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RESUMEN

Los negocios actualmente necesitan mejorar sus ventas ya que se encuentran en un
ambiente muy competitivo y requieren diversas dindmicas para impulsar sus ventas en el
mercado que se desenvuelven aplicando procesos de innovacion continua. La
investigacion fue de disefio no experimental, de tipo de campo y nivel descriptiva, la
técnica de recoleccion de datos fue la entrevista y la encuesta, a través de la entrevista
se pudo conocer las necesidades del personal y por medio de las encuestas donde se
aplico a 50 consumidores, la matriz FODA permitié establece diferentes estrategias y
mejorar las ventas con el fin de captar y fidelizar clientes con mejor soporte técnico al
agro productores de la zona. Como conclusibn se obtuvo que la recoleccion de
informacion adecuada ayudd a la construccion del servicio para los mercados,
sustentando el plan de ventas y constituye el pilar principal de las decisiones estratégicas.

Descriptores: Planificacion; comercio; producto agricola; servicios; consumidor.
(Tesauro UNESCO).

ABSTRACT

Businesses currently need to improve their sales since they are in a very competitive
environment and require various dynamics to boost their sales in the market that are
developed by applying continuous innovation processes. The research was of non-
experimental design, field type and descriptive level, the data collection technique was
the interview and the survey, through the interview it was possible to know the needs of
the personnel and through the surveys where it was applied. to 50 consumers, the SWOT
matrix allowed to establish different strategies and improve sales in order to attract and
retain customers with better technical support to agricultural producers in the area. As a
conclusion, it was obtained that the collection of adequate information helped to build the
service for the markets, supporting the sales plan and constitutes the main pillar of
strategic decisions.

Descriptors: Planning; trade; agricultural product; services; consumer. (UNESCO
Thesaurus).
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INTRODUCCION

En estos ultimos afios las empresa u organizaciones requieren estar en total orden con
respecto a cada una de las actividades que realizan, es de vital importancia que algunas
necesitan ser renovada con respecto al entorno en el que se manejan, teniendo en
consideracion una planificacion de las actividades que deben ejecutar mediante un
cronograma de actividades previamente elaborado. EI Ecuador conocido asi
mundialmente como un pais agricola, donde el sector bananero es su actividad
econOmica y la mas representativa en las exportaciones, considerando también que hay
mas variedades en la produccion y son estas organizaciones principalmente las que se
dedican al area de la agricultura donde necesitan ser actualizadas con el uso de
herramientas estratégica como lo menciona (Mlnch,, 2017) para llevar un control de las
sistematico del manejo e inventarios de los productos vendidos, en existencia, entre
otros.

La empresa AGRIBBA S.A. cuenta una casa matriz que esta ubicada en el Canton
Ventanas de la Provincia de Los Rios, Via Panamericana Km1 y una sucursal situada en
el centro del mismo Cantdn en las calles Malecén y Abdén Calderon, fue fundada el 4 de
Julio del 2002 por el Sr. Briones Cruz Martin Alejandro como un negocio pequefio llamado
“Agroquimicos Briones”, el cual se dedicaba a la venta al por mayor y menor de insumos
agricolas. El 25 de agosto del 2016 el pequefio negocio familiar registrada en la
Superintendencia de Compafiias.

En el Cantdon Ventanas hay empresas agricolas, pero no es facil encontrar un buen
servicio y productos de calidad en ellas, ocasionando un déficit de ingreso que no ayuda
en el sustento de esta debido a la carencia de una administracion eficaz, una
infraestructura adecuada, atencion eficiente y poca inversion; causando mala imagen,
mala atencion y pocas utilidades que no favorecen al crecimiento del negocio. Donde
nace la necesidad, actualidad e importancia del tema direcciona a la pregunta cientifica

¢De qué manera mejorar las ventas de productos agricolas de la Empresa
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AGROTECBAN S.A.? Teniendo como objetivo elaborar un plan de estrategias de ventas
para mejorar el servicio en la empresa agricola Briones Barragan Agribba S.S. en el
Canton Ventanas. Las empresas de productos agricolas estan con la incertidumbre de
cuan efectivas son las estrategias de ventas y como la aplicacién de estas va a permitir
incrementarlas y poder mantenerse en el mercado con el objetivo de captar, detener y
finalizar a los clientes a través de la satisfaccion de sus necesidades.

