, mantenimientos preventivos y/o correctivos, control sobre
conductores, entre otros... Es la Unica plataforma en el mercado integrada a un medio de pago

electronico (tarjeta de crédito o débito)



1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA
1.3.1 Enunciado

Toda empresa depende de las ventas para generar ganancias y para lograr esto, se necesita de
un equipo de ventas que se enfoca en atraer y retener a los clientes y otras empresas a comprar

servicios y productos.

La funcién principal de los ejecutivos de Bac Credomatic es ofrecer y asesorar sobre los
productos del portafolio bancario segun las necesidades del prospecto, para esto, se debe conocer

al cliente y poder analizar qué productos o servicios se adecuan a él 0 para su empresa.

El ofrecimiento de Bac Flota depende de los ejecutivos de venta de los canales de
afiliaciones, banca PYME y banca de empresas, esta labor se puede realizar de forma presencial u
online y es enfocado unicamente a clientes empresariales que tienen uno o mas vehiculos propios

o tercerizados que se utilicen en la empresa.

Para el ofrecimiento de este producto, se debe preguntar al cliente si la empresa cuenta con
flota vehicular, si la respuesta es afirmativa, surge el ofrecimiento de Bac Flota y se programa una
reunion para la presentacion del producto, sin embargo, los ejecutivos de venta no realizan este
proceso, ya que la mayor parte del equipo, carecen de conocimiento para poder promocionar este
producto, por lo tanto, lo dejan por fuera y ofrecen los productos més féciles de explicar, como ser
la tarjeta de crédito.

Actualmente, existe un competidor unico en este sector para el control y administracion de
combustible, [lamado Versatec, ambos productos tienen caracteristicas similares y es el competidor

directo de Bac Flota a nivel regional.
1.3.2 Formulacion del problema

El producto de Bac Flota ha tenido excelentes resefias de las empresas que lo han adquirido,
es un producto bien remunerado para el ejecutivo de venta que logra venderlo, sin embargo, la
colocacion mensual en San Pedro Sula es un promedio de 2 Bac Flota, por lo tanto, surge la
siguiente interrogativa: ¢Qué factores inciden en la fuerza de ventas de Bac para una baja
promocion del producto Bac Flota en la ciudad de San Pedro Sula y cudles serian las estrategias

gue se deben implementar para motivar su colocacion?



1.3.3 Preguntas de investigacion
e (Qué estrategia de promocion necesita la fuerza de ventas para recordar el producto de
Bac Flota?

e (Queé factores inciden en la baja colocacion del producto Bac Flota en los canales de
venta en San Pedro Sula?

e ;De qué forma prospectan los ejecutivos de venta a clientes potenciales para Bac Flota?
e ;Con que frecuencia tienen capacitaciones los canales de venta sobre este producto?

e /Cuantas veces al afio, se realizan evaluaciones de conocimiento a los canales de venta?

1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO
1.4.1 Objetivo General

Realizar un plan de promocidn estratégica para promocionar el servicio Bac Flota a traves
de capacitaciones, herramientas y evaluaciones para la fuerza de venta, con el fin de captar y
prospectar una mayor cantidad de clientes.

1.4.2 Objetivos Especificos

o ldentificar los factores internos que limitan y potencia el ofrecimiento del producto.

Enumerar la cantidad de capacitaciones que la fuerza de ventas recibe sobre el producto de

forma mensual.

e Evaluar qué tipo de incentivos motivacionales necesita la fuerza de ventas para

promocionar el producto Bac Flota.
e Analizar de qué forma prospectan clientes los ejecutivos que ofrecen y venden Bac Flota.
e Calificar el nivel de recordacién del producto Bac Flota por parte del vendedor.

e Realizar un plan estratégico dirigido a los canales de venta para promover el ofrecimiento
Bac Flota.



1.5 JUSTIFICACION
La principal razon por la cual se ha seleccionado el presente estudio es porque la evaluacion
del servicio de Bac Flota ha presentado un crecimiento deficiente en lo que va del afio, sabemos
que la variedad de productos que puede adquirir un cliente cada vez es mas amplia, teniendo
diferentes niveles de valor y satisfaccion, unido a esto también esta el amplio catalogo de productos
que el representante de ventas tiene a cargo. La colocacion de este servicio tanto en las empresas
PYME como las corporativas depende de todo un proceso de venta y promocién por parte de la

fuerza de ventas ya sea online o de forma presencial.

Desde la perspectiva econémica, este producto puede resultar muy beneficioso para las
empresas, ya que genera un ahorro por el control y administracion de combustible que este producto
ofrece, asimismo es una ganancia para el ejecutivo por la comision que reciben al efectuar la venta.

A la fecha, no se ha evaluado el nivel de conocimiento que cada vendedor debe de manejar
sobre este producto, esto cobra cada dia mayor importancia, dada la proyeccion que se hace
mensualmente en la adquisicion de este servicio.

Es muy importante definir las razones por la cual este producto no tiene un ofrecimiento
mayor, ya que es el tnico producto propio de la marca Bac y las comisiones que se realizan con
esta tarjeta en los POS’s son Gnicamente de Bac Credomatic, no se comparte comision con otros
bancos.

Con este tema de investigacion se pretende identificar los factores que limitan el
ofrecimiento de este servicio por parte de la fuerza de venta y de esta forma poder tomar las
medidas necesarias para llegar a mas clientes prospecto y mejorar la colocacién de este servicio a

nivel empresarial.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO
2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

A continuacion, se detallan los elementos que a nivel interno y externo tienen influencia en

Bac Credomatic.
2.1.1 Microentorno

El microentorno se refiere a todos los aspectos o elementos relacionados en forma
permanente con la empresa y que influyen tanto en las operaciones diarias como en los resultados.
Algunos de esos elementos son: clientes, proveedores y competidores. (ESAN Graduate School of
Business, 2016)

Grupo Aval y Bac Credomatic

En la actualidad, la integracion con Grupo Aval de Colombia, a través de su subsidiaria
Banco de Bogota, permite ofrecer productos de mayor valor agregado, compartir experiencias,
aprovechar mejores practicas y coincidir en una vision de negocio, lo que hace que BAC
Credomatic continle apostando por el mejoramiento continuo, la excelencia y la innovacion. (Bac

Credomatic, s.f.)

Los productos y servicios de BAC Credomatic estan disefiados para satisfacer las necesidades
de cada uno de sus clientes. Atentos al entorno de cambio y evolucion permanente, se ha
desarrollado una banca digital que en la actualidad es utilizada por mas de 1.6 millones de clientes

de forma regular. (Bac Credomatic, s.f.)
Propésito y valores de Bac Credomatic

Bac Credomatic hace un par de afios dejo la vision y mision a un lado y creo un propdsito
comun que es “Reimaginamos la banca para generar prosperidad en las comunidades que

servimos”.
Valores de Bac Credomatic:
e Integridad: Inspiramos confianza porque actuamos de manera ética y transparente.

e Excelencia: Sobresalimos porque vamos mas alla de lo que se espera de nosotros y

nos encanta servir con excelencia.



e Pasion: Amamos lo que hacemos porque sabemos que nuestro trabajo tiene un

impacto positivo en las personas y en nuestro planeta. (Bac Credomatic, s.f.)
Objetivo estratégico:

“Creamos soluciones financieras centradas en la VIDA: simples, digitales, y de triple valor

positivo (econdmico, social y ambiental)”. (Bac Credomatic, s.f.)
Estrategias de Bac Credomatic:

e Valor econdmico: Maximizar el valor econémico generado (crecimiento rentable),
hacer banca radicalmente transparente, ser el banco lider en soluciones financieras

simples, digitales y de triple valor.

e Valor social: Masificar la inclusion y educacién financiera y digital, ser lideres en
inversion social estratégica, hacer banca inclusiva y especialmente equitativa en
género, desarrollar conexiones profundas con los colaboradores, promover el
desarrollo y bienestar integral de nuestros colaboradores y erradicacion de la
pobreza en BAC al 2027.

e Valor ambiental: Ser un banco carbono positivo, residuos y agua positivos en 2025,
transformar la cartera en neto positivo para el 2035 y ser el banco que impulsa una
Centroamérica circular. (Bac Credomatic, s.f.)

Producto empresarial Bac Flota:

El producto de Bac Flota actualmente trabaja con gasolineras de diversas marcas como ser:
Texaco, Puma, Uno y entre otras estaciones de combustible de marca independiente. Actualmente
hay 312 gasolineras afiliadas a nivel nacional a la fecha de junio 2022 y el servicio cuenta con 350

empresas afiliadas y mas de 4200 tarjetas vehiculares activas a nivel nacional.

La plataforma de Bac Flota tiene un precio de $8 por emision de pléastico, $12 reposicion en
caso de dafio o extravio y $9 mensualidad por tarjeta que incluye el servicio de la plataforma y un
asesor que les apoya con la parte operativa y les brinda capacitaciones en cuanto al uso de la

plataforma.



Competidores de Bac Flota

En la actualidad, este servicio tiene un competidor directo llamado Versatec Flota, este
servicio permite llevar un control preciso, y en tiempo real, de todos los vehiculos mediante tarjetas
inteligentes en cualquier parte de Centroamérica, las 24 horas del dia (FC medios de pago, s.f.),
este producto tiene cobertura regional al igual que Bac Flota, sin embargo, ambos tienen un valor
agregado; Versactec Flota provee el servicio de GPS y el valor agregado de Bac Flota es la

modalidad de crédito, que les brinda 51 dias de financiamiento.

Entre otros competidores no tan directos, esta Puma Flota que es una tarjeta de crédito
disefiada especialmente para las empresas e instituciones que desean controlar la compra de
combustible para su flota vehicular a través de un medio de pago electrénico. (Banco Atlantida,
s.f.) este producto es similar en la parte de brindar crédito, sin embargo, no cuenta con una

plataforma que detecte el rendimiento de combustible como lo hace Bac Flota o Versatec Flota.
Clientes

El producto de Bac Flota esta destinado para comerciantes individuales o empresas que
asignen combustible a sus empleados o vehiculos de la empresa y que deseen optimizar el tiempo

en procesos administrativos, eliminar fugas de combustible y el uso de efectivo.

En este servicio, no importa el rubro de la empresa o el tipo de vehiculo, Bac Flota brinda
este servicio desde empresas que solo tienen 1 vehiculo, hasta a empresas que tienen 300 vehiculos

0 Mas.
Estructura organizacional de Bac Flota

A nivel pais, hay 2 especialistas del producto Bac Flota, uno abarca la zona centro y otro la
zona norte del pais. Estos ejecutivos estan encargados en realizar la presentacion del producto al
cliente prospecto, negociar las tarifas, enviar contrato y dar seguimiento hasta la culminar la

negociacion.

Los especialistas del producto tienen la labor de visitar los diferentes canales del banco que
son: banca pyme, banca de empresas y afiliaciones, esta visita es con el fin de hablar con cada
vendedor y evaluar si tienen algun cliente prospecto para poder realizarles una presentacion del

producto.



Country
Manager

VP Banca de Personas

VPA Comercial
Tarjetas

Subgerente Desarrollo
de Negocios venta
Supervisor Ventas Supervisor Ventas
Premium Zona Jefe de Ventas Premium Zona
Centro Premiom Norte

Especialista Bac Especialista Bac
Flota Zona Centro Flota Zona Norte

llustracion 1 Estructura Organizacional Bac Flota
Fuente: Elaboracion propia

2.1.2 Macroentorno

El macroentorno esta constituido por elementos muy dificiles o imposibles de controlar, ya
que involucra los aspectos relacionados con el exterior de la empresa. (ESAN Graduate School of
Business, 2016)

Factor econémico

La micro, pequefia y mediana empresa es uno de los pilares de la economia hondurefia y
cumple un papel protagénico en la reactivacion y desarrollo del pais. Este sector aporta
aproximadamente el 60% del Producto Interno Bruto (PIB) y origina 7 de cada 10 empleos en

Honduras. (Consejo Nacional de Inversiones Honduras, 2021)

En atencién a las grandes perdidas del sector MIPYME, el Gobierno de la Republica y la
Asociacion Hondurefia de Instituciones Bancarias (AHIBA), suscribieron un acuerdo cuyo fin
primordial fue apoyar a este sector productivo, por medio de reestructuracion de préstamos
empresariales y de tarjetas de crédito, asi como con reduccion de las tasas de interes. Estas nuevas
medidas acordadas han brindado a las MIPYMES una oxigenacion financiera que se prevé
favorecer a casi 80.000 empresas, que abarcan a no menos de 400.000 trabajadores. Dentro de los
beneficios obtenidos estan la reduccion de hasta un 2% de la tasa de interés, la eliminacion del

cobro de intereses moratorios, y la no capitalizacion de intereses. De igual manera, los beneficiarios



pudieron solicitar el congelamiento de la categoria de riesgo en la Central de Informacion
Crediticia, misma que se mantuvo hasta el 31 de diciembre del 2020. (Consejo Nacional de

Inversiones Honduras, 2021)

Durante el afio 2022, la reactivacion en tramites de créditos empresariales ha sido bastante
notable, en el producto Bac Flota se vende un promedio de 2 empresas por mes e incluyen en la

plataforma aproximadamente 4 a 5 vehiculos por empresa en la zona norte.

Bac Flota es un producto empresarial y en el afio 2020 por motivo del confinamiento a causa
de la pandemia por covid-19, este sector fue bastante golpeado, sin embargo, se ha venido

levantando paulatinamente con la activacion de muchas empresas.
Programa monetario

El aumento en las presiones inflacionarias a nivel mundial durante 2022, debido al
incremento en los costos globales que han afectado los precios de las materias primas,
principalmente de la energia y alimentos, también ha provocado una aceleracion en la inflacion
interna, misma que a julio de 2022 se sitta en 10.86%, siendo la inflacién importada el principal
determinante de esta aceleracion, dados los mayores precios que experimentan los bienes que se
transan con los socios comerciales de Honduras. En este sentido, los tres rubros que mas explican
el incremento en la inflacion total son los impactados de manera directa por el componente
importado, siendo estos “Alimentos y Bebidas no Alcoholicas”; “Transporte” y “Alojamiento,
Aguay Electricidad”, los cuales explican alrededor del 69.1% de la inflacion interanual. Asimismo,
la inflacion subyacente ha denotado una mayor aceleracion desde octubre de 2021, indicando un
ajuste general de precios por efectos de segunda vuelta, principalmente en los precios de los
servicios y en menor medida presiones de demanda agregada moderadas. (Banco Central de
Honduras, 2023)

En linea con lo mencionado previamente, se revisd al alza la trayectoria esperada de la
inflacion para 2022 y 2023; en ese sentido, se espera que la variacion del indice de Precios al
Consumidor (IPC) alcance su punto de quiebre en los Gltimos meses de 2022 y a partir de ese punto
comience a descender. Para 2023, las proyecciones indican que la inflacion continuaria
desacelerandose; no obstante, se mantendria por encima del limite superior del rango de tolerancia.
(Banco Central de Honduras, 2023)
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Factor politico

Las elecciones generales de noviembre de 2021 marcaron un alto en este proceso. Pero el
pais heredado y el Estado recibido por el nuevo gobierno estan marcados por el saqueo sistematico
y generalizado, un presupuesto muy limitado, una acentuada debilidad institucional, la politizacion
de la justicia, un peligroso acercamiento entre Estado y lideres religiosos, particularmente
evangélicos, y la represion y judicializacion de la protesta social. La toma de posesion de la
presidenta Xiomara Castro representa la restauracion de la esperanza de amplios sectores de la
poblacién que confian en que la nueva mandataria, la primera mujer en ocupar la Presidencia en la

historia del pais. (Salomén, 2022)

El nuevo gobierno asumi6 funciones en condiciones de precariedad extrema en cuanto a falta
de recursos presupuestarios, elevada deuda externa, nombramientos pendientes de personal de
salud contratado para la pandemia, demandas acumuladas de los transportistas y compromiso de
los ingresos de la denominada tasa de seguridad durante el afio 2022. Todo ello explotd en los
primeros dias de gestion y obligo al gobierno a centrarse en lo urgente, postergando lo importante,
como el impulso de mecanismos de diadlogo para encontrar soluciones y resolver las situaciones
criticas evitando los enfrentamientos o la represién que eran usuales en el gobierno anterior.
(Salomon, 2022)

Factor social

Hasta el 2022 Honduras cuenta con una poblacion de 9,597,739, se estima que para el afio
2030 esta alcance los 10,766,670, de la poblacion actual 4,669,869 son hombres, lo que representa
un 48.7 %y 4,927,870 son mujeres, es decir un 51.3 %, En esa misma linea los datos argumentan
que més de 5.3 millones de hondurefios radican en el area urbana y 4.2 en areas rurales, importante
mencionar que la esperanza de vida en el pais, actualmente es de 77.1 afios, no obstante, para el

2030 se pronostica que esta ascienda hasta los 79 afios de edad. (Madrid, 2022)
Tasa de empleabilidad

Las personas adultas entre 30 y 59 afios son los que presentan la tasa de empleabilidad mas
alta en el pais donde al menos un tercio de los adultos se encuentran ocupados. En cuanto a los
jévenes, si bien es cierto, la tasa de ocupacion se incrementd en 2021 a raiz de la reactivacion
econdmica, solamente la mitad entre 15 y 29 afios estan ocupados en el pais lo que refleja una tarea
pendiente por resolver en el mercado laboral. EI 38.9% de la fuerza de trabajo de Honduras esta
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compuesta por adultos entre 30 y 59 afios, equivalente a 1,547,537. (Camara de comercio e
Industrias de Cortes, 2022)

Educacion

En cuanto a los niveles educativos en el pais, Honduras tiene un 12% de su poblacién que no
sabe leer ni escribir, a la vez los afios de estudio promedio son de 7,6 para poblacion nacional de
15 afios y mas. Otro dato nada optimista es que hasta la fecha Honduras cuenta con casi un millén
de personas que no estudian, ni trabajan, estos estan en un rango poblacional de 12 a 30 afios.
(Madrid, 2022)

Factores Tecnoldgicos

El 43% de la poblacion hondurefia posee Internet, factor que permite acceder a nuevas formas
de aprendizaje y adquisicion de conocimiento, lo que a su vez habilita la diversificacion de la oferta

profesional y empresarial del pais. (iLifebelt , 2021)

Honduras paga la segunda tarifa mas alta por 1GB de Internet movil en Centroamérica. Para
julio de 2020 el 50% de la poblacion mundial utiliza un dispositivo mévil para acceder a Internet.
Al mismo tiempo, en paises como Honduras un 36.12% utiliza dispositivos mdviles para diversas
actividades; empezando desde algo basico como acceder a redes sociales, hasta realizar

videollamadas o bien, cargar o transferir archivos. (iLifebelt , 2021)

Muchas cosas han cambiado a lo largo del afio, conforme se ha logrado controlar y reducir
los contagios del Covid-19, se han podido retomar actividades presenciales con las medidas
correspondientes de distanciamiento. Sin embargo, aun hay lugares donde la comunicacién en linea

a través de plataformas digitales sigue siendo igual de importante.

