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Resumen

En el presente estudio se establecié como objetivo de la investigacién, disefiar un plan de ventas que
permita eficientar la gestién de la gerencia de una empresa de compra y venta de fertilizantes en
Sonora, México. El tipo de la investigacion fue de un enfoque cualitativo y de disefio no experimental,
teniendo un alcance descriptivo, esto con el fin de desarrollar mejoras comerciales que permitan
eficientar la gestion de la gerencia. El instrumento que se utilizé se aplicé a través de una entrevista
con el propietario, siguiendo la metodologia de Clavijo (2023) y Rodriguez (2023); enfocados al
proceso y administracion del area de ventas. Se concluye la alta relevancia en la aplicacion del plan
de ventas, ya que fue creado para incrementar la rentabilidad de la empresa a través de mayores
ventas de productos y servicios, colocando campafias publicitarias, fomentando el uso de la
tecnologia, servicio con valor agregado y actualizacién constante de las plataformas de comunicacion
digital.

Palabras clave: planes, venta, fertilizantes

Abstract

In this study, the research objetive is to design a sales plan that makes the management of a fertilizer
purchasing and selling company in Sonora, México more efficient. The type of research was a
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qualitative approach and non-experimental design, having a descriptive scope, this in order to develop
commercial improvement more afficient. The instrument used was applied through an interview with
the owner, following the methodology of Clavijo (2023) and Rodriguez (2023); focused on the process
and administration of the sales drea. The high relevance in the application of the sales plan is
concluded, since it was created to increase the profitability of the company through freater sales of
products and services, placing advertising campaigns, promoting the use of technology, value-added
service and constant updating of digital communication platforms.

Keywords: plans, sale, fertilizers
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INTRODUCCION

La revolucién verde comenzé en el estado de Sonora en México en el afio de 1943 por el agrénomo
estadounidense Norman Bourlug apoyandose de organizaciones internacionales orientadas a lo
agricola, quien se dedicé durante afios en realizar cruces especificos de plantas de maiz, arroz y el
trigo, hasta lograr conseguir las variables mas productivas. La baja produccién que se tenia en el sector
agricola utilizando los métodos tradicionales fue la motivacion de Borlaug, para buscar la erradicacién
del hambre y la desnutricion mundial, especificamente en paises subdesarrollados. La revolucion
afecto, en distintos momentos, a todos los paises y puede decirse que ha cambiado casi totalmente el
proceso de produccién y venta de los productos agricolas (Zamudio, 2009). De acuerdo a la plataforma
de la Secretaria de Economia: Data México (2023), Sonora es uno de los principales estados de la
Republica Mexicana que realizé compras internacionales de abonos minerales o quimicos fosfatados.

Figura 1

Los tres principales Estados en México que compran internacionalmente fertilizantes en el afio 2023

l Sonora
|:| Baja California

|:| Jalisco

Nota: El Estado de Sonora es la principal entidad federativa en el pais, que adquiere abonos minerales
o quimicos fosfatados internacionalmente con compras de US$4.33M, con un total de habitantes de
2,944,840 en el 2020 y ocupa el tercer lugar de los estados mas grandes de la Republica Mexicana. El
segundo Estado es Jalisco con compras internacionales de US$83.5K y en tercer lugar esté el Estado
de Baja California con compras internacionales de US$33.8K. Datos obtenidos de la plataforma Data
México (2023). El pais que mas le importa a México es China.

De acuerdo a la Sub Secretaria de Agricultura en Sonora, las hectareas sembradas durante el afio 2022,
fueron 564,000 con una produccién agricola de 7.1 millones de toneladas, principalmente sembrando
trigo, esparragos, uva de mesa, entre otros, [Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Recursos Hidraulicos,
Pesca y Acuacultura por sus siglas (SAGARHPA Sonora (2023)]. De acuerdo a Cubillas (2024), los
precios de los fertilizantes siguen muy elevados y sin beneficiar a los agricultores, a pesar que es muy
baja la diferencia de los precios de la cosecha pasada 2023 de lo que va del afio 2024; sin embargo, se
destaca que no tienen escasez los productos en especial del amoniaco, el cual se usa mas para las
siembras de avena y trigo.

