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Resumen

Horizonte Agro S.A. creada bajo la primicia de ser pionera en la
distribucion y asesoramiento del sector agricola ubicada en la provincia
del Guayas en los cantones Santa Lucia, Daule y la parroquia Limonal.
Tiene posicionamiento en el mercado por vender productos de calidad
para los agricultores, manteniendo vinculos con proveedores de excelente
calidad, Estos ultimos seis meses se ha detectado un problema, ha tenido
un déficit en las ventas por falta de estrategias, generando no satisfacer
las necesidades de los clientes afectando directamente el crecimiento
sostenible de la empresa. La presente indagacion se enfoca en la
elaboraciéon de un plan de ventas con una serie de actividades a realizar
para obtener clientes. Las ventas son la sangre de toda compafia y es de
vital importancia cuidar al cliente, asesorandolo, creando un momento de
verdad agradable y ofrecerle un servicio post- venta. Los tipos de
investigacion implementados fueron descriptiva y explicativa. Se utilizé las
técnicas de encuesta dirigidas a los clientes, entrevista a los jefes y el
analisis Foda para la elaboracion de la metodologia. La conclusion mas
importante es realizar remodelar las infraestructuras y crear promociones
y ofertas. Se recomends capacitar a los empleados para que apliquen el
servicio post-venta.

Necesidades Clientes Crecimiento Sostenible
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Abstract

Horizonte Agro S.A. created under the premise of being a Pioneer in the
distribution and advice of the agricultural sector located in the province of
Guayas in the cantons of Santa Lucia, Daule and the Limonal parish. It
has positioning in the markert for selling quality products for farmers,
maintaining links with suppliers of excellent quality. In the last six months a
problema has been detected, there has been a déficit in sales due to lack
of strategies, generating not meeting the needs of customers directly
affecting the sustainable growth of the Company. The present inquiri
focouses on the preparation of a sales plan with a series of activities to be
carried out to obtain clients. Sales are the blood od every Company and it
is of vital importance to take care of the customer, advising them, creating
a truly pleasant momento and offering an after-sales service. The types of
research implemented were descriptive and explanatory. We used the
survey techniques directed to the clients, interview to the bosses and the
foda analysis for the elaboration of the methodology. The most important
conclusion is to remodel the infraestructures anda create promotions and
offers. It was recommended to train employess to apply the after-sales
service.

Needs Customers Increase Sustainable
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CAPITULO |
EL PROBLEMA

Planteamiento del Problema

La empresa Horizonte Agro S.A fue creada bajo la primicia de ser pionera
en la distribucion y asesoramiento del sector agricola en la zona de Daule
y sus alrededores. Estos Ultimos seis meses ha tenido un déficit en las
ventas por falta de organizacion, definicibn de funciones, estrategias,
promociones, no establecer objetivos, falta de perseverancia con los
clientes, no hay charlas motivacionales, capacitacion, la cual genera un
entorno laboral no apropiado para un buen desenvolvimiento y una baja
participacion en el mercado. No hay reuniones al empezar y terminar la
semana, la cual es necesaria para saber a qué sector nos vamos a
enfocar, que rutas vamos a realizar, 0 quizas cuales serian nuestras

posibles ventas, ya sea semanalmente o mensualmente.

Entre los problemas que se tiene comUnmente es que un asesor
comercial tiene que dedicarse a conseguir posibles clientes. Los asesores
no tienen charla motivacionales o algun tipo de incentivo, no tienen el
respaldo suficiente al trabajo que esta realizando, de vallas publicitarias,
avisos en radio, television, revistas que estdn dedicadas a nuestro
segmento de mercado, esto es tan importante para que el personal se
sienta mas comprometido con la compafiia y no sea simplemente alguien
gue se ve en la obligacion de seguir ahi, al momento de seleccionar al
personal debera hacerlo cuidadosamente, para que al momento de formar
un grupo de trabajo todos den opiniones, ideas, estrategias, criticas

constructivas para la mejoria de la compafia.



El inicio de la problematica se da por las bajas ventas que existe en la
empresa como efecto en el negocio disminuyen las ventas afectando las
utiidades de la comparfia generando déficit al futuro hasta que la

empresa no tenga mas opcion que cerrarla.

Ubicacion del Problema en un Contexto

Agro Horizonte S.A es una empresa de distribucion y asesoramiento
técnico del sector agricola, que durante 14 afios ha cumplido de forma
profesional con sus respectiva distribucion y asesoramientos técnicos al
sector agricolas, entregando productos edaficos y foliares para la nutricién

del cultivo en el mismo sitio de produccion.

Agro Horizonte S.A, funciona en tres agencias distribuida de las

siguientes maneras:

e Horizonte Agro S.A Daule.
e Horizonte Agro S.A Santa Lucia.

e Agropecuaria Limonal.

La empresa Horizonte Agro S.A. posee cinco asesores técnicos en
general que rotan por todas las sucursales, encargados de vender y
facturar el producto, distribuir el producto al campo. Los productos
edéficos y foliares agricolas constituye una parte importante en los
ingresos de la empresa, generan una buena nutricibn para el cultivo
aumentado los rendimientos. Los precios elevados, falta de publicacion y
pocas visitas de campo han generado un impacto negativo en la empresa,
donde se ha detectado un decrecimiento de las ventas de los productos
edaficos y foliares en los ultimos afos. De acuerdo a la investigacion que
se realizara se contribuira con un plan de ventas de precios competitivos y
se entregaran folletos técnicos para obtener un ambiente adecuado para

generar un crecimiento comercial de dicha empresa.



Situacion Conflicto

Tabla 1 Situacion
Antecedentes Consecuencias

v/ Precios elevados v/ Bajos ingresos

v' No hay publicidad v Pocas ventas

v' No hay capacitacion v Poco conocimiento  del

producto
v No hay planificacion de v Pocas visitas de campo
campo

Elaborado por: Coello Zambrano Ginger Melina

Segun la Tabla 1. Se tiene como causa precios elevados, el cual con lleva
al efecto de bajos ingresos en la empresa. Otro origen del problema no
hay publicidad, obteniendo como consecuencia pocas ventas, la empresa

no presenta catélogos, vallas publicitarias de sus productos.

Al no haber capacitacion sobre el manejo de los productos, el asesor
técnico tiene poco conocimiento de dicho producto generando

desconfianza en el comprador.

Finalmente, no hay planificacibn de campo, obteniendo pocas visitas de
campo, perjudican el desarrollo de ventas de esta empresa, esta

problematica es muy comudn en las empresas.

Delimitacién del Problema

Campo : Administracion de Empresas
Area : Plan de ventas
Aspectos: necesidades, clientes, crecimiento, sostenible.

Tema . Propuesta de un plan de ventas para la empresa HORIZONTE
AGRO S.A.



Formulacién del Problema

¢ Como detectar las necesidades de los clientes para el crecimiento
sostenible de la empresa HORIZONTE AGRO S.A. ubicado en el canton

Daule provincia del Guayas en el periodo econémico 2018?

Variables de la Investigacion

Variable Independiente: Necesidades de los clientes

Variable Dependiente : Crecimiento sostenible

Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

Establecer un plan de ventas para el crecimiento sostenible financiero de
la empresa Horizonte Agro S.A.

Objetivos Especificos
¢ Fundamentar tedricamente las necesidades de los clientes para el
crecimiento sostenible.
e Diagnosticar la situaciéon actual en el area de ventas de la empresa.
e Elaborar un plan de ventas para la empresa HORIZONTE AGRO
S.A.

Justificacion e Importancia

Horizonte Agro S.A, en la actualidad, el cual ha generado un bajo déficit
financiero, para satisfacer las ventas de la empresa se quiere plantear es
un plan de ventas eficiente, el cual debe comenzar analizando desde el
qué se va a vender (Producto, composicion quimica , dosis, etiqueta,
precio); siguiendo con definicion de las condiciones de ventas; con una
revision de las estrategias de ventas orientado tanto a consumidores
como a compradores; atendiendo las posibles estrategias de reduccion de

precios, lo mismo que la identificacion de clientes potenciales, canales de



distribucion, e incluso, hasta una revision de las conductas de compra y

de las plazas en donde se pretende vender el producto.

Para el desarrollo del plan de ventas se debe integrar procesos de
capacitacion, formacién, metas mensuales, politicas de precios
competitivos y un ambiente interno adecuado para generar un crecimiento

comercial de dicha empresa.

El plan de ventas fortalecerd al equipo en si, a reestructurar procesos y
manuales con esto se determinard con mayor certeza cual serd dicho
prondéstico de ventas, lo cual resulta vital para cualquier empresa, a fin de
que logre sus metas incrementales de volimenes de venta y de
ganancias, lo cual apoyara la elaboracién de estrategias competitivas,
logrando asi un maximo retorno de inversion en las actividades de

comercializacion.

Las ventas son la sangre de la empresa por esta razon es de vital
importancia que las empresas tengan estrategias para captar y fidelizar a

los clientes.
Aspectos que Justifican la Investigacién

Conveniencia: Por medio de un plan de accion con diversas actividades

la empresa notara el crecimiento de las ventas y clientes.

Relevancia Social: Las estrategias estan enfocadas en los clientes
generando un momento de verdad agradable, fidelizando a los

consumidores.

Valor Teodrico: El estudio facilitarda a los alumnos de diferentes carreras
conocimientos de coémo afectan las ventas en el crecimiento de la

empresa Horizonte Agro S.A.

Utilidad Metodoldgica: Con los resultados obtenidos por medio de la
aplicacion de las estrategias se estima que el crecimiento sostenible

depende de las necesidades del cliente.



CAPITULO Il
MARCO TEORICO

Antecedentes Historicos

En los inicios el ser humano subsistia de la recoleccion de pesca era la
principal fuente de alimentos. El individuo desentendia del método de la
produccién agricola simplemente cosechaban el sustento para sus
familias,

Luego con el paso de los afios se crian los animales como una manera de
garantizar la obtencion de carne, sin depender de la caceria.

Los seres humanos comenzaron reunir residuos de produccién es donde
aparece el trueque una manera de intercambiar las cosas, dando origen al
comercio.

He aqui el nacimiento de las ventas. Los empresarios comenzaron a
contratar personas cuya ocupacion seria inspeccionar todo el mercado,
todos los posibles clientes, y promover sus productos. La misidén de estos

agentes era vender, a como diese lugar.

Si una o dos décadas atras, la demanda superaba la oferta en casi
cualquier producto, ya el mundo habia dado un giro de ciento ochenta
grados. Los consumidores comparaban calidades vy precios.
Seleccionaban lo mas adecuado a sus expectativas, quedando mucho
inventario atrasado, lo cual se tradujo en pérdidas para los empresarios.

Nace entonces el Marketing, término traducido como Mercadeo o
Mercadotecnia. Algunos filésofos comenzaron a investigar el mercado. Se
dieron a la labor de buscar cuales eran los gustos y preferencias de los

clientes.

De acuerdo con (Guzman, 2014, pag. 1)

Entre los afios 1920-1930 la economia
presento un descenso considerable



ocasionando la disminucion de las utilidades de
las empresas, llevando a los empresarios a
centrar sus esfuerzos en las ventas y en
publicidad. De 1930-1940 Los precios de los
productos disminuyeron y la capacidad de
adquisiciéon de las personas decrecié con la
Depresion Economica Mundial, obligando a las
empresas a focalizar ain mas sus esfuerzos
para mejorar las cadenas de distribucion,
siendo mas competitivo.

La economia del pais influye en las ventas, lo cual se le denomina
inflacion que es el incremento de los servicios y bienes que se venden en
un pais como consecuencia el dinero cae, ya que para adquirir un bien o
servicio se necesita de una cantidad mayor de dinero. Por ejemplo, si
anteriormente un cliente compraba diez productos a 2$ con inflacién en la
economia es probable que solo pueda comprar cinco productos. Cuando
la inflacion se sale de control la empresa pierde clientes y baja ventas

afectando directamente en las utilidades.

Actualmente en el Ecuador los costos de produccion de bienes aumentan
debido al alza de precios de las materias primas y el transporte, los
comerciantes para mantener el margen de ganancia se ven en la

obligacion de alzar los precios como efecto pérdida de clientes.

Entre 1940-1950 el autor (Guzman, 2014, pag. 1)

Después de la segunda guerra mundial se
genera condiciones desfavorables para el
desarrollo del comercio en las empresas,
viéndose afectadas las ventas en gran parte de
la década. Sin embargo, el mercado comienza
a adoptar conceptos y practicas de las Ciencias
Sociales, Psicoldgica y Sociologia, dandose
cambios en torno a los conceptos del
mercadeo. Entre 1950-1960 se generaron
grandes cambios por la devastacion en que se
encontraba Europa después de la segunda
guerrera  mundial y a su posterior
reconstruccién, dando origen a un comercio
internacional, planes de ventas. Los esfuerzos



durante esta década fueron dirigidos para
satisfacer al cliente, que en adelante sera quien
determind los cambio tanto en los mercados,
empresas como en el interior de las
compainias.

La historia estaba destinada a cambiar, porque los mercados actualmente
estan invadidos con productos alternativos, se saturan aun méas. Nace la
competencia aguerrida, tanto nacional como internacional. Surge el
fendbmeno de fabricar bienes a bajo costo y aceptable calidad, quienes
mejorando asombrosamente su nivel cualitativo industrial y comercial,

ubican sus productos entre los de mayor prestigio a nivel mundial.

De acuerdo con (Gonzales, 2014, pag. 3)

El primer plan de ventas lo desarrollo en 1951
Clarence Eldridge de General Food, en un
memorandum que especificaba que se debia
preparar anualmente un plan de accion de
mercadeo. Naturalmente ha evolucionado
radicalmente desde sus inicios.

Algunos prefieren llamarlo Plan Flexible de
Mercadeo, para dar a entender que debe
adaptarse a las necesidades reales de las
cambiantes circunstancias del mercado. Es un
requisito de todo plan que debe hacerse por
escrito.

Entre 1980-1990 aparecen nuevas formas organizacionales como las
alianzas estratégicas de plan de ventas, en donde el mercadeo empieza a
jugar un papel descentralizado que interviene dentro del proceso y van de
la mano con los intereses del cliente. En 1990-2000 tras la acentuacion de
los procesos de globalizacion y los avances tecnoldgicos en relacion con
el medio de comunicacién, el cliente eleva sus expectativas y su
conformidad se disminuye; de ahi que, el marketing se vea obligado a
establecer una nueva visibn mas estratégica en donde se haga uso de

nuevas herramientas y métodos.

