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1.- INTRODUCCIÓN 

 

Una correcta implementación de un plan estratégico supone de una adecuada 

planificación, en la que se deberá evaluar procesos y situaciones que estén afectando 

de forma directa e indirecta a la empresa. Es por lo cual mediante esta indagación se 

pretende dar directrices con el propósito de crear una planificación para las Pymes 

comerciales que darán una mejor organización en las mismas. 

 

Según Parra, et al., (2020), mencionaron que “las Pymes en tiempos de 

COVID-19 necesitan de la planificación estratégica administrativa para mejorar la 

toma de decisiones e incremento de la rentabilidad”. Es por ello que surge la 

necesidad de crear una adecuada planificación para elaborar estrategias para una 

correcta toma de decisiones en favor de la empresa. Cabe destacar que mediante 

este estudio de caso se pretende dar estrategias específicas para la Industria 

Comercial Agrícola BioAgrio C.A., según (GEM Ecuador, 2018; cómo se citó en Parra, 

et al., 2020), las medianas, pequeñas y micro empresas forman parte del 90% en la 

contribución económica del país, adicional a esto, estas mismas empresas fracasan 

antes de los cinco años debido a una mala organización y falta de un plan estratégico 

que les permita tomar decisiones para las mismas (Parra, et al., 2020, p.186). 

1.1.- Problemática: 

Mediante este caso de estudio para la Industria Comercial Agrícola BioAgrio 

C.A., la cual se encuentra ubicada en la ciudad de Cuenca que tiene más de 20 años 

ejerciendo sus actividades comerciales, su fundador el Ingeniero Agrónomo Albrecht 

Hickel de nacionalidad alemana con la visión de crear una empresa que se dedique 

a la importación, venta y distribución de semillas híbridas de alto rendimiento (Erraez, 

2014, p. 25). Mediante el estudio de este caso para la Industria Comercial BioAgrio 

C.A., se evidenció que parte de un plan estratégico de prevención del fenómeno de 

“el niño” la industria agroalimentaria se vería afectada por las repercusiones que 

conllevaría. Es importante mencionar que el fenómeno del niño es el responsable de 

que haya inundaciones y deslizamientos, provocando que los cultivos se vean 

afectados al momento de su cosecha (Montoya, et al., 2023, p. 4).   
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Según Domínguez (2023), mencionó que la agricultura es un pilar fundamental 

dentro de la economía de nuestro país, ya que esta aporta un promedio del 9,16% del 

PIB y permite generación de empleo del 27,25% aproximadamente en los últimos 7 

años. Aunque es un sector que se destaca por realizar exportaciones, los cambios 

climáticos suponen un impacto en esta industria y por ende los agricultores, las 

empresas productoras de semillas sufren un impacto económico ya que esta última, 

es decir las empresas productoras de semillas sus ventas decrecen ocasionando baja 

rentabilidad económica.    

 

Es por ello que surge la necesidad que elaborar un plan estratégico comercial 

en donde a pesar de las situaciones climáticas la empresa pueda seguir 

comercializando, en donde se podrá establecer estrategias que le permitan poder 

llegar a los consumidores que puedan seguir adquiriendo el producto y brindándole la 

garantía que al momento de la cosecha tendrá un buen producto. Por medio de la 

presente indagación, se puede destacar que entre los productos que son 

comercializados por parte de la Industria Comercial BioAgrio C.A., son las semillas 

hibridas en la cual mediante la siguiente ilustración se podrá apreciar los mismos. 

 

Ilustración 1 - Gama de Productos Industria Comercial BoiAgrio C.A.: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: BIOAGRO - Vitalidad en el Agro (s.f.). 

Elaborado por: Gutiérrez, J. (2024).   
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1.2.- Preguntas de Investigación: 

✓ ¿Cómo elaborar un plan estratégico que permita a la Industria Comercial 

Agrícola BioAgrio C.A. una toma de decisiones para un mejor 

rendimiento de ventas? 