Mintzberg, Quinn y Voyer (1997) establecen que el origen de la palabra estrategia se remonta a la época
de los griegos, probablemente al afio 500 a. C. Viene del strategos, que significaba “general en jefe del
ejército”. Hacia el 330 a. C. el concepto se refiere a la habilidad para utilizar la fuerza, derrotar al
enemigo y crear un sistema unico orientado a un gobierno global”. Al tiempo que las sociedades
crecian y enfrentaban conflictos sociales y guerras, los lideres de los Estados estudiaron y codificaron

LATAM Revista Latinoamericana de Ciencias Sociales y Humanidades, Asuncidn, Paraguay.

ISSN en linea: 2789-3855, noviembre, 2024, Volumen V, Niumero 5 p 5425.




Redilat REVISTA LATINOAMERICANA DE CIENCIAS SOCIALES Y HUMANIDADES

Red de Investigadores
Latinoamericanos

conceptos y experiencias transmitidas de generacién en generacién y los pusieron a prueba unay otra
vez hasta integrar una estructura de principios coherentes. De esta forma, los principios basicos de la
estrategia se conocieron y aplicaron varios siglos antes de la era cristiana, sin embargo, Mintzberg,
Quinn y Voyer (1997) afirma que, en esos tiempos, los términos de planeacion, estrategia y planeacion
estratégica, aln no eran establecidos como tales y el acto de planear era un acto empirico en los jefes
de guerra y los generales. En las empresas es necesario unificar o alinear los planes estratégicos, ya
que el no hacerlo puede repercutir en no alcanzar los objetivos establecidos tanto organizacionales
como de los clientes internos, (Pefiaherrera, et al., 2018).

La planificacion de ventas funciona especialmente bien si la empresa ofrece productos y servicios en
diferentes mercados, ya que cada producto o servicio estd dirigido a una audiencia con culturas,
necesidades y requisitos diferentes. Las empresas necesitan obtener una visiéon general de su mercado
objetivo y buscar crear perfiles especificos para cada uno de ellos (Celis et al., 2020). Las empresas en
la actualidad no solo buscan tener una visién a futuro, mas bien se busca generar un camino definido
para lograr a alcanzar los objetivos establecidos, este esta condicionado al tipo de empresa, donde
varia su clientela y el mercado, etc. En esa parte es donde entra un plan de venta, donde se establecen
las bases que se utilizarén para dar vida a una idea y factor empresarial (Campoy, 2010).

La empresa bajo estudio brinda servicios agroindustriales a los agricultores, su giro abarca en la
compra, venta, distribucién y aplicacidon de agroinsumos; es una empresa fundada en enero del afio
2000, en Sonora, México. La organizacion cuenta diversos productos y maneja diferentes servicios que
la han colocado en una posicion favorable para el cliente. Los productos mds populares en la empresa
son:

Fertilizantes: nutrientes esenciales a base de nitrégeno, fésforo, potasio y nutrientes secundarios
como calcio, magnesio y azufre.

Mezclas: Mezclas son fertilizantes personalizados cumpliendo con las necesidades de la tierra que
requiere el cliente.

Granulados: nutrientes esenciales para el suelo en forma de sélido.

La microempresa dedicada a la distribucion de quimicos para la agronomia del Valle del Yaqui y sus
alrededores contando como objetivo principal brindar servicios de calidad a los clientes.

El avance de la tecnologia trae grandes oportunidades para las organizaciones de todos los sectores y
aprovechando que los negocios se encuentran en una constante evolucion. Es necesario estudiar las
tendencias innovadoras que van surgiendo, con una perspectiva amplia, para poder planificar y
adaptarlas al entorno laboral (Castro 2023). Las empresas cometen muchos errores que les complica
el incrementar sus ventas, algunos errores son el no conocer bien los productos que vende, ya que
tener el conocimiento es algo indispensable para poder convencer al cliente de obtener el producto.
Otro error comun dentro de las ventas es no tener una buena comunicacion con el cliente, es decir, dar
la informacion necesaria para mantener interesado al cliente, brindarle una buena atencién y confianza;
al igual la falta de seguimiento posterior al cierre de una venta también es un error, por lo tanto, la
comunicacion con el cliente sigue siendo importante después de la venta, esto beneficia al vendedor
para mantener a los clientes y poder ampliar el circulo de clientes (Aranda, 2019).