Se puede destacar que uno de los medios que mayor interaccion son los medios digitales
y redes sociales, hay estrategias de ventas que solo se direccionan a una red social en
especifico como es Facebook, esta es una red social que tiene muchos usuarios y es asi
gue empleando una buena estrategia entre ella la marca y el producto puede llegar a mas
mercados, segmentando bien el grupo objetivo y un plan de estrategia que sea efectiva.
Una de las estrategias es el marketing que ha sido inventado para cumplir las
necesidades del mercado a cambio de beneficios para la empresa. Asi como lo manifiesta
(Cordova y otros, 2017) que se utiliza como una herramienta que sin lugar a duda es
estrictamente necesaria para llegar al éxito en los mercados a nivel local.

Para lograr ejecutar el marketing se necesita el plan de ventas es una guia que permitira
al vendedor conocer el proceso que se lleva a cabo al comercializar un producto o servicio
de la empresa, asi como precios, caracteristicas, formas de pago, descuentos, incentivos
etc., esto ademas ayudara a mejorar la rentabilidad de la empresa. Son los vendedores
quienes se encuentran en contacto directo con los clientes externos por lo tanto es
importante cuidar su estabilidad para controlar lo que transmiten al cliente.

Sin embargo, el plan de ventas también es conocido como estrategia de ventas. El plan
de ventas es una declaracién que describe lo que se lograra y donde y como se
desplegara el esfuerzo de ventas de los vendedores.

Por consiguiente, dicha declaracion corresponde a un documento escrito, elaborado
principalmente por las personas responsables de la actividad de ventas, en el que,

partiendo de un analisis de la situacion actual, tanto a nivel externo como interno, se
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tomen como referente los objetivos de ventas fijados previamente en el plan de
mercadeo, para hacer luego un desglose mas especifico de dichos objetivos frente al
cumplimiento de metas de ventas.

De igual manera la planificaciébn es una de las funciones basica que permite que las
empresas se preparen hoy en dia para competir en escenarios futuros, controlando
riesgos y aprovechando oportunidades. Es mas, para planificar adecuadamente es
preciso hacer predicciones fundamentadas, basadas en el conocimiento de nuestra
empresa, del mercado y del entorno en el que competimos realizando un analisis interno
y externo. Igualmente ser flexibles como lo indican los autores (Zorita Lloreda & Huarte
Martin, 2013) es estar dispuestos a modificar las predicciones incluidas en el plan en
funcion del desarrollo real de los acontecimientos.

Agregando a lo anterior un plan de ventas es el primer paso para definir tu estrategia de
ventas, cudles son tus objetivos de ventas y como vas a alcanzarlos se debe formalizar
quién es su publico objetivo, como se distribuird su equipo, qué tipos de representantes
contratara, qué instrumentos de comunicacion y medicion utilizara, sus objetivos de
ingresos y como medira el rendimiento. Los mercados consisten en compradores, y los
compradores difieren en uno o mas sentidos. La diferencia podria radicar en sus deseos,
recursos, ubicacion, actitudes o practicas de compra. Mediante la segmentacion de
mercados, las compafiias dividen mercados grandes y heterogéneos en segmentos mas
pequefios a los cuales se puede llegar de manera mas eficaz.

En cierto modo para la creacion de nuevas empresas o la creacion de nuevas unidades
de negocios es necesario y util desarrollar un plan de negocios que permita evaluar la
probabilidad de éxito de una nueva aventura empresarial y reducir la incertidumbre y el
riesgo que cualquiera actividad no planificada tiene. En él, se podra analizar el entorno
en el que se desarrollara la empresa, precisa la idea y el modelo de negocio elegido,
establecer los objetivos que se quieren alcanzar, definir las estrategias que llevaran a la

empresa al éxito y detallar como se organizaran los procesos de produccién, ventas,
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logistica, personal y finanzas, para que se logre satisfacer las necesidades de los
potenciales clientes. Todo este analisis como lo manifiesta (Weinberger Villaran, 2009)
permitira reducir el riesgo de fracaso, cuidar la buena imagen del empresario, conocer
cual es el rendimiento econémico y financiero que se espera del negocio y contar con
una herramienta que permita controlar el crecimiento y desarrollo.

En cierto modo el plan de ventas describe cdmo se lograran las proyecciones de ventas
y debe detallar la estrategia general de marketing que aprovechara la oportunidad. Incluir
una discusion de ventas y servicio, politicas, estrategias de precios, distribucion,
promocion y publicidad o proyecciones de ventas. Asi como lo indico (Rizo-Mustelier y
otros, 2019) Porque las estrategias de planificacion de ventas de productos agricolas
aspiran obtener o conseguir utilidades que sean factibles para su negocio, estimando
aplicar estrategias que permitan comercializar sus productos con eficiencia y calidad,
mediante el uso tecnologia y los medios que actualmente existen, resguardando de esta
manera la economia empresarial.