Instituciones escolares contintan realizando sus clases en linea y algunas empresas ya han
implementado el trabajar desde casa como una modalidad para sus empleados. Esto ha sido
beneficioso no solo para cuidar la salud de las personas sino también para brindarles algunos

beneficios, como evitar el traslado a oficinas que implica costos en transporte y tiempo utilizado.
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llustracion 2 poblacion hondurefia con acceso a internet
Fuente: (iLifebelt , 2021)

2.2 CONCEPTUALIZACION

a) Desempefio laboral:

Es la eficacia que demuestra el colaborador al realizar su trabajo, la cual esta resulta necesaria
en las empresas, es por ello por lo que en la actualidad es una ventaja competitiva dentro de las

organizaciones. (Chiavenato, 201)
b) Direccion:

Esta encaminada a la obtencién de resultados en pro de los objetivos trazados, a su vez, su
accion se dirige a la conduccion de grupos sociales que buscan un fin comun. (Rozo-Sanchez,
2019)

c) Estrategia:

La estrategia es, basicamente, un poderoso y amplio curso de accién que la empresa elije, a
partir de la premisa de que una posicion futura diferente le proporcionard ganancias y ventajas en

relacion con su situacion actual. (Chiavenato, 2017)

d) Fuerza de ventas:

Es el conjunto de recursos humanos y materiales con los que una empresa cuenta para la

comercializacion de sus servicios o productos. (Torres, 2022)
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e) La capacitacion del talento humano:

Es parte de una cultura organizacional que permite que los empleados tengan las
competencias necesarias para su desenvolverse eficientemente dentro de las organizaciones.
(Molina, 2017)

f) Marketing:

Es un conjunto de actividades destinadas a satisfacer las necesidades y deseos de los
mercados meta a cambio de una utilidad o beneficio para las empresas u organizaciones que la
ponen en practica; razon por la cual, nadie duda de que el marketing es indispensable para lograr

el exito en los mercados actuales. (Lugue, Herrera Lozano, & Bazurto Quiroz, 2017)

g) Planeacion:

Se refiere a la definicion de objetivos, la elaboracion de las estrategias para alcanzarlos y la

eleccion de los cursos de accidn que se seguiran para su debida consecucion. (Chiavenato, 2017)

h) Publicidad:

Conjunto de medios adecuados para impresionar al pablico con vistas a la venta de un

producto o la utilizacién de un servicio. (Nieto)

i) Stakeholder:

Son los grupos de interés son los grupos estratégicos que se encuentran en una organizacion
determinada. (Chiavenato, 2017)

j) Ventas:

Se trata de todas las actividades que llevan al intercambio de un bien o servicio por dinero.
(Rios, 2022)
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2.3 TEORIAS DE SUSTENTO
En este apartado se identifican las teorias que dan soporte y sustento a la presente

investigacion.
2.3.1 Planeacion y gestion estratégica del marketing
Planeacion de la mercadotecnia

La planeacion en la mercadotecnia es fundamental y ésta va ligada desde la planeacion inicial
hasta los planes a corto, mediano y largo plazo. Sin embargo, es necesario sefialar que la naturaleza
de la mercadotecnia es dindmica. Esta situacion da cuenta de la importancia de la planeacion de la
mercadotecnia en la empresa, de ello dependera el nivel de ventas y por tanto de utilidades en la

empresa. (Martinez, 2019)

La planeacion de las estrategias de marketing debe ejecutarse en 3 niveles: planeacion
estratégica de la compafiia, planeacion estratégica del marketing y planeacion anual de marketing.
(Martinez, 2019)

e Planeacion estratégica de la compariia: en este nivel, la administracion define la
mision de la compafiia, impone las metas de largo alcance y formula estrategias

generales para conseguirlas.

e Planeacion estratégica de marketing: aqui se determinan los objetivos de marketing.
Las metas del marketing deben guardar una relacién estrecha con las metas y las

estrategias de toda la compaiiia.

e Planeacion anual de marketing: es el programa detallado de accién de las actividades
de marketing en el afio por division especifica de la empresa o producto importante.

Debe ser un documento escrito, no solo un concepto mental.
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Estimula el pensamiento
sistematico de la gerencia
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y el escenario en que se desenvuelven
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sorpresivos en las - | o sobre qué objetivas,
actividades de la empresa politicas y estrategias
llevar a cabo

llustracion 3 Ventajas de la planeacion de la mercadotecnia.
Fuente: (Chiavenato, 2016)

Marketing estratégico

El marketing estratégico es la primera de las fases de un plan de marketing, este consiste en
el anlisis, desarrollo de la estrategia, y actividades de implementacién para, desarrollar una vision
sobre los mercados de interés para la organizacion, seleccionar estrategias sobre el mercado
objetivo, definir objetivos y desarrollar, implementar y gestionar las estrategias de posicionamiento
del programa de marketing para satisfacer los requisitos de valor de los consumidores en cada

mercado objetivo. (Echeverri, 2020)

La estrategia es un elemento fundamental para el marketing, pues se convierten en factor de
apalancamiento de aquellas organizaciones que se propone surgir en los mercados, ademas le
facilita atender situaciones como cambios, comprender las dificultades de nuevos entornos y la

evolucion de la competencia. (Molina, 2017)
Plan de marketing digital

El plan de marketing es un documento a través del cual se analiza la situacién actual de una
empresa, se definen sus objetivos y se establece la estrategia que se debe seguir para lograrlos, a
través de una planificacion temporal de acciones concretas y de la asignacion de un presupuesto.
(Gonzalez, 2019)

Un Plan de Marketing para cualquier tipo de empresa sin importar su tamafio es de suma
importancia, ya que le permitira tener un claro panorama de su entorno y alcanzar sus objetivos

propuestos. (Guerra, 2017)
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Pasos para crear un plan de marketing seguin (Gonzélez, 2019):

e Situacion actual: se analiza la realidad de la empresa, en este punto se efectua el
andlisis DAFO, un procedimiento a través del cual se exponen y comparan
diferentes factores y situaciones que puede afectar a la empresa.

e Definir objetivos especificos, medibles, alcanzables y realistas: define los objetivos

que se espera cumplir y se plantea la estrategia y tacticas para alcanzarlos.

e Concretar las estrategias y acciones que se van a llevar a cabo y planificar su
desarrollo: recoge la estrategias y tacticas que se pondran en marcha sobre las

distintas variables de marketing para conseguir los objetivos.

e Asignar el presupuesto necesario: consiste en detallar la inversion asignada para

conseguir los objetivos de marketing que se han fijado

e Monitorizar el desarrollo del plan y sus resultados: métricas y herramientas con las
que se controlara el plan y se detectaran posibles acciones correctoras.

Gestién comercial

Todas las empresas deben acomodar sus estructuras comerciales a sus circunstancias
particulares, ya que no existen formulas universales en esta area. Es posible comenzar la andadura
empresarial desde distintos caminos, incluso opuestos y alcanzar un Unico propdésito: el éxito en
las ventas, entendidas como una relacion comercial a largo plazo con los clientes, de forma que

este resulte rentable para la organizacion. (Heredia, 2020)

Las ventas se clasifican en dos clases: venta presencial y no presencial. La venta persona
supone el contacto directo con el comprador, tanto dentro como fuera del establecimiento comercial
y laventa a distancia, va ligada generalmente al desarrollo de las nuevas tecnologias de informacion
y comunicacion. (Heredia, 2020)
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VENTA PRESENCIAL

VENTA NO PRESENCIAL

El contacto entre el comprador y el
vendedor es directo.

Utiliza la comunicacién verbal y no
verbal.
Existe reciprocidad en la

comunicacion.
Cada contacto supone un coste muy
elevado.

El numero de visitas realizadas por el
vendedor al dia es bajo, aunque un
alto porcentaje de contactos utiles.

Se ejerce mayor persuasion sobre el
cliente.
Es muy selectiva.

Existe la posibilidad de
demostraciones de productos.

realizar

El contacto entre el comprador y el
vendedor es directo, se realiza a distancia
y a veces el vendedor no es una persona
fisica.

La comunicacién exclusivamente

verbal.

es

No existe siempre retroalimentacién en la
comunicacion.

Cada contacto
reducido.

implica un coste muy

Un vendedor puede realizar un elevado
numero de contactos, aunque un
porcentaje muy reducido de estos sea util.

Se ejerce menor persuasion sobre el
cliente.
En la mayoria de los casos es masiva.

No existe la posibilidad de realizar
demostraciones de productos en ninguna

de las modalidades de venta.

llustracion 4 Diferencias de venta presencial y no presencial
Fuente: (Heredia, 2020)
Teoria de los Stakeholders

Esta teoria presenta un modelo con el cual se describen las relaciones que mantiene la
organizacion con cada una de las partes con las cuales la organizacion analizada compite y/o
cooperay que por ende mantienen un interés sobre ella. Desde la mirada de la direccion estratégica,
este modelo aporta informacion que permite establecer el direccionamiento estratégico de la

organizacion, coadyuvando su mejoramiento econdmico. (Estrada, 2014)
Tipo de Stakeholder
e Externo: se considera al stakeholder que no forman parte directa de la organizacion.
e Interno: se considera al stakeholder que forma parte directa de la organizacion.
Estrategia de publicidad

Se define como el conjunto de estrategias para dar a conocer un producto o servicio a la
sociedad sin embargo no se trata de dar a conocer sus productos sino también de otorgarles cierta

reputacion, sin utilizar este tipo de comunicacion seria muy dificil posicionarse en la mente del
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consumidor y dar a conocer la marca, la publicidad es una forma de comunicacion pagada por las
empresas para poder anunciarse en los diferentes medios de comunicacion en el mercado. (Kotler,
2017).

El objetivo basico de la publicidad es estimular las ventas ya sea de manera inmediata 0 a
futuro. El fin real de la publicidad es el efecto ultimo creado, o sea, la modificacion de las
actividades y el comportamiento del receptor del mensaje; para ello procura informar a los
consumidores, modificar sus gustos y motivar su preferencia por los productos o servicios de la

empresa. (Fischer, 2017)
La publicidad también tiene muchos otros objetivos como:
e Recordatorio de uso: aplica en productos con patrones irregulares de uso.
e Cambio de actitudes: afecta la forma de uso del producto.

e Resaltar los atributos: busca ejercer un impacto sobre los beneficios del producto

y/o marca.

e Posicionamiento de la marca: contribuye a alcanzar para el producto y/o marca, un

lugar en la mente del consumidor.
e Refuerzo actitudinal: logra mantener preferencia y lealtad a la marca.

e Construccion de imagen: ayuda a proyectar a la empresa y sus productos creando

una imagen entre la comunidad.

e Obtencidn de una respuesta inmediata: busca a través de sus mensajes la reaccion

inmediata de compra.

e Cambio de conductas: apoya en la creacion de valores y responsabilidad social a

través de la comunicacién social. (pag. 202)
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Objetivos tacticos/operativos Objetivos estratégicos

Ventas Share of mind (recordacion de marca)
Cartera Top of mind

Rentabilidad Top of heart (preferencia de marca)
Lanzamiento de nuevos productos Participacion en el mercado

Vinculacion de clientes (clientes nuevos) | Posicionamiento

Desercion de clientes/retencion Cobertura geografica
Satisfaccion Calidad de clientes (tipos A, B, C)
Recuperacion de clientes

Desercion de vendedores

Cotizaciones colocadas

llustracion 5 Objetivos el marketing
Fuente: (Ballesteros, 2018).

Proceso de planificacion publicitaria

Josefa Martin define que para que una estrategia publicitaria tenga éxito es necesario seguir

un proceso que cuenta con siete etapas: (Martin, Olarte, Reinares, Reinares, & Samino, 2019)

1. Establecer los objetivos publicitarios:

Si se desea que la publicidad sea efectiva y eficiente, es indispensable determinar lo que se
intenta lograr. Por ello la necesidad de fijar objetivos publicitarios que sean compatibles con los
objetivos de comunicacion, con los de marketing, y con las metas globales de la empresa. Desde
un punto de vista general, los objetivos publicitarios reflejan la respuesta que se espera que se
produzca en el mercado, entendiendo como respuesta toda actividad mental o fisica del comprador
suscitada ante un estimulo publicitario, que no tiene necesariamente que ser observable desde el

exterior, ya que dicha respuesta, ademas de fisica, puede ser también mental. (pag. 66)

2. Determinar el publico objetivo al que va dirigida la campafia:
Como fase previa a cualquier disefio de una campafa publicitaria es necesario estudiar
detenidamente a qué publico objetivo va dirigido el producto (bien, servicio o idea) o la nueva

accion comercial que se pretende comunicar. (pag. 66)

3. Disenar el mensaje publicitario:
Dado que la publicidad es un instrumento de comunicacion, su efecto sobre el mercado
dependera no solo del contenido de sus mensajes sino también de la forma en la que se transmiten,

los cuales deben estar en consonancia ademas con el mensaje general de la comunicacién integrada
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de marketing. Asi, en el disefio de una campafa sera preciso seleccionar adecuadamente tanto la
idea base sobre la que va a girar la campafia como la forma en la cual este mensaje seré expresado

a través de palabras y/o imagenes apropiadas. (pag. 68)

4. Mensaje publicitario:
Con esta fase se pretende basicamente conocer la capacidad de los mensajes de una campafa
para lograr los objetivos que se persiguen, evitar errores en su disefio, asi como hacer una seleccion

entre las posibles alternativas de anuncios que conforman la campafia. (pag. 68)

5. Desarrollar el plan de medios:

Esta etapa supone la seleccion y programacion de los medios y soportes que deben utilizarse
para difundir el mensaje. Se trata, por tanto, de un problema de asignacion de recursos entre los
diferentes medios y soportes de comunicacion disponibles en el que hay que decidir a qué
audiencias llegar, donde captarlas, cuando, durante cuanto tiempo y con qué frecuencia. Dicha
seleccion dependera basicamente del tipo de producto que se oferte, del publico al que vaya dirigido

y de los objetivos que se persigan con la campafa. (pag. 69)

6. Determinar el presupuesto publicitario:

La importancia de esta etapa se justifica por la relacion existente entre esta fase y la eficacia
y eficiencia de la campaia. A pesar de la importancia que envuelve todo lo relacionado con el
presupuesto publicitario, existen todavia muchas discusiones y des acuerdos en relacion con como
deberian determinarse los presupuestos publicitarios, y con como deberian distribuirse los fondos
entre las diversas partidas. No obstante, desde un punto de vista practico, los problemas
relacionados con la determinacion del presupuesto publicitario se resuelven dando respuesta a dos
cuestiones: (a) ¢cuanto debe invertir la empresa para alcanzar los objetivos publicitarios que han

sido establecidos? y (b) ¢de cuanto dispone la empresa para la campafia? (pag. 69)
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TABLA 2.2
PROCEDIMIENTOS DE FIJACION DEL PRESUPUESTO PUBLICITARIO

METODOS CARACTERISTICAS

— Ausencia de método.

Arbitrariamente — Se destina aquella cifra que se puede «distraer» de los beneficios.
El porcentaje se suele fijar de manera arbitraria.
Porcentaje sobre las — Gran simplicidad de aplicacion.

— Considera que la publicidad es el resultado de las ventas.
- Solo debe utilizarse en mercados estables.
Los productos nuevos se ven perjudicados.

ventas pasadas

— El porcentaje se suele fijar de manera arbitraria.
Porcentaje sobre las Mayor complejidad al exigir la prevision de las ventas.
ventas futuras Considera que las ventas son el resultado de la publicidad.
— Los productos nuevos se ven perjudicados.

Importe fijo por unidad ~ Ventajoso en el caso de productos con un alto valor unitario.
de producto Supone que el efecto de la publicidad sobre las ventas es constante.

~ Imita lo que hace la competencia.

Paridad competitiva K L .
P No permite establecer posiciones de liderazgo.

— Es el método mas aconsejable.
Basado en los objetivos Se determinan los recursos necesarios para alcanzar los objetivos y luego se
establece el presupuesto.

lustracion 6 Procedimiento de fijacion del presupuesto publicitario.
Fuente: (Martin, Olarte, Reinares, Reinares, & Samino, 2019).
7. Campafia publicitaria;

La finalidad de esta ultima etapa se centra en analizar, al final de la campafa y durante la
misma, si es una camparia muy dilatada en el tiempo vy si la entidad ha alcanzado o va alcanzado,
respectivamente, los objetivos publicitarios, asi como en estudiar, si fuese necesario, los motivos
por los cuales se han producido desviaciones. Estas pruebas pueden considerarse como una fuente

de informacion para reorientar o mejorar el disefio de futuras campafias. (pag. 69)
Modelo integral de gestion de marketing CASAR

El subsistema de marketing es el encargado de generar los ingresos operativos para la
compafiia, este subsistema involucra a su vez varios componentes dentro de los que se pueden
mencionar tres de caracter principal, estos son el de capturar o conseguir clientes, el de sostener o
fidelizar clientes y el de aumentar o crecer clientes, por loque he decidido Ilamar a este modelo
CASAR. (Hoyos, 2016).