Enfoque en la Satisfaccion del Cliente: El Origen



Conforme el autor (Efficy, 2018, pag. 1)

Antes de la Revolucion Industrial, los bienes
eran suministrados por pequefias empresas.
Los costos de produccién eran mayores que lo
de las producciones en masa (enciclopedias)
originando que los clientes pagardan u alto
precio por los productos, haciendo que sean
asequibles para una minoria. A través de la
llegada de la produccibn en masa y las
economias de escala, fueron mas asequibles
los precios de los productos, dirigida a una
audiencia mas grande (con situaciones de
ingresos mas bajos). Henry Ford, fue el pionero
de esta revoluciéon que hizo accesible el Ford
Model T a los mejores de América. En ese
momento hasta la década de los 80, las
empresas centraron sus esfuerzos en optimizar
la produccién y la distribuciéon. En los afios 80,
las mentalidades empezaron a cambiar. Las
empresas podian producir los mismos
productos que sus competidores, al mismo
precio o incluso mas baratos. La famosa USP
(Unique Selling Proposition), que define la
ventaja competitiva de un producto en
comparacién con otros, se dio la vuelta. La
oferta de productos y servicios quedd poco
clara y los clientes entraron en una niebla
espesa: ¢,como elegir el mejor producto, con la
mejor relacion calidad-precio? Dificil de decir.

La propuesta Unica de venta (USP) se trata que todo producto debe tener
un valor agregado, ese algo particular que lo hace sobresalir, generando
satisfaccion al cliente cumpliendo las expectativas de lo que el
consumidor desea comprar creando un momento de verdad agradable.
Cuando el cliente adquiere el producto es importante evaluar la reaccién
del consumidor cuando tiene el producto en sus manos o también los
asesores comerciales realizan seguimiento post-venta. Una de las
principales razones por lo cual las empresas pierden clientes es porque

no hacen seguimiento después de la venta.

Segun (VisionCritical, 2015, pag. 17)



Las empresas se enfocaron en la satisfaccion
de necesidades de sus clientes, iniciando con
la realizacion de cuestionarios en papel con la
finalidad de obtener y medir informacion sobre
la satisfaccion de sus clientes. En la actualidad,
con el avance de las tecnologias de la
informacion y la web, la satisfaccion del cliente
basado en la web abri6 camino en el mercado
empresarial. Las encuestas de satisfaccion del
cliente se podrian realizar a escala mayor, la
recopilacion de datos es mas rapida y eficiente
gue antes, con la llegada de las soluciones
de gestion de Relacion Cliente, o software
CRM, que se centra especificamente en el
cliente, permitiendo encuestas de satisfaccion
del cliente, recopilacion de datos y facil analisis
mediante herramientas de inteligencia de
negocios (Bl). Hoy en dia, el papel de los
estudios de satisfaccion del cliente es esencial.
Ellos representan el 7% del mercado mundial
de investigacion, lo que la convierte en la
categoria mas grande.

La historia del enfoque del cliente, se concluye que la satisfaccién del
cliente se utiliza para redefinir su USP (Unique Selling Proposition) que
significa Propuesta Unica de Ventas, destacandose entre la multitud

superando a sus competidores.

Los investigadores Paul Williams y Earl Naumann ha demostrado que
existe una correlacién entre la satisfaccion del cliente y el desempefio
financiero de una empresa. Incluso dicen: “Hay fuertes vinculos entre la

satisfaccion del cliente, la lealtad y el volumen de negocios.

Origen del Crecimiento Sostenible

Segun la Agenda 21, desarrollada por la Diputacion de Albacete (2018),
indica que el desarrollo sostenible surgié de la necesidad de introducir
cambios en el sistema econémico basado en la maxima produccion, el
consumo, la explotacion ilimitada de recursos y el beneficio como unico
criterio de la buena marcha econémica. En 1972 el informe Meadows del

Club de Roma sobre "Los limites del crecimiento" origind la voz de alarma
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y el principio del proceso de concienciacion, al planear limites del
crecimiento econémico y cambio en el manejo de los ecosistemas con

efectos catastroficos para los sistemas econdmicos y ecologicos.

De acuerdo con (Diputacion de Albacete, 2018, pag. 5)

El informe Brundtland “Nuestro futuro comun”

de la Comision Mundial del Medio Ambiente y

Desarrollo, definié por primera vez el concepto

de “desarrollo sostenible”, es aquel que

satisface las necesidades de las generaciones

presentes sin comprometer la capacidad de las

generaciones futuras para satisfacer las suyas

propias. Este concepto pretendia compatibilizar

los aspectos ambientales, econdmicos Yy

sociales desde una perspectiva solidaria. En

esta cumbre se establecid, ademas, una

Comision para el Desarrollo Sostenible con el

propésito de impulsar el cambio de mentalidad

necesario para implantar el desarrollo

sostenible.
La sostenibilidad en una empresa logra que a largo plazo el accionista
acoja las oportunidades y la gestion de los riesgos que surgen de un
fuerte enfoque en la responsabilidad econdémica, social y ambiental. Entre
los diferentes consumidores la sostenibilidad puede ayudar
significativamente a sus marcas porque se trata de crear valor para las
personas y la naturaleza, el valor que beneficie a los clientes y

consumidores, trabajadores e inversionistas.

Antecedentes Referenciales

En Ecuador, en la provincia del Guayas, los autores Cheme, Asanzo &
Yanez (2013). Buscaron el tema “Plan de ventas para optimizar la
comercializacién en la empresa Equiservisa S.A. en Guayaquil”. En donde
trataron varias teorias sobre la forma de mantener motivadas a la fuerza
de ventas en la empresa. Los vendedores son mas sensibles a la

motivacion para trabajar con mas inteligencia. El trabajo inteligente es
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casi siempre mas productor del rendimiento en ventas.

En Colombia, en la provincia del Bogota, el autor (Ordufia Olaya Jenny,
2014) con el tema “Plan de mercadeo para la empresa Tecnopres Grafica
S.A. (Pag. 1). Determina las bases técnicas y teoricas con las cuales se
debe planificar y ejecutar una estrategia de marketing. La diferencia
existente con el tema que plantea la autora, se haya en que la propuesta
actual se desarrollard en una empresa de productos edéficos y foliares
agricolas como solucién a las bajas ventas, de alli la base conceptual y
metodoldgica es aplicable.

Plan de Ventas

(Rosero, 2012, pag. 7), expresa que: “Toda empresa disefia planes
estratégicos de ventas para el lograr objetivos y metas trazados,
estos planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo, segun la
amplitud y magnitud de la empresa”

Es decir, su tamafio, ya que esto implica que cantidad de planes y
actividades debe ejecutar cada unidad operativa, ya sea de niveles
superiores 0 niveles inferiores. El mismo autor ha de destacarse que el
presupuesto refleja el resultado obtenido de la aplicacién de los planes
estratégicos de ventas, es de considerarse que es incrementar conocer y
ejecutar correctamente los objetivos para poder lograr las metas trazadas
por las empresas, es importante sefialar que la empresa debe precisar

con exactitud y cuidado su direccionamiento mediante la mision y vision.
De acuerdo con (Alvaro, 2017, pag. 2), define al Plan de Ventas como:

Un conjunto de actividades ordenadas vy
sistematizadas, en donde se proyectan las
ventas peridodicamente que se estiman realizar
en el siguiente ejercicio. La importancia del
plan de ventas consiste, en determinar con
mayor certeza cual serd dicho prondstico de
ventas, lo cual resulta vital para cualquier
empresa, a fin de que logre las metas, lo cual
apoyara la elaboracion de estrategias
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competitivas, logrando asi un maximo retorno
de inversion en las actividades de
comercializacion.

Un plan de ventas sirve para ayudar a planificar y ejecutar las ventas, no
hay que olvidar que un eficiente plan de ventas debe comenzar
analizando desde lo que se va a vender disefio, materiales con los que
esté fabricado, medidas, modelos, color, precio; siguiendo con definicion
de las condiciones de ventas; con una revision de las estrategias de
ventas orientado tanto a consumidores como a compradores; atendiendo
las posibles estrategias de reduccién de precios, lo mismo que la
identificacion de clientes potenciales, canales de distribucion, e incluso,
hasta una revision de las conductas de compra y de las plazas en donde

se pretende vender el producto.

En la década de los sesenta, el término planeacion de ventas a largo
plazo se us6 para describir el sistema. El proceso de Planificacion
Estratégica de ventas se comenzd a experimentar a mediados de los
afos setenta. En Ecuador se comienza algo mas tarde, se consideran

cuatro puntos de vista en la planeacion estratégica:

Primero, la planeacién trata con el porvenir de las decisiones actuales.
Esto significa que la planeacion estratégica observa la cadena de
consecuencias de causas Yy efectos durante un tiempo, relacionada con
una decision real o intencionada que tomara el director. La esencia de la
planeacion estratégica de ventas consiste en la identificacion sisteméatica
de las oportunidades y peligros que surgen en el futuro, los cuales
combinados con otros datos importantes proporcionan la base para qué
una empresa tome mejores decisiones en el presente para explotar las
oportunidades y evitar los peligros. Planear significa disefiar un futuro

deseado e identificar las formas para lograrlo.

Segundo, la planeacion estratégica es un proceso que se inicia con el
establecimiento de metas organizacionales, define estrategias y politicas

para lograr estas metas, y desarrolla planes detallados para asegurar la

13



implantacion de las estrategias y asi obtener los fines buscados. También
es un proceso para decidir de antemano qué tipo de esfuerzos de
planeacion debe hacerse, cuando y como debe realizarse, quién lo llevara

a cabo, y qué se hara con los resultados.

Tercero, la Filosofia de la planeacion estratégica es una actitud, una
forma de vida; requiere de dedicacion para actuar con base en la
observacion del futuro, y una determinacion para planear constante y
sistematicamente como una parte integral de la direccion. Ademas,
representa un proceso mental, un ejercicio intelectual, mas que una serie

de procesos, procedimientos, estructuras o técnicas prescritos (Pag. 4).

Cuarto, la Estructura de un sistema de planeacion estratégica formal une
tres tipos de planes incrementares, que son: planes estratégicos,
programas a mediano plazo, presupuestos a corto plazo y planes
operativos. La planeacién estratégica de ventas es el esfuerzo sistematico
y mas o menos formal de una compariia para establecer su propdsito,
objetivos, politicas y estrategias béasicas, para desarrollar planes
detallados con el fin de poner en préactica las politicas y estrategias y asi

lograr los objetivos y propdsitos basicos de la compairiia (Pag. 5).

De acuerdo a Alvaro (2017) todo Plan de ventas se basa en 5 elementos:
1. Elimpulso por el cual realizamos el plan (vender mas).
2. El objetivo que queremos obtener (incrementar la facturacion un
15%).
El momento en que lo queremos realizar (préximo semestre)
4. Establecimiento de la estrategia (como queremos hacerlo).
Establecimiento del conjunto de acciones (qué vamos hacer para

lograrlo) (Pag. 7).

De acuerdo con (Ingram, 2017), El plan de ventas esta estructurado de la

siguiente manera:
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Entorno del mercado: es el medio ambiente, &mbito o contexto
del cual opera una empresa, depende de los recursos que consiga
y los resultados que obtienen en relacién al entorno que los rodea.
Andlisis del mercado: Identifica cualquier carencia en la empresa
dentro del mercado, describe los principales actores dentro de las
empresas y compara sus productos, servicios y reputacion.
Andlisis de situaciéon interna y externa: son aquellos factores
referentes al exterior y centrado totalmente de la realidad de la
empresa, para eso se aplica el analisis FODA.

Propuesta de valor: Es lapropuesta de valor que ofrece el
producto o servicio ofertado. Se tiene que saber qué se vende, los
actores que estan detrds, a quién se vende, cual es el precio,
cuales son los méargenes de beneficio, etc.

Estrategias de ventas: es la accion que contribuira al crecimiento
de la empresa para que este alcance la rentabilidad esperada.

Plan de accién: Es una guia que brinda un marco o estructura
para cumplir con objetivos y metas cuando se realiza un proyecto.
Metas de ventas y presupuesto: Es un plan que recoge todas las
operaciones y recursos para lograr objetivos marcados expresados
en términos monetarios.

Metas de control: Es el resultado deseado que una persona o un
sistema imagina, planifica y se comprometer a lograr en un

determinado tiempo.

Crecimiento Sostenible

De acuerdo (Garcia, 2013, pag. 22), indica que:

Independientemente de la etapa o ciclo de
cada empresa, si la compafiia desea
incrementar las ventas, debe incrementar los
activos circulantes como los inventarios, las
cuentas por cobrar; los activos fijjos también
deberan incrementar si ya no existe capacidad
productiva. El efectivo en caja también
registrard un impulso ascendente por las

15


https://www.emprendepyme.net/propuesta-de-valor.html

ventas efectuadas al contado.
Uno de los elementos basicos determinantes de la venta y crecimiento de
una empresa, es la rotacion total de sus activos medida de eficiencia que,
combinada con la generacion de utilidades, mide la productividad de la
inversion en activos El costo de oportunidad del excedente de efectivo es
el ingreso de intereses que se pueden generar por un uso alternativo. Una
empresa que carece de liquidez debera acudir a los mercados de dinero y
ofrecer instrumentos financieros negociables, pero si no cuenta con
efectivo y no puede vender facilmente estos instrumentos de deuda

tendra que obtener préstamos o dejara de cumplir con sus obligaciones.

Si no hay suficientes inventarios, perdera clientes; también caeran sus
ventas si no tiene capacidad para conceder crédito o mejores condiciones
de pago. El financiamiento debera estar sincronizado con el destino o uso
para el que se ha solicitado: los activos circulantes deberian estar
financiados con deuda de corto plazo, los activos de largo plazo, con

deuda de largo plazo y con capital.

Higgins (2014), incorpora el concepto de crecimiento sostenible para
aguellas empresas que desean mantener las razones de rendimiento y
estructura de capital sin la utilizacién de recursos adicionales. La tasa de
crecimiento sostenible de una compafia, es el maximo crecimiento que
puede alcanzar una empresa cuando las condiciones de mercado
permiten una expansion de sus operaciones, sin emisién de capital
adicional y sin forzar sus recursos.
Para explicar la dependencia del crecimiento de los recursos financieros
se plantean tres supuestos:
1. La compaiia desea crecer tan rapido como le permitan las
condiciones del mercado.
2. El equipo directivo no puede o no quiere realizar emisiones de
capital adicional.

3. La compaiiia tiene objetivos que desea mantener en estructura de
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capital y en politica de dividendos. (Pag.45)
Fundamentacion Legal

La Empresa Horizonte Agro S.A. esta constituida desde del 2004 y a

continuacion se detallan las Leyes que rigen a la misma.

LIBRO Il DESARROLLO EMPRESARIAL DE LAS MICRO, PEQUENAS
Y MEDIIANAS EMPRESAS Y DE LA DEMOCRATIZACION DE LA
PRODUCCION.