Al respecto Abrigo Cordova y otros (2017) afirman que la estrategia de venta de una
empresa es preciso disponer de un Plan de Ventas. Este documento es uno de los
aspectos esenciales a la hora de definir los objetivos, estrategias, presupuesto y acciones
de venta que una empresa va a realizar.

En este sentido los autores (Acosta y otros, 2018) un Plan de Ventas es un documento
en el que se hace una proyeccion de las ventas para un periodo de tiempo determinado,
generalmente un afo. Puede formar parte de un Plan de Negocio mas amplio o incluido
en el Plan de Marketing de una empresa.

Como cualquier otro tipo de plan empresarial segun (Cuenu, 2018) los objetivos de un
Plan de Ventas deben ser realistas, medibles y cuantificables. Se trata por tanto de la
hoja de ruta que debera seguir la fuerza de ventas de una empresa para desarrollar las

acciones de venta que permitiran conseguir los objetivos de ventas.
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METODOLOGIA

La investigacion de disefio no experimental, de tipo de campo y nivel descriptiva, la
técnica de recoleccion de datos fue la entrevista y la encuesta, a través de la entrevista
se pudo conocer las necesidades del personal que labora en la empresa y por medio de
las encuestas donde se aplic6 a 50 consumidores donde permitio identificar las
necesidades que tienen los consumidores acerca del producto que se vende en la

empresa.

RESULTADOS

Los resultados de la investigacion dan a conocer la necesidad del disefio de un plan de
estrategias de ventas para mejorar el servicio en la empresa agricola Briones Barragan
Agribba S.A. en el Canton Ventanas acorde a los requerimientos de la poblacion del

objeto de estudio

1.- ¢ Con qué frecuencia compra usted productos agricolas?

Frecuencia de Compra

Figura 1. Diagnostico.
Fuente: Encuesta aplicada.

La mayor parte de los clientes compran una vez por semana, y la otra parte lo realizan
dos veces al mes. Significa que la mayoria de los clientes si Compran con frecuencia

productos agricolas.
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2.- ¢ Considera que los productos agricolas de nuestro medio se han adoptado a los

cambios tecnoldgicos necesarios?

Cambios tecnoldgicos

Figura 2. Equipos tecnoldgicos.
Fuente: Encuesta aplicada.

Los encuestados consideran la mayor parte que los productos agricolas de nuestros
medios han adoptados cambios tecnoldgicos y minima parte no. Esto significa que la

mayoria de las empresas cuentan con tecnologia que ayuda a mayor produccion con

mejor rapidez.
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3.- ¢ Usted estaria dispuesto adquirir su producto en otro lugar?

Compra de productos en otro
lugar

20; 40% S|
30; 60% 1o

Figura 3. Productos.
Fuente: Encuesta aplicada.

La mayoria de los encuestados si esta dispuesto adquirir en otro lugar puesto que le
brinden un buen producto y de buena calidad y un 30% no estan dispuestos ya que son

clientes fieles a donde compran
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4.- ¢ Qué le gusta de la empresa agricola Briones Barragan Agribba S.A.?
a. Su Atencion
b. Su Infraestructura
c. Su Equipamiento
d. Su Producto

Qué le gusta de la empresa

HA

25; 25% B

50; 50% 0; 0% mC
25; 25% mD

Figura 4. Servicio.
Fuente: Encuesta aplicada.

Se puede observar que a los encuestados en su mayor porcentaje les gusta de la
empresa agricola Agribba S.A son sus productos, esto quiere decir, que no tiene un buen
servicio ni equipamiento ni una buena infraestructura, que el producto es muy bueno,

pero no satisface en todo a sus clientes.
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5.- ¢ Conoce usted la empresa agricola Briones Barragan Agribba S.A.?

Conoce ala empresa Agribbac

Figura 5. Conocer la empresa.
Fuente: Encuesta aplicada.

Se puede observar con un mayor porcentaje que la empresa Agribba ya que es conocida
por la buena calidad de sus productos y un 20% no la conoce debido a que no han

escuchado de aquella panificadora.

El disefio organizacional es una metodologia que tiene por objetivo identificar los
aspectos inoperantes de una empresa.

Consecuentemente, analiza el flujo de trabajo, los procedimientos, las estructuras y los
sistemas. Ademas, los reorienta para que el negocio pueda conseguir los objetivos que
se marca. Asi mismo, a desarrollar nuevas estrategias.