El modelo se define de la siguiente forma:
e Sistema de captura o consecucion de clientes:
Toda empresa tiene un sistema para capturar o conseguir clientes. Su primera herramienta

son los productos mismos, esto es, su oferta o propuesta de valor' (Kaplan y Norton, 2004), a traveés
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de la cual ya se inicia o propicia la opcion de que una empresa empiece a vincular clientes. Otra
herramienta de este subsistema es la venta personal, que mediante el trabajo de vendedores o de la
fuerza de ventas llega a los clientes, otra herramienta para conseguir clientes son los puntos de
venta propios, e igual funcion cumplen los sitios web en donde se pueden hacer transacciones, en
lo que se conoce como el e-marketing. Finalmente, dentro del subsistema de captura de clientes, se
encuentra toda la comunicacion publicitaria y de marketing en general. (pag. 30)

e Sistema de sostenimiento o fidelizacion de clientes:

Cuando una empresa ha logrado generar una cartera importante de clientes debe preocuparse
por conservarlos, Por tanto, resulta claro que toda empresa debe, ademas de esmerarse por
conseguir clientes, hacer un esfuerzo muy concreto por no perderlos; debe fidelizarlos, lo cual se
logra mediante programas orientados especialmente a este propdésito, conocidos como programas
de fidelizacion. Como medios complementarios del subsistema de sostenimiento de clientes
aparece el servicio al cliente y la administracion de relaciones con los clientes 0 CRM (Customer
Relationship Management). El servicio al cliente se preocupa por ofrecer las condiciones
necesarias para que un cliente reciba lo que necesita en el momento en el que lo necesita y de la

manera en la que lo necesita. (pag. 30)

e Recuperacion de clientes:

Se detecta primero si un cliente es insatisfecho, poniendo un mecanismo de quejas. Un
sistema de recuperacion, ademas de ayudar a retener a aquellos clientes que sufrieron un
inconveniente, tiene un efecto secundario no menos atractivo: genera referencias personales
positivas. Las acciones de recuperacion son anécdotas que vale la pena comentar por parte de los

clientes, mucho mas que una experiencia "normal" de utilizacion del servicio. (pag. 31)
Promocion de ventas

La promocion de ventas es dar a conocer los productos en forma directa y personal, ademas
de ofrecer valores o incentivos adicionales del producto a vendedores o consumidores. Este
esfuerzo de ventas no es constante como en el caso de la publicidad, sin embargo, los responsables
de la mercadotecnia con frecuencia la utilizan para mejorar la eficacia de otros elementos de esta.
(Fischer, 2017).
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Andlisis FODA

El anélisis FODA, también conocido en los paises hispanohablantes como DAFO, es una
herramienta clave para hacer una evaluacion pormenorizada de la situacion actual de una
organizacion o persona sobre la base de sus debilidades y fortalezas, y en las oportunidades y
amenazas que ofrece su entorno. Es también una metodologia de trabajo que facilita la toma de
decisiones, cada sigla de un analisis FODA, representa uno de los 4 atributos o variables que se
estudian: F de fortalezas, D de debilidades, O de oportunidades y A de amenazas. (Huerta, 2020)

Este analisis sirve para que cualquier empresa o particular pueda tomar las mejores decisiones
basadas en un analisis de la situacién, considerando tanto los factores internos como los factores

externos que le afectan. (Huerta, 2020)

Planeacion y gestion estratégica del marketing

Ventajas Desventajas
— El equipo se implica més con la empresa | — Exige esfuerzo
—Aumenta la rentabilidad del negocio. —Requiere disciplina.
—Genera mas ventajas competitivas. —Demanda la realizacion de tareas antes,

_Ahorra tiempo. durante y después de la planificacion.

—La organizacion de la empresa serd mas —Requiere el uso de metodologias.

disciplinada.

Tabla de ventajas y desventajas de Planeacion y gestion estratégica del marketing
Fuente: elaboracion propia.

2.3.2 Ventas 4.0

¢ Qué es vender?

( Schnarch Kirberg , 2020) Define en el libro de Direccion Efectiva de Equipos de Ventas,
que un director, gerente o jefe de ventas no tiene que ser un vendedor estrella, pero necesariamente
debe conocer el trabajo que realiza o deberia hacer un buen vendedor, de lo contrario le seria muy
complicado supervisarlo, motivarlo, capacitarlo o incluso comprenderlo. Por otra parte, todo buen

ejecutivo debe ser un vendedor y negociador. Es mas, todo individuo es un vendedor. siempre
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estamos vendiendo algo. (pag. 18)

Las principales funciones de la venta personal son las siguientes: informar, persuadir,
desarrollar actitudes favorables hacia el producto y la empresa, ofrecer un servicio al cliente

(durante la venta y después de ella), y actuar como nexo entre el mercado y la empresa. (pag. 18)
Importancia de la venta

( Schnarch Kirberg , 2020) Sefiala que més all& de que existan otros objetivos y que sean
también el motivo de existencia de la empresa, es sabido que sin ventas no hay ingresos

econdmicos, y sin estos ultimos, no hay empleados, gerentes, ni locacion.
El proceso de ventas

( Schnarch Kirberg , 2020) Resalta que el proceso de venta se inicia mucho antes de estar en
presencia de un cliente y termina mucho después, es decir, hay actividades antes, durante y después.

Las actividades se detallan a continuacion:

Planeacion: es ordenar el trabajo paso a paso de acuerdo con los objetivos, siendo sus fines
reducir al minimo los riesgos y aprovechar los recursos, ademés de registrar informacion sobre
clientes, mercado y competencia. Contempla, entre otros, los siguientes aspectos: identificar metas
concretas, describir, analizar segmentos, calificacion de prospectos, determinar herramientas,

delimitar tiempos y ordenar rutas. (pag. 26)

Organizar: se refiere a la elaboracion y disposicion de los recursos que se requieren y busca
reducir el tiempo y el esfuerzo que solicite la labor de ventas, mediante la utilizacion de

herramientas especificas de trabajo que ayuden a convertir la planeacion en ejecucion. (pag. 26)

Acercamiento: consiste en programar la entrevista de ventas y se da cuando el vendedor logra

hablar o ponerse en contacto con el cliente. (pag. 26)

Ambientacion: es romper el hielo inicial, creando y manteniendo un clima agradable. Son los
primeros momentos de la entrevista. Hay un viejo dicho que dice que nunca hay una segunda
oportunidad para dar una primera buena impresidn, y eso en ventas es clave. Tiene que ver con la
forma de expresarse (verbal y corporal), el saludo, la organizacion del material, el grado de cortesia
e incluso el tener una actitud positiva. (pag. 26)

Investigacion: es la confirmacion de las verdaderas necesidades, deseos y expectativas de los
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clientes, para ello se hacen preguntas generales, especificas y exploratorias. El vendedor no puede

comenzar a “vender”, sin antes conocer lo que el cliente pretende. (pag. 26)

Presentacion: es la argumentacion para persuadir y convencer al cliente potencial. Se trata de
una exposicion clara, coherente y en el lenguaje del cliente, que relacione necesidades con
beneficios; no son discursos ni mondlogos, sino un didlogo. Es hablar de las caracteristicas,
traducirlas en ventajas y explicitar como estas significan beneficios. (pag. 27)

Posventa: aspecto muchas veces abandonado, es de vital importancia, ya que el objetivo
ultimo no es solo vender (cerrar el negocio), sino ganar y mantener clientes. Esto se relaciona con
la entrega, el seguimiento e inclusive la obtencion de referidos, ademas de la atencién y servicio

requerido. (pag. 29)

Técnicas de venta

Hablar de técnicas de venta lleva a pensar en un conjunto de procesos a seguir para realizar
una venta efectiva sobre cualquier actividad en la que desempefia su labor un representante de
ventas; sin embargo, aplicar las técnicas de venta significa desarrollar la habilidad de traducir las
caracteristicas de un producto o servicio en ventajas y beneficios para el comprador o usuario.
(Jara, 2018)

(Acosta Véliz, Salas Narvaez, Jiménez Cercado, & Guerra Tejada, 2018) Indica que los
vendedores utilizan diversas técnicas al momento de ejecutar su labor comercial, entre las mas

conocidas se pueden mencionar:
Modelo AIDA:

Hace referencia a las siglas Atencidn, Interés, Deseo y Accion, promoviendo en el potencial
cliente estas manifestaciones positivas hacia el producto o servicio. Se recomienda para ventas

sencillas. (pag. 19)
Técnica SPIN:
En la tecnica SPIN el enfoque que genera preguntas para lograr una secuencia que promueve

el interés hacia la compra. Se desarrollé en el siglo pasado por Rank Xerox. Se recomienda para
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ventas complejas. Sus pasos son:
e Analizar la situacién
e Detectar los problemas
e Conocer la importancia del problema
e Presentar una necesidad de solucion

e Promover el interés por la propuesta. (pag. 19)

Sistema Zelev Noel:

El Doctor Alberto Vélez Ledn cred este modelo al final el siglo XX, y por ello se denomina
Zelev Noel de sus apellidos leidos al revés. Presenta un analisis de la palabra ventas a través de los

siguientes pasos:
e Verificar preparativos
e Entrevista efectiva y vendedora
e Necesidades establecidas previamente
e Tarea de demostracion
e Satisfaccion total y atencion postventa. (pag. 20)

Venta enlatada: el vendedor usa la misma estrategia para cualquier venta, el éxito de ella

es la naturalidad de su actuacion en cualquiera de los casos. (pag. 20)

Venta consultiva: en este tipo de técnica el vendedor enfatiza sus esfuerzos en conocer las
necesidades del cliente y luego ofrecer el producto que se adapte a sus intereses. Es comun en

operaciones de tipo industrial o de alta especialidad. (pag. 20)
Venta adaptativa:

Esta técnica se adapta al vendedor y al cliente, no se usa la misma técnica, el cliente participa

de forma muy activa. (pag. 20)

Capacitacion al personal de ventas
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En el mundo de las ventas, es muy importante considerar que los vendedores deben estar en
constante capacitacion, debido a la dindmica cambiante del mercado, considerando los factores
externos e internos de la empresa, ya que con el avance actual de la tecnologia los clientes hoy en
dia son maés exigentes, por lo que la fuerza de ventas debe estar en constante actualizacion de las
técnicas y estrategias de ventas para un cierre efectivo de las negociaciones. Y es que el proceso
de capacitacion también permite a las organizaciones detectar las debilidades y fortalezas del
capital humano, con la finalidad de convertir esas debilidades en fortalezas y explotar los puntos
fuertes existentes. (Chavez & Laz, 2017)

Contenido del programa de capacitacion

(Veliz & Salas Narvéez, 2018) Sefialan para que el programa de capacitacion sea completo

y dinamice toda la actuacion del vendedor es necesario que realice programas de:

Conocimiento de la empresa: el personal debe conocer la empresa a la cual presta sus
servicios, esto sentard las bases de sus estrategias o técnicas de ventas. (pag. 21)

Conocimiento del producto: conocer el producto o servicio es vital para el logro de sus

objetivos. (pag. 21)

Conocimiento de los competidores y de la industria: conocer a la competenciay a la industria
ayudara a que el vendedor puede establecer mejor su estrategia y procurar que el cliente elija con

relacién a las ventajas y beneficios del producto frente al resto de competidores. (pag. 21)

Conocimiento del cliente y del mercado: un vendedor debe conocer a su cliente como parte
de sus actividades y funciones diarias, esto constituye uno de los pasos para el éxito de un proceso
de ventas. (pag. 22)

Conocimiento de las habilidades de ventas: estar al dia y conocer las nuevas metodologias y

técnicas de ventas mejorara las habilidades de ventas que el posea. (pag. 22)

Conocimiento de la Tecnologia: tienen que ver con la automatizacion de la fuerza de ventas

(AFV) y la administracion de relaciones con el cliente (CRM). (pag. 22)
Plan de motivacion

Un plan de motivacion surge de la necesidad de conducir el comportamiento de las personas

hacia un objetivo comdn. En el mundo 37 empresarial los trabajadores actian motivados, ya sea
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por estimulos econémicos (remuneracion) como no econdmicos (reconocimiento). (Veliz & Salas
Narvaez, 2018)

T b
e

Capacitar al Fomentar la
traba]amr ~

llustracion 7 Factores de motivacion del empleado
Fuente: (Veliz & Salas Narvaez, 2018)
(Veliz & Salas Narvaez, 2018) también resaltan e indican que la motivacion tiene dos

clasificaciones importantes:
Motivacion Externa
e Reconocimiento
e Realizacion personal y profesional
e Promociones y ascensos
¢ Nivel de Responsabilidad
e Cargo o puesto de trabajo (pag. 38)

Motivacién Interna: conjunto de motivaciones del propio ser humano para alcanzar metas

y cumplir objetivos, denominada también automotivacion. (pag. 38)
Direccién de ventas 4.0

( Schnarch Kirberg , 2020) Menciona en direccion efectiva de equipos de venta que con la
aparicion de los e-commerce y el desarrollo de la industria 4.0, los comercios estan expuestos a

cambios constantes a la hora de vender. Es por esto, que las empresas requieren de profesionales
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que sean capaces de liderar un equipo de ventas 4.0, para afrontar los retos de gestion y control que
presentan las tiendas online. (pag. 54)

Las industrias 4.0, que requieren una nueva orientacion en ventas, consistente en desarrollar
un liderazgo transformacional, es decir, dirigir, gestionar y controlar los equipos de ventas

mediante la utilizacion de estrategias digitales. (pag. 54)

La direccion de ventas tiene como objetivo centrar las estrategias de una empresa u
organizacion hacia el cliente y los entornos digitales y globales. En consecuencia, un director de
ventas debe poseer unas aptitudes especificas para garantizar una gestion y toma de decisiones

acertada y asegurar el éxito de una empresa, entre las cuales se pueden mencionar:

e Ser capaz de incentivar el talento individual y colectivo.

Capacidades motivadoras.

Detectar tendencias.

Potenciar el talento de cada uno de los empleados.

Fomentar la cooperacion entre los miembros de un equipo. (pag. 5)

Ventas 4.0
Ventajas Desventajas
e Aumenta la competitividad e Escasez de talento
empresarial

e Mejora la productividad.
e Mas seguridad.

e Detecta tendencias

Tabla de ventajas y desventajas de Ventas 4.0

Fuente: elaboracion propia.
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2.3.3 Ecosistemas y Estrategias de Marketing Digital
Ecosistema digital

Los ecosistemas digitales se refieren a entornos extendidos e interconectados en los que se
intercambia informacion digitalmente a traves de sus propios componentes; por ejemplo: internet
es un ecosistema digital grande, abierto y dindmico donde los usuarios individuales y aplicaciones
de software son los componentes pequefios que contribuyen a la creacion y consumo de
informacién digital. (Prieto Méndez, Pech, Campos , & Francesa, Alfaro, 2018)

E-mail marketing

(Shum Xie, 2020) Refiere que el e-mail marketing consiste en él envié de informacion a los
suscriptores o clientes utilizando como canal de comunicacion el correo electrénico. Normalmente

se envia informacidon sobre anuncios, publicidad y también contenido informativo.

La razon principal para crear e-mail marketing es porque establece contacto directo con los
clientes y con aquellos que de verdad estan interesados en la informacion que se va a enviar, lo

cual ayuda a reforzar la lealtad, confianza y presencia de la marca. (pag. 179)
Beneficios del e-mail marketing

e Mejor segmentacién, debido a que son clientes que estan interesados en el producto,

servicio e informacion que le envias.

e Menor costo y mayor alcance, es mucho mas econémico en comparacién con otras

estrategias de marketing.
e El envio del correo electronico tarda pocos segundos en llegar al destinatario.
e Disefios mas flexibles y personalizados a la hora de enviar un newsletter.
e Mejor medicion de los resultados permite tener un reporte mas certero e integro.
e Mayor alcance, debido a que la informacidn se envia directamente al cliente.

e Comunicacion personalizada, permite personalizar el contenido, colores, disefios y

asi generar una comunicacion efectiva.
e Respuesta inmediata por parte del cliente.

e Alcance global, debido a que te puedes comunicar con cualquier persona de diferentes
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paises. (pag. 182).

Ecosistemas y Estrategias de Marketing Digital

Ventajas Desventajas

« Interaccion intuitiva y organica. « Dependencia tecnoldgica
e Automatizar tareas.

e Ahorro de tiempo.

e Procesos més eficientes.
« Mayor productividad.

e Mejor comunicacion interna.

Tabla de ventajas y desventajas de Ecosistemas y Estrategias de Marketing Digital
Fuente: elaboracion propia.

2.3.4 METODOLOGIAS APLICADAS
Planeacion y gestion estratégica del marketing

La planificacion estratégica empieza a ser utilizada de manera formal en la década de 1950,
esto se debid a que a fines de la Segunda Guerra Mundial la demanda superaba la oferta, las
economias de gran escala eran la clara ventaja competitiva y los mercados estables y apacibles se
convertian progresivamente en oligopolio, para estas empresas de la época, vieron grandes
oportunidades de diversificar su produccion y por ende orientarse hacia nuevos mercados. Esta
situacion conllevo a que los propietarios y gerentes recurrieran a la planificacion estratégica formal
para tener mejor control de la situacion y el mejor aprovechamiento de sus recursos. (Vela &
Bocigas Solar, 1992)

Principios del marketing

Desde la revolucion Industrial hasta el presente, el sistema econdémico occidental ha
cambiado profundamente y, como consecuencia, ha influido en la forma de actuar de las empresas,
su estructura, el reparto de funciones y el proceso de toma de decisiones. De la misma forma, el

papel que el marketing asume en la empresa sé a ido modificando. (Vela & Bocigas Solar, 1992)
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(Vela & Bocigas Solar, 1992) sefialan que estas modificaciones se pueden agrupar en cuatro

fases, las cuales se describen a continuacion:

La Revolucion Industrial: su caracteristica mas importante fue la de la escasez de los medios
de produccion. Se podria decir que en esta etapa existio lo que se ha denominado “orientacion de
produccion”, ya que el marketing asumid Ginicamente la funcion de dar salida a lo producido, para
que tenga que ser cada vez mayor. Empieza asi, a darse importancia a la publicidad con objeto de
estimular la demanda; por consiguiente, en esta fase se llevaron a cabo funciones que hoy se
agrupan dentro del concepto de marketing, pero sin haber existido lo que hoy se conoce con el

nombre de “corriente filos6fica del marketing”. (péag. 33)

El Crecimiento Econdmico: se caracteriz6 no por la escasez de los medios de produccidn,
sino por la insuficiencia estructural de los circuitos de distribucion y de la organizacion comercial.
El objetivo prioritario de esta etapa fue crear una organizacién comercial capaz de absorber y
distribuir la nueva produccion en masa. Destaca asi mismo en esta fase, que el papel del marketing
se volvié menos pasivo. Las tareas se centraron en esta fase en una direccion de ventas que
organizara la distribucion fisica, se encargara de la logistica, de la publicidad y promocion, de la
planificacion, organizacién y control de la red de ventas. Por lo tanto, se registro en las empresas

una orientacion de ventas. (pag. 34)

La Sociedad Préspera: en esta fase la organizacion integrada de marketing agrup6 bajo una
direcciébn comdn todas las decisiones concernientes al consumidor acerca del producto,
distribucion, precio y comunicacion persuasiva. En esta fase, existio un desequilibrio entre la oferta

y la demanda, siendo superior la primera a la segunda.