Cdédigo Orgéanico de la Produccion Comercio e Inversiones (2010)

Art. 54.- Institucionalidad y Competencias. - El Consejo Sectorial de la
Produccién coordinara las politicas de fomento y desarrollo de la Micro,
Pequefia y Mediana Empresa con los ministerios sectoriales en el ambito
de sus competencias. Para determinar las politicas transversales de
MIPYMES, el Consejo Sectorial de la Produccion tendré las siguientes

atribuciones y deberes:

a. Aprobar las politicas, planes, programas y proyectos recomendados por
el organismo ejecutor, asi como monitorear y evaluar la gestién de los
entes encargados de la ejecucién, considerando las particularidades
culturales, sociales y ambientales de cada zona y articulando las medidas

necesarias para el apoyo técnico y financiero;

b. Formular, priorizar y coordinar acciones para el desarrollo sostenible de
las MIPYMES, asi como establecer el presupuesto anual para la
implementacion de todos los programas y planes que se prioricen en su

Seno,

c. Coordinar con los organismos especializados, publicos y privados,
programas de capacitacion, informacién, asistencia técnica y promocién
comercial, orientados a promover la participacion de las MIPYMES en el
comercio internacional. (Codigo Organico de la Producciéon Comercio e

Inversiones, 2010)
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Articulo importante para la realizacion de un plan de venta a través de
capacitaciones a los vendedores, asistencia técnica en el propio campo
del productor y la realizacion de promociones orientadas al incremento de

las finanzas de la empresa Horizonte Agro S.A.
Constitucion de la Republica del Ecuador (2008)

Art. 319.- Formas de Organizacion de la Produccién en la Economia.
Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion en la
economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales
publicas o privadas, asociativas, familiares, domesticas, autbnomas y
mixtas El Estado promovera las formas de produccién que aseguren el
buen vivir de la poblacién y desincentivard aquellas que atentan contra
sus derechos o los de la naturaleza; alentara la produccion que satisfaga
la demanda interna y garantice una activa participacion del Ecuador en el

contexto internacional. (Constitucion de la Republica del Ecuador , 2008)

Este articulo fomenta la produccién de las economias de las empresas,
generando que cada empresa productos de excelente calidad que
satisfacen las necesidades del cliente y no atenten contra sus derechos,

ni lo de la naturaleza.
Caodigo del Trabajo (2012)

Art. 40.- Derecho Exclusivo del Trabajador. - El empleador no podra
hacer efectivas las obligaciones contraidas por el trabajador en los
contratos que, debiendo haber sudo celebrados por escrito, no lo hubieren
sido; pero el trabajador si podra hacer valer los derechos emanados de
tales contratos. En general, todo motivo de nulidad que afecte a un

contrato de trabajo solo podra ser alegado por el trabajador.
Art. 44.- Prohibiciones al Empleador. —

a) Imponer multas que no se hallaren previstas en el respectivo

reglamento interno, legalmente aprobado;
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b) Retener més del diez por ciento (10%) de la remuneracién por
concepto de multas;

c) Exigir al trabajador que compre sus articulos de consumo en tiendas o

lugares determinados;

d) Exigir o aceptar del trabajador dinero o especies como gratificacion

para que se le admita en el trabajo, o por cualquier otro motivo;

e) Cobrar al trabajador interés, sea cual fuere, por las cantidades que le

anticipe por cuenta de remuneracion;

f) Obligar al trabajador, por cualquier medio, a retirarse de la asociacion a

gue pertenezca o a que vote por determinada candidatura;

g) Imponer colectas o suscripciones entre los trabajadores;

h) Hacer propaganda politica o religiosa entre los trabajadores;
i) Sancionar al trabajador con la suspension del trabajo;

j) Inferir o conculcar el derecho al libre desenvolvimiento de las
actividades estrictamente sindicales de la respectiva organizacion de
trabajadores;

k) Obstaculizar, por cualquier medio, las visitas o inspecciones de las
autoridades del trabajo a los establecimientos o centros de trabajo, y la
revision de la documentacion referente a los trabajadores que dichas

autoridades practicaren; y,

[) Recibir en trabajos o empleos a ciudadanos remisos que no hayan
arreglado su situacién militar. EI empleador que violare esta prohibicion,
sera sancionado con multa que se impondra de conformidad con lo

previsto en la Ley de Servicio Militar Obligatorio, en cada caso.

En caso de reincidencia, se duplicaran dichas multas.
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Art. 45.- Obligaciones del trabajador. - Son obligaciones del
trabajador:

a) Ejecutar el trabajo en los términos del contrato, con la intensidad,

cuidado y esmero apropiados, en la forma, tiempo y lugar convenidos;

b) Restituir al empleador los materiales no usados y conservar en buen
estado los instrumentos y Utiles de trabajo, no siendo responsable por el
deterioro que origine el uso normal de esos objetos, ni del ocasionado por
caso fortuito o fuerza mayor, ni del proveniente de mala calidad o

defectuosa construccion;

c) Trabajar, en casos de peligro o siniestro inminentes, por un tiempo
mayor que el sefalado para la jornada maxima y aun en los dias de
descanso, cuando peligren los intereses de sus compafieros o del
empleador. En estos casos tendra derecho al aumento de remuneracion

de acuerdo con la ley;
d) Observar buena conducta durante el trabajo;

e) Cumplir las disposiciones del reglamento interno expedido en forma

legal,
f) Dar aviso al empleador cuando por causa justa faltare al trabajo;

g) Comunicar al empleador o0 a su representante los peligros de dafios
materiales que amenacen la vida o los intereses de empleadores o

trabajadores;

h) Guardar escrupulosamente los secretos técnicos, comerciales o de
fabricacion de los productos a cuya elaboracion concurra, directa o
indirectamente, o de los que él tenga conocimiento por razon del trabajo

gue ejecuta;

i) Sujetarse a las medidas preventivas e higiénicas que impongan las

autoridades; vy,
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j) Las demas establecidas en este Cddigo.

Art. 325.- Derecho al trabajo. El Estado garantizara el derecho al trabajo.
Se reconocen todas las modalidades de trabajo, en relacion de
dependencia o auténomas, con inclusion de labores de auto sustento y
cuidado humano; y como actores sociales productivos, a todas las
trabajadoras y trabajadores. (Codigo del Trabajo , 2012)

Reconocimiento del trabajador como modalidad dependiente, actuando

como actor social productivos para su trabajo.
Ley Organica de Defensa del Consumidor (2015)

Art. 21.- Sera de responsabilidad del consumidor, el adecuado uso de
bienes y servicios que presenten cierto nivel de riesgo y sobre cuyas

caracteristicas haya sido informado por el proveedor.

Art. 52.- La calidad de toéxico o peligroso para el consumo humano, en
niveles considerados nocivos o peligrosos para la salud del consumidor,
para los efectos previstos en el Art. 59 de la ley, seré establecida por la
dependencia del Ministerio de Salud que tuviere jurisdiccibn en la
circunscripcion territorial correspondiente, o la entidad a la que se hubiere
delegado. En caso de peligro inminente, la autoridad competente
dispondra el retiro inmediato del producto o bien del mercado, y solicitara
el examen por parte de la dependencia competente del Ministerio de
Salud o de la entidad a la que se hubiere delegado, la que informara
sobre la condiciébn de nocivo o peligroso, caso en el cual se prohibird
definitivamente la circulacién del producto. (Ley Organica de Defensa del
Consumidor, 2015)

La ley organica de defensa del consumidor esta relacionada con el tema
estudiado porque los consumidores deben conocer que el producto que
adquieren es exclusivo para el consumo agropecuario, por ello deben
seguir las instrucciones al momento del uso para evitar dafios y darle el

uso correcto.
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Reglamento sobre el registro, uso y control de plaguicidas agricolas
y coadyuvantes (1995)

Art. 2.- Todo importador, exportador, fabricante, reempacador,
reenvasador y vendedor de plaguicidas, producto técnico y coadyuvante;
debe estar inscrito como tal en el registro de compafiia que para este
efecto lleva el Ministerio. Los documentos y datos confidenciales que
hayan sido presentadas por los interesados, se consideraran como tales

mediante resolucién debidamente fundamentada.

Art. 3.- Ninguna persona natural o juridica podra importar, exportar,
fabricar, formular, almacenar, transportar, reempacar, reenvasar, vender
manipular mezclar usar plaguicidas y sus mezclas producto técnico y
coadyuvantes si éstos no estan debidamente registrados, segun lo
establecen las leyes y este Reglamento. Cuando se produzcan dafios al
ambiente, a los cultivos, y a la salud de las personas, por la utilizacion del
producto en condiciones de practica agricola correcta, seran
solidariamente responsables el fabricante, el registrante y el distribuidor.
(Reglamento sobre el registro, uso y control de plaguicidas agricolas y

coadyuvantes. , 1995)

Estos articulos son los mas relevantes para la compaiiia debido a que se
elabora productos por medio de la mezcla con otros, y segun establece el

reglamento deben estar registrados bajo la ley.

AGROCALIDAD- Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la
Calidad del Agro (2014)

Art. 6.- Para los almacenes de expendio de productos plaguicidas y a
fines de usos agricolas y/o productos de uso veterinario, previo a la
obtencion de “registro del almacenista” tanto al propietario del almacén,
su responsable técnico y el personal a su cargo, deberan asistir de
manera obligatoria al curso de capacitacidon sobre uso correcto y manejo

responsable de insumos agropecuarios, dictado por AGROCALIDAD. El
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certificado se emitira al obtener un puntaje de setenta puntos o més en la

evaluacion.

Art. 7.- Los responsables técnicos registrados en el sistema guia por cada
almacén de expendio, deberan estar presentes al momento de la
inspeccidn post-registro. En caso de incumplimiento de este inciso por
mas de dos ocasiones, quedara suspendida su responsabilidad y el
almacenista debera registrar un nuevo responsable técnico. (Reglamento
sobre el registro, uso y control de plaguicidas agricolas y coadyuvantes. ,
2014)

La empresa HORIZONTE AGRO S.A. tiene como caracteristica principal
la calidad del producto, es por ello que el lugar de almacenamiento debe

cumplir con la ley de agrocalidad cumpliendo con las inspecciones.

Poder Ejecutivo Decreto n°28569-s el Presidente de la Republicay el
Ministerio de Salud. (2008)

Articulo 8. - Prohibiciones

a) No se permite el almacenamiento o expendio de productos grado

técnico.

b) Queda terminantemente prohibido a los trabajadores, llevarse la ropa

de trabajo y cualquier otro equipo de proteccion personal, a su domicilio.

¢) Queda terminantemente prohibido comer, fumar, beber en las areas de

venta y almacenamiento de los agroquimicos.

d) Ademas, rigen las prohibiciones establecidas en la “Ley General de
Salud”, el “Reglamento de Registro, Uso y Control de Plaguicidas
Agricolas y Coadyuvantes”, y el “Reglamento para el Registro de
Productos Peligrosos; especialmente aquellas en relacién a las personas
gue no podran permanecer dentro de este tipo de establecimientos o a las

que no se les puede vender productos peligrosos. (Poder Ejecutivo
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Decreto n°28569-s el Presidente de la Republica y el Ministerio de Salud.
, 2008)

Se relaciona con el tema estudiado porque la empresa vende plaguicidas
y todas las empresas que se dedican a esta actividad han sido
clasificadas por el programa de Naciones unidas para el medio ambiente
como sustancias altamente toxicas, siendo algunos de ellos, ademas,

productos inflamables, corrosivos y volatiles.

Variables de la Investigacion:

Variable Independiente: Necesidades de los Clientes

De acuerdo a los autores (Hill Charles y Jones Pérez, 2016, pag. 20)

definen necesidades de los clientes tal como:

El incremento de los mismos, son impulsados por la
satisfaccion de las necesidades de los clientes. Las
medidas de satisfaccion de los clientes proporcionan
feedback sobre lo bien que lo estd haciendo la
empresa.

Una investigacion reciente ha indicado que acertar
en la satisfaccion del cliente no es suficiente para
conseguir un alto grado de fidelidad, retencion y
rentabilidad. Hay negocios que desean medir la
rentabilidad del negocio en los segmentos
seleccionados. La rentabilidad del cliente puede
revelar que ciertos clientes no son rentables. Es muy
probable que esto suceda con los clientes nuevos,
en que el considerable esfuerzo de captacion
todavia no ha sido contrarrestado por los méargenes
ganados por medio de la venta de productos y
servicios. Los clientes nuevos, incluso si en la
actualidad no son rentables, todavia son valiosos a
causa de su potencial de crecimiento. Pero los
clientes no rentables que han estado con la empresa
durante muchos afos es probable que requieran una
accion explicita para ser convertidos en activos.

Para determinar las necesidades de los clientes la empresa debe conocer
quiénes seran sus posibles clientes, enfocando los esfuerzos en mejorar

los procesos de ventas. Es importante escuchar al cliente antes de

24



comprar asi el vendedor se orienta hacia las necesidades del cliente.
Conocer al cliente est4 dirigido a escucharlo empaticamente y esta debe

ser una cualidad primaria de todo vendedor o asesor comercial.

Variable Dependiente: Crecimiento Sostenible

Segun los autores (Gil Lafuente, Anna Maria y Barcellos de Paula, 2015,
pag. 2)

El crecimiento sostenible permite la atencion de
las necesidades de las generaciones actuales
sin comprometer las necesidades de las
generaciones  futuras. Para el sector
empresarial, el concepto de sostenibilidad
representa un nuevo enfoque para hacer
negocios. Al desarrollar sus actividades las
empresas promueven la inclusion social,
optimizan la utilizacion de los recursos
naturales y reducen el impacto sobre el medio
ambiente, preservando la integridad del planeta
para las generaciones futuras, sin despreciar la
viabilidad econdémica y financiera de la
empresa. Este enfoque, junto con las mejores
practicas corporativas, crea valor para el
accionista y proporciona una mayor posibilidad
de continuidad del negocio a largo plazo,
mientras que al mismo tiempo contribuye al
desarrollo sostenible para el conjunto de la
sociedad en este planeta. Por tanto, en el
ambito de la empresa, conceptualmente el
desarrollo sostenible estda compuesto por las
tres dimensiones: ambiental, economica y
social.

Las empresas sostenibles son aquella que poseen valor econdémico,
medioambiental y social para contribuir al aumento del bienestar, La
sostenibilidad aplicada a la estrategia empresarial, va mas alla del
cumplimiento de las obligaciones juridicas, fiscales o laborales, siendo de
vital importancia el aumento en la inversion del capital humano, La

experiencia adquirida con la inversibn en tecnologias y préacticas
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comerciales respetuosas con el medio ambiente sugiere, aparte de
cumplir con todas las leyes, incrementar la competitividad de las

empresas.

Definiciones Conceptuales

Actitud: Manifiesta disposicion del animo. (WordReference.com)

Acuerdo: Resoluciébn tomada por una o por varias personas de una
autoridad gubernativa con sus inmediatos colaboradores para tomar

conjuntamente decisiones sobre asuntos. (WordReference.com)

Administracién: Ordenacidn, organizacion, en especial de la hacienda o
de bienes. Oficia donde se administra un negocio 0 un organismo.

(WordReference.com)

Agente: Persona que tiene a su cargo una agencia para gestionar
asuntos ajenos o prestar determinados servicios. Funcionario encargado
de velar por la seguridad publica o por el cumplimiento de las leyes u
ordenanzas. (WordReference.com)

Alianza: Acuerdo o pacto. Unién de cosas que concurren a un mismo fin.

(WordReference.com)
Almacén: Reunir o guardar cosas en cantidad. (WordReference.com)

Andlisis: Distincién y separacion de las partes de un todo hasta llegar a
conocer sus principios, elementos. Etc. También examen de los
componentes del discurso y de sus respectivas propiedades y funciones.