Mediante el Manual de Funciones es donde se orienta a los miembros de las
organizaciones en la ejecucion de su trabajo y son instrumentos que facilitan la
evaluacion de la gestién al interior de la entidad por parte de los organismos de control
de cada uno de los colaboradores que forman parte de la empresa AGRIBBA S.A donde
consta las competencias de gerente administrador, competencias del administrador

general, competencias del supervisor, competencias del vendedor, competencias cajero
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no financiero, competencia contadora, competencia asistente contable, competencia

operador de bodega, competencia estibador y competencias chofer donde constara su

puesto, la competencia, sus habilidades y sus funciones dentro de la empresa.

Analisis Situacional de la empresa Agribba S.A.

Tabla 1.
FODA.
FODA
Fortalezas Oportunidades
1. Optima estructura de | 1. Credibilidad
operaciones 2. Cobertura nacional e
2. Disponibilidad de presupuesto internacional
para realizar nuevas inversiones | 3. Competencia limitada
3. Personal capacitado y calificado | 4. Carreteras en buen estado
4. Existencia y aplicacibn de | 5. Disponibilidad de medios de
manual de funciones transporte y comunicacion.
5. Evaluaciones periddicas del
personal.
Debilidades Amenazas
1. Limitada capacitacion al recurso | 1. Inestabilidad economica
humano 2. Riesgo politico frecuente
2. No existe un plan de ventas| 3- Incremento de la delincuencia
actualizado 4. Barreras arancelarias
3. Pocos controles de calidad de 5. Aumento de la inflacion
servicio al cliente
4. No existe promocion y publicidad
de los puntos de venta
5. No existe capacitacion constante
al personal de ventas

Elaboraciéon: Los autores.
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OBJETIVOS
Elaborar el plan de accién de la empresa Agribba S.A.

Aida Margarita lIzquierdo-Moran

Desarrollar las competencias del personal que labora en la empresa Agribba S.A.

Establecer la seleccion y el reclutamiento del personal, a través de una

investigacion bibliogréafica

Determinar el presupuesto y las matrices financieras de la empresa Agribba S.A.

PLAN DE ACCION

Tabla 2.
Plan de accion empresa Agribba S.A.

Estrategias Persona
N° | empresa Agribba Actividades
P 9 responsable
S.A.
. - Gerente y
: Capacitar al personal en técnicas de ventas y L
1 Capacitar al personal o . Administrador
administracion.
General
. o . - Gerente y
Plan de Incentiv Disefiar un Plan de Incentiv nomi r L
> a gle. centivos sefiar un Plan de Incentivos econdmicos para Administrador
econdémicos el personal
General
. . o Gerente
Planes de Alianzas Desarrollar planes de Alianzas estratégicas con nie y
3 estratégicas empresas nacionales (clientes) Administrador
General
Analizar . L . Gerente y
Analizar mensualmente la gestién financiera a .
4 mensualmente la . - Administrador
e . través de indicadores
gestién financiera General
C C ., . Gerente
Definir indicadores Definir indicadores de gestion para medir la nie y
5 iy ) . Administrador
de gestion calidad de servicio
General
Incrementar Gerente y
6 unidades de Adquisicién Unidades de Repartos. Administrador
Repartos. General
Sistema de
N . . Gerente y
7 comunicacion a Desarrollar e implementar un sistema de Administrador
clientes potenciales | comunicacién a clientes potenciales y actuales. General
y actuales.
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Lograr un crecimiento del nivel de
Crecimi , posicionamiento que tiene la empresa Agribba Gerente y
recimiento del nivel o . . -
8 de posicionamiento S.A_. en la poblacién econébmicamente activa de | Administrador
la ciudad de Ventanas al 60%, hasta diciembre General
del afio 2023.
Incrementar la participacion de mercado en el
Incrementar la sector corporativo al 60%, hasta diciembre del Gerente y
9 participaciéon de afio 2023. Mantener los niveles de fidelidad del | Administrador
mercado total de clientes actuales y nuevos que tenga la | General
empresa anualmente en el 90%.

Elaboracion: Los autores.

SELECCION, RECLUTAMIENTO DE PERSONAL
Cuando se considera la seleccion de candidatos externos la empresa debe aplicar los

siguientes pasos segun o describen (Werther, 2008) a continuacion:

Paso 1: Recepcion preliminar de solicitudes

El proceso de seleccion se realiza en dos sentidos; la organizacion elige a sus empleados
y los empleados potenciales eligen entre varias empresas. La seleccién se inicia con una
cita entre el candidato y la oficina de personal, o con la recepcion de una solicitud de
empleo. El candidato empieza a formarse una opinion de la organizacion a partir de ese
momento. Muchos candidatos valiosos pueden sentirse desalentados si no se les atiende

de manera adecuada desde el principio.