Actualmente se vive en un entorno econémico complejo, razén que hace surgir la pregunta "cémo
aumentar las ventas" en las empresas. En los ultimos diez afios los elementos tecnolégicos han sido
mejorados he inventados. Esto debido a que la tecnologia va mejorando a pasos agigantados sobre si
misma. La tecnologia siempre estd mejorando sus ultimas versiones de sus productos, ya que si no se
encontraran fuera del negocio. La innovacién y la creatividad estd fomentada por una cultura
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empresarial, ya que, sin estas dos areas fundamentales, se vuelven irrelevantes (Gadow, 2013). Segun
un estudio aplicado por el Instituto de Investigaciones en Tecno-economia (Techno Economy Research
- TRI), Las empresas pueden llegar a perder hasta un 30% de los ingresos captados por no usar
tecnologias de la informacion ya que sin estas herramientas se ven limitado a su crecimiento y es muy
importante el uso de controles de gestién (Sanchez, 2016).

La empresa bajo estudio de compray venta de fertilizantes, en la actualidad tiene a la venta en el estado
de Sonora varios productos para brindar los nutrientes que le hace falta a la tierra de cultivo o sustratos,
la cual mejoran el rendimiento de los cultivos obteniendo un incremento en la produccién agricola,
como lo son los fertilizantes granulados e hidrogenados como el amoniaco, dicha empresa no es muy
conocida en la regién, esto debido a que existe una desinformaciéon muy critica en las actividades
actuales de venta, ademds de que no cuenta con actualizaciones, no implementa el uso de tecnologia
la cual segun Sidorova y Sidorov (2021) “desempeifia un papel importante en la facilitacion de la
circulacion transfronteriza de mercancias, la reduccion de los costos del comercio y la creacién de
nuevas oportunidades comerciales” (pag 42). La interrogante para este estudio es: ;Qué acciones
administrativas contribuyen a una empresa de compra y venta de fertilizantes a mejorar sus ventas?

Objetivo

e Disefiar un plan de ventas que permita eficientar la gestién de la gerencia de una empresa de
compra y venta de fertilizantes en Bacum, Sonora.

METODOLOGIA

El disefio de la investigacion que se llevd a cabo consiste en una metodologia de tipo cualitativa, pues
existen fendmenos que requieren ser explicados a detalle en la aportacion buscando su interpretacién
(Blasco y Pérez, 2007). El investigador no manipula los sujetos y variables de estudio, solamente
observa el fenédmeno; por lo que se considera un disefio no experimental (Sousa, et al., 2007). Teniendo
como corte transversal descriptivo por lo que la informacién se recolecté en un solo momento
(Manterola et al., 2023), permitiendo observar la situacion actual de la organizacién, con la finalidad de
comprender y plasmar las propiedades, guiando a la empresa de compra y venta de fertilizantes a
desarrollar estrategias comerciales que permitan eficientar la gestién de la gerencia en Bacum Sonora.

La empresa bajo estudio se encuentra en el sector agricola, debido a que brinda productos y servicios
al sector primario, su actividad preponderante es la compra, venta, distribuciéon y aplicacion de
agroinsumos en el Valle del Yaqui en el estado de Sonora, México; se seleccioné la empresa bajo
estudio por la facilidad de acceso a la informacion con el propietario de la empresa. El instrumento
(guia de entrevista) donde se cristalizé el didlogo formal con el propietario de la empresa bajo estudio,
se basé en Clavijo (2023) y Rodriguez (2023).
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Figura 2

Método a desarrollar en la investigacion

R Revision del rendimiento Estrategias y métodos
INICIO Anilissde la empresa > Objetivos de ventas > anterior > especificos

I I I |

Auditoria de ventas, i Comparativa de Segmentos de cliente-
( aniliss FODA ( ( Objetives SMART ( ( afios anteriores ( persona de comprador

Y

. o Lo Capacidades y recur sos
Fin Méricas de rendimiento ¢ Herramientas de ventas [% Plan de accion [+ dela empresa

¥ v r

Control Brogramacitn de Presupuesto
actividades

Estrategias
Fortalezas/Oportunid ades
Debilidades'Opor mnidades
Fortalezas/Amenazas

Debilidades/Amenazas

Fuente: elaboracién propia con informaciéon de Clavijo, (2023).
RESULTADOS Y DISCUSION

Los resultados se dividen en andlisis de la empresa, objetivos de ventas, revisidon del rendimiento
anterior, estrategias y métodos especificos, segmentos de cliente-persona de comprador, capacidades
y recursos de la empresa, plan de accién, herramientas de ventas, métricas de rendimiento, teniendo
como guia la metodologia de la figura 2.

Anadlisis de la empresa

Se recolectd informacion mediante una entrevista con el administrador quien brindé informacion
relevante y determinante, en donde se evalud y se desarrollaron los siguientes puntos:

Tabla 1
MATRIZ FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES
Buena imagen empresarial. Disminucién de ventas en temporada de no siembra.