(WordReference.com)

Apalancamiento: Vinculacion entre el crédito y el propio capital invertido

en una operacion financiera. (WordReference.com)

Arancel: Tafira oficial que se fija los derechos que se han de pagar en

aduanas, ferrocarriles, etc. (WordReference.com)
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Area: Espacio en que se produce determinado fenémeno o que se
distingue por ciertos caracteres geograficos, botanicos, zooldgicos,

econdmicos, etc. (WordReference.com)

Articulo: Escrito e cierta extension de un periédico, revista o publicacion

periddica. (WordReference.com)

Asignacion: Establecimiento de lo que corresponde a algo o alguien para
un determinado objetivo. Cantidad de dinero establecida para algun fin.

(WordReference.com)

Audiencia: Conjunto de personas que en un momento dado siguen un
programa. Acto de oir la autoridad a quien acude a ella.

(WordReference.com)

Balanza: Instrumento que sirve para medir. Inclinar un asunto a favor de

alguien o algo. (WordReference.com)

Base Imponible: Cantidad de dinero sobre la que se calcula el porcentaje

de impuestos que hay que pagar. (WordReference.com)

Beneficio: Ganancia que se obtiene de una inversion.

(WordReference.com)

Bienes Comunes: Utilidades, beneficios de todos los ciudadanos.

(WordReference.com)

Bienes Gananciales: Bienes adquiridos por uno o ambos conyuges y

que pertenecen a dos. (WordReference.com)

Bienes Raices o Inmuebles: Los que no pueden trasladarse de un lugar
a otro, como edificios, caminos, construcciones, etc.

(WordReference.com)
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Bienes Relictos: Los que deja alguien o quedan de él tras su muerte.
(WordReference.com)

Capital: Valor de lo que, de manera periédica rinde u ocasiona rentas,
interés o frutos. Factor de la produccion, constituido por el dinero frente al

trabajo. (WordReference.com)

Censo: Lista de poblacion o rigueza de un pais o de una comunidad.
Contrato por el que un inmueble se sujeta al pago de una renta anual.

(WordReference.com)

Ciclo Economico: Conjunto de una serie de fenbmenos u operaciones

gue se repiten ordenadamente. (WordReference.com)
Cierre de Ventas: Conclusion de una accion. (WordReference.com)

Codigo de Barras: Serie de lineas y numeros asociados a ellas que se

pone sobre productos de consumo. (WordReference.com)

Comercio: Negocio que se hace al vender, comprar o intercambiar

géneros o productos para obtener beneficios. (WordReference.com)

Comerciante: Persona a quien son aplicables las especiales leyes

mercantiles. (WordReference.com)

Compafiia: Sociedad o reunién de varias personas unidas para un mismo

fin, generalmente industrial o comercial. (WordReference.com)

Competencia: Rivalidad, oposicidn entre quienes aspiran a conseguir lo
mismo. Grupo de personas o de entidades que ejercen la misma
profesion o actividades que otras. (WordReference.com)

Consumidor: Que compra y consume productos elaborados.

(WordReference.com)

28



Contrato: Pacto o convenio oral o escrito entre partes que se obligan
sobre una materia o cosa determinada. (WordReference.com)

Cooperativa: Asociacion e personas con iteres comunes para vender o

comprar sin intermediarios. (WordReference.com)

Cuota: Cantidad fija con que cada uno debe contribuir a un gasto.

(WordReference.com)

Demanda: Pedido de mercancias o bienes sujeto al pago de una cantidad

determinada. (WordReference.com)

Descuento: Rebaja o0 reduccion del importe de los valores.

(WordReference.com)

Distribucion: Reparto a los productos locales en que debe

comercializarse. (WordReference.com)

Encuesta: Conjunto de datos obtenidos mediante consulta o
interrogatorio a un ndmero determinado de personas sobre un asunto.

(WordReference.com)

Eslogan: Formula o frase breve con fin publicitario o propagandistico

generalmente aguda y facil de recordar. (WordReference.com)

Estrategia: Arte de planear y dirigir las operaciones. Técnica de
conjuntos de actividades destinada a conseguir un obijetivo.

(WordReference.com)

Etiqueta: Marca o sefial que se colocan en los productos para su

identificacion, valoracion, clasificacion. (WordReference.com)

Franquicia: Contrato a través del que una empresa autoriza a alguien a
usar su marca y vender sus productos bajo determinadas condiciones.

(WordReference.com)
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Garantia: Seguridad que un establecimiento o mara comercial da al
cliente del buen funcionamiento de algo durante un periodo de tiempo.

(WordReference.com)

Gerente: Persona que dirige y administra una sociedad mercantil.

(WordReference.com)

Inflacién: Aumento general de precios que trae aparejada la depreciacion

monetaria. (WordReference.com)

Ingresos: Ganancias econdmicas percibidas regularmente por algun

concepto. (WordReference.com)

Logotipo: Distintivo o emblema formado por letras, abreviaturas, etc. De

una empresa, marca o producto. (WordReference.com)

Marketing: Conjunto de técnicas que a través de estudios de mercado
intentan lograr el maximo beneficio en la venta de un producto.

(WordReference.com)

Mercadeo: Conjunto de operaciones por las que ha de pasar una

mercancia desde el productor al consumidor. (WordReference.com)

Oferta: Cantidad de bienes o servicios que se ofrecen al mercado a un

precio dado. (WordReference.com)

Plan: Proyecto, programa de las cosas que se van a hacer y de como

hacerlas. (WordReference.com)

Promocion: Preparaciéon de las condiciones 6ptimas para dar un articulo

a conocer o para incrementar las ventas. (WordReference.com)

Publicidad: Conjunto de medios que se emplean para divulgar o extender

noticias o hechos. Divulgacién de noticias o anuncios de caracter
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comercial para vender un servicio, un producto o0 una idea.

(WordReference.com)

Relaciones Publicas: Actividad profesional que consiste en informar
sobre personas, empresas, tratando de prestigiarlas o promocionarlas.

(WordReference.com)

Utilidad: Provecho, conveniencia, interés o fruto que se saca de una

cosa. (WordReference.com)

Vender: Ceder la propiedad de algo por un precio convenido.

(WordReference.com)

CAPITULO 1lI
MARCO METODOLOGICO

Datos de la Empresa

Nombre de la Empresa. — Horizonte Agro S.A.
Ruc. — 0912932860001
Presidente. - Ing. Jerry Ruiz Rivas.

Actividad de la Empresa. — Distribucion y asesoramiento técnico de

productos edaficos y foliares para los cultivos.

Sucursales. — Canton Daule, Santa Lucia y Parroquia Limonal.

Mision

Abastecer a nuestros clientes con productos edaficos y foliares para la

nutricion de los cultivos para alcanzar altos estandares en cuanto a

produccion, calidad y oportunidad en la entrega.

Vision
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Mantener e incrementar la confiabilidad de nuestros clientes con nuestra

empresa, siendo apoyo importante para el crecimiento sustentable de sus

producciones. Pensamos firmemente que el progreso es de equipo, por

ello queremos desarrollar junto a nuestros clientes alianzas solidas que

mantengan en el tiempo nuestra buena relacion comercial

Logotipo

la buena compania

Organ

Grafico 1 Jerarquia

Presidente (1)

Gerente general (1)

Contador (1)

Colaboradores (10)

Técnico (1)

Chofer (1)

Fuente: Horizonte Agro S.A. (2018)
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Funciones de los trabajadores

Presidente: Garantizar la sostenibilidad de la empresa estableciendo la
orientacion estratégica  de la  organizacion, monitoreando
permanentemente los indicadores de la rentabilidad, productividad y la
calidad, verificando la eficiencia y eficacia y la aplicacion de las politicas
del talento humano, promoviendo la comercializacion de los activos,
tomando las decisiones que se requieran. Crea e imparte los objetivos

organizacionales.

Gerente general: Responsable por la direccidn y representacion legal y
judicial estableciendo las politicas gerenciales que regirdn a la empresa,
presenta al directorio los estados financieros, el presupuesto, programas

de trabajo y demas obligaciones que requiera.

Contador: Planificar las actividades contables de la empresa, controlando
y verificando los procesos de registro, clasificacion y contabilizacion del
movimiento contable, a fin de garantizar que los estados financieros sean

reales y oportunos.

Técnico: Persona encargada de recomendar los productos edéficos y

foliares para los cultivos.

Colaboradores: Personas encargadas de ayudar en la empresa a cargar

mercaderias.

Chofer: Persona encargada de traer la mercaderia desde la matriz hacia

cada una de las agencias vendedoras.
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Disefio de la Investigacion

Se utilizara el disefio de investigacion bibliografica, consistiendo en
examinar la investigacion escrita sobre un problema, con el objetivo de
percibir las aportaciones cientificas anteriores, definir relaciones y
diferencias respecto al problema en estudio, leyendo documentos tales
como: libros, revistas, cientificas, tesis de grado, etc.

Se implementara el disefio de investigacion mixta puesto que implica la
recoleccion de analisis. Realizando graficos estadisticos con los
resultados obtenidos, también se empleard estrategias cualitativas para

indagar las caracteristicas del problema.

Tipos de Investigacion

Tabla 2 Modelo

Exploratoria Explicativo Descriptivo Correlacional
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De acuerdo al|Segun (Castilla, | De acuerdo | (Castilla, 2015)
autor (Arias | 2015), menciona | con (Castilla, | La investigacion
Fidias, 2012), | que esta | 2015), correlacional
indica que esta | investigacion es | menciona tiene como
investigaciéon es | aquella donde el | que este | propasito
aguella que se |investigador  se | tipo de | mostrar o]
verifica sobre un | plantea investigacion | examinar la
objeto como objetivos es | resefia relacion entre
desconocido o | tudiar el porqué | caracteristica | variables 0
poco estudiado, |de las cosas,|S O rasgos | resultados de
por lo | hechos, de la | variables.
constituye un | fenbmenos o | situacion o

nivel superficial | situaciones. fenbmeno

de objeto de

conocimientos. estudio.

Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Se utilizard la investigacién descriptiva porque se genera una explicacion
del porqué de las variables estan relacionadas, asi mismos las causas y
su impacto de la una sobre la otra. Aplicando este tipo de investigacion se
podra especificar la realidad de la situacion del problema en la empresa o

la aproximacion a lo que se pretende estudiar.

Se empleard la investigacion explicativa ya que es mas estructurada que
los demés tipos de investigacion este nos proporciona las causas que
presenta los efecto tienen

problemas y qué

Poblacion y Muestra

Poblacién: Los autores (Arias Gomez Jesus, Villasis Keever y Miranda

Novales Maria , 2016, pags. 201-202) mencionan en su articulo cientifico:
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La poblacion de estudio representa todas
unidades de investigacion comprendiendo un
conjunto de casos, definido, limitado vy
accesible, que formara el referente para la
eleccion de la muestra que cumple con una
serie de criterios predeterminados. Es
conveniente que la poblacidbn o universo se
identifique desde los objetivos del estudio, y
puede ser en términos clinicos, geograficos,
sociales, econdémicos, etc.

Es una agrupacion de elementos o eventos con varias particularidades de
los cuales se desea estudiar, cuando la poblacién se excede de 60
sujetos se le denomina poblacion infinita y para estudiar esta poblacion es
necesario aplicar muestra, es decir escoger un subconjunto
representativo, luego de realizar un andlisis estadistico a la muestra los

resultados es una probabilidad de la respuesta.

Poblacién Finita: De acuerdo con los autores (Arias Gomez Jesus,
Villasis Keever y Miranda Novales Maria , 2016, pag. 203) quienes

mencionan en su articulo cientifico:

La poblacion finita es aquella que es medible,
donde sus elementos pueden ser delimitados y
cuantificados. Como ejemplos: 1) namero de
alumnos de un centro de ensefanza, y 2)
residentes de la especialidad de alergia e la

ciudad de México.

Es un conjunto compuesto por una cantidad limitada de elementos, en
donde no es necesario aplicar muestra puesto que los sujetos no se

exceden de la cantidad de 60.

Poblacion Infinita: Esta poblacion es imposible de medir, no existe limite
en cuanto al numero de observaciones que cada uno de ellos puede

generar; por ejemplo, si se realizara un estudio sobre los productos que
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hay en el mercado. Hay tantos y de tantas calidades que esta poblacion

podria considerarse infinita.

En el presente proyecto de investigacion se trabajard con poblacion
infinita porque se basa en una encuesta realizada los 100 clientes de

todas las sucursales de la empresa Horizonte Agro. S.A.

Tabla 3 Universo
Elementos Cantidad
Presidente 1
Gerente 1
Contador 1
Clientes 100
Técnicos 5
Colaboradores 10
Chofer 1
Total 119

Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Muestra: Los autores (Oropeza Chonta, Juana; Sanchez Romero,

Melissa & Vargas Arevalo, Luis, 2017, pag. 24), menciona que:

La muestra es una representacion significativa
de las caracteristicas de un poblacion,
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permitiendo calcular el valor de una variable
que son de caracteristicas iguales y por ende
generalizar los resultados percibidos en la
poblacion, todos los sujetos de dicha poblacién
tienen la misma posibilidad de ser
seleccionados para ser excluidos en el estudio
de investigacion, por otro lado el numero de
sujetos seleccionados representen
numeéricamente a la poblacion que le dio origen
respecto de la distribucién de la variable en
estudio en la poblacion, es decir, la evaluacion
o0 céalculo del tamafio de la muestra.

Muestra es una extraccion de una parte de los elementos que se estima
como una representacion de la poblacion. La muestra debe tener toda la
informacion deseada para tener la posibilidad de extraer, por ello se debe
tener una alta calidad en la recoleccion de datos. La muestra se aplica a

la poblacion cuando la cantidad se excede de 60 elementos.
Tipos de Muestra

Muestra Estratificada: Los autores (Berenson Mark L., Levine David M. y
Krehbiel Timothy C., 2016, pag. 224) en su libro Estadistica para

administracion explica la muestra estratificada tal como:

Una técnica en donde el investigador divide a
toda la poblacion en diferentes subgrupos o
estratos, para luego seleccionar aleatoriamente
a los sujetos finales de los diferentes estratos
en forma proporcional. Este método es mas
eficiente que el muestreo sistematico, porque
garantiza la representacion de los elementos
dentro de cada estrato brinda mayor precision
al estimar los pardmetros poblacionales
subyacentes.

Para aplicar este tipo de muestra los estratos mas comunes que se
utilizan son la edad, el nivel socioeconomico, el género, la nacionalidad y
la religion. Este muestro también se utiliza cuando los investigadores

desean observar relaciones entre dos o mas subgrupos, probando de
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forma representativa hasta a los subgrupos mas pequefios y mas
inaccesibles de la poblacion.

Muestra no Estratificada: El cientifico tiene que definir con cual se
desea determinar el proyecto, la exigencia es la diferencia que se estima
debe existir entre el promedio real de la variable y el promedio que se
estime a partir de la muestra. Aqui, el investigador determina la solicitud

de acuerdo a criterios.

Muestra Sistematica: El muestreo sistematico es una técnica de
muestreo aleatorio que los investigadores eligen con frecuencia por su
sencillez y calidad regular. El proceso es muy parecido a una progresion
aritmética, son muy figurativos los resultados de la poblacion a menos que
se repitan ciertas cualidades de la poblacion estudiada por cada persona

repetida lo que es poco probable.