Si el problema en las etapas procedentes era fabricar y vender productos que satisficieran
las necesidades de la mayor cantidad de personas posibles con objetivo de aprovechar las
economias de escala, en esta tercera fase se tratd de buscar aquella parte del mercado no satisfecha

por una politica indiferenciada y descubrir posibles demandas diferenciadas. (pag. 34)

La Sociedad Postindustrial: supone en cierto modo un cambio de lo cuantitativo a lo
cualitativo. En cierto sentido, se empezé considerar que no era una meta deseable el crecimiento
econdmico sin limites de la era de abundancia, sino que el foco de atencidn debia centrarse en la
calidad de vida. Ya no se trata de poder adquirir mas productos, sino de obtener unos productos

mejores. asi el marketing evolucioné en direccion de buscar no el crecimiento del consumo, sino
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un equilibrio entre la demanda expresada por el mercado y la demanda deseable socialmente. (pag.
36)

Evolucién del marketing

Comercializacidon y marketing son términos cuya diferencia no es clara. Para algunos autores
se trata de sindnimos. Para estos, ambos son las actividades necesarias para que se produzca el
intercambio comercial. (Hernandez, 2018)

En las empresas ambas funciones, comercializacion y marketing, pueden ir de la mano. Este
es el caso de los departamentos de marketing y comercial. En otros casos, comercial esta
subordinado a marketing. Marketing es un concepto mas extenso. (pag. 17)

La definicion de marketing, al igual que su contenido y funciones, ha ido evolucionando. La
inicial se refiere al mero enlace entre el producto y el precio en mercados de consumo masivo. Esta
definicion se va ampliando a mediados del siglo XX y extrapola su aplicacién a campos como la
politica o el marketing social. (pag. 18)

En esta tabla se aprecia la evolucion del concepto de marketing desde su surgimiento:

‘ Definicién de marketing
1900 - 1920 Enlace de la produccién con el consumo
1921 - 1945 | Actividades que facilitan el intercambio de bienes
1946 - 1960 Actividades que se ocupa identificar y satisfacer necesidades

El resultado de las actividades empresariales que dirigen el flujo de

R bienes y servicios desde el productor hasta el consumidor. (AMA 1960)
1970 - 1980 El intento de producir la respuesta deseada creando y ofreciendo valo-
) res al mercado (KOTLER 1972)
El proceso de planificacion y ejecucion de la concepcion, fijacion de
1980 -1990 precios, promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para

crear intercambios que satisfagan los objetivos individuales y organiza-

cionales (AMA 1985)

Crea, desarrolla y comercializa relaciones de intercambio con el cliente
Década 90s a largo plazo, de forma que los objetivos de las partes implicadas se
satisfagan (Gronroos 1989)

El marketing es la actividad, el conjunto de instituciones y los procesos
Actualmente para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor
para los clientes, los socios y la sociedad en general. (AMA 2013)

llustracion 8 Definicion de marketing.
Fuente: (Hernandez, 2018)

Ventas 4.0
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La actividad de venta es una de las profesiones mas antiguas, ya hace mas de 4,000 a.C. los
arabes comercializaron entre ellos y luego al mundo. Como primera etapa toda esta evolucién se
gener0 por los primeros asentamientos humanos, el sedentarismo, la agricultura y los trabajos con
metales blandos (Alfareria).

Una siguiente etapa surge entre 3000 a 1200 AC donde se perfecciona la alfareria y la
agricultura con la ganaderia. Finalmente, luego entre en los afios 1100 a.C. aparece la escritura 'y
la venta a través de ella toma un giro trascendental, se usan las vias maritimas y se especializa el
comercio.

En una cuarta etapa surgen los sistemas monetarios y crediticios a partir del uso del papel
moneda. Una quinta etapa en la Edad Media (1480 d.C.) ya esta llena de asociaciones, protecciones
a través de seguros, surgen las primeras actividades bancarias, Cruzadas, descubrimiento de
América, Guerras Mundiales, entre otros acontecimientos desde los siglos XIV hasta la actualidad
en los se comienza a forjar las actividades de marketing como las conocemos hoy en dia donde
aparecen personajes como Moses Brown y Jonh Patterson a quien se lo considera el padre de las

ventas. (Acosta Véliz, Salas Narvaez, Jiménez Cercado, & Guerra Tejada, 2018)

2.4 MARCO LEGAL
Arreglo de Pago de Ley

Banco de América Central Honduras, S.A. (BAC Credomatic), en cumplimiento a Ley de
Tarjeta de Crédito y sus reformas, pone a disposicion el Arreglo de Pago de Ley de Tarjeta de

Crédito, basado en el articulo 33-A de la Ley y 36 de su reglamento.

El Arreglo de Pago por cancelacion de tarjetas de crédito puede ser solicitado cuando un
Tarjetahabiente presenta dificultades para hacer frente a sus obligaciones de tarjeta de crédito por

morosidad o impago.
Financiamiento

Los saldos de todas las Tarjetas de Credito del cliente serdn refinanciados en un
financiamiento decreciente con cuotas mensuales, bajo nuevas condiciones y respetando la tasa
méaxima aplicable para arreglos de pago publicada por la Comision Nacional de Banca y Seguros

(CNBS) para cada mes.
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TASA Tasa estipulada por la CNBS de forma mensual, basada
en la Ley de Tarjeta de créditos.

CNBS - Tasas de Interés de Tarjetas de Crédito

PLAZO De 12 meses hasta 60 meses, o segln disposiciones de
politicas crediticias.

CARGOS ADMINISTRATIVOS, Maximo hasta 1% del valor a financiar

OPERATIVOS O LEGALES
SEGURO DE DEUDA Valor sobre productos de financiamiento

Seguros | BAC Credomatic

Tasa aplicable a Productos de Financiamiento.
TARJETAS DE CREDITOS Canceladas y saldos seran trasladados al financiamiento.

llustracion 9 Cargos y plazo para arreglo de pago.
Fuente: (Bac Credomatic, s.f.)

Articulo 48.- Ofrecimiento de Productos o Servicio Financieros

Los Emisores podran ofrecer a los Tarjetahabientes otros productos y servicios financieros
relacionados a las tarjetas de crédito, siempre que cuenten con la autorizacién previa del
Tarjetahabiente, la cual debe constar por escrito en los anexos de los contratos de adhesion,
evitando en todo momento el acoso u hostigamiento en el ofrecimiento de dichos productos o

servicios. (La Gaceta, 2017)

El Tarjetahabiente se reserva el derecho de anular en cualquier momento la autorizacion
concedida al Emisor para el ofrecimiento de productos o servicios financieros asociados a las
tarjetas de crédito o financiamiento, asimismo, podréa designar los canales que estime convenientes

para recibir las notificaciones relacionadas al ofrecimiento de estos productos o servicios. (pag. 20)

Se prohibe al Emisor realizar el ofrecimiento de sus productos o servicios fuera de los dias y
horarios establecidos en el siguiente Articulo, asi como realizar gestiones de ofrecimiento de un
mismo producto o servicio, en un periodo menor de treinta dias (30) calendario, posteriores a la

fecha en que el Tarjetahabiente hubiera rechazado dicho producto o servicio. (pag.20)
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA

3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA
La congruencia metodoldgica consiste en presentar y resumir en forma adecuada, general y

sucinta los elementos basicos del proyecto de investigacion, la cual mide, evalla y presenta una

vision panoramica elabora al inicio del proceso. (Ortiz & Vera Pérez)

3.1.1 Matriz metodoldgica

La matriz metodoldgica es la herramienta que posibilita el andlisis e interpretacion de la

operatividad tedrica del proyecto de investigacion, que sistematiza al conjunto: problema,

objetivos, variables y operacionalizacion de las variables. (Pérez, 2016)

Problema de Objetivos Prequntas de Variables
investigacio invegstigacién Independient
n General Especificos pe Dependiente
. ¢QUE factores Factores que
Identificar los mglden enla limitan el
fatctores bajla o del ofrecimiento
o . internos que | colocacion de del producto
E’r%ijdeeza(e:ﬂzs Rlea?: 'ggr un limitan y producto Bac
fuerza do promocic’)n potencia el Flota en los Factores que
u tas d P ratéa ofrecimiento | canales de potencian el
ventas de estrategica del producto. |ventaen San ofrecimiento
. - Enumerar la
promocion | el servicio Bac . _
.| cantidad de ¢Con que
del producto |Flota a traves N : .
Bac Flotaen | de capacitaciones f_recuenma Planeac_:lon y o
la ciudad de | capacitaciones | 9Y€ la fuerza |tienen gestion Capacitacione
San Pedro hrc)arramientas de ventas capacitacione | estratégica del |s a la fuerza de
Sulay cudles y evaluaciones recibe sobre el |s los canales marketing | ventas
serian las para la fuerza producto de de venta sobre
. forma este producto?
estrategias de venta, con
. mensual.
que se deben | el fin de captar Evaluar aue OB ino de
implementar |y prospectar " 3 qu ?Qu i P
para motivar |una mayor iInF():%nteivos mg(:ir\]/;\rgoas I(; Incentivos y
su cantidad de motivacionale |fuerza de factores de
colocacion? | clientes. ) motivacion de
snecesitala |ventas para
. la fuerza de
fuerza de promocionar
venta
ventas para el producto
promocionar | Bac Flota?
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el producto
Bac Flota.

Analizar de
qué forma
prospectan
clientes los
ejecutivos que

¢De que
forma
prospectan los
ejecutivos de
venta que han

Prospeccion
de clientes

ofreceny colocado el
venden Bac producto Bac
Flota. Flota? Conocimiento
— Ventas 4.0
Calificar el ¢Cual es el de la fuerza de
nivel de nivel de ventas de los
recordacion recordacion beneficios del
que tiene la producto.
del producto
fuerza de
Bac Flota por
ventas para el
parte del
vendedor producto de
' Bac Flota?
Tabla | Matriz Metodoldgica
Fuente: elaboracién propia
3.1.2 Esquema de variables de estudio
e Factores que limitan el s
ofrecimiento del producto. ::
e Factores que potencian el i

independientes

Wariables

Figura 1 Variables de estudio

Fuente: elaboracion propia

Ventas 4.0

Planeacion y gestion
estrategica del marketing

ofrecimiento del producto.

& (Capacitaciones a la fuerza de

venti.

* [ncentivos v factores de

motivacion de la fuerza de venta

¢ Prospeccion de clientes.

o Conocimiento de la fuerza de

ventas de los beneficios del

producto.

SauIpl

lap sapquume 5

SRR
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3.1.3 Operacionalizacion de las variables

La operacionalizacion de las variables es definir claramente la manera como se observara

y medira cada caracteristica del estudio. (Freire, 2019)

3.1.3.1 Variables dependientes

Variables
Dependientes

Definicién Conceptual

Definicion
Operacional

Dimensiones

Indicadores

Factores
internos que
limitan el
ofrecimiento del
producto

Son todo a aquellos
factores que se originan
en el propio contexto
interno de una empresa.
(Bellido, 2018)

Evaluacion de
expectativas,
motivacion y
conocimiento del
producto.

Estratégica

Evaluacién del
conocimiento,
expectativas y
motivacion de los
vendedores

Operativa

Analisis de los
aspectos internos
y externos que
limitan las ventas
del producto

Factores que
potencian el
ofrecimiento del
producto

Potencia es la capacidad
para ejecutar algo o

producir un efecto. (Real
Academia Espafiola, s.f.)

Evaluacion sobre
conocimiento de
incentivos
econdmicos
actuales.

Estratégica

Cantidad de
personas que
venden y tienen
conocimiento del
producto

Operativa

Analisis de los
aspectos que
potencian las
ventas del
producto.

Capacitaciones a
la fuerza de
ventas

La capacitacion es un
proceso que posibilita al
capacitando la
apropiacion de ciertos
conocimientos, capaces
de modificar los
comportamientos
propios de las personas
y de la organizacion a la
que pertenecen.
(Jaureguiberry, s.f.)

Capacitaciones
en técnicas de
venta de forma
semestral.

Estratégica

Contenido y tipo
de capacitacion.

Operativa

Frecuencia de
las
capacitaciones.
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Estimulo que se ofrece a
una persona, grupo o
sector de la economia

Verificar las
necesidades del
vendedor para

Estratégica

Evaluacion del
nivel de
satisfaccion con

Conocimiento
de la fuerza de
ventas de los
beneficios del
producto.

en la mente o en
consideracion. (Real
Academia Espafiola, s.f.)

electrénicos
aleatorios con
beneficios de
Bac Flota.

Incentivos y con el fin de elevar la incentivar los incentivos
factores de produccion y mejorar los | ofrecimiento de actuales.
motivacion de la | rendimientos. (Real producto. Operativa Analisis de los
fuerza de venta | Academia Espafiola, s.f.) incentivos y
aspectos que
motivan a la
fuerza de ventas.
Exploracion de Identificar Estratégica |Cantidad de
posibilidades futuras clientes que prospectos
. basada en indicios rednan las mensual
Prospeccion de o
clientes presente_s (Real ) caracterlstl_cas Operativa Numero de
Academia Espariola, s.f.) | que el perfil de prospectos
Bac Flota efectivos.
requiere
Tener algo 0 a alguien | Correos Estratégica | Recordacion de

ofrecimiento Bac
Flota.

Operativa

Cantidad de
correos enviados
al mes.

Tabla Il Variables Dependientes

Fuente: elaboracion propia
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3.1.3.2 Variables independientes

crecimiento o la de
la misma. (Vargas,
2018)

conocimiento.

Variables Definicion Definicion ) ) . items de
. : Dimensiones | Indicadores
Independientes Conceptual Operacional Instrumentos
La planeacion y
gestion estrgteglca Uso adecuado
del marketing es
una herramienta de de las
. .| Identificacion herramientas
. Estado actual .
gestion que permite de las brindadas
establecer el que .
. estrategias y
hacer y el camino |, ..
., tacticas en .
Planeaciony | que deben recorrer item 3,4, 10,
., . donde se .
gestion las organizaciones . . 11 Entrevista
. evidencie la ;
estratégica del para alcanzar las e supervisor de
. . planificacion .
marketing metas previstas e interés de la area
teniendo en cuenta colocacion del Revision de
i las estrategias .
los cambios y producto Bac ostrateg Frecuencia de
demandas que y tacticas para
. Flota L uso
impone su entorno. la colocacion
(Reyes Aguirre, del producto.
Duarte Centeno, &
Navas Metoy, 2020)
Ventas comprende Areas con
toda la fuerza m?r:g: y
laboral de la e o, Estado actual
Identificacion i6
empresa que se (?:eFecE?i(i/gs ;olocl::ellclon de
dedica a la atencién ] ac riota.
) que han
del cliente y sus )

L vendido Bac .
requerimientos de Flota item3y4den
mercaderia. De esta y . entrevista con

Ventas 4.0 evaluar el Revisién de )
manera la empresa . . supervisor de
. nivel de los ejecutivos .
obtendra una s area

. conocimiento | que han ]

rentabilidad y una . Analizar
- del producto |vendido el
liquidez resultados.
. contodoel |productoy
beneficiando al . .,
equipo. evolucion de

Tabla 11 Variables Independientes

Fuente: elaboracion propia
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3.2 ENFOQUE Y METODOS

Enfoque . Mixto

Alcance Estudio Descriptivo

Diseiio de la - No experimental,

investigacion transeccional simple
’ -

R
Enfoque v
metodos "~
b Investigacion * [ntrevista a supervisor
} c}lalitaliva —— = Lntrevista a experto
I Instrumentos de
: investigacion -\\_.
Investigacion * [incuesta a vendedores
cuantitativa e Encuestaa empresas

Figura 2 Esquema de enfoque y métodos
Fuente: Elaboracion propia

3.2.1 Enfoque de la investigacion

La presente investigacion se desarrolla con un enfoque mixto, ya que se integran métodos
cuantitativos y cualitativos que se analizan de manera conjunta. (Ortega, 2018) indica que el
enfoque mixto se caracteriza porque favorece una perspectiva amplia y profunda del fenémeno que
se estudia, asi mismo, esto le permite al investigador plantear el problema con claridad y formular
objetivos apropiados para el estudio junto a una conceptualizacion tedrica justa al fendbmeno que

se investiga.

En la parte cualitativa se realizara una entrevista a un experto en el area de ventas y entrevista
al supervisor del area y en la parte cuantitativa se utilizaran las encuestas con preguntas claves para

recopilar informacion de los vendedores.
3.2.2 Alcance de la investigacion

El alcance de la investigacion es descriptivo. Este tipo de alcance, como indica (Sampieri,
2018) busca especificar las propiedades, caracteristicas y los perfiles de personas, grupos,

comunidades o cualquier otro fendbmeno que sea sometido a analisis. Es decir, Unicamente
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pretenden medir o recoger informacion de manera independiente o conjunta sobre las variables a

las que se refieren.

Esta investigacion describe las limitantes que tienen los ejecutivos de venta en el
ofrecimiento del producto Bac Flota al cliente. Se identificaran los factores limitantes, se analizara

y se explicaran las variables que se estudian.
3.2.3 Instrumentos de la investigacion

Los instrumentos para recopilar y analizar datos en esta investigacion son la investigacion
cuantitativa e investigacion cualitativa. En la parte cualitativa se realizardn 2 entrevistas a
profundidad a dos expertos, uno externo y uno interno y en la parte cuantitativa se elaboraron 2

encuestas, una para el personal de ventas y uno para clientes empresariales.
3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

El tipo de disefio seleccionado en el presente estudio es no experimental transeccional simple.
Segun (Sampieri, 2018) el disefio no experimental, es un estudio que se realizan sin la manipulacién
deliberada de variables y en los que s6lo se observan los fendmenos en su ambiente natural para
analizarlos y transeccional simple, ya que este tipo de investigacion se caracteriza por extraer una
muestra de encuestados de la poblacion meta y obtener informacion de ella solamente una vez a lo
largo del estudio. (Céardenas, 2018)

3.3.1 Poblacion

(Moreno et al., 2018) define la poblacién como un grupo determinado de la poblacion segin
factores como: edad, sexo, raza o la presencia de una condicion especial de interés. La poblacion
meta en el presente estudio son los ejecutivos de venta del area de afiliaciones, banca de empresas
y banca PYME de Bac Credomatic en San Pedro Sula, asimismo se desarroll6 una encuesta piloto

para evaluar la percepcion que tienen los clientes con el producto Bac Flota.

A continuacion, se detalla los criterios de inclusion y de exclusion para los ejecutivos de la

banca:
3.3.2 Criterios de inclusion para ejecutivos de venta,

e Ejecutivos de venta laborando de forma permanente, con antigiiedad mayor a 6
meses, asignados al rea de PYME, afiliaciones y banca de empresas.
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3.3.3 Criterios de exclusion para ejecutivos de venta.
e Ejecutivos de venta laborando de forma temporal.

e Ejecutivos de venta laborando de forma permanente con antigiedad menor a 6

meses.
Con el objetivo de identificar si tenian conocimiento se hizo un sondeo
3.3.2 Muestra

Se realizo un censo al total de ejecutivos de venta que conforman el area empresarial que se

desglosan en: 11 ejecutivos de banca PYME, 8 de banca de empresas y 5 de afiliaciones.