Alta fidelizacién de clientes (Retencion | Publicidad inexistente.
de 100% con respecto al Ultimo afio). | Baja captacion de nuevos clientes.

Atencion al cliente personalizado. Modelo de negocio facil de replicar.

Oferta de servicios ampliamente Falta de redes sociales.

aceptados en el mercado. No existe una planeacién adecuada.

Personal administrativo altamente No se encuentran rotulados los carros de la empresa, no
motivado. existe uniforme, ni se encuentra un nimero visible
Excelente ubicacién geografica. afuera de la empresa.

Falta de evaluacién y control del manejo de ventas.
Falta de personal de ventas.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Oportunidad de crecimiento. Incremento de competencia.
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Recuperacién econémica. Incremento en los precios de materia prima.
Demanda de productos agricolas Escasos apoyos del gobierno hacia la industria.
Lento ritmo de crecimiento de los Pocos proveedores disponibles de productos
competidores especializados.

Plan de ventas. Guerra de Ucrania y Rusia.

Exploracién y consideracion de nuevas | Inflacion.

tecnologias.

Investigacién y estudio de mercado.

Fuente: elaboracion del Investigador con base a la informacién otorgada por el empresario.

La matriz FODA (tabla 1.), muestra las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la
empresa bajo estudio, esto para identificar las areas de oportunidad y poder implementar mejoras en
la empresa bajo estudio.

Objetivos de Ventas

Se establece un objetivo SMART, con el fin de que sea un objetivo especifico, medible, alcanzable en
un tiempo determinado, relevante y realista. A continuacién, se presenta la tabla 2, que resume la
propuesta de objetivos SMART para la gestion de venta de la empresa bajo investigacion.

Tabla 2

Objetivos SMART

S (Especifico) | Aumentar la venta de fertilizantes, esto para lograr atender un 15% mas de
hectareas de siembra en 12 meses.

M (Medible) Se medira con porcentaje, tomando como referencia el incremento de los afios
anteriores.

A (Alcanzable) | La temporada 2019-2020 se atendieron 2,245 ha al afio y en el periodo 2021-2022
se atendieron 2,023 ha al afo, por lo que se desea aumentar ese nimero de
hectareas tratadas minimo a un 15% mas o bien a 2,327 al afio en el periodo
2023-2024.

R (Relevante) | Se desea aumentar un 15% la cantidad de hectéreas atendidas por los
fertilizantes que vende la empresa, debido que se descubrié que con una
planeacion de ventas adecuada se puede incrementar el nimero productos
vendidos.

T (Tiempo) Se desea incrementar un 15% la cantidad de hectareas que se atienden en la
empresa al afo, debido que se descubrié que con una planeacion de ventas
adecuada se puede incrementar el numero productos vendidos. Se lograra
generar el incremento de para el préximo ciclo agricola, a partir de 6 meses que
es el tiempo para iniciar con la estrategia.

Fuente: elaboracion propia.
Se desea lograr alcanzar la meta de 2,327 ha en el ciclo agricola 2023-2024, por lo que se utilizan los

objetivos SMART, para determinar de una manera particular, alcanzable, medible, alcanzable, relevante
en un tiempo particular, (tabla 2)

Revision del Rendimiento Anterior

A continuacion, se muestra una tabla comparativa de los productos vendidos en los ultimos tres ciclos
agricolas, con los productos y las cantidades vendidas de cada uno.
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Tabla 3

Historial de Rendimiento

Kilos de amoniaco vendidos
Producto Periodo 2019-2020 | Periodo 2020-2021 | Periodo 2021-2022
Kilos de amoniaco 561,250 Kg 520, 310 Kg 505,770 Kg
Mezcla de granulado 673,500 Kg 624,300 Kg 606,900 Kg
(Urea / Fosforo)
Hectareas aproximadas 2,245 ha 2,081 ha 2,023 ha
atendidas.

Fuente: elaboracion del investigador de acuerdo a registros de la empresa bajo investigacién.

En la tabla 3, se hace referencia a los productos que la empresa bajo investigacion ofrece en su
portafolio y el nimero de kilos vendidos en distintos periodos. Con base en la informacién recopilada
de las ventas en los ciclos de siembra pasados, se puede concluir que el ciclo 2020-2021 no pudo
superar la cantidad de producto vendido en el ciclo 2019-2020; ni el ciclo 2022-2023 pudo superar las
ventas del ciclo 2021-2022. Se identificaron varios problemas que afectaron directamente a la
organizacion, esto trajo como consecuencia en que esta misma no pudiera superar los periodos
pasados.