Se aplicara muestra estratificada porque la poblacion es infinita consta de
100 individuos, se enfoca en el inicio de equiprobabilidad, es decir, todos
los elementos tienen opciones de ser seleccionados. La particularidad

mas comun es que el investigador no es discreto.
Donde:

N: Universo o poblacién total

e: error permitido al cuadrado

Z: Nivel de Confianza

p: Variabilidad Positiva

g: Variabilidad Negativa

Z2xpxqxN

e2(N-1)+z2xpxq
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1,962 x 0,5 x0,5 x 100

n=
5%?2 (100 — 1) + 1,962 x 0,5 x 0,5
n= 3,84 x0,5x0,5 x 100
0,0025 (99) + 3,84 x 0,5 x0,5
N- 96
1,2075
n= 80

El resultado de la muestra seria:

AGENCIAS POBLACION | PORCENTAJE MUESTRA
LIMONAL 30 30% 24
DAULE 20 20% 16
STA LUCIA 50 50% 40
TOTAL 100 100% 80

Métodos y Técnicas de Investigacion
Métodos:

Se utilizard el método analitico- sintético, debido que desmiembra todo,
descomponiéndolo de sus partes o elementos para observar las causas,
la naturaleza y los efectos. Luego se realiza una sintesis de forma

abreviada para restaurar un suceso.

Se empleara el método cientifico, es un conjunto de normas vy
procedimientos que se siguen para un problema planteado, dando

respuestas a las preguntas acerca del orden la naturaleza.

e Se sugiere una pregunta del tema que se esta investigando ¢ Por

gué no incrementan las ventas en la empresa Horizonte Agro S.A.?
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e Se crea una hipotesis como respuesta a la pregunta anterior: El
alza de los precios de los productos en el mercado afecta
directamente a la pérdida de clientes.

e Se desarrolla una prediccion a la hipotesis: Si se realizan
promociones o campafias publicitarias se puede lograr atraer
clientes y fidelizarlos.

e Luego se ejecuta la prediccion y si los resultados no son los

deseados se repiten los pasos con otra hipotesis.

Técnicas:
Tabla 4 Métodos
Técnicas Instrumentos
Entrevista Formulario
Encuesta Cuestionario
Anélisis FODA Matriz

Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

El diccionario de la (RAE, 1713), define a la entrevistar como: “Mantener
una conversacién con una o0 varias personas acerca de ciertos

extremos, para informar al publico de sus respuestas”

Una entrevista se da entre dos personas de manera interpersonal el
entrevistado y el entrevistador con el proposito de obtener determinada

informacion ya sea personal o con fines laborales.

El formulario es una sucesion de preguntas que se le realiza a una
poblacién para reunir datos y analizar las opiniones de los resultados, una

vez realizada las encuestas las respuestas se comparan con el formulario,
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se cuantifican y se investigan las relaciones entre las variables
independientes y dependiente, de las modalidades de la encuesta se

pueden dar de manera personal, por medio de correos.

La técnica de entrevista y el instrumento formulario se aplicé a los
superiores de la empresa, elaborando 14 preguntas abiertas con el
objetivo de conocer las opiniones de los superiores de la compafiia para

comparar junto al resultado de las encuestas.

El autor (Cauas Daniel, 2015, pags. 4-5) public6 un articulo sobre
Definiciébn de las variables, enfoque y tipos de investigacion. En donde

define la encuesta como:

La encuesta es una técnica de recogida de
datos basada en el estudio cuantitativo de las
declaraciones (observacién indirecta del hecho
social) de una muestra representativa de la
poblacion objeto de estudio, la encuesta esta
constituida por una serie de preguntas dirigidas
a una porcién representativa de una poblacion
mediante el uso de un instrumento
estandarizado (cuestionario). La encuesta es
una técnica de investigacion “completa” no hay
gue confundir la encuesta con entrevista que es
el intercambio verbal o escrito a través de
preguntas entre entrevistador y entrevistado.

La encuesta esta enfocada a los clientes de la empresa Horizonte Agro
S.A. con el objetivo de conocer la satisfaccion del cliente y evaluar el nivel
de preferencias en los diversos productos y se mediran en la escala de

Likert y Dicotémica.

El cuestionario es una herramienta incrementar para realizar encuesta y
obtener desenlaces sobre las poblaciones con el tema que se pretende
investigar. De ahi la necesidad de elaborar con severidad y precision,
delimitado muy bien los aspectos o variables que se requieren analizar.

Las preguntas que se elaboran deben ser con lenguaje claro, adaptado a
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la edad de las personas y de manera precisa para que el encuestado

comprenda las preguntas.

Es un conjunto de preguntas disefiadas para generar datos necesarios
para la investigacion del proyecto, las ventajas de aplicar este instrumento
son sus costos relativamente bajos, su capacidad para proporcionar
informacion sobre un mayor nimero de personas en un periodo bastante

breve y la facilidad de obtener datos.

Se implementé este instrumento porque ayuda a la recoleccion de datos,
elaborando diez preguntas cerradas en diferentes escalas (Likert y
Dicotomica)

El autor (Manuel Gross, 2013) explica en el siguiente gréfico para la
Matriz FODA

Gréfico 2 FODA

¢ Cuales son tus
fortalezasen | ¢Qué oportunidades
comparacion con tus | hayen el mercado?
competidores? | éQué estas haciendo
iEstas aprovechando | para apoderarte de
al maximo tus | esas oportunidades?
fortalezas?

Positivos

¢éCudles son tus | éCudles son tus
debilidades? | amenazas”’
¢Qué estas haciendo | éEstas considerando
para fortalecer tus | un plan alterno en
puntos debilesy | caso gue esas
disminuirtu | amenazas se hagan
vulnerabilidad? | realidad?

Fuente: Manuel Gross (2013)

Segun el autor (Ramirez Rojas José , 2017, pag. 1) define FODA de la

siguiente manera:

Uno de los aspectos incrementares de la
planeacién estratégica lo constituye el analisis
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situacional, también conocido como analisis
FODA (fortaleza, oportunidades, debilidades y
amenazas), el cual posibilita la recopilacion y
uso de datos que permiten conocer el perfil d
operacion de una empresa en un momento
dado, y a partir de ello establecer un
diagnostico objetivo para el disefio e
implantacion de estrategias tendientes a
mejorar la competitividad de una organizacion.

Es un método sencillo y eficaz para llevar a cabo el examen interno y
externo de una empresa. Es decir, un reencuentro que abarcan varios
factores, actividades, caracteristicas o procesos por cada clasificacion.
Este andlisis estd compuesto por el ambiente interno y externo del
entorno empresarial y sirve para observar las potencialidades de la

compainiia para luego elaborar un plan estratégico.

Se aplico la técnica FODA para conocer la situacion actual de la empresa
consiguiendo deducciones sobre la problemética de la empresa,
calificandose en asumir cambios por medio de las oportunidades y

amenazas desde las fortalezas y debilidades.
Procedimientos de la Investigacién
Encuesta

Se utilizara la técnica de encuesta, donde se utilizard como implemento
un cuestionario, habiendo identificado el problema, elaboraré diez
preguntas en la escala de Likert y Dicotomica, que se llevara a cabo el dia
1 de noviembre del 2018 a las 10HOO en la empresa Horizonte Agro S.A.,

con una duracién de 5 minutos.

Segun el resultado de la muestra la encuesta esta dirigida a los 80
clientes que se acerquen a las diferentes sucursales a adquirir un
producto de la empresa Horizonte Agro S.A. con el objetivo de conocer la
fidelidad del cliente y evaluar el nivel de preferencias en los diversos

productos.
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Una vez elaboradas las técnicas se aplicaron, se llegd al local
seguidamente a cada cliente que se acercaba a realizar una compra se le
entregaba una hoja de encuesta que no le tomaria mas de 5 minutos
llenarla, logrando las 80 encuestas, todos los encuestados fueron muy
amables considerando que es una ventaja competitiva para mejorar en el
mercado. Con el programa Excel se realiz6 la tabulacion de los datos,
este programa nos permite interpretar mejor las respuestas de los
resultados de la investigacion, utilizando para la presentacion de los

resultados gréficos circular donde muestra el porcentaje de los efectos.
Formulario

El objetivo del formulario es conocer las opiniones de los superiores de la
empresa Horizonte Agro S.A. para analizar sus respuestas de acuerdo a
la problematica. Por ello, se aplicara la técnica de entrevista y por ende el
instrumento a utilizar es el formulario la cual esta enfocada al presidente y

gerente de la compafia.

Se considera que el tiempo de la entrevista serd de 10 minutos llevandose
a cabo el dia 1 de noviembre del 2018 a las 15h00 en las oficinas de cada
uno de los superiores. El gerente general procedié a responder las
preguntas del formulario en la sala de reuniones de la compafia, con una
duracion de 10 minutos. Finalmente, con la expresion jMuchas Gracias!
se despidi6. Se realiz6 la entrevista al presidente el Ing. Jerry Ruiz Rivas
que por motivos laborales no se encontraba en su oficina. Sin embargo,
eso no fue impedimento se lo espero alrededor de dos horas, luego llego
y rapidamente se dio inicio a la entrevista el leyé el formulario

detenidamente y respondio todas las preguntas.

Analisis FODA de la Empresa HORIZONTE AGRO S.A.

Se realizara el analisis Foda con la finalidad de conocer la situacion actual

de la empresa, considerando la informacion obtenida a través de la
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entrevista y encuesta.

Aspectos Financieros

A continuacion, se presentan las ventas del afio 2017-2018 que ha tenido

la empresa Horizonte Agro S.A. de acuerdo a cada una de las agencias.

STA. LUCIA LIMONAL
MES 2017 2018 MES 2017 2018
ENERO $ 1054980 |$ 9.92050 | [ENERO $ 4095565|% 470975
FEBRERO $ 1061560 | $ 1197575| |FEBRERO |$ 463800|$ 3.803,75
MARZO $ 16.886,60 | $ 14.35550 | [MARZO $ 581675|$ 651150
ABRIL $ 14.004,80 | § 1243350 | |ABRIL $ 547015/$ 10.383,00
MAYOQ $ 1320380 |$ 16.81250| [MAYO $ 581745|% 8.063,00
JUNIO $ 1498600 | $ 1961050 | [JUNIO $ 696140|3 704150
JULIO $ 1320380 |$ 1276475 | [JULIO $ 571050|$ 609675
AGOSTO $ 151720 % 13.10675| |AGOSTO $ 429650|$ 689570
SEPTIEMBRE |$ 1153990 |$ 1056150 | |[SEPTIEMBRE|$ 6.12100|% 837295
OCTUBRE $ 13.04350 [ $ 1268575 | |OCTUBRE $ 573150|$ 823205
NOVIEMBRE | $ 1506960 |$ 977225 |[NOVIEMBRE |$ 622925|3 663310
DICEMBRE | $ 1179880 |% 108650 [DICEMBRE |$ 554900|% 761810
TOTAL $ 147.319.40 | $ 145.08575| [TOTAL $ 67.297,15|$ 84.361,15
DAULE
MES 2017 2018

ENERO § 235624 |5 667 32

FEERERO § 245634 |8 h78.55

MARZO § 257634 % 74T 77T

ABRIL § 242545(% 146877

MAYO § 2364763 1.35644

JUNIO § 235634 (% 138465

JULIO $ 4632553 143689

AGOSTO $ 246654 |3 467 75

SEPTIEMBRE |$ 246788 |3% 167466

QCTUBRE $ 3573883 642 77

NOVIEMBRE $ 243434 |3 488,76

DICIEMBRE $ 245633 |5 477 44

TOTAL $ 32.567,09 | $§ 11.391,77
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de la empresa Horizonte Agro S.A.:

HORIZONTE AGRO S.A.

MES 2017 2018
ENERO $ 17.861,79 |§ 1529757
FEBRERO $ 1770994 | § 16.358,05
MARZO $ 2527969 |8 2161477
ABRIL $ 2190040 |§ 2428527
MAY O $ 2138601 |8 26.23194
JUNIO $ 24.303,74|% 28.036,65
JULIO $ 23.54685|§% 20.29839
AGOSTO $ 8.28024 |§ 2047020
SEPTIEMBRE | § 20.128,78 | §  20.609,11
QCTUBRE $ 2234888 |§ 2156057
NOVIEMBRE $ 24633195 16804 11
DICIEMBRE $ 1980413 | § 9.162,04
TOTAL $ 247.183.64 | § 240.838.67

Aqui se evidencias las ventas generales que abarcan todas las agencias
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, CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Aplicacion alas Técnicas e Instrumentos

1.- ¢Como se enterd de la existencia de la empresa Horizonte Agro
S.A?

Tabla 5 Existencia
Opciones Daule Sta. Lucia Limonal

Nuestro Sitio Web 1 1 1
Motor de Busqueda 0 0 0
Uno de nuestros empleados 5 13 8
Redes sociales 10 17 13
Referencia 0 7 1
Guia telefonica 0 2 1

Total 16 40 24

Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Gréafico 3 Existencia
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Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano
En la actualidad las redes sociales ocupan el mayor tiempo de las

personas y siempre estan pendientes a los cambios por ello, es evidente
la influencia que tienen las redes sociales la mayoria de los clientes
conocen la empresa por esta razén. Los empleados recomiendan la
empresa a sus amigos, generando el marketing de boca a boca. Sin
embargo, no podemos descartar la pagina web de la compafia en donde

los clientes tienen opcidn de conocer los productos que poseemos.
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2.- ¢ Desde hace que tiempo usted es cliente de Horizonte Agro S.A.?

Tabla 6 Compra
Opciones Daule Sta. Lucia Limonal

Seis Meses 2 4 2
Nueve Meses 13 3 2
Un afno 1 20 9
Menos de seis meses 0 6 6
Siempre 0 7 5

Total 16 40 24

Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Gréfico 4 Compra
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Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

De acuerdo al resultado de esta pregunta se deduce que la empresa
posee con clientes reales que equivalen a los que escogieron la opcién
siempre. El valor mas alto en este resultado es el que pertenece a los
clientes que vienen comprando desde un afio se considera que son los
clientes actuales es decir que hacen la compra de forma periddica. Con
un resultado en menos de seis meses se estiman clientes potenciales que
recién estan usando los productos de la empresa y es en donde el

vendedor debe crear un momento de verdad agradable para fidelizarlo.
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3.- De la gama de productos que ofrece Horizonte Agro S.A.,
¢Cuales son los que usted, mas adquiere?

Tabla 7 Preferencias
Opciones Daule Sta. Lucia Limonal
Fertilizantes Foliares 10 30 20
Fertilizantes 6 10 6
Edaficos
Total 16 40 26

Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Grafico 5 Preferencias

20 Fertilizantes Foliares

15 Fertilizantes Edaficos

DAULE STA. LUCIA LIMONAL

Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Los clientes de la empresa adquieren fertilizante foliares y esto se debe
por la practica comun de suministrar nutrientes a las plantas a través de
su follaje. Los agricultores prefieren este fertilizante por la facilidad de
rociar directamente sobre las hojas de los cultivos. En el caso de los
fertilizantes edaficos son menos vendidos debido a que la alta extraccion
de nutrientes no es compensada naturalmente. la empresa dispone de los
dos productos y es por preferencia del cliente la elecciéon. Como valor

agregado la empresa asesora al cliente al momento de comprar.
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4.- ¢Cuédl es su grado de satisfaccion en la calidad de los productos
de la empresa Horizonte Agro S.A. en relacion a la competencia?