✓ ¿Cómo dar soluciones específicas para la Industria Comercial Agrícola 

BioAgrio C.A.?  

1.3.- Objetivo General: 

✓ Diseñar un plan estratégico para la Industria Comercial Agrícola 

BioAgrio C.A., con el propósito de mejorar la producción de sus ventas. 

1.4.- Objetivos Específicos: 

✓ Estructurar un plan estratégico para una adecuada toma de decisiones 

para un mejor rendimiento en las ventas para la Industria Comercial 

Agrícola BioAgrio C.A.. 

✓ Diseñar estrategias comerciales para la Industria Comercial BioAgrio 

C.A..  

1.5.- Descripción del Caso: 

Según Interés Agrónomo (2023), hace referencia que las semillas híbridas son 

el resultado de unir o fecundar dos variedades de semillas ya sean estas puras y/o 

distintas unas de otras, cuyo propósito es obtener un producto híbrido que logre 

similitud genética de ambas variedades. Es importante mencionar que las semillas 

híbridas no pueden ser utilizadas nuevamente una vez ya cultivadas ya que podrían 

aparecer características negativas.   

 

Según Genesseds (2020), hace mención que las ventajas de las semillas 

híbridas son varias, por la cual al pequeño, mediano y gran agricultor por medio de 

este enfoque le permitirá tener una gran productividad en las mismas. Para ello se 

mencionará las ventajas: 

 

✓ Logran igualdad como en tamaño, color de granos a obtener, proceso 

de crecimiento, lo que permite una producción pareja. 
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✓ Resistencia a plagas y enfermedades. 

✓ Mayor rendimiento en sus granos. 

✓ Crecimiento más rápido, lo que le permitirá al agricultor mayor 

producción. 

 

Como parte de esta indagación se ha podido evidenciar que el margen neto de 

la Industria Comercial BoiAgrio C.A., ha descendido a un 7,62% en el año 2022, por 

lo cual evidencia que el desempeño comercial y las estrategias empleadas no están 

siendo adecuadas para obtener la rentabilidad esperada. Así mismo se puede 

destacar la importancia de poder estructurar un plan estratégico adecuado y que se 

ajuste a los lineamientos de la empresa en donde se pueda dar objetos claros para 

que puedan ser cumplidos en determinados tiempos. 
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2.- ANÁLISIS  

 

Cómo se mencionó uno de los problemas que está actualmente atravesando 

la Industria Comercial BioAgrio C.A., es la falta de estrategias comerciales lo que ha 

ocasionado que el margen de sus ventas descienda de forma considerable, esto lo 

podemos atribuir a diversos factores entre ellos uno asociado a la pandemia causada 

por la COVID-19 lo que hizo que las estrategias comerciales usadas anteriormente 

quedaran obsoletas debido a que el mundo comercial se transforma y ajusta a la 

nueva realidad digital. 

 

Es por ello que surge la necesidad de crear nuevas estrategias de planificación 

para proponer objetivos que se puedan cumplir en los tiempos establecidos, para lo 

cual se harán análisis específicos administrativos con el propósito de dar soluciones 

y que la productividad comercial pueda generar la rentabilidad esperada en este año. 

Para lo cual se hará la implementación de un análisis FODA con la finalidad de 

conocer a la empresa y determinar las fortalezas, oportunidades de negocio, 

debilidades y las posibles amenazas para de esta manera lograr el éxito comercial y 

productivo de la misma. 