Estrategias y métodos especificos
En la siguiente tabla nos establece las estrategias para lograr alcanzar los objetivos propuestos.
Tabla 4

Estrategias a Implementar

Estrategias de ventas de fertilizantes.

Relacion Estrategia
Fortalezas/Oportunidades | Mantener comunicacion con los clientes.
Mantener el horario de atencion.
Establecer estrategias de promocién soportadas en la calidad,
servicio e innovacion de los servicios para generar mayor credibilidad
y renombre en el mercado.
Capacitar al personal constantemente para fortalecer a la empresa y
mejorar en sus areas.
Desarrollar un plan de adquisiciones para contar con la mejor
tecnologia para la aplicacién de los fertilizantes.
Entregas en tiempo y forma.
Debilidades/Oportunidades | Invertir en publicidad por medios de comunicacioén, para dar a
conocer la empresa de compra y venta de fertilizantes, buscando
captar nuevos clientes.
Disefiar y establecer estrategias de marketing para promocionar los
productos y servicios de la empresa de fertilizantes que permitan
potencializar la empresa.
Aprovechar el compromiso del area administrativa para el
mejoramiento y el desarrollo del mercado.
Posicionar la empresa de fertilizantes en el mercado como una
empresa de innovacion tecnolégica en ventas de agroquimicos,
buscando la innovacién en los servicios.
Rotular carros de la compafiia.
Colocar numero visible en la empresa para captacion de clientes.
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Fortalezas/Amenazas Realizar encuestas telefonicas para recolectar el nivel de
satisfaccion del cliente brindado.

Hacer un programa de capacitacién constante en servicio al cliente
que aborde temas como fidelizacién, comunicacién asertiva, etc.
Crear un inventario virtual y un historial de compras para los clientes.
Debilidades/Amenazas Disefiar pagina web de la empresa de fertilizantes que contenga
informacion de los servicios que ofrece la empresa y nimero de
contacto directo.

Disefiar redes sociales como lo son Facebook e Instagram.

Crear perfil de ventas en mercado libre/Amazon.

Realizar visitas a diferentes agricultores o industriales para ofrecer el
servicio de ventas.

Creacion de un plan de ventas.

Analizar y buscar nuevos proveedores.

Ofrecer servicios a las nodrizas de los clientes, para que estas se
encuentren en buen estado para almacenar producto en temporada.

Fuente: elaboracién propia.

Para la empresa de compra y venta de fertilizantes, es indispensable mantener comunicacion con los
clientes, donde se tiene que generar una percepcién de servicio al cliente, por lo que realizar un
monitoreo por medio de encuestas telefénicas es de alta relevancia ya que ayuda a entender y conocer
las necesidades que tienen, de igual forma el grado de satisfaccién de los clientes hacia los
trabajadores, precios y servicios; sirviendo la retroalimentacion para aplicar la mejora continua en el
servicio y evitar abandonos de clientes, como se puede visualizar en la tabla 4, entre otras propuestas.

Segmentos de Cliente-Persona de Comprador

Se indican las oportunidades de negocio, en donde se especifica el segmento de mercado al que se
quiere dar atencién. Los clientes de la empresa son comisionistas, sociedades y agricultores
independientes.

Tabla 5

Segmentacion de clientes

Segmentacion de clientes
Clientes Comisionistas de los municipios de Bacum y Cajeme en Sonora, México.
Agricultores del Valle del Yaqui, en Sonora México.
Sociedades de la region.
Segmento Ademas de los clientes mayoristas se reforzard la venta a minorista atendiendo
adquirir un sector nuevo como los clientes por internet.
Crear alianzas comerciales con las industrias del sector.

Fuente: elaboracion propia.