Tabla 8 Satisfaccion
Opciones Daule Sta. Lucia Limonal
Excelente 10 40 10
Bueno 2 0 10
Regular 4 0 4
Malo
Total 16 40 24

Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Gréafico 6 Satisfaccion
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Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Con un resultado positivo para la empresa se observa la fortaleza interna
de excelente calidad en el producto como ventaja competitiva, esto puede
simbolizar por qué la empresa cuenta con clientes fieles en general en
todas sus sucursales. Es relevante escuchar la opinion del cliente
consiguiendo ocho respuestas regular se estima que los clientes han
tenido una mala experiencia con el uso del producto y aunque sea
diminuta la cantidad se debe tomar en cuenta ese porcentaje porque
luego los clientes se van. Es importante que la empresa aplique el post-

venta.
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5.- ¢Como califica el asesoramiento que le brinda el vendedor al

momento de realizar una compra?

Tabla 9 Asesoramiento
Opciones Daule Sta. Lucia Limonal
Excelente 2 2 4
Bueno 10 32 10
Regular 4 6 10
Malo 0 0 0
Total 16 40 24

Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Grafico 7 Asesoramiento
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Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

De acuerdo a la escala gran parte de los clientes consideran el
asesoramiento por parte del vendedor positivo. No obstante, existe un
porcentaje con respuestas regular el cual se cree que no todos los
vendedores han recibido una capacitacion sobre el conocimiento,
beneficios y calidad del producto. El asesoramiento de venta consiste en
gue el vendedor informa de manera veraz y oportuna al cliente. Dando a

conocer las caracteristicas del producto y las condiciones de pago.

52



6.- ¢Le gustaria que Horizonte Agro S.A. ofrezca a sus clientes,

ofertas, descuentos o promociones?

Tabla 10 Ofertas
Opciones Daule Sta. Lucia Limonal

Totalmente de 16 20 24
acuerdo
De acuerdo 0 17
Indeciso 0 3
En desacuerdo 0 0 0

Total 16 40 24

Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Gréfico 8 Ofertas
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Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Es muy importante leer las recomendaciones, las respuestas entre
totalmente de acuerdo y de acuerdo es evidente que los clientes desean
promociones, descuentos como reconocimiento a la fidelidad por ello se
estima que esta opciéon fue escogida por los clientes reales. Y la
diferencia corresponde a los clientes actuales que solo realizaron una
compra en una fecha reciente, es decir estan indecisos en la

implementacion de ofertas porque quizas tienen dudas del producto.
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7.- ¢Con que frecuencia usted visita la pagina web de Horizonte Agro

S.A?
Tabla 11
Pagina Web
Opciones Daule Sta. Lucia Limonal
Siempre 0 0 0
Frecuentemente 8 0 0
A veces 8 0 0
Nunca 0 40 24
Total 16 40 24
Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano
Grafico 9 Pagina Web
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Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano
Un gran porcentaje de clientes nunca visitan la pagina web, desconocen

gue existe puede darse el caso de agricultores que son de recintos y por
esta razon ellos no tienen el manejo de tecnologia. EI manejo de una
pagina web ayuda a comprar desde la comodidad de su trabajo o desde
su casa por medio de un celular o computadora reduciendo el tiempo. A
su vez los clientes estarian pendientes del lanzamiento de nuevos

productos, ofertas y promociones.
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8.- ¢Usted considera importante que Horizonte Agro S.A. le permita
realizar compras desde la comodidad de su casa por medio de la
paginaweb?

Tabla12 Compras Online
Opciones Daule Sta. Lucia Limonal

Totalmente de 16 31 18
acuerdo
De acuerdo 0 3 0
Indeciso 0 6
En desacuerdo 0 0 0

Total 16 40 24

Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Grafico 10 Compras Online
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laborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

De acuerdo al resultado favorable, los clientes si consideran importante
comprar por medio de la pagina web con el fin de ahorrar tiempo. La
empresa debe considerar que muchas visitas al sitio web seran de
personas que no conocen la empresa postulandose a futuros clientes y es
una ventaja para que la empresa se posicione en el mercado. El

porcentaje que equivale de indecisos se considera que los clientes no
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confian en las ventas online porque esto no es tan comuin en nuestro

mercado.

9.- ¢Coémo califica la infraestructura del almacén Horizonte Agro

Tséﬁi ; 13
Infraestructura
Opciones Daule Sta. Lucia Limonal

Excelente 0 0 0
Bueno 0 0 0
Regular 0 40 0
Malo 16 0 24

Total 16 40 24

Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Grafico 11 Infraestructura
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Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Es evidente que la empresa no posee una infraestructura agradable para
los clientes, las inversiones en infraestructura tienen un papel incrementar
en la compafia porque es la imagen y debe ser la correcta porque el
cliente cuando va al almacén a comprar un producto desea cumplir las
expectativas en cuestion de producto y servicio. El entorno influye cuando

se crea el momento de verdad debido a que si la infraestructura no es
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agradable le da al cliente una mala impresion dudando de la calidad del

producto que estd comprando.

10.- ¢Cree usted que el vendedor debe realizar un seguimiento post-

venta para mantener la fidelidad de los clientes?

Tabla 14

Post-venta
Opciones Daule Sta. Lucia Limonal

Totalmente de 14 40 10
acuerdo
De acuerdo 2 0 6
Indeciso 0 0 8
En desacuerdo 0 0 0

Total 16 40 24

Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Grafico 12 Post-venta
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Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

Los clientes en su mayoria estiman que si les agradaria que el vendedor

comercial les haga seguimiento post- venta haciendo sentir al cliente

valioso porque el vendedor le ofrece atencion al cliente después de
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efectuar la compra y es incrementar en toda organizacion aplicarla como

estrategia. Logrando lealtad hacia la empresa y fidelizacion por parte del

cliente, ya que un cliente satisfecho es lo mejor que una empresa puede

tener porgue lo recomendara a sus amigos o familiares.

Entrevista al
HORIZONTE AGRO S.A.

Presidente y Gerente General de

1.- ¢Qué tiempo tiene la empresa creada?

la empresa

GERENTE

PRESIDENTE

14 anos

14 afos

2.- ¢ Cuantas sucursales tiene la empresa HORIZONTE AGRO S.A.?

GERENTE

PRESIDENTE

Tres

Tres

3.- ¢Ha notado un crecimiento en el transcurso de los afios?

GERENTE

PRESIDENTE

Si, porque se ha ampliado la gama

de productos

Si

4.- ¢Cuél considera que ha sido factor de mayor influencia para su

crecimiento o decrecimiento en el mercado?

GERENTE

PRESIDENTE

La buena calidad de los productos.

Productos edaficos y foliares

5.- ¢Considera usted que tiene buen posicionamiento en el mercado?
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GERENTE

PRESIDENTE

No, porque es una empresa que
no ha realizado las opciones
debidas para darse a conocer.

Si, porque los agricultores
compran para llevarlos a otras

provincias.

6.- ¢La empresa cuenta con un plan de ventas?

GERENTE

PRESIDENTE

Si

Si

7.- ¢De ser positiva la respuesta anterior, se ejecuta el plan y se

realiza seguimiento y control respectivo?

GERENTE

PRESIDENTE

No

No

8.- ¢Estaria de acuerdo en ejecutar un plan de ventas que sea

realizado por una persona especializada en el tema?

GERENTE

PRESIDENTE

Si

Si

9.- ¢Qué opina usted sobre la contratacién de impulsadoras para

implementar estrategias como ofertas, promociones o descuentos?

GERENTE

PRESIDENTE

Que seria una manera para hacer

a conocer a la empresa.

Obtener mas ingresos

10.- ¢La empresa cuenta con paginaweb?
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GERENTE

PRESIDENTE

Si

Si

11.- ¢Con que frecuencia alimentan la pagina web y quien es el

responsable de hacerlo?

GERENTE

PRESIDENTE

Muy pocas veces, el responsable
es el presidente.

Actualmente la pagina web se
encuentra en mantenimiento. Yo
revisarla

soy el encargado de

constantemente.

12.- ;Cual es su criterio respecto a las ventas online, cree usted que

funcionen?

GERENTE

PRESIDENTE

No seria rentable porque los
productos son para agricultores de

campo y no conocen de internet

Pienso que la tecnologia avanza y
esto hace que las empresas se
posicionen en el mercado. Por ello
nosotros como empresa debemos
las

ser visionarios y mejorar

ventas.

13.- ¢Cree usted que las necesidades de los clientes influyen en el

crecimiento sostenible de la empresa, por qué?

GERENTE

PRESIDENTE

Si, porque a mayor demanda de
los agricultores mayor movilidad

de los productos propios de la

Si, porgue los clientes son los
principales y las ventas son

importante para el crecimiento
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empresa. sostenible.

14.- ;Estaria dispuesto a implementar un ejecutar un plan de ventas
que cuente con las caracteristicas anteriores y ademas con

estrategias que sea relacion al uso de la tecnologia?

GERENTE PRESIDENTE

Si Si

Interpretacion de la Preguntas

De acuerdo a las preguntas del formulario se conoce que la empresa
Horizonte Agro S.A. tiene 14 afos en el mercado ecuatoriano, ambos
superiores respondieron de la misma manera. Sin embargo, en la
segunda interrogante se estima que el gerente no conoce la empresa
porque él respondid que tiene tres sucursales Horizonte Agro S.A. y el

presidente afirmo que tiene tres sucursales.

Durante el transcurso de los afios la empresa ha tenido un crecimiento

por la calidad de sus productos en la gama de foliares y edéficos.

En la pregunta cinco los entrevistados se contradicen porque el gerente
considera que no tiene buen posicionamiento y el presidente asegura que

existen clientes que compran para llevarlos a otras provincias.

Es asombroso que la empresa cuente con un plan de ventas, pero no se
ejecute, siendo una de las razones de falta de estrategias para lograr un
posicionamiento en el mercado, atraer nuevos clientes, fidelizarlos y

obtener utilidades rentables.
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Ambos estan de acuerdo en que se realice un plan de ventas por otra
persona experta en el tema, a su vez, les agrada la idea de invertir en

impulsadoras u otras ofertas.

La empresa posee una pagina web y el encargado de manejarla es el
presidente actualmente la pagina no esta disponible. El gerente no
considera las ventas online porque piensa que la tecnologia no llega aun
a las zonas rurales. En cambio, el presidente le agrada la idea porque la
tecnologia avanza y considera estrategia de ventas para captar mas
clientes a nivel nacional. Cabe recalcar, que la opcidn pagina web seria
para los clientes que confien en las ventas online, conozcan el uso de la

misma.

El gerente y el presidente estan dispuestos a implementar estrategias de

acciones relacionados con la tecnologia.

PLAN DE VENTAS

Objetivos:

e Incrementar el nUmero de clientes reales en un 15%, considerando
la publicidad a través de la pagina web. (La pagina esta disponible
desde enero del 2019)

e Brindar un asesoramiento de calidad al cliente.

e Incrementar las ventas en un 20% en los feriados por medio del
descuento y promociones.

e Generar un incremento de ventas en un 10% a partir del mes de

febrero por remodelacion de la infraestructura.

Entorno del Mercado:

Horizonte Agro S.A. es sinbnimo de confianza y calidad para sus clientes.
El consumo de los productos agricolas ha descendido por varios factores
en la economia, las empresas se ven en la obligacibn de ejecutar

estrategias de ventas para ser rentables.
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La empresa pretende alcanzar las tendencias en los productos agricolas
pero el mercado se vuelve exigente porque econémicamente el gobierno
alza los precios de los productos de consumo agricolas y el precio del
arroz se mantiene. A nivel socioecondmico los clientes es decir los
agricultores pierden inversion. Todo esto engloba a los agricultores y las
empresas debido a que los clientes compran menos bajando las ventas.

Las compafiias se estan recuperando porque han encontrado una manera
muy eficaz que permite el crecimiento veloz, las ventas online a nivel
nacional. En la actualidad ha ido evolucionando el uso de internet y el

grado de aceptacion por los usuarios.
Andlisis del Mercado:

La empresa Horizonte Agro S.A. comercializa en la provincia del Guayas,
en diferentes cantones y parroquia, las cuales son: Daule, Limonal y
Santa Lucia. En sus tres agencias la empresa cuenta con el espacio
adecuado para abastecer la mercaderia y estacionamiento exclusivo para
los proveedores y clientes. Las competencias fuertes son:
FERTILIZANTES DEL PACIFICO FERPACIFIC S.A., DELINDEC S.A,,
BASESURCORP. S.A.,, AGROPRESTIGIO S.A. todas estas compafiias
venden productos agricolas. HORIZONTE AGRO S.A. se diferencia con la
competencia porque ademas de vender productos existentes de
empresas, cuenta con su propia linea de fertilizantes foliares que son de
agrado para el consumidor porque la caracteristica principal que lo

distingue es la calidad.

La empresa posee infraestructura comuan, creando un aspecto que el local
no tiene tantos productos para ofrecer, cuando es todo lo contrario. En
cambio, la competencia cuenta con estructura moderna considerando que
siempre hay que innovar en el mundo de los negocios. Ofreciendo
productos con garantias y beneficios en resistencia, duracién vy

efectividad. Ademas de poseer personal altamente capacitado para
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brindar servicio personalizado a cada cliente y crear una imagen
corporativa dando a conocer la ética profesional de la compafia y su

personal.
Andlisis de Situacion Interna y Externa:

Aqui se muestran los factores que tienen mayor impacto en la compafia
Horizonte Agro S.A. considerando que las Fortalezas - Debilidades son

internas y las Oportunidades — Amenazas son externas.

FORTALEZAS

e Excelente calidad del producto

e Precios accesibles para los clientes
¢ Incentivos al trabajador

e Asesoramiento en producto

e Servicio a Domicilio

OPORTUNIDADES

e Calidad y precio del proveedor
e Proporcion de lineas de créditos por parte de los proveedores a

mediano plazo para adquisicion del producto

DEBILIDADES

e El plan de ventas existente, no se ejecuta.
e El personal no cuenta con capacitaciones en ventas.
e Ventas en decrecimiento en 2 de las 3 sucursales en el 2018,

respecto al 2017.

AMENEZAS

e Precios bajos por parte de la competencia
e Alza de precios por parte de proveedores

e Crisis econémica en los agricultores, por plagas o inundaciones en
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temporada invernal.
Propuesta de Valor:

Horizonte Agro S.A. se diferencia con la competencia por ofrecer

productos de calidad y buen asesoramiento al cliente.