 

Mediante el uso de la herramienta de análisis FODA para la Industria Comercial 

BioAgrio C.A., se podrá determinar ciertas debilidades y amenazas que mediante una 

buena propuesta de objetivos se podrá elaborar un plan estratégico específico para 

de esta forma poder trabajar sobre las problemáticas identificadas. Parte de este 

proceso se elaborará una matriz de acción en donde plantearemos objetivos y las 

estrategias que se realizará con el propósito de que el área comercial pueda hacer 

una buena gestión de ventas. Cabe destacar, que según Martins (2023), una matriz 

de acción es una herramienta que permitirá poder realizar estimaciones de lo que 

mejor le conviene a las Pymes entre las diferentes propuestas que pueda tener, esta 

herramienta será de gran utilidad debido a que ayudará en una buena toma de 

decisiones y ofrece una gama de objetivos que pueden ser llevados a la acción 

(Martins, 2023). 
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Según Zendesk (2023), hace referencia que dentro de las funciones más 

importantes de la matriz de acción podemos mencionar las siguientes: 

 

✓ Una comprensión de la cartera de clientes y productos sobre la 

competencia. 

✓ Reconocimiento de los mejores productos que la empresa posee. 

✓ Determinación de acciones para cada uno de los productos que se 

comercializa. 

✓ Evaluar el ciclo de vida del producto. 

 

Al realizar estos procesos de planificación y una adecuada organización nos 

permitirá abordar la problemática de la empresa en la que seamos capaces de 

implementar un mecanismo de comercialización adecuado, en el que la gestión 

comercial pueda garantizar la satisfacción de los clientes frecuentes y/o potenciales 

(Calle, 2023, p. 4). 

 

Otro de los problemas detectados para las Pymes en época de pandemia 

causada por la COVID-19, es que hubo cambios impositivos en el aspecto tributario 

en el que según decreto ejecutivo No 1021 artículo 2 hacía referencia que las 

pequeñas y medianas empresas debían presentar sus declaraciones tributarias y no 

tendrían ningún tipo de beneficio, por lo cual ocasionó que la Industria Comercial 

BioAgrio C.A. se vea afectada en su productividad y rentabilidad. Al mantenerse las 

operaciones en cese de forma momentánea ocasionó problemas económicos y 

comerciales (Vera, et al., 2021, p. 944). 
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3.- PROPUESTA ESTRATÉGICA 

3.1.- Resumen Ejecutivo: 

Para el presente estudio de caso, se elaborará un plan estratégico para diseñar 

un plan estratégico preventivo comercial en el cual la Industria Comercial BioAgrio 

pueda mejorar sus estrategias para que pueda generar rentabilidad económica a 

pesar de la situación climática que se prevé que ocurra en el Ecuador. Para ello 

mediante un adecuado análisis interno se podrán plantear los objetivos para así 

mejorar sus estrategias comerciales. 

 

Parte de la propuesta estratégica que se implementará para la Industria 

Comercial BioAgrio es poder diseñar una adecuada planificación con el objetivo de 

poder mejorar la producción de sus ventas, ya que con la llegada del fenómeno del 

niño anunciada en el año 2023 ha provocado que el sector agroalimentario comprara 

menos cantidad de semillas debido al temor de perder sus cultivos. Cabe destacar 

que al poder estructurar un plan estratégico le permitirá a la Industria Comercial 

BioAgrio tener una mejor visión y enfoque al momento de tomar decisiones que le 

permita el progreso y éxito dentro del mercado, así mismo es importante mencionar 

que mediante un diseño estratégico comercial permitirá que se pueda captar más 

clientes y sus productos puedan ser distribuidos a nivel nacional en los 

supermercados. Cabe destacar que parte de la elaboración de este caso de estudio 

está enfocado a evidenciar como poner en marca el posicionamiento de la marca 

mediante las estrategias a implementar.    

3.2.- Información del Mercado: 

Las semillas híbridas son mayormente usadas por sector agricultor con el 

propósito de poder generar mayor productividad con fines estrictamente comerciales, 

puesto que estas semillas son resistentes a los cambios constantes climáticos y de 

las plagas ya que este tipo de semillas presenta un crecimiento acelerado, un mayor 

rendimiento y cosecha. Por otra parte, cabe destacar que, este tipo de semillas en 