En latabla 5, se muestra la segmentacion de los clientes de la empresa bajo estudio la cual el agricultor
en trato directo representa el mayor nimero de clientes, de igual forma muestra la sociedad de la
region, comisionistas de los municipios de Bacium y de Cajeme, etc.
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Capacidades y recursos de la empresa

Tabla 6
Presupuesto
Recursos y capacidades
Recursos y capacidades de la empresa de Agroservicios, teniendo el tiempo de 6 meses
Actividad Cantidad Costo Unitario Presupuesto
(costo)
Capacitacion al personal | 4 médulos de 12 videos Tiempo capacitacion Salario normal
Creacion de base de 1 base de datos $1,200
datos
Uniformes 22 camisas bordadas $350 $7,000
Creacion de redes 2 redes sociales y pagina $18,000
sociales web
Rotular autos 7 carros $1,400 $9,800
Adquisicion e instalacion | 10 lonas de 6m X 2.4m $804 $8,040
de lonas
Publicidad por embudos Una vez al mes $600 $3,600
en redes sociales
Total $47,640*%

Nota: *Presupuesto basado en pesos mexicanos.
Fuente: elaboracion propia.

En la tabla 6, se plasma el presupuesto plasmado para la empresa, donde se propone cursos de
capacitacion del personal para brindar mejor atencién e incrementar las ventas de la empresa,
uniformes para plasmar presencia en el mercado y crear una identidad $7,000, redes sociales $18,000,
rotulacion de carros de la empresa $9,800, entre otros arrojando como presupuesto final $47,640.
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Plan de Accion
Tabla 7

Programacion

TITULO DEL PROYECTO Plan de accién de la empresa de fertilizantes.
Nombre del responsable Nombre de Administrador
Nombre del proyecto Planeacién de estrategias de la empresa.

Responsable del proyecto Administrador de empresa Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Maro

Actividad Semana| Inicio Final Responsable | 1|2 |3 |4 |1|2|3|a|1|2|3|a|1|2|3|a|1|2|a|a|2|2|3|a|1|2]|3|a

Presentatién de propuesta a administrador.

1 18/09/2023] 16/19/2073|Auditor

Presantacidn de propuesta &l personal, 1 25/08/2073) 25/09/2073| Administraclor

Cfrecer mantenimuento anodrizas de clientes
paravender en tem parada baja, 2 25092073 08/10/2073|)efe de ventas
Comienzo deimplementacion de estrategias, 1 02/10/2023| 08/10/2023
Creaciéin de pagina web Z 02/10/2023] 15/10/2023|Marketingext
1
1

Creacionde redes sociales 02/10/2023| 08/10/2023|Marketingext
09/10/2073) 15/10/2073|Jefe de ventas

Crear cuentade ventas online

El abaracidn de una base de datosformal

coninformacion de dientes 2 16/10/2023| 30/10/2023|Administ rador
Implementacidn de uniforme con logo 1 | 09/10/2023) 15/10/2023|Administ rador
Plany ejecucidn de capacitacionas 4 | 03/10/2073| 30/10/2023| Capacitadar ext
Insercidn de publicidad digital en redes

socides 3 | 16/10/2023| 05/11/2023| Marketingext
Despliegue de informacidn acercadela

empresadefertilizantesen lapaginaweb 1 06/11/2023] 12/11/2023|Marketingext
Rotulacién de vehiculos 2 06/11/2023| 19/11/2023|)efe de ventas
Uamar/visitar aclientesparaof recerlos

|productos 3 131172023 24/12/2023Vendedoras
Aplicacidn de recursos y estrategias de venta [ 27/11/2073) 07/04/2024Vendedares
Realizar encue stas telefoni cas 5 | 25/12/2073| 28/01/2023|Administrador
Ionitoren y analisis de resultados 4 05/02/2024) 03/11/2073|Jefe de ventas

Redizar mejoras y comreciones segin
resultados 4 | 04/03/202431/04/2024 |Jefe de ventas

Fuente: elaboracion propia.

En la tabla 7, se muestra un diagrama de Gantt con la planificacién de las actividades a realizar para
poder llevar a cabo el plan de ventas de una manera correcta y eficiente, aplicando a las necesidades
de la empresa; comenzando la primera actividad el 18 de septiembre del 2023 y terminando la ultima
actividad el 31 de abril del 2024, la cual se establecen esas fechas debido a los tiempos del ciclo
agricola.

Herramientas de Ventas

En este apartado se enumeran las herramientas que se tienen y o se estan considerando para
incorporar en el equipo de ventas, con el fin de agilizar su labor y tener resultados concretos en la
planeacion.
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Tabla 8

Herramientas de Ventas

N° Herramienta Encargado Descripcion

1 Programa de Jefe de ventas | Es una herramienta que busca vender producto a base
mantenimiento de de mantenimiento preventivo de nodrizas para colocar
nodrizas producto en temporadas bajas y que el cliente

almacene su producto, asegurando el control,
almacenamiento y programacion.