Creadores de alegrias

l‘ .
+ Variedad de precios en los Alegrias
\)
v productos. +  Gama de productos a escoger
» Tres sucursales remodeladas +  Momento de verdad agradable
* Promociones, ofertas *  Ambiente agradable
« Ventas Onli +  Facilidad econdmica de comprar
entas Unfine + Comprar desde la comodidag
de su casa. rabajo (s) del cliente
Producto + Adquirirun

Servicio de calidad

producto de
calidad

Elimina las plagas
Garantia

Corrige la insuficiencia
en el cultivo

Aliviadores de Frustraciones

* Precios accesible a los
clientes.

* Alianzas para expandir las
agencias

+ Servicio de post-venta

* Asesoramiento en venta

*  Mangjarla
pagina web
*  Recibir el
asesoramiento
del vendedor
= Difundiry
recomendar la
compafiia.

Frustraciones

*  Alza de los precios en la economia
* Desconocimiento  de  productos
nuevos
+  Perdida de atencidn después de la
compra

Estrategias de Ventas:

Para fomentar el crecimiento sostenible la empresa Horizonte Agro S.A.

realizard las siguientes estrategias:

e Realizar descuentos y promociones
e Remodelacion en infraestructura
e Implementacion de ventas online

e Capacitacioén a los vendedores

65



e Seguimiento a las actividades

¢ Incentivos a vendedores por cumplimiento.
Plan de Accion:

Objetivo: Plantear estrategias de ventas para la mejora del crecimiento

sostenible de la empresa Horizonte Agro S.A.
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Tabla 16

Plan de Ventas

. Qué?

¢.,Como?

¢;Donde?

;Cuando?

¢Por qué?

Realizar descuentos y
promociones

Creando 2x1 exclusivamente en
los productos foliares de la marca
HORIZONTE AGRO S.A.
Descuentos del 10% en todos
fertilizantes de todas las marcas
que dispone el almacén.

Por medio de la contratacién de
impulsadoras para captar mas
clientes.

En las instalaciones de las
diferentes sucursales
atrayendo clientes desde la
parte externa.

4y 5 de marzo
1y 24 de mayo
10 de agosto
9 de octubre
2y 3 de noviembre
25y 31 diciembre

Porque los descuentos son
incentivos de compras para
los clientes, y esto fortalece
las ventas, generando

Remodelacién en
Infraestructura

Contratando personas
especializadas, en temas de
remodelacion de fachada,

mejorando el ambiente, donde el
cliente pueda crear un momento
de verdad agradable.

En las tres agencias de la
empresa Horizonte Agro S.A.

Marzo / 2019

La empresa posee una
infraestructura no tan
agradable para los clientes, lo
cual tiende a convertirse en
un ambiente aburrido. Existe
competencia  con mejor
infraestructura y por esta
razén se puede perder
clientes.

Implementacién de ventas
online

Por medio de la pagina web de la
empresa, manteniéndola  con
informacioén actualizada.

El mantenimiento de la péagina lo
realiza un disefador grafico.

En las oficinas de la empresa
Horizonte Agro S.A.

Marzo / 2019

Porque el uso de Ia
tecnologia hoy en dia es muy
importante, y los clientes
tienen una gran aceptacion
en realizar pedidos desde sus
hogares. De esta manera, la
empresa puede obtener un
crecimiento sostenible.

Capacitacion a los
vendedores

Contratando servicios de
capacitacion en los siguientes
temas:
- Atencion al  Cliente.
Dictada por el Ing.

Se convoca al todo personal
de ventas de todas las
agencias en el “centro de
convenciones” sala 2.

Abril / 2019

El resultado de las
encuestas, los clientes
afirman que los asesores no
poseen un alto nivel de
conocimiento de los
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Geovanny Chalen
Gerente de la empresa
“Murrieta y Asociados”

- Productos y prevencién
de uso, dictada por
Agrocalidad S.A. y
MAGAP con una
frecuencia minima cada 3
meses cada uno.

productos. Implementando
esta actividad los vendedores
podran orientar al cliente.

Incentivos para vendedores
por cumplimiento.

Elaborando una tabla de
bonificaciones en base a al
cumplimiento de los vendedores,
la misma que la realizara el
Gerente.

e Comisiones del 2% en

base al
sobrecumplimiento.
(aplica en

sobrecumplimiento

superior a $5.000,00)
Estadia en el complejo, (2 dias
una noche, para 2 personas (Si
mantiene sobrecumplimiento de
$1.000,00 en adelante, por 3
meses consecutivos)

Complejo “Horizonte”

Febrero/2019

Porque los incentivos ayudan
a que el vendedor sienta que
su trabajo es retribuido, y de
esta manera ayudard a que
cada vez trabaje por una
meta superior.

Seguimiento y control a las
actividades del Plan de
Ventas

A  través de evaluaciones
semanales del cumplimiento de
las actividades. Compartiendo los
resultados con el Personal de
ventas.

Horizonte Agro S.A.

Todo el afio 2019

Para verificar que la inversion
realizada este funcionando.

Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano
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Presupuesto:

A continuacion, se muestran las ventas generales que ha tenido la

empresa Horizonte Agro S.A. durante el afio 2017-2018 y es evidente el

decrecimiento de las ventas.

HORIZONTE AGRO S.A.

MES 2017 2018
ENERO $ 17.861,79 |§ 15.297 57
FEBRERO $ 17.709,94 |§ 16.358,05
MARZO $ 2527969 |§ 2161477
ABRIL $ 2190040 |§ 2428527
MAYO $ 21.386,01 |8 2623194
JUNIO $ 2430374 |§ 2803665
JULIO $ 2354685 |8 2029839
AGOSTO $ 8.28024 |5 20.470,20
SEPTIEMBRE |§ 20.128,78 | §  20.609,11
OCTUBRE $ 2234888 |§ 2156057
NOVIEMBRE $ 2463319 |5  16.89411
DICIEMBRE $ 1980413 | § 9.182,04
TOTAL $ 247.183,64 | § 240.838,67

Se presenta a continuacion la proyecciéon de ventas para el 2019, una vez

aplicadas las estrategias planteadas, para la empresa Horizonte Agro S.A.

(ver detalle en anexo 15)

HORIZONTE AGRO S.A.

MES 2017 2018 2019
ENERD B 1786179 | & 1529757 | $ 63.484,92
FEBRERD G 1770994 | § 16.358,05 | $ 69.521,M
MARZO b 2527969 | & 2161477 | $ 113.477,74
ABRIL 5 21.90040 | 5 2428527 | % 105.640,92
MAY D 5 2138601 |5 26.23194 | § 140.341,08
JUNIO b 2430374 | % 28.03665 | % 121.959,43
JULID b 2354685 | § 2029839 | % 88.298,00
AGOSTO B 5.28024 | § 2047020 | % 109.515,77
SEPTIEMBRE | % 2012878 | & 2060911 | $ 89.649,63
DCTUBRE b 2234588 | % 21.56057 | $ 115.349,25
MOVIEMBRE 5 2463319 | & 16.89411 | % 00.383,69
DICIEMBRE 5 19.80413 | 5 918204 | $ 49.124,11
TOTAL $ 24718364 |$ 24083867 |$ 1.156.746,25
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Segun las actividades a realizar se presenta el presupuesto de inversion

para la empresa Horizonte Agro S.A.

Tabla 16 Presupuesto
Ingresos Cantidad
HORIZONTE AGRO S.A. $ 5.275,00
Total $ 5.275,00
Egresos Cantidad
Realizar descuentos y promociones $ 2.000,00
e Sueldos de promotoras $ 1.000,00
e Stand $ 500,00
e Material de soporte (folletos, |$ 500,00
banners)
Remodelacion en infraestructura $ 1.300,00
e Servicios contratados $ 1.000,00
e Letreros $ 300,00
Implementacion de ventas online $ 200,00
e Servicios de disefiador web $ 200,00
Capacitacion a los vendedores $ 575,00
e Local $ 200,00
e Conferencista $ 200,00
e Suministros $ 100,00
e Refrigerio $ 75,00
Incentivo a vendedores 2% (ver $ 300,00
anexo 16)
e Estadia $ 300,00
Total $ 5.275,00

Elaborado por: Ginger Melina Coello Zambrano

La empresa Horizonte Agro S.A. invertira en las tres sucursales aqui se

detalla el presupuesto general de acuerdo a las actividades a realizar.
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Metas de Control:

Aqui se detallan las fechas de las actividades a realizarse, en el

cronograma se visualizan de forma mensual.

Cronograma

TIEMPO
ACTIVIDADES

2019

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIio

AGOSTO

SEPT.

OCT.

NOV.

Dic.

Realizar descuentos y promociones

Remaodelacién en Insfraestructura

Implementacion de ventas online

Capacitacion a los vendedores

o || =[]

Incentivos para vendedores por cumplimiento

Seguimiento a las actividades
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Conclusiones

Se fundamentd tedricamente, las variables de la investigacion y
similitudes, referencias, sustento legal, obteniendo una orientacion

para el procedimiento.

Se diagnostico la situacién actual en el area de ventas en la
empresa Horizonte Agro S.A. y a través de la aplicacion de una

encuesta, entrevista y analisis foda.
Se elaboré un plan de ventas para la empresa Horizonte Agro S.A.

con diversas estrategias a realizarse, que permitirdn que la

empresa pueda tener un crecimiento sostenible.
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Recomendaciones

Que la empresa elabore un Plan de marketing que se alinea al plan
de ventas establecido.

Que se contrate personal capacitado en el area de ventas y de
producto.

Que se ejecute la propuesta realizada, con el seguimiento, control

y evaluacion respectiva.
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Anexo 1
Carta de Autorizacion

Horizonte Agro

la buena compania

Daule, 29 de septiembre del 2018

Sefores

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO BOLIVARIANO DE
TECNOLOGIA

Ciudad

De nuestras consideraciones:

Jerry Ruiz Rivas, en mi calidad de Presidente de la Empresa
HORIZONTE AGRO S.A,, tengo a bien dirigirme a Ustedes para darles a
conocer lo siguiente:

La estudiante egresada Ginger Melina Coello Zambrano, portadora de la
cédula de ciudadania No. 0923336796, viene realizando la aplicacion de
su proyecto de investigacion con el tema: PROPUESTA DE UN PLAN DE
VENTAS PARA LA EMPRESA HORIZONTE AGRO S.A., cuya finalidad

permitira mejorar el nivel productivo de la empresa.

Es todo cuando puedo informar en honor a la verdad, al mismo tiempo
gue autorizo a la estudiante egresada darle el uso que estime conveniente

al presente.

Atentamente,

Jerry Ruiz Rivas
C.C. 0988436229
Presidente



Anexo 2
Infraestructura

ENCIA
NCI

Horizonte Agro S.A.se encuentra ubicada en el cantén Daule provincia del
Guayas.
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Anexo 4
Insecticidas de la linea “DEL MONTE”

La empresa HORIZONTE AGRO realiza compra y venta de los productos

“‘DEL MONTE” para la creacion de nuevos productos exclusivos.



Anexo 5
Herbicidas “DEL MONTE”

PUP: #5000 v {1
sup:o!\(l.?\fe N

'BURKO
E o —
m

Pousio aciona: 7.4 4108

Contenido Neto: 1 itr.

La empresa HORIZONTE AGRO S.A. posee una alianza con la empresa
“‘DEL MONTE” le distribuye algunos de sus productos, beneficiando al

cliente por la buena calidad y precios accesibles.



Anexo 6
Herbicidas “CHEMTECH AGRO”

JLEA LA t-:rlqusrcum SAR EL
“CONSER A ANTES DE U
VESEEN LUGAR CERRADO FUERA DFL

x NINOS"
HERBICIDA NO SELECTIVO POST - EMERGENT
CONCENTRADO SOLUBLE (€5

La empresa HORIZONTE AGRO S.A. también posee un acuerdo con la
compania ‘“CHEMTECH AGRO” que le provee sus productos con la
certeza de la buena calidad para el crecimiento de ambos.



Anexo 7
Fungicidas e Insecticidas “AFECOR”

La empresa vende diferentes marcas
de productos para comodidad del
cliente, entre ellas se ofrece productos
de la gama AFECOR.




Anexo 8
Herbicida “GVM CORP. S.A”

Para evitar el crecimiento de las malas hierbas los agricultores realizan la
compra de Herbicida “GVM CORP. S.A”



Anexo 9
Molusquicida Agricola “AGRISMAL”

ARACOLER(

l MOLUSQUICIDA AGRICOLL

POLVO MOJAB

Ingredientes
Niclosamide:............
Inedtes:........voons

"MANTENGASE BAJO LLAVE FUERA DEL ALCAH
Registro Nacional: 2 - M1/NA
Contenido Neto: 100 GRAMOS
LOT: 2;)13.5‘0312 EL:1270518

Ll i POLYO MOJABLE (WP)
PUP-31038 UNC:12/03/20 FP:29/05 3 : ‘ ]
c " &c»p,en,e?A“Uvo: Niclosamide i

. o = —
i d E eI
Titular del Rogistro: AGARISMAL SA. BAJO LLAVE FUERA DELALOANCE

Registro Nacional: 2- MI/NA
DISTRIBUIO POR \ Contanido Neto: 300 gramos

Para eliminar las plagas agricolas en especial en el arroz. Por ello la
empresa también ofrece al cliente variedad de productos por las

diferentes alianzas que tiene con empresas entre ellas “AGRISMAL”



Anexo 10
Productos HORIZONTE AGRO S.A.

Fertilizantes foliares exclusivos de marca
HORIZONTE AGRO S.A. sirve para aplicar
directamente en las hojas de las plantas y

también para la carencia de nutrientes en el
s suelo. Existen en diferentes presentaciones

| con diversas caracteristicas y precio

cémodo para los clientes.



Agencia San Jacinto

Agencia Daule Agencia Santa Lucia

Anexo 11
Encuesta

Agencia Limonal

Agencia Huanchichal

1.- ¢Coémo se entero de la existencia de nuestra empresa?

Nuestro sitio web

Motor de busqueda

Uno de nuestros empleados

Redes Sociales

Referencia

Guia Telefénica

2.- ¢, Qué tiempo tiene comprando en HORIZONTE AGRO S.A.?

Seis meses

Nueve meses

Un afo

Siempre

Menos de seis meses

3.- De la gama de productos que ofrecemos, ¢Cudales son los que

usted méas adquiere?

Fertilizantes edaficos

Fertilizantes foliares

4.- ¢ Cuédl es su grado de satisfaccion en la calidad de los productos

de laempresa HORIZONTE AGRO S.A. en relaciéon a la competencia?

Excelente

Regular

Bueno

Malo

5.- ¢Como califica el asesoramiento de parte del vendedor al

momento de realizar una compra?



Excelente Bueno

Regular Malo

6.- ¢Le gustaria que HORIZONTE AGRO S.A. ofrezca a sus clientes,

ofertas, descuentos o promociones?

Totalmente de acuerdo De acuerdo

Indeciso En desacuerdo

7.- ¢Con qué frecuencia usted visita nuestra pagina web?

Siempre Frecuentemente

A veces Nunca

8.- ¢Usted considera que se deben realizar compras desde la

comodidad de su casa por medio de la pagina web?

Totalmente de acuerdo De acuerdo

Indeciso En desacuerdo

9.- (,Como califica la infraestructura del almacén HORIZONTE AGRO
S.A?