Paso 2: Administracion de exdmenes

La prueba de idoneidad segun (Cuesta, 2017) son instrumentos para evaluar la
compatibilidad entre los aspirantes y los requisitos del puesto. Algunas de estas pruebas
consisten en examenes psicoldgicos; otras son ejercicios que simulan las condiciones de
trabajo asi lo indica (Alles, 2017, pag. 76) los puestos de nivel gerencial se emplean

diversos examenes, ante las condiciones reales de trabajo.
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Paso 3: Entrevista de seleccion

La entrevista de seleccion consiste en una conversacion formal, conducida para evaluar
la idoneidad del solicitante para el puesto. El entrevistador se fija como objetivo responder
a dos preguntas generales: ¢Puede este candidato desempeiiar el puesto? ¢Cémo se
compara respecto a las otras personas que lo han solicitado? Las entrevistas de seleccion
constituyen la técnica mas utilizada para formular decisiones de selecciones de persona,
Su uso es casi universal en el mundo de habla hispana(Werther, 2008, p.87 y Chiavenato,
2011, p.43).

Paso 4: Verificacion de referencias y antecedentes

Las primeras preguntas que se realizan en la verificacion de referencias son: ¢Qué tipo
de persona es el solicitante?, ¢ Es confiable la informacién que proporcion6?

Un primer elemento necesario es verificar las referencias académicas; dicho de otra
manera, establecer si el solicitante se ha hecho en realidad acreedor a los titulos y
diplomas que afirman tener. Independientemente de la capacidad personal del individuo,
en la mayor parte de los paises es necesario contar con una licencia profesional para

poder ejercer determinadas actividades.

Paso 5: Evaluacion médica

Es obvio que la empresa desea verificar el estado de salud de su futuro personal, lo cual
incluye desde el deseo natural de evitar el ingreso de un individuo que procede una
enfermedad contagiosa y que va a convivir con el resto de los empleados, hasta la
prevencion de accidentes, pasando por el caso de los que se ausentaran con frecuencia

a causa de sus constantes quebrantes de salud.
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Paso 6: Entrevista con el supervisor

En casi todas las empresas, es el supervisor inmediato o el gerente del departamento
interesado, quien en ultimo término tiene la responsabilidad de decidir respecto a la
contratacion de nuevos empleados. En muchas ocasiones, el futuro supervisor es la
persona mas idénea para evaluar algunos aspectos (sobre todo habilidades vy
conocimientos técnicos) del solicitante.

E supervisor esta en posicion muy adecuada para evaluar la competencia técnica del
solicitante, asi como su idoneidad general de contratacién de una persona a quien ha
entrevistado, contrae consigo mismo la obligacion psicoldgica de ayudar al recién llegado,
si el desempefio del candidato no es satisfactorio, serd mas probable que el supervisor
acepte parte de la responsabilidad, si participo en forma activa en el proceso de seleccion
(Maslow, 2015, pag. 98).

Paso 7: Descripcidn realista del puesto

Esto se llevar a cabo en el campo o area de trabajo, los resultados de varias
investigaciones demuestran que la tasa de rotacion de personal disminuye cuando se
advierte a los futuros empleados sobre las caracteristicas menos atrayentes de su futura

labor, sin destacar solo los aspectos positivos.

Paso 8: Decision de contratar
La decision de contratar al solicitante sefiala el final del proceso de seleccion. Esta
responsabilidad puede corresponder al futuro supervisor del candidato a al departamento

de recursos humanos (Chiavenato, 2011, p.43).
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CONCLUSIONES

El plan de ventas permite optimizar la posicion competitiva de la empresa Agribba S.A en
los diferentes mercados, favoreciendo la generacion de ventas de productos y la
efectividad donde responde a la marcada tendencia hacia la globalizacion de las
empresas Yy a sus necesidades de enfrentar nuevos desafios gerenciales; la investigacion
apoyo a un analisis de la situacion, que describe los problemas fundamentales y sus
oportunidades, asi como, los planes de accidén tan necesarios para alcanzar objetivos
planteados. La recoleccién de informacion adecuada ayudo a la construccién del servicio
para los mercados, sustentando el plan de ventas y constituye el pilar principal de las

decisiones estratégicas.
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