2 | Pagina Web Marketing Es una herramienta indispensable que busca brindar
externo. informacion sobre el giro y contacto de la empresa.
3 | Redes sociales Marketing Se busca llegar al cliente de una manera mas directa 'y
externo. sencilla, buscando la captacion de clientes para
incrementar las ventas.
4 | Generadores de Jefe de Se busca llegar a mas clientes utilizando la
leads marketing herramienta generadora de leads que sirve como

embudo de busqueda, esta guia nuestros productos a
la busqueda del cliente potencial a través de
publicidad pagada.

5 | Base de datos Administrador | Es una herramienta que ayuda a mantener el control
digital de clientes de clientes a través de una cartera de clientes formal y

actualizada.

6 | Encuestas Administrador | Es una herramienta de alta relevancia ya que ayuda a
conocer el rendimiento y servicio que se brindd al
cliente.

7 | Historial Administrador | Esta es una herramienta que se brindara al cliente en
electrénico de la pagina web, donde podra ingresar con usuario y
ventas- contrasefa, donde se podra programar entrega de
programacion. producto, ademas se tendra un historial de productos

comprados con las fechas, para ayudar al control del
cliente y la empresa.

Fuente: elaboracion propia del investigador basado en registros de la empresa bajo investigacion.

En la tabla ndmero 8, muestra las herramientas a realizar para la planificaciéon de las ventas de la
empresa bajo estudio, mostrando siete instrumentos comenzando con generar y ofrecer un programa
de mantenimiento de nodrizas de los clientes; crear paginas web, redes sociales, base de datos de
clientes, encuestas hacia los clientes después del ciclo agricola, una base de datos que sirva de
historial de ventas por cantidad de fertilizantes, entre otras.

LATAM Revista Latinoamericana de Ciencias Sociales y Humanidades, Asuncidn, Paraguay.

ISSN en linea: 2789-3855, noviembre, 2024, Volumen V, Numero 5 p 5434.




Redilat

Red de Investigadores
Latinoamericanos

» LATAM| REVISTA LATINOAMERICANA DE CIENCIAS SOCIALES Y HUMANIDADES

Métricas de Rendimiento
Tabla 9

Indicadores de Control

0B.ETIVO . INDICAD ORES FORMULA FRECUENCIA RESPONSABLE de
FACTORES CLAVE ESTRATEGICO DESCRIPCION de seguimiento para medicién demedicién  los resultados
Permite darse cuenta que las acciones ( Ventas (S) del cido actual -
Aumentar los .
1 FINANZAS inaresos implementadas en la empresa han % incremento ventas Ventas ($) del ciclo anterior )/  Mensual  Jefe de ventas
Para tener éxto jqué 9 ocasionado una mejora en susingresos Ventas del periodo anterior *
debemos proporcionst Permite darse cuenta que las acciones Ganandas del periodo anterior-
anuestrosaccionistas?  |ncrementar lag i $ Incremento de . .
ventas implementadas en |la empresa han utilidades ganancias del periodo Mensual Jefe de ventas
ocasionado una mejora en sus ingresos actual=utilidades
CUENTES Y
2 Canal.es de Permite identificar & numero de #Cana.les fj,e #Canales planeados ini
MERCADOQ comunicacién comunicadion i Anual Administrador
Para tener éxito jqué creadas canales creados realizados (3)!I #canales realizados.
debemos proporcionar . L.
anuestrosdientes? Canal.es de Permite identificar e numero de #Cana_les Tj‘e #Publicaciénes pasadas- o
comunicacion R comunicacion . Mensual Administrador
) canales actualizadas. . publicaciones nuevas
actualizadas actualizadas
Mejorar el servicio Brindar mayer confianza y leantad alos Disefiar herramienta {Total de cinetes
aorar e . ¥ ¥ %% e medicion del atendidos/ total de dientes  Anual  Administrador
delosclientes  dientes al obtener un excelente servicio o
servicio encuestados)(100)
Total de entregas en
Entregas en tiempo Brindar un mejor servicio a la horade % de entregasa .( g :
- ’ tiempo y forma/totalde  Semanal Asistente
y forma entregar los productos solicitados tiempo
PROCESDS entreqas)(100)
3
IN TERNOS ) . Llevar a cabo
Para alcanzar nuestras Mejorar la gestion acciones para el Ckientes actuales-clientes
metasy satisfacer a de la cartera de Incrementar la cartera de clientes . .. - Anual Adminsitrador
acdonigtas y dientes clientes incremento de viejos= dientes nuevos
jen qué aspectos del dientes
negocio debemos
sobresalir? Capacitar al
Personal-Personal
personal . Preparar all’personal pera la Personal capacitado . Anual Administrador
constantemente implementadién de los productos mpautado
Mejorar los Equipos sin mantenimiento-
Llevar una relacion de servidosa i Encargado de
programas de Equipos con servicios equipos con Anual g

mantenimiento
preventivo alas

maquinaria.