También se realiz6 una encuesta piloto a 30 clientes empresariales que acudieron a la agencia
principal de San Pedro Sula de forma presencial. Las fechas autorizadas por parte de los
supervisores de las diversas areas de banco para poder realizar las encuestas a los clientes, fueron
el 23,24,25 de noviembre durante 1:00pm a 5:00pm, el objetivo de estas encuestas fue identificar
si las empresas tenian algn conocimiento sobre el producto de Bac Flota.

3.3.3 Técnicas de muestreo

La técnica de muestra que se utilizara es probabilistica por medio de una seleccion aleatoria
simple. (Laza, Investigacion y recogida de informacion de mercados, 2019) indica que el muestreo
aleatorio simple es una metodologia propia del muestreo probabilistico, que da la misma

posibilidad de ser seleccionado a cada elemento de la poblacion objetivo.

3.4 INSTRUMENTOS, TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS APLICADOS
Las técnicas de investigacién son un conjunto de procedimientos metodolégicos y
sistematicos cuyo objetivo es garantizar la operatividad del proceso investigativo. Es decir, obtener
mucha informacién y conocimiento para resolver nuestras preguntas. (Universidad La Concordia,
2020)

3.4.1 Técnica de entrevista

(Sampieri R. H., 2014) define la entrevista como una reunion para conversar e intercambiar
informacidn entre una persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados). Las

entrevistas implican que una persona calificada (entrevistador) aplica el cuestionario a los
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participantes; el primero hace las preguntas a cada entrevistado y anota las respuestas. Su papel es

crucial, resulta una especie de filtro.

En el presente estudio, se realizo la primera entrevista al supervisor del area de ventas

premium® y la segunda entrevista se realizo a un experto en el area de ventas?.
3.4.2 Técnica de encuesta

Una encuesta es una investigacion realizada sobre una muestra de sujetos representativa de
un colectivo mas amplio, que se lleva a cabo en el contexto de la vida cotidiana, utilizando
procedimientos estandarizados de interrogacion, con el fin de obtener mediciones cuantitativas de
una gran variedad de caracteristicas objetivas y subjetivas de la poblacion” (Garcia Ferrando, 2017,
p. 123).

La primera encuesta se aplico a los vendedores de los canales del banco que son: banca
PYME, banca de empresas y afiliaciones® y la segunda encuesta fue aplicada a clientes que visitan

la agencia principal en el area empresarial®.

El instrumento utilizado para ambas encuestas fue un cuestionario en formato digital en

Google Forms.
3.4.3 Procedimientos
Los pasos que seguir para la aplicacion de los instrumentos seran los siguientes:
Entrevista a supervisor del area encargada en la colocacién del producto Bac Flota

1. Se realiza el primer contacto via llamada telefénica para consultar su disponibilidad y

acceso a realizar la entrevista.

2. En caso de hacer la entrevista, se pondra a su disposicion 3 opciones para realizarla de

acuerdo con su agenda:

-Presencial

! Anexo 1: Entrevista con el supervisor del area de ventas premium
2 Anexo 2: Entrevista a un experto en ventas

% Anexo 3: Encuesta a vendedores

* Anexo 4: Encuesta a cliente empresarial
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4.

5.

-Via Zoom

-Correo electronico

Se programa fecha y hora para realizar la entrevista segun disponibilidad.
Se desarrolla un guion estructurado para la entrevista.

Se realizara un registro de toda la entrevista con los aspectos mas importantes.

Entrevista al experto en ventas:

1.

2.

4.

5.

Se realiza el primer contacto via correo electronico.

En caso de hacer la entrevista, se pondra a su disposicion 3 opciones para realizarla de

acuerdo con su agenda:

-Presencial

-Via Zoom

-Correo electrénico

Se programa fecha y hora para realizar la entrevista segun disponibilidad.
Se desarrolla un guion estructurado para la entrevista.

Se realizara un registro de toda la entrevista con los aspectos mas importantes.

Encuesta para ejecutivos de venta:

1.

2.

3.

Se ingresan las preguntas a un formulario de Google Forms.

Se envian los enlaces de la encuesta a los ejecutivos de venta via WhatsApp y correo

electronico, tomando en cuenta los criterios de inclusion y exclusion.

Se identifican los resultados obtenidos de Google Forms para su respectivo analisis.

Encuesta para empresa:

1.

Se solicita permiso con supervisores del area para solicitar apoyo a clientes que visitan la
agencia en el area empresarial en un horario de 1am a 5pm durante los dias 23,24 y 25

de noviembre.

Se consulta al cliente si nos puede apoyar con una encuesta referente al producto Bac
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Flota.

3. Silarespuesta es si, se le brinda un teléfono para completar la encuesta en el momento.

Si la respuesta es no, se agradece el tiempo de escuchar y se solicita apoyo a otro cliente.

4. Se identifican los resultados obtenidos de Google Forms para su respectivo analisis.

3.5 FUENTES DE INFORMACION

En este inciso, se detallan las fuentes de informacion utilizadas para la recoleccion de datos
en la presente investigacion. Entre ellas la fuente primaria que son aquellas que contienen
informacion nueva y original, que no ha sido sometida a ningun tratamiento posterior y en fuente
secundaria, son el resultado de las operaciones que componen el analisis documental (descripcion

bibliogréfica, catalogacion, indizacion, y a veces, resumen). (Méndez, s.f.)
3.5.1 Fuentes primarias

En esta investigacion se implementd el uso de dos fuentes primarias, la primera fue la
entrevista al supervisor de area de Ventas Premium, quien tiene a cargo el producto de Bac Flota 'y
una entrevista a un experto en ventas, esto permitio recopilar opiniones y comentarios desde un
punto de vista profesional. La otra fuente primaria fue la encuesta aplicada a los ejecutivos de venta
y empresa clientes del banco, con el fin de detectar su conocimiento a cerca de este servicio 0

herramienta.
3.5.2 Fuentes secundarias
e Reporte: informacién proporcionada por parte de los ejecutivos y supervisor del area.

e Articulos cientificos: investigaciones realizadas por otros investigadores en sitios

web como Scielo, Dialnet y Redalyc.

e Libros: La investigacion fue sustentada por informacién recopilada de libros acerca
de marketing, estrategias de ventas, planeacién y gestion del marketing digital, las
cuales fueron consultadas en formatos electronicos y bases de datos del Centro de
Recursos para el Aprendizaje y la Investigacion, herramienta que brinda la

universidad.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS
4.1 Informe de proceso de recoleccion de datos

Como técnica de investigacion cualitativa, se realizé una entrevista al supervisor de area

ventas premium Yy una entrevista a un experto en ventas.

En la variable cuantitativa se realizé una encuesta piloto a 30 empresas que visitan la zona
empresarial de la agencia principal de Bac Credomatic en San Pedro Sula y una encuesta a 24

ejecutivos de venta que conforman el &rea empresarial del banco.

A través de estas herramientas, se logrd identificar varios factores que afectan la colocacion

del producto Bac Flotas y también muchas oportunidades de mejora.

4.2 Resultados y analisis de las técnicas aplicadas sean cuantitativas o cualitativas
A continuacidn, se presentan los principales hallazgos identificados a través de las técnicas
de investigacion aplicadas y se detalla cada uno de acuerdo con el instrumento de investigacion

utilizado.
4.2.1 Resultados de la investigacion cuantitativa
4.2.1.1 Resultados de la encuesta a los ejecutivos de venta

Esta encuesta se elabor6é con el fin de evaluar el nivel de conocimiento que tienen del
producto Bac Flota cada ejecutivo de venta e identificar si conocen el valor de la comision, si han
ofrecido o vendido este servicio, asimismo conocer las sugerencias que ellos consideran necesario

para potenciar el ofrecimiento del producto.
Los hallazgos fueron los siguientes:

¢Ha escuchado acerca del producto Bac Flota?
24 respuestas

® si
® No

Figura 3 Porcentaje de ejecutivos que han escuchado Bac Flota
Fuente: Elaboracidon propia en resultados de la investigacion
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¢Ha escuchado acerca del producto Bac Flota?

Areas No| Si |Total
Afiliaciones 1 4 5
Banca de Empresas 8 8
Banca PYME 11 11
Total, general 1 23 24

Tabla IV Desglose de bancas que han escuchado acerca de Bac Flota

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

Uno de los propdsitos en esta investigacion, es identificar si los ejecutivos de venta conocen

acerca de este producto, segun las encuestas, pudimos detectar que hay una persona en el area de

afiliaciones gue no conoce sobre este producto, cabe recalcar que esta encuesta se realizd a personal

permanente con mas de 6 meses de antigiiedad.

Bac Flota es:
23 respuestas

Figura 4 Desglose definicién Bac Flota

Fuente: Elaboracidon propia en resultados de la investigacion

@ Una tarjeta de crédito con descuento en
gasolineras a nivel nacional.

@ Una plataforma con un medio de pago
integrado que permite llevar un control y
administracion del combustible.

Una plataforma de GPS para llevar el
control de los vehiculos de una
empresa.

Cantidad de personas

Bac Flota es:

Banca de
Afiliaciones | Empresas

Banca
PYME

Total,
general

Una plataforma con un medio de pago
integrado que permite llevar un control y

administracion del combustible. 2 6 11 19
Una plataforma de GPS para llevar el

control de los vehiculos de una empresa. 2 2 4
Total, general 4 8 11 23

Tabla V Desglose de definicion de Bac Flota segun ejecutivos de venta

Fuente: Elaboracidon propia en resultados de la investigacion

Parte esencial para detectar el nivel de conocimiento de Bac Flota, fue consultando la

definicion de este producto, si bien la mayoria respondio de forma acertada, se detectdé que en
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afiliaciones y banca de empresas, un 17.4% de ejecutivos que tienen un concepto erréneo del
producto, esto puede causar una mala experiencia al cliente, ya que si alguno de estos ejecutivos
Ilegase a ofrecer el producto con esta explicacion y luego, al presentarle el servicio al cliente se da
cuenta que es algo diferente, puede generar una mala impresion y queja del cliente hacia el banco.
También se pudo detectar que todos los ejecutivos de Banca Pyme tienen claro la definicion del
producto.

¢Ha ofrecido Bac Flota a un cliente?
23 respuestas

® si
® No

Figura 5 Desglose de ofrecimiento Bac Flota

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

¢Ha ofrecido Bac Flota a un cliente?

Afiliaciones Banca de Empresas | Banca PYME Total, general
No 2 2 2 6
Si 2 6 9 17
Total, general 4 8 11 23

Tabla VI Desglose de ofrecimiento Bac Flota de los ejecutivos de venta
Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

Se logro detectar que en el area de afiliaciones solo el 40% de ejecutivos de venta de esa area
han ofrecido este servicio, de banca de empresas el 75% y en banca pyme un 81.8%. Las bancas

gue mas ejecutivos han ofrecido son Banca Pyme y Banca de Empresas.

Debemaos tener en cuenta que las personas que se dedican a las ventas tienen que cumplir con
una serie de competencias que facilitan el desarrollo exitoso de su persona. Una de ellas es el
conocimiento de los productos y servicios: El vendedor debe conocer en detalle las caracteristicas
del producto que se comercializa, usos, disefio, tamafio, estandares de calidad ventajas y beneficios.
(Céspedes, 2017)
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¢Ha vendido Bac Flota?
23 respuestas

®si
® No

Figura 6 Desglose ejecutivos que han vendido Flotas Bac

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

¢Ha vendido Bac Flota?
Banca de Banca Total,
Afiliaciones | Empresas PYME general
No 3 5 5 13
Si 1 3 6 10
Total, general 4 8 11 23

Tabla VII Desglose de bancas que han vendido Bac Flota

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

Esta consulta, fue bastante importante para los objetivos de esta investigacion, se pudo
detectar que un 43.5% de los encuestados no ha vendido Bac Flota, a través de estos datos, se inicia
con la implementacion del plan de mejora, empezando con las bancas de menor a mayor

colocacion.

:Conoce la comision que su area ofrece al vender Bac Flota?
23 respuestas

® si
® No

78,3%

Figura 7 Conocimiento de la comisién por venta de producto Bac Flota

Fuente: Elaboracidn propia en resultados de la investigacion
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¢Conoce la comisidn que su area ofrece al vender Bac Flota?

Banca de Banca Total,
Afiliaciones Empresas PYME general
No 1 1 1 3
Si 3 7 10 20
Total, general 4 8 11 23

Tabla VII1 Desglose de conocimiento de comision de producto Bac Flota

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

Cada ejecutivo de ventas tiene diferentes comisiones segun el producto que coloca, en este

apartado se detect6 que un 78.3% de los encuestados si conoce la comision que se les deposita al

vender el producto de Bac Flota.

¢Considera justa la comisién que se da al vender Bac Flota?

23 respuestas

@® si
® No

No se cuanto es

Figura 8 opinion de ejecutivos de venta acerca de comision de producto

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

Cuenta de ¢ Considera justa la comision que se da al vender Bac Flota?
Banca de Banca Total,
Afiliaciones | Empresas PYME general
No 1 1 2
No se cuénto es 1 1 1 3
Si 3 6 9 18
Total, general 4 8 11 23

Tabla IX Desglose opinion de ejecutivos de venta acerca de comision de producto

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

Se les consulto a los ejecutivos de venta si llena sus expectativas la comision que se les da al

vender el producto y la mayor parte respondio que si, sin embargo, se detecto que hay un 26% que

no sabe cuanto es la comisién y un 8.7% considera que no es justa.
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¢Ha recibido capacitaciones acerca del producto Bac Flota?

23 respuestas

® si

® No
Figura 9 Ejecutivos que han recibido capacitaciones.
Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion.
¢Ha recibido capacitaciones acerca del producto Bac Flota?

Banca de Banca Total,
Afiliaciones | Empresas PYME general

No 2 11
Si 2 12
Total, general 4 8 11 23

Figura 10 Desglose de ejecutivos que han recibido capacitaciones.

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion.

En este inciso se puede observar que hay un gran nimero de ejecutivos de venta que no han

recibido capacitaciones del producto.

La capacitacion se define como un proceso en donde se aumenta el conocimiento y se

mejoran las habilidades de los trabajadores con la intencion de conseguir los objetivos tanto

organizacionales como individuales. (Castaneda & Duran, 2018)
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¢ Considera necesario recibir capacitaciones con mas frecuencia sobre este producto?
23 respuestas

®si
® No

Figura 11 Opinion de ejecutivos de venta hacia las capacitaciones.

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion.

¢ Considera necesario recibir capacitaciones con mas frecuencia sobre este producto?
Banca de Banca Total,
Afiliaciones | Empresas PYME general
Si 4 8 11 23
(en blanco)
Total, general 4 8 11 23

Tabla X Desglose de opinion de ejecutivos de venta hacia las capacitaciones

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

Con esta pregunta, se logro detectar que todos los ejecutivos de venta necesitan y estan de
acuerdo en recibir capacitaciones con mas frecuencia en este producto, esto demuestra también una

apertura de parte de ellos con el producto.

Para que la empresa de desarrolle correctamente es necesario que cuente con personal
capacitado en el cual se tenga claro cuél es su funcién dentro de la empresa y que conozca las
necesidades de la misma para lograr los objetivos que persigue la organizacion. La capacitacion no
solo es dar nuevos conocimientos, sino permitir que los trabajadores desarrollen habilidades y
destrezas que les permita llevar a cabo los conocimientos que ya tienen; es decir, la forma en que
pondran en practica los conocimientos dentro de su espacio laboral, y asi promover un ambiente
adecuado donde se tenga una buena relacién entre todos y complementen con las ideas de cada uno

de los trabajadores. (Salinas, 2014)
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¢Cree que Bac Flota es un producto atractivo para el cliente empresarial?

23 respuestas

®si
@ No

100%

Figura 12 Opinion de ejecutivos de venta hacia producto Flotas Bac

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

¢Cree gque Bac Flota es un producto atractivo para el cliente empresarial?

Banca de Banca Total,
Afiliaciones | Empresas PYME general
Si 4 8 11 23
Total, general 4 8 11 23

Tabla XI Desglose de opinion de ejecutivos de venta hacia producto Flotas Bac.

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion.

Se logra detectar que los ejecutivos de venta en total, consideran que Bac Flota es un

producto util y atractivo para un cliente empresarial, estos resultados también demuestran que los

ejecutivos de venta si conocen el objetivo de este producto.

;Considera que es dificil ofrecer este producto?
23 respuestas

® si
® No

Figura 13 Opinion de ejecutivos de ventas sobre dificultad al ofrecer producto Bac Flota.

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion.
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¢Considera que es dificil ofrecer este producto?

Afiliaciones Banca de Empresas | Banca PYME | Total, general
Si 4 8 11 23
Total, general 4 8 11 23

Tabla XI1 Desglose de opinion de ejecutivos de ventas sobre dificultad al ofrecer producto Bac Flota

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

El total de los ejecutivos de venta indicaron que ofrecer el producto de Bac Flota es dificil
de vender. Este producto tiene una presentacion més larga que otros productos de portafolio del

banco, también es un producto que tiene un costo mensual, por lo tanto, requiere invertir mayor

cantidad de tiempo para culminar una negociacion.

¢De que forma prospectan clientes para Bac Flota?

23 respuestas

\ 4

Figura 14 Forma de prospeccion de clientes

|D Cop

@ Consultando si asignan combustible

@ Consultando si hay vehiculos en la
empresa

Cuando el cliente consulta por algun
beneficio en combustible

@ Cuando el cliente me menciona acerca

del producto
@ No he prospectado

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion.

¢De que forma prospectan clientes para Bac Flota?

Afiliaciones

Banca de Empresas

Banca PYME

Total, general

Consultando si
asignan combustible

Consultando si hay
vehiculos en la
Empresa

Cuando el cliente
consulta por algun
beneficio en
combustible

Cuando el cliente me
menciona acerca
del producto

No he prospectado

3

-

Total, general

4

11

23

Tabla X111 Forma de prospeccion de cliente

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion




En este apartado, se observa que banca Pyme es quien prospecta un poco mas a comparacién de
las otras bancas, sin embargo, los resultados siguen siendo desfavorables para todas las bancas, ya que la

mayoria ofrece el producto hasta cuando el cliente lo menciona y varios tampoco los prospectan.

La ultima pregunta de la encuesta fue abierta, como podemos observar en el anexo 12 se les
consulto ¢ Tiene alguna sugerencia de como se puede mejorar el ofrecimiento de este producto? las
sugerencias que mas se repitieron fue tener mas capacitaciones, tener un guion para ofrecerlo y

realizar mayor publicidad del producto.