Excelente Bueno

Regular Malo

10.- ¢Cree usted que el vendedor debe realizar un seguimiento post-

venta para mantener la fidelidad de los clientes?

Totalmente de acuerdo De acuerdo

Indeciso En desacuerdo




Anexo 12
Formulario

Objetivo: Conocer las opiniones de los superiores de la compafiia para

comparar junto al resultado de las encuestas.

Hora de Inicio:

Hora de Finalizacion:

Fecha:
Lugar de la Entrevista:
Nombre del Entrevistado:
Cargo:

Preguntas de la Entrevista

1.- ¢ Qué tiempo tiene la empresa creada?

2.- ¢ Cuantas sucursales tiene la empresa HORIZONTE AGRO S.A.?

3.- ¢Ha notado un crecimiento en el transcurso de los afios?

4.- ¢Cual considera que ha sido factor de mayor influencia para su

crecimiento o decrecimiento en el mercado?



5.- ¢, Considera usted que tiene buen posicionamiento en el mercado?

6.- ¢La empresa cuenta con un plan de ventas?

Si No

7.- ¢De ser positiva la respuesta anterior, se ejecuta el plan y se realiza

seguimiento y control respectivo?

8.- ¢ Estaria de acuerdo en ejecutar un plan de ventas que sea realizado

por una persona especializada en el tema?

9.- ¢Qué opina usted sobre la contratacion de impulsadoras para

implementar estrategias como ofertas, promociones o descuentos?

10.- ¢La empresa cuenta con pagina web?

Si No

11.- ¢Con que frecuencia alimentan la pagina web y quien es el

responsable de hacerlo?



12.- ¢(Cuél es su criterio respecto a las ventas online, cree usted que

funcionen?

13.- ¢Cree usted que las necesidades de los clientes influyen en el

crecimiento sostenible de la empresa, por qué?

14.- ¢ Estaria dispuesto a implementar un ejecutar un plan de ventas que
cuente con las caracteristicas anteriores y ademas con estrategias que

sea relacion al uso de la tecnologia?

iGracias por la Entrevista!



Ginger Melina Coello Zambrano

Anexo 13
Evidencias de Encuesta
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Aplicando la técnica de encuesta por medio del cuestionario, aqui se esta

explicando las instrucciones a los clientes.



Anexo 14
Evidencias de Formulario
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El gerente de la empresa HORIZONTE AGRO S.A. dando a conocer los

detalles para que responda las preguntas del formulario.

v 4y , El presidente de la
. ‘ compaiiia
| ‘Q{“: ’ HORIZONTE AGRO
- % -8 v €3 S.A.



Anexo 15
Incrementos

ME 5 2017 2018 20% FERIADOS 2019
EMNERD $ 1786179|% 1529757 0% $ 15.207,57
FEBRERD $ 1770994 |% 1635805 0% $ 16.358,05
MARZO § 2527969 |% 21.61477 20% $ 43.229,74
ABRIL § 2190040 |% 2428527 0% $ 24,285,27
MAYO § 21.38601|% 2623194 20% % 52.464,08
JURNID § 2430374|% 2803665 0% $ 28.036,65
JULID § 2354685|% 2029839 0% $ 20.208,30
AGOSTO $ 828024 |% 2047020 20% % 40,940,60
SEPTIEMBRE (% 2012878|% 2060911 0% $ 20.609,11
OCTUBRE $ 2234888 |% 2156057 20% % 43.121,34
MOVIEMBRE 5 2463319 |% 16.894,11 20% % 33.788,42
DICIEMBRE $ 1980413 |% 918204 20% % 18.364,28
TOTAL § 247.183,64 | $ 24083867 $  356.793,50

20% por los Feriados.

MES 2017 2018 10% REMODELAR 2019
ENEROD § 1786179 |% 1529757 0% $ 15.297,57
FEBRERD § 1770994 |% 1635805 10% % 17.993,86
MARZO § 2527969|% 2161477 10% $ 23.776,25
ABRIL § 2190040 |% 2428527 10% % 26.713,80
MAY D § 2138601|% 26232194 10% % 28.855,13
JUNIO § 2430374|% 2803665 10% $ 30.840,32
JULID § 2354685|% 20293239 10% % 22.328,23
AGOSTO § 828024 |% 2047020 10% % 22.517,22
SEPTIEMBRE |$% 2012878 (% 20.609 11 10% $ 22.670,02
OCTUBRE $ 2234888 |% 2156057 10% % 23.716,63
MNOVIEMBRE § 2463319|% 16.89411 10% % 18.583,52
DICIEMBRE § 1980413|% 918204 10% 5 10.100,24
TOTAL $ 247.183,64 | $ 240.838,67 $  263.392,78

10% en Remodelacion



MES 2017 2018 15% PAGINA WEB 2019
ENERO § 17.861,79|% 1529757 15% $ 17.592,21
FEBRERO § 1770994 |% 16.358,05 15% $ 18.811,76
MARZO § 2527969|% 2161477 15% $ 24.856,99
ABRIL $ 2190040 |% 24.28527 15% $ 27.928,06
MAYD § 213860135 2623194 15% $ 30.166,73
JUNID § 2430374|% 28.035,65 15% $ 32.24215
JULIO § 2354685|% 2029839 15% $ 23.343,15
AGOSTO $ 828024 |% 2047020 15% $ 23.540,73
SEPTIEMBRE [$ 20.12878|% 20.609,11 15% $ 23.700,48
OCTUBRE § 2234888|% 2156057 15% $ 24.794,66
NOVIEEMBRE [$ 2463319[5 16.894,11 15% $ 19.428,23
DICIEMBRE § 19804135 9.182,04 15% $ 10.559,35
TOTAL $ 247.183,64 [$ 240.838,67 $  276.964,47

15% incremento por la pagina web

MES 2017 2018 10% ASESORAR 2019
ENERO § 17.86179|5% 15209757 0% $ 15.297 57
FEBRERO § 1770994 |5 1635805 0% $ 16.358,05
MARZO $§ 2527969 (% 2161477 0% $ 21.614,77
ABRIL $§ 21900405 2428527 10% $ 26.713,80
MAYO $ 21386015 2623194 10% $ 28.855,13
JUNIO $§ 24303745 28.036,65 10% $ 30.840,32
JULID § 2354685|5% 2029839 10% $ 22.328,23
AGOSTO $ 828024 |% 2047020 10% $ 22.517,22
SEPTIEMBRE [% 2012878|% 20609,11 10% $ 22.670,02
QOCTUBRE $§ 2234888 |% 2156057 10% $ 23.716,63
NOVIEMBRE $§ 24633195 16.89411 10% $ 18.583,52
DICIEMERE § 1980413 |5 0918204 10% $ 10.100,24
TOTAL $ 247.183,64 [$ 240.838,67 §  259.595,50

10% incremento por asesoramiento del vendedor.




Anexo 16
Incentivo

El vendedor de la agencia Sta. Lucia logro vender $ 6.000,00 en el mes

de marzo, por ende, se le otorgara el 2% de las comisiones ganadas.

Vendedor Ventas del mes de Marzo
Juan Pérez | 5 2.000,00

Sueldo Comisiones Ganadas Total
$ 500,008 120,00 | & 620,00







Instituto Superior

Tecnologico
Bolivariano

de Tecnologia

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLC')QICO BOLIVARIANO DE
TECNOLOGIA

CERTIFICACION DE LA ACEPTACION DEL TUTOR

En mi calidad de Tutor del Proyecto de Investigacién, nombrado por el
Consejo Directivo del Instituto Superior Tecnolégico Bolivariano de

Tecnologia.

CERTIFICO:

Que he analizado el proyecto de investigacién con el tema: “Propuesta de
un plan de ventas para la empresa Horizonte Agro S.A.”, presentado

como requisito previo a la aprobacién y desarrollo de la investigacién para
optar por el titulo de:

TECNOLOGA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

El problema de investigacion se refiere a: ¢Cémo detectar las
necesidades de los clientes para el crecimiento sostenible de la
empresa Horizonte Agro S.A. ubicado en el cantén Daule provincia
del Guayas en el periodo econ6mico 2018?

El mismo que considero debe ser aceptado por reunir los requisitos legales

y por la importancia del tema: GXUT 2 n

Presentado por la Egresada:

Tutora

iv



CLAUSULA DE AUTORIZACION PARA LA PUBLICACION
DE TRABAJOS DE TITULACION

Yo. Coello Zambrano Ginger Melina en calidad de autora con los
derechos patrimoniales del presente trabajo de titulacion Propuesta de
un plan de ventas para la empresa Horizonte Agro S.A. de la
modalidad Semipresencial realizado en el Instituto Superior Tecnolégico
Bolivariano de Tecnologia como parte de la culminacién de los estudios
en la carrera de Tecnologia en Administracion de Empresas, de
conformidad con el Art. 114 DEL CODIGO ORGANICO DE LA
ECONOMIA SOCIAL DE LOS CONOCIMIENTOS, CREATIVIDAD E
INNOVACION reconozco a favor de la institucion una licencia gratuita,
intransferible y no exclusiva para el uso comercial del mencionado trabajo
- de titulacion, con fines estrictamente académicos.

Asimismo, autorizo al Instituto Superior Tecnolégico Bolivariano de
Tecnologia para que digitalice y publique dicho trabajo de titulacién en el
repositorio virtual de la instituciéon, de conformidad a lo dispuesto en el Art.
114 de la LEY ORGANICA DE EDUCACION SUPERIOR.

Ginger Melina Coello Zambrano '\Yr

Nombres y Apellidos de la Autora

N° de Cédula: 0923336796




I IIIIIIII!II WiiE

actura: 001-002-000010470 2019091 SOOODOO

BRANO portador(a) de CEDULA 0923336796 de nacionalidad ECUATORIANA, mayor(es) de: “zstado civil

TERO(A), domiciliado(a) en PALESTINA, POR SUS PROPIOS DERECHOS en calidad de COMPARECIENTE; quien(es)
ra(n) que la(s) firma(s) constante(s) en el documento que antecede CLAUSULA DE AUTORIZACION PARA LA
ICACION DE TRABAJOS DE TITULACION - INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO BOLIVARIANO, es(son) suya(s),
| misma(s) que usa(n) en todos sus actos publicos y privados, siendo en consecuencia auténtica(s), para constancia
i(n) conmigo en unidad de acto, de todo lo cual doy fe. La presente diligencia se realiza en ejercicio de la atribucion que
onfiere el numeral noveno del articulo dieciocho de la Ley Notarial -. El presente reconocimiento no se refiere al contenido
iocumento que antecede, sobre cuyo texto esta Notaria, no asume responsabilidad alguna. — Se archiva un original.

ESTINA, a 22 DE FEBRERO DEL 2019, (15:06).

Dr. Jimmy Vega Rueda
D, Jimmy Vega Rueda
simmy Vega Rueda
mmy Vega Rueda
mmy Vega Rueda

Jimmy Vega Rueda
Dr. Jimmy Vega Rueda
e Jivremy Wega Rueda
i Jt"’m;.
) Jmm;
1. Sty | R:u&da

j iy mg;m%e a
15 mﬁ&) JIMMY ALBERTO VEGA RUEDA

oDoDo

\ﬁ
ER MELINA COELLO ZAMBR/
JLA: 0923336796

Jimmy
o Jimmy Ve fyed

i Jimi &RWUNICA DEL CANTON PALESTINA

Jimmy \egafued

r. Jimmy weg%ﬂx&da

i Jimmy VegaRueds

)¢ Jimmy Vega Rued

Jimmy VegaiRuglr

)i Jimy Vega-Ruxdl

[wlel=l=lelolnlelulsl.



s REPUBLICA DEL ECUADOR

Direccién General de Registro Civil, Identificacion y Cedulacién

. Direccién General de Registro Civil,
ldentificacién y Cedulacion

f CERTIFICADO DIGITAL DE DATOS DE IDENTIDAD

)
N

" .
.
""""""""""
,,,,,,

.............

ertificado: 194-200-95608

1

1

94-200-35508

§
’
it

Namero Unico de identificacién: 0923336796

Nombres del ciudadano: COELLO ZAMBRANO GINGER MELINA
Condicién del cedulado: CIUDADANO

Lugar de nacimiento: ECUADOR/GUAYAS/PALESTINA/PALESTINA
Fecha de nacimiento: 20 DE AGOSTO DE 1997

Nacionalidad: ECUATORIANA

Sexo: MUJER

Instrucciéon: BACHILLERATO

Profesion: ESTUDIANTE

Estado Civil: SOLTERO

Conyuge: No Registra

Fecha de Matrimonio: No Registra

Nombres del padre: COELLO MUNOZ FRANCISCO LEONIDAS
Nacionalidad: ECUATORIANA

Nombres de la madre: ZAMBRANO SEGURA TABITA SEDALIA
Nacionalidad: ECUATORIANA

Fecha de expedicién: 9 DE SEPTIEMBRE DE 2015

Condicion de donante: S| DONANTE

Informacion certificada a la fecha: 22 DE FEBRERO DE 2019
Emisor: RUBEN DARIO GONZALEZ HOLGUIN - GUAYAS-PALESTINA-NT 1 - GUAYAS - PALESTINA

’
Pi F

S & S——— |
4 {,-‘e’x’{i(!/a’ A
,,;::T“__ i A‘: ‘ a0

Ledo. Vicente Taiano G.
Director General del Registro Civil, Identificacion y Cedulacion
_. Documento firmado electrénicamente

0 persona ante quien se presente este certificado debera validarlo en:https:fivirtual.registrocivil.gob.ec, conforme a la LOGIDAC Art. 4, numeral 1y ala LCE.



i
i

R

i
%
¢
3

=
=2
o
=
o
&
s
o

“ONSULTA
POPULAR 2018

el &

ch

s

CIRCUNSCRIPCION:
20MA:

4 DR PEBRERC 2018

GUAYAS

|
|

(s)eloy

e muwu.z A

¢

N 63321

Ua jeulbuo jep eidoo |8y s3
271 B] ap 02UlD jei3Wwiny

0Y30i231¢] LY |8 Opidante a(

SYAYNO 130 ¥

(4 ¥HiLS3TVd NOLNY 720 YigyLOon

BUSaled

|



CERTIFICACION DE LA ACEPTACION DEL CEGESCIT

En calidad de colaborador del centro de gestiéon de la informacion cientifica
y transferencia de tecnologia (CEGESCIT) nombrado por el consejo
directivo del Instituto Superior Tecnologico Bolivariano de Tecnologia.

CERTIFICO:

Que el trabajo ha sido analizado por el URKUND y cumple con el nivel de
coincidencias permitido segun fue aprobado en el REGLAMENTO PARA
LA UTILZACION DEL SISTEMA ANTIPLAGIO INSTITUCIONAL EN LOS

PROYECTOS DE INVESTIGACION Y TRABAJOS DE TITULACION Y
DESIGNACION DE TUTORES DE ITB.

N\ L) e

(‘ h

NUNVARAND B\

SRR 1500100 ©
Nombres y Apellidos del Colad\? = DE TECHO 5;}

Avoe ﬁ)LwL /JLAL%

Firma

CEGESCIT

o

vi