mantenimiento=Equipos sin
mantenimiento

operaciones

Fuente: elaboracion propia del investigador basado en registros de la empresa bajo investigacion.
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Se muestra en la tabla 9, los indicadores de control, teniendo las métricas de rendimiento para llevar
un control de resultados apoyandose en KPI dividiendo en finanzas con el propésito de aumentar
ingresos e incrementar las ventas, buscando generar mayor rendimiento y que acciones se evaluaran
para mejor los ingresos, clientes y mercado basandose en la obteniendo un porcentaje de canales
creados, identificador de porcentajes de servicios a la hora de entrega de productos, etc. Por ultimo,
en procesos internos se enfoca mas en preparacion y capacitacion del personal, incrementar ventas e
implementar, llevar relacién de servicios, etc.

DISCUSION

Se compara el estudio de Bautista (2014) citado por Sanca y Cardenas (2020), el cual se enfoca en un
plan de ventas y captacion de clientes para el area comercial. Las principales diferencias de entre las
investigaciones son el sujeto de estudio en la actividad primaria, donde se enfoca en la
comercializaciéon de prendas para dama y en la presente en fertilizantes donde las empresas
seleccionadas cuentan con altas carencias en la planeacién de ventas y ambas son pequefias
empresas con potencial de crecimiento en ventas, ambas son empresas de compra y venta de
productos.

Por otra parte, Montoya y Restrepo (2019), se enfoca en una propuesta de un plan de ventas para una
empresa de fumigaciones, donde su giro es la compra, venta, distribucién y aplicacion de fumigantes,
a diferencia de la empresa bajo estudio que se dedica a la compra, venta y aplicacién de fertilizantes,
la cual manejan en comun que los dos planes cuentan con estrategias, ya que el modelo de la
investigacién cuenta con un plan de ventas con estrategias para lograr alcanzar los objetivos
establecidos, donde Clavijo (2023) afirma que se detallan las estrategias de marketing, los
presupuestos, el establecimiento de la empresa y otros temas relacionados; ademas, el plan de ventas
describe ampliamente los pasos a seguir para alcanzar los objetivos. Esto quiere decir que el plan de
ventas es tactico.

CONCLUSION

El objetivo de esta investigacion consistié en disefiar un plan de ventas que permitiera eficientar la
gestion de la gerencia de una empresa de compra y venta de fertilizantes en Sonora, México, el cual se
cubrié con la propuesta que se dejé al empresario.

Como conclusién es indispensable la capacitacion del personal de ventas, técnicos encargados de
aplicar el producto quimico es muy importante para la empresa, pero lo es ain mas importante lograr
la capacitacién de los instructivos comerciales, que generen el conocimiento y asesoria para ganarse
la confianza de los clientes a través de formar un equipo productivo que conozca las actividades que
tiene que realizar tanto el personal técnico, de ventas y administrativo, buscando, también adquirir
conocimientos en habilidades de comunicaciéon y comprensién del cliente para generar confianza y
poder mejorar las relaciones con los compradores y lograr la lealtad a largo plazo. En cuanto al
desempenfio de la empresa, es necesario monitorear la implementacién del plan de ventas propuesto
para lograr el objetivo durante la implementacion del plan y de acuerdo con la realizacién de las metas
establecidas. Se recomienda para la empresa de venta de fertilizantes, capacitar continuamente al
personal

Se busca que la empresa imponga una imagen formal y profesional, generando presencia de marca
donde esta circule y se conozca en gremio agricola, con ayudas visuales en diferentes ubicaciones en
el Valle del Yaqui, Sonora, México, asi también carros de la compafiia rotulados, empleados con
uniforme distintivo y uso de redes sociales. Para lograr una posicién de liderazgo significativa en el
mercado de venta de fertilizantes, se recomienda que la empresa mantenga y desarrolle continuamente
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estrategias que promuevan el logro de las metas establecidas, la retencién de los clientes existentes y
la apertura de nuevos mercados.
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