La capacitacion del talento humano es parte de una cultura organizacional que permite que
los empleados tengan las competencias necesarias para su desenvolverse eficientemente dentro de
las organizaciones, de igual forma ayuda al clima laboral porque permite que el talento humano
sienta que es parte importante de la empresa y que esta se preocupa por el desarrollo que tienen
dentro de la organizacion. (Molina, 2017)

4.2.1.2 Resultados de la encuesta piloto a empresas

Esta encuesta fue realizada a personal de diversas empresas que llegan de forma presencial
al area de negocios de la agencia principal de San Pedro Sula, el objetivo es evaluar si estos clientes
que llegan de forma presencial a realizar gestiones con los ejecutivos de banca pyme, banca de
empresas y afiliaciones han tenido ofrecimiento del producto Bac Flota o si tienen conocimiento

de la existencia de este servicio.

Los resultados fueron los siguientes:

¢En la empresa que labora se asigna combustible a empleados?
30 respuestas

® si
® No

Figura 14 Porcentaje de empresas que asignan combustible a empleados.

Fuente: Elaboracidon propia en resultados de la investigacion.

57



Esta consulta es importante evaluar, ya que son posibles clientes prospectos para el producto
de Bac Flota, como se observa en el desglose, hay un 43.33% de empresas que asignan combustible
a los empleados. El servicio de Bac Flota es atil para administrar combustible a la flota vehicular

empresarial y también para la asignacion de combustible a empleados.

¢En la empresa que labora hay flota vehicular propia o tercerizada?
30 respuestas

®si
® No

Figura 15 Porcentaje de empresas con flota propia, tercerizada o sin flota.
Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

Como se observa en el desglose, el 83.3% de empresas tienen flota vehicular, estas
empresas son posibles prospectos, ya que se puede ofrecer el producto para tener una mayor

administracion y control del combustible.

¢En qué forma se asigna combustible en la empresa?
26 respuestas

@ Transferencia

@ Orden de compra
@ Efectivo

@ Tarjeta Vérsatec
@ Bacflota

Figura 16 Porcentaje de formas que empresas asignan combustible.

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion.
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¢ En qué forma se asigna combustible en la
empresa?

Bac flota 1
Efectivo 2
Orden de compra 11
Tarjeta VVérsatec 1
Transferencia 11
Total, general 26

Tabla X1V Desglose de formas que empresas asignan combustible.
Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion.

En este inciso, se desglosa que la operativa que mas se utiliza en las empresas es: orden de
compra y transferencia para la asignacion de combustible. De las 30 empresas, solo hay 1 empresa

que utiliza Bac Flota y 1 empresa que esta con la competencia Versatec.

¢Ha visto publicidad o escuchado sobre el producto Bac Flota?
26 respuestas

® si
® No

Figura 17 Conocimiento de empresas que han visto publicidad de Bac Flota.

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion.

¢ Ha visto publicidad o escuchado sobre el producto Bac
Flota?

No 26
Total, general 26

Tabla XV Desglose de empresas que han visto publicidad de Bac Flota.
Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion.
En este inciso, podemos observar que ninguna empresa ha visto publicidad de Bac Flota en

medios fisicos ni digitales, la empresa no invierte suficiente para promocionar este producto, las
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personas que conocen acerca de Bac Flota son porque su ejecutivo les ha comentado acerca de ello,

pero no por algun tipo de publicidad.

¢Su ejecutivo asignado en banco le ha consultado si la empresa en que labora se asigna

combustible?
26 respuestas

® si
® No

Figura 18 Consulta a empresas si el ejecutivo de banco ha ofrecido Bac Flota.

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion.

¢ Su ejecutivo asignado en banco le ha consultado si la
empresa en que labora se asigna combustible?

No 18
Si 8
Total, general 26

Tabla XVI Desglose de consulta a empresas si el ejecutivo de banco ha ofrecido Bac Flota.
Fuente: Elaboracidon propia en resultados de la investigacion.

Con esta consulta, se detectd que un 69.2% de los ejecutivos no realiza esta consulta para
luego ofrecer el producto de Flotas Bac. El ejecutivo de ventas debe conocer a su cliente e ir
indagando poco a poco para poder evaluar que producto del portafolio bancario puede ser Gtil para

la operativa de la empresa.

Escuchar a los clientes se trata de conectarse con ellos, prestar atencion a sus necesidades y

comprender cdmo puedes ayudarlos a lograr sus objetivos. (Couso, 2017)
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¢Le gustaria tener una presentacion sobre un producto empresarial que tiene como objetivo

controlar y administrar el combustible de la empresa?
26 respuestas

® si
® No

Ya tuvo la presentacion

Figura 19 Consulta a empresas si les gustaria tener una presentacién de Bac Flota.

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion.

El 65.4% indico que les gustaria recibir una presentacion del producto Bac Flota, esto seria

ideal ya que aumentaria los clientes prospecto para el producto.

4.2.2 Resultados de la investigacion cualitativa

4.2.2.1 Entrevista con experto en ventas

®,

¢+ Nombre: Inmaculada Herrero Garcia
+¢+ Puesto laboral: Business Development Manager
¢ Empresas: Neovire e iniciativas de Hub Business Technology

En la entrevista realizada a la experta en ventas, nos indicé que el primero obstaculo que
puede tener un vendedor al inicio de una negociacion es no tener el profundo conocimiento del
cliente para cada una de las etapas de contacto que se tendra con él, también nos indico que
debemos eliminar disonancias y generar confianza, también que la frecuencia de las capacitaciones
hacia los vendedores, dependera mucho del estado actual del equipo, evaluar el momento adecuado

para realizar la capacitacion para saber si serd necesaria.

La experta en venta también nos comento ciertas cualidades que debe poseer un equipo de
ventas para alcanzar el éxito y entre ellas se destaca las habilidades blandas requeridas y una

infraestructura tecnologica que facilite sus labores.
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Entrevista con supervisor Ventas Premium

En la entrevista realizada al supervisor de esta area, nos comento diversos puntos importantes
acerca del producto Bac Flota, como ser: Banca PYME ha realizado una mayor colocacion del
producto Bac Flota, sin embargo, no todos los ejecutivos la venden, normalmente son los mismos
y la banca que menos colocacion tiene es la Banca de Empresas y afiliaciones. También nos indicé
gue muchos ejecutivos no saben cémo funciona este producto, algunos saben un poco, pero como

la negociacidn de este producto es mas larga, prefieren ofrecer tarjeta empresarial.

También nos coment6 que hubo algun plan de estrategia en el afio 2022 para la colocacion
del producto, el cual consistia en realizar acompafiamientos con los ejecutivos de venta a varias

empresas de la cartera de ellos para ofrecer varios productos en la visita.

Entre las herramientas que el supervisor considera necesarias para que el ejecutivo pueda
ofrecer este producto es: realizar mayores acompafiamientos con los ejecutivos, capacitaciones,
informarles acerca de la comision, brindarles presentaciones cortas para que ellos puedan enviarles

a los clientes e informarles mas acerca de los beneficios del producto.

CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 Conclusiones

1. En cumplimiento al objetivo uno gque plantea evaluar el tipo de incentivo que necesita la
fuerza de ventas para promocionar el producto Bac Flota, en la actualidad en la empresa solo se
maneja una comision por la colocacion del servicio, se consulto a la fuerza de venta si llenaba sus
expectativas la comision que se les paga, el 65.2% respondio que si, el 8.7% esta en desacuerdo y
hubo 26.1% que no sabia de cuanto era ya que hasta la actualidad no habian vendido este servicio

por lo que desconocen el monto.

2. Respondiendo al objetivo dos de identificar los factores que limitan y potencian el
ofrecimiento del producto, el 100% de los encuestados responden que este servicio es muy dificil
de vender, ya que es un producto muy largo de presentar y lleva todo un proceso para poder
concretar la venta del servicio, el ejecutivo de venta prefiere ofrecer los productos mas faciles de

presentar del catalogo, por lo que es un factor que limita su venta.

3. En referencia al objetivo cuatro de enumerar la cantidad de capacitaciones que la fuerza

de ventas recibe el producto de forma mensual, la empresa no cuenta con capacitaciones periodicas,
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el 47.8 % de los empleados que actualmente laboran como vendedores no han recibido
capacitaciones de Bac flota y su permanencia en la empresa es arriba de 6 meses. Una ultima
pregunta de la encuesta fue abierta, en este inciso se logro identificar que los vendedores sugirieron
el poder tener mas capacitaciones, contar con un guion para ofrecer el producto y realizar mayor
publicidad. El contar con capacitaciones ayudan al vendedor a tener mas conocimiento del servicio
avender, de esa forma lograr llegar al cliente y cubrir sus necesidades, dar al cliente lo que necesita

y asi mejorar su experiencia.

4. Referente al objetivo cinco de poder determinar el conocimiento del servicio Bac Flota por
parte del ejecutivo de venta, se consulto la definicion de este producto, el 82.6% respondié de
forma acertada y el 17.4% respondi6 errGneamente.

5. Se logro identificar que el 26.1% del personal de venta no ha ofrecido el servicio de Bac
Flota a ningun cliente por lo que la recordacion del producto es baja. solo un 43.5% ha logrado

vender este servicio, el otro 56.5% respondi6 que no.

5.2 Recomendaciones

1. La encuesta arrojé muy buenos resultados en el nivel de conocimiento de los ejecutivos
de venta sobre el producto Bac Flota, se recomienda que para aumentar su venta se disefie un silabo
donde se desarrolle un guion paso a paso para la promocién ya que tiene una presentacion muy
larga, de esa forma se generalizan los puntos mas importantes y se asegura que todos manejen la
misma informacion.

2. Para elevar el nivel de conocimiento de los ejecutivos de venta, es necesario que se
realicen capacitaciones 1 vez cada seis meses sobre el producto Bac Flota y técnicas de venta, de
esa forma tendran mejor manejo del producto y aprenderan a sintetizar, resaltar los beneficios y
caracteristicas del producto para tener una mejor apertura con el cliente logrando una mejor
determinacion de sus necesidades.

3. La evaluacion de los ejecutivos de venta es fundamental, se recomienda realizarlo
aleatoriamente, de estar forma se conocera si estan cumpliendo con los objetivos planteados y si
verdaderamente le estan dando la misma importancia al servicio Bac Flota en comparacion con los

otros productos que manejan.
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4. En la encuesta realizada hubo vendedores que estaban en desacuerdo con las comisiones
y otro grupo las desconocia por completo, es recomendable que se haga un evalud para su
modificacion (dependiendo la flota que logren vender) para motivar y mejorar el desempefio, es
necesario asegurarse que cada ejecutivo de venta sea conocedor de este tipo de comisiones.
5. Se recomienda el desarrollo de material de aprendizaje sobre el producto Bac Flota, como
presentaciones, guion, correos y otros materiales complementarios para impulsar el manejo de este
servicio.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD
6.1 Nombre de la propuesta
Plan Estratégico para la Promocion del servicio Bac Flota a vendedores en San Pedro Sula.
6.2 Justificacion de la propuesta

Uno de los principales gastos de una empresa, es el combustible, detectar fugas y factores
que afectan a este gasto, ayudara a las empresas para aumentar su rendimiento. Asignar
combustible también requiere tiempo y el producto Bac Flota, ayuda a optimizar la labor
administrativa y llevar un mejor control de la flota vehicular empresarial, ya que Bac Flota es una
plataforma tecnoldgica que ayuda al control y administracion del combustible que se asigna en la
empresa, esta plataforma viene incluida con un medio de pago integrado, ya sea tarjeta de crédito
o0 debito, por lo tanto, podemos decir que este producto, es bastante Gtil y atractivo para cualquier
empresa que asigne combustible y esta misma perspectiva debe tenerla un ejecutivo de ventas.
Conocer todos los beneficios que ofrece el producto de Bac Flota, provocara que el ejecutivo de
ventas tenga mayor seguridad al momento de ofrecer el producto, sin embargo, para lograr esto,
debemos formar al ejecutivo de ventas, otorgandoles los insumos necesarios para que pueda ofrecer

el producto y también escuchando sus ideas y sugerencias.

La siguiente propuesta se realizo en base a los hallazgos encontrados en los resultados, las
cuales nos indicaron que: muchos ejecutivos no han ofrecido ni vendido este producto, algunos
ejecutivos de venta tienen una definicion erronea acerca del funcionamiento de Bac Flota y el total
de ejecutivos considera dificil el ofrecimiento de este producto. Por estos resultados, hemos
elaborado un espacio virtual dentro de Microsoft 365 con herramientas que facilitaran el

ofrecimiento por parte de los ejecutivos de venta el producto de Bac Flota.

6.3 Alcance de la propuesta
El objetivo de esta propuesta se base en los siguientes puntos:

e Promover de forma interna el producto Bac Flota.

e Establecer un programa de capacitaciones para los ejecutivos de venta de cada canal del
banco iniciando a partir de enero.

e Crear un espacio virtual con herramientas para facilitar el ofrecimiento del producto Bac
Flota.
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6.4 Descripcidn y desarrollo a detalle de la propuesta

El plan estratégico sera una herramienta para que los ejecutivos de venta puedan acceder y

visualizar contenido relevante a Bac Flota, como ser:

Etapa

Descripcion

Presentaciones del producto

Artes en PDF con informacion del producto para el envio de

este material a los clientes.

Correos de personas para

abocarse

Un espacio para que los ejecutivos de venta sepan con quien

deben abocarse al tener un cliente prospecto de Bac Flota.

Guion para ofrecimiento al

cliente

En este inciso, los ejecutivos tendrdn un guion de
ofrecimiento, el cual podran copiar y pegar para enviarselo a

sus clientes y lograr generar alguna reunion.

Requisitos para clientes

Dentro de la herramienta, habra una lista de requisitos que
necesita cumplir el cliente para lograr ingresar la solicitud del

producto Bac Flota.

Actualizaciones de gasolineras

afiliadas al servicio

En este apartado estaran las gasolineras que cuentan con el
POS de Bac Flota y de esta forma, si algn cliente consulta
que gasolinera esté afiliada, ellos podran observarlo desde este

apartado.

Fechas de capacitacion

Dentro de la herramienta de SharePoint, podra ir
monitoreando la fecha y hora de la proxima capacitacion que

tiene cada canal de ventas empresarial.

Banner digital

A través de este arte descargable, los ejecutivos podran
enviarsela a sus clientes y crear un contenido visual y

resumido del producto Bac Flota.
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6.4.1 Descripcién del Plan Estratégico para la Promocion del servicio Bac Flota
6.4.1.1 Sharepoint

A través de esta herramienta incorporada en el correo institucional de Microsoft 365, se
propone crear un espacio online de comunicacion exclusivamente para Bac Flota, en la cual todos

los empleados de Bac Credomatic podréan tener acceso.

Con SharePoint en Microsoft 365 se puede crear un espacio de comunicacion para compartir
noticias, informes, estado y otra informacion en un formato visualmente atractivo. Los sitios de
comunicacion responden y se pueden ver desde cualquier lugar desde cualquier dispositivo.
(Microsoft, 2019)

En el blog de Sharepoint, se propone realizar los siguientes apartados:

Recursos

a Presentaciones \/ Requisitos / documentacion i Listade gasolineras afiliadas a Banner digital

Contactos para apoyo en
Speech para clientes Cronograma de capacitaciones Contactos de apoyo Bac Flota IEI",O precaliﬁcadpo de ::iebl"ltes

Ideas y sugerencias

Figura 20 Incisos a proponer para Sharepoint

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

Al hacer clic a cada inciso, lo trasladara a un espacio con la informacién correspondiente de

cada apartado.

@ Presentaciones

En el inciso de presentaciones, habrd 2 recursos en formato PDF con presentaciones del
producto Bac Flota y sus principales beneficios, estas herramientas se utilizan para enviarlas al

cliente prospecto.

Speech para clientes

En el apartado de Speech, se colocard un guion para el ofrecimiento del producto, de esta

forma los ejecutivos de venta podran acceder y copiar ese guion para luego enviar correo 0 mensaje
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de texto como ofrecimiento al cliente, esto ahorrara tiempo al ejecutivo de venta en explicar las

principales funcionalidades.

\/ Requisitos / documentacion

En el inciso de requisitos, se pretende colocar la documentacion que se necesita del cliente

para proceder con el ingreso.

Ei Lista de gasolineras afiliadas

En la seccién de lista de gasolineras, se colocaria un archivo de Excel con el listado
actualizado de las gasolineras afiliadas a Bac Flota, esto seria de mucha importancia ya que el

cliente normalmente consulta cuales gasolineras estan en el programa.

Banner digital

En la parte que dice Banner digital, serdn 3 imégenes descargable con arte e informacion
puntual acerca del producto.

8% Contactos de apoyo Bac Flota

En los incisos llamados contactos, se colocara el nombre, correo y nimero de teléfono de las
personas que apoyan a los ejecutivos de venta. Ellos tienen la funcién de apoyar a los vendedores
en el ingreso de tarjetas de crédito empresariales y también apoyan en realizar presentaciones mas

a detalles de estos productos al cliente.
Ideas y sugerencias

En el apartado llamado ideas y sugerencias, se hara un espacio para cualquier aporte que los
empleados de Bac Credomatic quieran expresar acerca del producto Bac Flota, al entrar en ese
inciso, se trasladara a un formato de Google Form para que puedan escribir su aporte.
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3 10 17

Trabajo
Presentacién Bac Flota /
Prospeccion de clientes

Politicas y requisitos / BAC FLOTA

mar, 10 ene., 8:30 mac, 17 ene, 800

Y por ultimo y de los puntos més importantes, en el Sharepoint habrd un calendario de

capacitaciones, alli se indicaran los datos de fecha, hora y banca que recibira la capacitacion,
asimismo se indicara si sera virtual o presencial.

Se logro realizar un ejemplo de la interfaz que la empresa puede realizar en Sharepoint:

BAC FLOTA

Conoce mas aqui >

Recursos

=1 Lista de gasolineras afiliadas @ BAC Flota

0o ) Contactos parm apoyo en
Contactos de Bac Flot: L,
O R P precalificado de clientes

Capacitaciones
+ Agregar evento

Titulo del evento
Martes, de 12:00 a 13:00

Titulo del evento " Titulo del evento s

Crear

3 Mes i s er
a 01 Martes, de 12:00 a 13:00 01 Martes, de 12:00 a 1:00 01
verlo.

Solucion tecnolégica para la administracion de flota vehicular empresarial
BAC FLOTA marca propia de BAC CREDOMATIC

Figura 21 Pantalla de inicio a proponer en Sharepoint
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Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

6.4.1.2 Cronograma de capacitaciones

Se propone realizar un plan de capacitaciones 2023 para inicios de afio y finales de afio, esto
con el objetivo de formar a los ejecutivos de venta con conocimiento en técnicas de venta, producto
Bac Flota y politicas de crédito, algunos ejecutivos de venta laborando desde su casa, por lo tanto,
el plan de capacitaciones serd de forma virtual a través de Microsoft Teams, al finalizar las

capacitaciones de cada &rea, habré una evaluacién de conocimiento.

Para esta propuesta, se estaria involucrando el jefe de Ventas Premium, Ejecutivo de
Plataforma Bac Flota, Ejecutivo de Banca, Ejecutivo de Banca Otros canales y la autorizacion de
los supervisores de cada canal, todos los miembros relacionados a este cronograma de
capacitaciones se veran favorecidos al tener resultados a través de los ejecutivos, ya que también

forma parte de sus métricas de colocacion.

Las capacitaciones se haran de forma online, a través de Microsoft Teams, cada ejecutivo de
venta debera estar en oficinas y conectado en fecha y hora en el link que se estard enviando para la
capacitacion y media hora antes del inicio, se estard brindando un refrigerio por medio de los

supervisores del area.

El cronograma de desglosa de la siguiente forma:

Capacitaciones 2023

Fecha Hora Canal Notas

3/1/2023 |8:30AM | técnicas de venta Afiliaciones |una breve recomendacion de

el jefe de ventas premium.

Reunioén virtual/ mostrar material visual
/solicitar apoyo al mejor vendedor para

ofrecimiento/ capacitacion impartida por

de clientes plataforma Bac Flota Trade.

presentacion Bac reunion virtual /mostrar material visual
10/01/2023 | 8:30 AM | Flota / prospeccion Afiliaciones |/capacitacion impartida por Ejecutivo de
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politicas / requisitos

reunion virtual / mostrar material visual /

17/01/2023 | 9:00 AM : . Afiliaciones | capacitacion impartida por ejecutivo de
a cumplir del cliente
banca otros canales
Solicitar apoyo a supervisor de cada area
19/01/2023 | 8:30 AM evaluacion Afiliaciones | para enviar link de evaluacion a
subordinados.
reunion virtual/ mostrar material visual
Banca de /solicitar apoyo al mejor vendedor para
01/02/2023 [ 9:00 AM | técnicas de venta E una breve recomendacion de
mpresas . NN ,
ofrecimiento/ capacitacion impartida por
el jefe de ventas premium.
presentacion Bac Banca de reunion virtual /mostrar material visual
08/02/2023 | 9:00 AM | Flota / prospeccion /capacitacion impartida por Ejecutivo de
. Empresas
de clientes plataforma Bac Flota Trade.
oliticas / requisitos Banca de reunion virtual / mostrar material visual /
15/02/2023 | 9:00 AM P : qut capacitacion impartida por ejecutivo de
a cumplir del cliente Empresas
bancas.
Banca de Solicitar apoyo a supervisor de cada area
17/02/2023 | 9:00 AM evaluacion E para enviar link de evaluacion a
mpresas .
subordinados.
reunion virtual/ mostrar material visual
/solicitar apoyo al mejor vendedor para
01/03/2023 | 9:00 AM | técnicas de venta Banca PYME | una breve recomendacion de
ofrecimiento/ capacitacion impartida por
el jefe de ventas premium.
presentacion Bac reunion virtual /mostrar material visual
08/03/2023 | 9:00 AM | Flota / prospeccion | Banca PYME | /capacitacion impartida por Ejecutivo de
de clientes plataforma Bac Flota Trade.
clffiees / raaiins reunion virtual / mostrar material visual /
15/03/2023 | 9:00 AM | P / requt Banca PYME | capacitacién impartida por ejecutivo de
a cumplir del cliente
bancas.
Solicitar apoyo a supervisor de cada area
17/03/2023 | 9:00 AM evaluacion Banca PYME | para enviar link de evaluacion a

subordinados.
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reunion virtual/ mostrar material visual
/solicitar apoyo al mejor vendedor para

03/07/2023 | 8:30 AM | técnicas de venta Afiliaciones |una breve recomendacion de
ofrecimiento/ capacitacion impartida por
el jefe de ventas premium.

presentacion Bac reunion virtual /mostrar material visual
10/07/2023 | 8:30 AM | Flota / prospeccion Afiliaciones |/capacitacion impartida por Ejecutivo de
de clientes plataforma Bac Flota Trade.
oliticas /A requisitos reunion virtual / mostrar material visual /
17/07/2023 | 9:00 AM P / requt Afiliaciones |capacitacion impartida por ejecutivo de
a cumplir del cliente
banca otros canales
Solicitar apoyo a supervisor de cada area

19/07/2023 | 8:30 AM evaluacion Afiliaciones | para enviar link de evaluacion a
subordinados.
reunion virtual/ mostrar material visual

Banca de /solicitar apoyo al mejor vendedor para

01/08/2023 |9:00 AM | técnicas de venta una breve recomendacion de

Empresas _ NP ,
ofrecimiento/ capacitacion impartida por
el jefe de ventas premium.
presentacion Bac Banca de reunion virtual /mostrar material visual
08/08/2023 | 9:00 AM | Flota / prospeccion /capacitacion impartida por Ejecutivo de
. Empresas
de clientes plataforma Bac Flota Trade.
oliticas / requisitos Banca de reunion virtual / mostrar material visual /
15/08/2023 | 9:00 AM P / requt capacitacion impartida por ejecutivo de
a cumplir del cliente Empresas
bancas.
Banca de Solicitar apoyo a supervisor de cada area

18/08/2023 | 9:00 AM evaluacion para enviar link de evaluacion a

Empresas .
subordinados.
reunion virtual/ mostrar material visual
/solicitar apoyo al mejor vendedor para

01/09/2023 [ 9:00 AM | técnicas de venta Banca PYME | una breve recomendacion de
ofrecimiento/ capacitacion impartida por
el jefe de ventas premium.

presentacion Bac reunion virtual /mostrar material visual
08/09/2023 | 9:00 AM | Flota / prospeccion | Banca PYME |/capacitacién impartida por Ejecutivo de

de clientes

plataforma Bac Flota Trade.
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reunion virtual / mostrar material visual /
Banca PYME | capacitacion impartida por ejecutivo de
bancas.

politicas / requisitos

I3/ Q2022 | SHOT A a cumplir del cliente

Solicitar apoyo a supervisor de cada area
19/09/2023 | 9:00 AM evaluacion Banca PYME | para enviar link de evaluacion a
subordinados.

Tabla XVII Cronograma de capacitaciones 2023

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

6.4.1.3 Fondo de pantalla

Incorporando al area de informética del banco, se pretende hacer un cambio a nivel nacional
de los fondos de pantalla de las computadoras de cada miembro colaborador del banco. El area de
informatica tiene el acceso para establecer modificaciones a equipos con el dominio del banco, a
través de esta area se puede solicitar un apoyo para colocar un fondo de pantalla alusivo a Bac
Flota y colocarlo durante 1 mes cada 3 meses, iniciando desde enero 2023.

Los pasos para realizar esta modificacion son los siguientes:
1. Se debe que tener el arte listo en formato en jpg o jpeg.

2. Luego de eso personal de IT, debe introducir la imagen en el “Server de Dominio”
creando una carpeta especifica para definirlo como Wallpaper.

3. Seguido de eso, se crea la carpeta y se copia la ruta del fichero donde se tiene guardada
la imagen, seria por ejemplo: “//SRVR/domain/user/localdisk/c/fondo/wallpaper.jpg/“al

tener la ruta, procedemos a crear una politica en el servidor de dominio.

4. Abriremos la configuracién del administrador del servidor y nos dirigimos a politicas
de grupo y luego “grupos locales y usuarios” dentro de este segmento Se crea la politica

“fondo de escritorio”

5. Se crea la politica y se definen los privilegios y acciones que se ejecutan en todos los

ordenadores que estan en la red.

6. Una vez creada la politica, se ingresa en la politica de dominio la ruta del fichero en
formato “jpg” donde esta almacenada la imagen que deseamos de fondo de pantalla,

luego finalizamos y aplicamos los cambios y ya estaria creada dicha politica de grupo.
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7. EIl Gltimo paso consiste en enviar una actualizacion a toda la organizacion, por medio
del comando en CMD “gpupdate/ force” con esto las computadoras ya estaran tomando
los cambios y se vera reflejado el fondo de pantalla en todos los ordenadores del pc que

estan en el dominio.

AC Elota
e permite adminiSt#ar su flota,
asignar presup 0 y controlar el

é¢Para quien es?
Empresas con Flotas vehiculares

Figura 22 Fondo de pantalla a proponer

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

6.4.1.4 Plantilla para email marketing

En este apartado, se propone tener una plantilla con un guion de ofrecimiento acerca del
funcionamiento de Bac Flota, con esta herramienta, los ejecutivos podran copiar y pegar en el
correo electronico y enviarla a la cartera de clientes que tienen asignados. Esta herramienta
pretende estar habilitada en el Sharepoint para un facil acceso a ella, asimismo, puede ser

promocionada mediante correo electrénico.

74



Guion para ofrecimiento a través de correo electronico

Buen dia estimadeos, un gusto saludarles. —
En esta ocasion nos gustaria presentarle el producto de Bac Flota para empresa
este producto consiste en una plataforma que tiene como objetivo controlar y administrar el
combustible de |a flota vehicular empresarial, a través de ella se podrén establecer reglas de
negocio gue ayudaran a eliminar y detectar fugas de combustible. La plataforma tiene un medio
de pago integrado, ya sea tarjeta de crédito (51 dias de financiamiento) o de débito.

Mos gustaria saber su interés y disponibilidad de tiempo para que podamos realizar un reunidn
virtual o presencial y poder presentarles el producto.

Quedo pendiente de sus comentarios.

iSaludos cordiales!

Figura 23 Propuesta de guion para ofrecimiento Bac Flota

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

6.4.1.5 Correos informativos a colaboradores Bac Credomatic

Los ejecutivos de comunicacion y desarrollo utilizan la herramienta Yammer de Microsoft
Office para publicar anuncios relacionados del banco. Al realizar una publicacion en esta
herramienta, cae un correo electronico a todos los colaboradores con la notificacion de la nueva
publicacion. A través de esta herramienta, se proponer realizar anuncios acerca de Bac Flota 1 vez

cada 2 meses.
Entre el contenido de estos anuncios sera:
e Check list de consultas que deben realizar para prospectar un cliente Bac Flota.
¢ Beneficios de la plataforma Bac Flota.
e Artes relacionadas al producto.
6.4.1.5 Banner digital

Se propone realizar un arte descargable con informacion puntual del producto Bac Flota para
que los ejecutivos de venta puedan enviarselo a los clientes prospectos, de esta forma tendran un
elemento visual corto y resumido que puede ser Util para la vista de muchos clientes. Estos banners

estaran disponibles en el SharePoint para su descarga en cualquier momento.
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I Flotas BAC Credomatic

cQué es?

Es una plataforma tecnolégica para optimizar los recursos
de su flota vehicular.

Unica plataforma en el mercado en administracion de
flotas vehiculares, integrada a un medio de pago electrénico
(tarjeta de crédito o débito).

Controla en tiempo real sus operaciones y gastos de
combustibles, mantenimientos preventivos y/o correctivos,
control sobre conductores, entre otros.

Reflejado en: ahorros, efectividad operativa vy
responsabilidad social corporativa aumentando las utilidades
de la empresa.

Figura 24 Banner digital

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion.

6.4.2 Desarrollo de todos los elementos necesarios

Para el desarrollo de este plan de promocidn, es importante recalcar que el publico objetivo

son los ejecutivos de venta de Bac Credomatic.
6.4.2.1 Publico objetivo
Los colaboradores a quien esta dirigido el presente plan lo describiremos a continuacion:

Colaboradores de Banca PYME: conformado por 11 ejecutivos de venta que atienden a

pequefias y medianas empresas de la zona norte del pais.

Colaboradores de Banca de Empresas: conformado por 8 ejecutivos de venta que atienden a

grandes empresas en la zona norte del pais.

Colaboradores de afiliaciones: conformado por 5 ejecutivos de venta, que atienden a diversas

empresas que mantienen la facturacion de POS con Bac Credomatic.
6.4.2.2 Areas de apoyo

Para la elaboracion de esta propuesta, es necesario el apoyo de las siguientes areas:
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Tecnologia: esta area estara realizando las modificaciones del fondo de pantalla a nivel

nacional.

Ventas premium: el jefe esta area, estara apoyando en la capacitacion del producto, asi como
los enlaces de banca y enlace de otros canales, todos pertenecen al departamento de Ventas
Premium y la colocacién de este producto, también les favorece ya que es parte de sus métricas
mensuales. Por lo tanto, esta area sera encargada de las capacitaciones, guion de ofrecimiento,

requisitos y plantilla de email marketing.

Productos tarjeta y portafolio: este departamento, estara elaborando las artes del producto

Bac Flota para él envid de elementos visuales a traves de correo electronico a los clientes.

Comunicacion y desarrollo: esta area, sera el encargado de crear el Blog de SharePoint y

envié de correos informativos a través de Yammer.

6.5 Medidas de control

Estrategia Indicadores

Cronograma de

e Numero de personal capacitado
capacitaciones

Evaluaciones Analisis del puntuaje obtenido

Fondo de pantalla y correos
Realizar un plan |informativos
estratégico
dirigido a los

Cantidad de prospectos al mes

Sharepoint: Creacion de un

canales de venta espacio virtual con

para promover el herramientas para facilitar el

ofrecimiento Bac | ©frecimiento del producto
Flota. Bac Flota

Cantidad de colocaciones al mes
del producto Bac Flota

Revision de la cantidad de
colocaciones del producto Bac
Flota por parte de los ejecutivos
de venta de los ultimos 6
meses.

Evaluaciéon semestral de
estrategias

Tabla XVIII Medidas de control

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion
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6.6 Cronograma de implementacion

Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Sept. Oct. Nov. Dic.

Creacion de
Sharepoint

® Inicio de capacitaciones

y evaluacion T

@ Fondo de pantalla - -

i I
Marketing

® Correos informativos - - . -

® Banner digitl L

Figura 25 Cronograma de implementacion

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion

6.7 Presupuesto
Para las propuestas elaboradas, se tendria un costo en tiempo y un costo monetario en
refrigerio, el banco cuenta con todas las areas y materiales requeridos para la implementacion de
todas las propuestas, sin embargo, se invertiria tiempo por parte de las areas de comunicacién y

desarrollo, producto tarjeta y portafolio, tecnologia y el departamento de Ventas Premium.

Se propone iniciar con la implementacidn a inicios de enero, ya que es un mes con muy pocas
solicitudes a nivel nacional y las bancas aprovechan en iniciar con las estrategias del afio 2023

durante ese mes en especifico.

Las capacitaciones a los ejecutivos de venta realizadas segin cronograma seran de forma
virtual, sin embargo, se propone establecer un presupuesto para un refrigerio antes de iniciar la

capacitacion.

Considerando que las capacitaciones son a inicio de la jornada laboral se propone brindarles

un desayuno.

El presupuesto se realiz6 contando a los 24 ejecutivos de venta y sus supervisores que son

2 en cada area, siendo un total de 6 supervisores.



A continuacion, se detalla el costo en refrigerio que se sugiere a la gerencia:

Concepto Proveedor Cantidad | Precio Precio total
Unitario

Desayuno: huevo, | Veinticuatro 30 L38 L1,140

longaniza, queso Yy | Express

tortillas

Jugo de naranja Veinticuatro 30 L20 L600
Express

Costo L1,740

Costo total x 18 capacitaciones al afio L31,320

6.7 Concordancia de los segmentos de la tesis con la propuesta

Capitulo |

Titulo Investigacion

Objetivo General

Objetivos especificos

Plan

Estratégico

para
Promocién del Servicio Bac Flota
a Vendedores en San Pedro Sula

la

Realizar un plan de promocion
estratégica para promocionar el
servicio Bac Flota a través de
capacitaciones, métricas y evaluaciones
para la fuerza de venta, con el fin de
captar y prospectar una mayor cantidad
de clientes.

Identificar los factores internos que
limitan y potencia el ofrecimiento
del producto.

Enumerar la  cantidad de
capacitaciones que la fuerza de
ventas recibe sobre el producto de
forma mensual.

Evaluar qué tipo de incentivos
motivacionales necesita la fuerza
de ventas para promocionar el
producto Bac Flota.

Analizar de qué forma prospectan
clientes los ejecutivos que ofrecen
y venden Bac Flota.

Calificar el nivel de recordacion del
producto Bac Flota por parte del
vendedor.
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e Realizar un plan estratégico
dirigido a los canales de venta para
promover el ofrecimiento Bac
Flota.

Capitulo 11

Teorias / Metodologias de sustento

e Planeacién y gestién estratégica del marketing
e Ventas4.0

Capitulo 111

Variables Poblaciones Técnicas

e Factores internos que
limitan el ofrecimiento
del producto

e Factores que potencian el
ofrecimiento del Se realizo un censo al total de
producto gjecutivos de venta que conforman el

area empresarial que se desglosan en: e Cualitativa: Entrevista a experto en

11 ejecutivos de banca PYME, 8 de ventas y supervisor del area Ventas

banca de empresas y 5 de afiliaciones. Premium.

e Incentivos y factores de | También se realiz6 una encuesta piloto | Cuantitativa: Encuesta a ejecutivos de
motivacion de lafuerza |a 30 clientes empresariales que ventas y encuesta piloto a empresas.
de venta acudieron a la agencia principal de San

Pedro Sula de forma presencial.

e Capacitaciones a la
fuerza de ventas

e Prospeccion de clientes

e Conocimiento de la
fuerza de ventas de los
beneficios del producto.

Capitulo V

Conclusiones

e En cumplimiento al objetivo uno que plantea evaluar el tipo de incentivo que necesita la fuerza de ventas para
promocionar el producto Bac Flota, en la actualidad en la empresa solo se maneja una comision por la colocacion
del servicio, se consult6 a la fuerza de venta si consideraban justa esta comision, el 65.2% respondié que si, el
8.7% esta en desacuerdo y hubo 26.1% que no sabia de cuanto era ya que hasta la actualidad no habian vendido
este servicio por lo que desconocen el monto.




Uno de los principales factores encontrados en el presente estudio que limitan el ofrecimiento del servicio Bac
Flota es que es un producto muy dificil de ofrecer, esta interrogante se plantea en la encuesta y el 100% respondio
que si, ya que es un producto muy largo de presentar y lleva todo un proceso para poder concretar la venta del
servicio, el ejecutivo de venta prefiere vender los productos mas faciles del catalogo.

La empresa no cuenta con capacitaciones periddicas, el 47.8 % de los empleados que actualmente laboran como
vendedores no han recibido capacitaciones de Bac flota y su permanencia en la empresa es arriba de 6 meses. Una
ultima pregunta de la encuesta fue abierta, en este inciso se logro identificar que los vendedores sugirieron el poder
tener méas capacitaciones, contar con un guion para ofrecer el producto y realizar mayor publicidad. El contar con
capacitaciones ayudan al vendedor a tener mas conocimiento del servicio a vender, de esa forma lograr llegar al
cliente y cubrir sus necesidades, dar al cliente lo que necesita y asi mejorar su experiencia.

Se logro identificar que el 26.1% del personal de venta no ha ofrecido el servicio de Bac Flota a ningun cliente
por lo que la recordacién del producto es baja. solo un 43.5% ha logrado vender este servicio, el otro 56.5%
respondi6 que no.

Para detectar el nivel de conocimiento del servicio Bac Flota por parte de los ejecutivos de venta, se consulto la
definicion de este producto, el 82.6% respondié de forma acertada y el 17.4% respondio errGneamente.

Capitulo VI

Propuesta Objetivos de propuesta

Plan

e Promover de forma interna el producto Bac Flota
Estratégico para la e Establecer un programa de capacitaciones para los ejecutivos de venta de

Promocion del servicio Bac Flota cada canal del banco.
a vendedores en San Pedro Sula. e Crear un espacio virtual con herramientas para facilitar el ofrecimiento del

producto Bac Flota.

Tabla XIX Concordancia de los segmentos de la tesis con la propuesta

Fuente: Elaboracion propia en resultados de la investigacion
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ANEXOS

Anexo 1

¢Ha escuchado acerca del producto Bac Flota?
24 respuestas

®si
® No

Anexo 2

Bac Flota es:
23 respuestas

@ Una tarjeta de crédito con descuento en
gasolineras a nivel nacional.

@ Una plataforma con un medio de pago
integrado que permite llevar un control y
administracion del combustible.

@ Una plataforma de GPS para llevar el
control de los vehiculos de una

empresa.
Anexo 3
¢Ha ofrecido Bac Flota a un cliente?
23 respuestas
@ si
® No
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Anexo 4

¢Ha vendido Bac Flota?
23 respuestas

®si
® No
Anexo 5
¢Conoce la comisién que su drea ofrece al vender Bac Flota?
23 respuestas
®si
® No
Anexo 6
iConsidera justa la comisién que se da al vender Bac Flota?
23 respuestas
®si
® No

@ No se cuanto es
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Anexo 7

¢Ha recibido capacitaciones acerca del producto Bac Flota?
23 respuestas

® si
® No

Anexo 8

¢ Considera necesario recibir capacitaciones con mas frecuencia sobre este producto?
23 respuestas

® si
® No

100%

Anexo 9

¢Cree que Bac Flota es un producto atractivo para el cliente empresarial?
23 respuestas

® si
® No
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Anexo 10

;Considera que es dificil ofrecer este producto?

23 respuestas

Anexo 11

¢De que forma prospectan clientes para Bac Flota?

23 respuestas

|D Cof

@ Consultando si asignan combustible

@ Consultando si hay vehiculos en la
empresa

@ Cuando el cliente consulta por algun
beneficio en combustible

@ Cuando el cliente me menciona acerca
del producto

@ No he prospectado

@ si
® No
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Anexo 12

;Tiene alguna sugerencia de como se puede mejorar el ofrecimiento de este producto.? M

" |Afiliacioney Banca de Empresas | Banca PYME

Total general

Deberiamos tener mas mformacion de este producto 1

Deberian hacer las publicidad del producto

1
El producto es caro v por eso cuesta vendero, tambien se ocupan mas datos de los beneficios 1
El producto es difitcil de explicar, hay que tener algun speech 1

Mejorar las comisiones 1

Que hagan mas promocion del producto para que los clientes pregunten por el 1

Que nos den algun manual para acordamos de las tarifas y presentacton del producto 1

(Que se pagué mas cuando se activan mas caros

Que se pagué mas cuando se venden mas de dos flotas

Que se realicen mejoras de tarifa en el producto

Realizar mayor publicidad de este servicio

Recibir capacitaciones sobre este producto.

Recibir capacitaciones y presentaciones de este producto

Recibir mas capacitaciones

Recibir mas capacitaciones e incentivos com bonos o algo por colocar mas de 1 1

Recibir mas capacitaciones y que nos envien mas informacion y seguiniento 1

Recibir mayor asesoria de este producto 1

Recibir mayor ayuda audiovisual 1

Solo he recibido [ capacitacion, que se hagan mas 1

Tener alguna presentacion del producto y de las tanfas 1

Tener mas datos acerca del producto 1

Tener mas presentaciones y algun guion para ofrecerlo 1

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

(en blanco)

Total general 4 7 11

n

Anexo 13

.Conoce alguna plataforma o tarjeta de crédito dirigida a |empresas[ que |
ofrezcan alguna solucion para el control de combustible? (indicar
nombre)

Bac Flota 2
Bac flota 1
Escuche de flotas bag 1
Hasta hace poco escuché de Flotas

Bac 1
Me dijeron de flota bag 1
No 14
Puma Atlantida 1
Puma Aftlantida |
Puma Atlantida v Bac Flota 1
Solo Bac flota 1
Versatec v Bac Flota 1
Total, general 25

Tabla XVII Desglose de empresas que ofrecen producto para controlar flota vehicular.
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Anexo 14

¢Enla empresa que labora se asigna combustible a empleados?

30 respuestas
® si
® No

¢En la empresa que labora hay flota vehicular propia o tercerizada?

30 respuestas
®si
® No

¢En qué forma se asigna combustible en la empresa?
26 respuestas

Anexo 15

Anexo 16

@ Transferencia

@ Orden de compra
@ Efectivo

@ Tarjeta Vérsatec
@ Bac flota

91



Anexo 18

¢Ha visto publicidad o escuchado sobre el producto Bac Flota?
26 respuestas

® si
® No

Anexo 19

¢Su ejecutivo asignado en banco le ha consultado si la empresa en que labora se asigna

combustible?
26 respuestas

® si
® No

Anexo 20
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¢Le gustaria tener una presentacion sobre un producto empresarial que tiene como objetivo

controlar y administrar el combustible de la empresa?
26 respuestas

@ si
® No

Ya tuvo la presentacion

Anexo 21 Entrevista Experto
«» Nombre: Inmaculada Herrero Garcia

+¢+ Puesto laboral: Business Development Manager

*

« Empresas: Neovire e iniciativas de Hub Business Technology

¢ Qué le hizo querer entrar en el mundo de las ventas?
No es que queramos entrar al mundo de las ventas es que el mercado mismo nos obliga. Toda
empresa cuyos colaboradores no entiendan que todos somos parte de la entrega de valor al cliente

esta condenada al fracaso.

¢Describa cudl es el primer obstaculo que puede encontrarse el vendedor alinicio
de la entrevista?
No tener un profundo conocimiento del cliente para cada una de las etapas de contacto que

se tendran con él.

¢En una entrevista, qué es lo primero que hay que vender y por qué?

Con la comprobacion de la real necesidad del cliente.

¢Cual es la premisa mas importante que hay que recordar al mostrar un productoo
presentar un servicio?

La eliminacion de las disonancias y la generacion de confianza.

Segun su experiencia, ¢Cual es el tiempo recomendable para realizar
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capacitaciones al personal de ventas?
Va a depender del grado de madurez del grupo y de la evaluacion si el mismo es el adecuado

para ser parte del equipo.

¢Nos podria indicar tres técnicas de cierre?
e Verificacion de cumplimiento de necesidades.
e Verificacion de acuerdos comerciales.

e Generacién de documento transaccional.

¢ Cual es la mejor forma para prospectar un cliente?

En este momento a través de plataformas tecnoldgicas mixtas.

¢Como se asegura de estar al dia en sus habilidades de venta? ¢Y qué hace para
mejorar?
Nos verifican el grado de desarrollo de las habilidades blandas necesarias y nos mantienen al

dia con los avances en las disciplinas involucradas en estos procesos.

¢ Qué haria usted si a su cargo estuviera un equipo de ventas, el cual estateniendo
dificultad en la colocacion de un servicio?
Nosotros al ser una organizacion data driven lo primero que verificamos es la informacion

con la cual se estdn tomando decisiones para revisar los modelos y proceder a ajustarlos.

¢Qué métricas de evaluacion cree usted que es la ideal para medir el
conocimiento en un equipo de vendedores?

Las métricas de una cultura organizacional centrada en el cliente (Customer Centricity).

Por altimo, ¢ Qué debe tener un equipo de venta para alcanzar el éxito?
Las habilidades blandas requeridas y la infraestructura tecnoldgica para su toma de

decisiones.

Anexo 22 Entrevista Supervisor

Entrevista con supervisor Ventas Premium
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¢ Cudl ha sido la banca que mas ha vendido este producto?

Banca PYME ha realizado mayor colocacion, pero no todos los ejecutivos la venden,

normalmente son los mismos.

¢ Cual es la banca que menos colocacion tiene?
Banca de Empresas y afiliaciones

¢Se invierte en publicidad para este producto? ¢Ya sea publicidad fisica o digital?
Se ha invertido en publicidad, pero ha sido poco, en digital no.

¢Por gqué cree que algunas bancas no venden este producto?

Muchos ejecutivos no saben cdmo funciona este producto, algunos saben un poco, pero como

la negociacién es mas larga, prefieren ofrecer tarjeta empresarial.
¢ Considera que este producto tiene buena comision hacia los vendedores?
Si lo tiene
¢ Cree que este producto es beneficioso para las empresas?
Si, es bastante bueno para llevar un mayor control
¢Hubo algun plan de estrategia en este afio para la colocacion del producto? ¢ Cual?

Se realizaron acompafiamientos con los ejecutivos de venta a varias empresas de la cartera

de ellos para ofrecer varios productos en la visita.

¢qué herramientas considera necesaria para que el ejecutivo pueda ofrecer este

producto o que incentivo creen que sea conveniente?

Realizar mayores acompafiamientos con los ejecutivos, capacitaciones, informarles acerca
de la comision, brindarles presentaciones cortas para que ellos puedan enviarles a los clientes,

informarles mas acerca de los beneficios del producto.

Anexo 23
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Recursos

—
a Presentaciones \/ Requisitos / documentacion f Lista de gasolineras afiliadas @ BAC Flota

@ S h lient: I C d e e dl Bac Flot: Contactos para apoyo en
eech para clientes ronograma de capacitaciones ontactos de apoyo Bac Flota
- e =i 5 * i precalificado de clientes

FE Ideas y sugerencias

Anexo 24

Recursos
=1  Ustade gasolineras afiladas

Cronograma de capacitaciones Contactos de apoyo Bac Flota

Capacitaciones

Agregar evento

Crear un evento

- s Titulo del evento - Titulo del evento i Titulo del evento

an 01 Martes. de 12:00 2 1300 01 Martes, de 12:00 2 1300 01 Martes, de 12:00 3 1200
verto

Solucién tecnolégica para la administracion de flota vehicular empresarial
BAC FLOTA marca propia de BAC CREDOMATIC

Anexo 25 capacitaciones

Capacitaciones 2023

Fecha Hora
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Reunion virtual/ mostrar material visual
/solicitar apoyo al mejor vendedor para

3/1/2023 |8:30AM | técnicas de venta Afiliaciones |una breve recomendacion de
ofrecimiento/ capacitacion impartida por
el jefe de ventas premium.

presentacion Bac reunion virtual /mostrar material visual
10/01/2023 | 8:30 AM | Flota / prospeccion Afiliaciones |/capacitacion impartida por Ejecutivo de
de clientes plataforma Bac Flota Trade.
oliticas / requisitos reunion virtual / mostrar material visual /
17/01/2023 | 9:00 AM P : qut Afiliaciones | capacitacion impartida por ejecutivo de
a cumplir del cliente
banca otros canales
Solicitar apoyo a supervisor de cada area
19/01/2023 | 8:30 AM evaluacion Afiliaciones | para enviar link de evaluacion a
subordinados.
reunion virtual/ mostrar material visual
Banca de /solicitar apoyo al mejor vendedor para
01/02/2023 | 9:00 AM | técnicas de venta E una breve recomendacion de
mpresas e NP .
ofrecimiento/ capacitacion impartida por
el jefe de ventas premium.
presentacion Bac Banca de reunion virtual /mostrar material visual
08/02/2023 | 9:00 AM | Flota / prospeccion /capacitacion impartida por Ejecutivo de
: Empresas
de clientes plataforma Bac Flota Trade.
clffees / raa s Banca de reunion virtual / mostrar material visual /
15/02/2023 | 9:00 AM P : q : capacitacion impartida por ejecutivo de
a cumplir del cliente Empresas
bancas.
Banca de Solicitar apoyo a supervisor de cada area
17/02/2023 | 9:00 AM evaluacion para enviar link de evaluacion a
Empresas .
subordinados.
reunion virtual/ mostrar material visual
/solicitar apoyo al mejor vendedor para
01/03/2023 | 9:00 AM | técnicas de venta Banca PYME | una breve recomendacion de
ofrecimiento/ capacitacion impartida por
el jefe de ventas premium.
presentacion Bac reunion virtual /mostrar material visual
08/03/2023 | 9:00 AM | Flota / prospeccion | Banca PYME |/capacitacion impartida por Ejecutivo de

de clientes

plataforma Bac Flota Trade.
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politicas / requisitos

reunion virtual / mostrar material visual /

15/03/2023 | 9:00 AM : . Banca PYME | capacitacion impartida por ejecutivo de
a cumplir del cliente
bancas.
Solicitar apoyo a supervisor de cada area
17/03/2023 | 9:00 AM evaluacion Banca PYME | para enviar link de evaluacion a
subordinados.
reunion virtual/ mostrar material visual
/solicitar apoyo al mejor vendedor para
03/07/2023 | 8:30 AM | técnicas de venta Afiliaciones | una breve recomendacion de
ofrecimiento/ capacitacion impartida por
el jefe de ventas premium.
presentacion Bac reunion virtual /mostrar material visual
10/07/2023 | 8:30 AM | Flota / prospeccion | Afiliaciones |/capacitacion impartida por Ejecutivo de
de clientes plataforma Bac Flota Trade.
oliticas / requisitos reunion virtual / mostrar material visual /
17/07/2023 | 9:00 AM P : qut Afiliaciones | capacitacion impartida por ejecutivo de
a cumplir del cliente
banca otros canales
Solicitar apoyo a supervisor de cada area
19/07/2023 | 8:30 AM evaluacion Afiliaciones | para enviar link de evaluacion a
subordinados.
reunion virtual/ mostrar material visual
Banca de /solicitar apoyo al mejor vendedor para
01/08/2023 | 9:00 AM | técnicas de venta una breve recomendacion de
Empresas . PP .
ofrecimiento/ capacitacion impartida por
el jefe de ventas premium.
presentacion Bac Banca de reunion virtual /mostrar material visual
08/08/2023 | 9:00 AM | Flota / prospeccion /capacitacion impartida por Ejecutivo de
: Empresas
de clientes plataforma Bac Flota Trade.
oliticas / requisitos Banca de reunion virtual / mostrar material visual /
15/08/2023 | 9:00 AM P / requt capacitacion impartida por ejecutivo de
a cumplir del cliente Empresas
bancas.
Banca de Solicitar apoyo a supervisor de cada area
18/08/2023 | 9:00 AM evaluacion para enviar link de evaluacion a
Empresas .
subordinados.
reunion virtual/ mostrar material visual
/solicitar apoyo al mejor vendedor para
01/09/2023 [ 9:00 AM | técnicas de venta Banca PYME | una breve recomendacion de

ofrecimiento/ capacitacion impartida por
el jefe de ventas premium.
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08/09/2023 | 9:00 AM

presentacion Bac
Flota / prospeccion
de clientes

Banca PYME

reunion virtual /mostrar material visual
/capacitacion impartida por Ejecutivo de
plataforma Bac Flota Trade.

politicas / requisitos

reunion virtual / mostrar material visual /

15/09/2023 | 9:00 AM . . Banca PYME | capacitacion impartida por ejecutivo de
a cumplir del cliente
bancas.
Solicitar apoyo a supervisor de cada area
19/09/2023 | 9:00 AM evaluacion Banca PYME | para enviar link de evaluacion a

subordinados.

Anexo 26 Fondo de Pantalla

I?e permite admini r su flota,

y controlar el

asignar presup
rendimientog

¢Para quien es?

Empresas con Flotas vehiculares

Anexo 27 Guion de ofrecimiento

Guion para ofrecimiento a través de correo electrdnico

Buen dia estimados, un gusto sa

En esta ocasion nos gustaria presentarle el producto de Bac Flota para emprasa
este producto consiste en una plataforma que tiene como objetivo controlar y administrar el

ludarles.

combustible de la flota vehicular empresarial, a través de ella se podran establacer reglas de
negocio que ayudaran a eliminar y detectar fugas de combustible. La plataforma tiene un medio

de pago integrado, ya sea tarjeta de crédito (51 dias de financiamiento) o de débito.

Nos gustaria saber su interés y disponibilidad de tiempo para que podamos realizar un reunidn

virtual o presencial y poder pres

entarles el producta.

Quedo pendiente de sus comentarios.

iSaludos cordiales!
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Anexo 28 Medidas

de control

Estrategia

Indicadores

Cronograma de
capacitaciones

Numero de personal capacitado

Evaluaciones

Analisis del puntuaje obtenido

Realizar un plan

Fondo de pantalla y correos
informativos

Cantidad de prospectos al mes

estratégico
dirigido a los
canales de venta
para promover el
ofrecimiento Bac
Flota.

Sharepoint: Creacion de un
espacio virtual con
herramientas para facilitar el
ofrecimiento del producto
Bac Flota

Cantidad de colocaciones al mes
del producto Bac Flota

Evaluaciéon semestral de
estrategias

Revisidn de la cantidad de
colocaciones del producto Bac
Flota por parte de los ejecutivos
de venta de los ultimos 6
meses.

Anexo 29 cronograma

Creacion de
Sharepoint

@ Inicio de capacitaciones

y evaluacion

@ Fondo de pantalla

@ Plantilla Email
Marketing

® Correos informativos

® Banner digital

Ene. Feb. Mar. Abr. May.

Jun. Jul Ago. Sept. Oct. Nov. Dic.
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