época de cosecha permiten tener frutos uniformes, con un buen sabor, textura, 

tamaño y color; lo que al consumidor le resulta muy atractivo al momento de que 

realiza su compra (Gómez, 2021).    
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Según Primicias (2023), hace referencia que mediante el impulso investigativo 

de los cultivos tradicionales se permitirá abrir a otros mercados, ya que este tipo de 

productos ofrecen una óptima calidad. Cabe destacar que las nuevas variedades de 

semillas reducen el tiempo de cosecha y por ende permite generar más oportunidades 

a los productores de poder comercializar de forma más rápida, lo que les permite a 

los agricultores tener rentabilidad en un corto tiempo. Por ejemplo, la semilla de la 

quinua brinda grandes beneficios para el sector agrícola puesto que en 145 días 

estará la planta brotando sus primeras cosechas, es decir 35 días menos en 

comparación de la variedad Iniap-Tunkahuan, lo cual permite aminorar costo de 

producción y durante el año se puede tener dos cosechas. 

 

Cabe destacar que entre las empresas más fuertes dentro de este sector 

siendo la más reconocida a nivel a nacional es Agripac, y por otra parte también 

tenemos a Terrasemillas, Semillas Valle y Semillas Capelo. Cabe destacar que las 

empresas mencionadas se dedican a la comercialización de semillas híbridas a nivel 

nacional. Al ser empresas con trayectoria a nivel nacional y en el caso de Agripac 

reconocida de forma internacional desde el 2019 en Perú, cabe destacar que son la 

competencia directa para la Industria Comercial BioAgrio, en el que al tener esta 

competencia dentro del sector es de suma importancia tener estrategias de 

posicionamiento en que permita a Industria Comercial BioAgrio captar mayor atención 

de los clientes y poder comercializar sus productos dentro del sector. 

 

Por otra parte, es importante mencionar que la Industria Comercial BioAgrio 

ocupa dentro dl mercado agroalimentario un 15% siendo una marca medianamente 

reconocida a nivel nacional, por lo cual es importante que se pueda dar a conocer 

más y por ende los productos. Es importante hacer mención que el sector 

agroalimentario ocupa un 41% como parte de la población que trabaja en esta 

industria aportando en la economía al país siendo un 33% trabajando en de forma 

informal, así mismo mediante la siguiente gráfica se podrá evidenciar su 

posicionamiento en el aspecto económico en el Ecuador (Ecuador AGRO Alimentario, 

2021, p. 4).   
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Diagrama 1 - Comparación de ingresos petroleros vs agroalimentarios 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Ecuador AGRO Alimentario (2021). 

Elaborado por: Gutiérrez, J. (2024). 

  

Diagrama 2 - Competencia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

Elaborado por: Gutiérrez, J. (2024).  
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3.3.- Misión y Visión: 

El poder establecer una misión y visión para la empresa le permitirá lograr tener 

el éxito de los objetivos propuestos, cabe destacar que estos elementos le permiten 

a la empresa tener de forma más precisa los objetivos y en qué tiempo serán 

realizados. La misión y visión son la base del desarrollo de las estrategias de la 

empresa que debe implementar para alcanzar el crecimiento y el éxito que se espera 

(Quiroa, 2020). 

3.3.1.- Misión: 

La misión hace referencia a una herramienta estratégica que permite 

establecer los propósitos de una empresa para la educada toma de decisiones y una 

correcta dirección que le permita alcanzar el éxito y cumplimiento de los objetivos 

planteados (Terreros, 2023).  

3.3.2.- Visión: 

La visión de la empresa, permite definir de forma clara hacía donde pretende 

ir a la empresa y como espera que sea percibida a nivel nacional. La visión puede ser 

ambiciosa y desafiante ya que en ella se estipulan los objetivos que pueden ser 

establecidos en determinados plazos (Terreros, 2023). 

3.3.3.- Valores:  

Los valores dentro de una empresa forman parte fundamental para así crear la 

cultura empresarial en la que los consumidores puedan confiar  (Zendesk, 2024). 
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Imagen 1 - Misión, Visión y Valores - BioAgrio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Gutiérrez, J. (2024).  

3.4.- Análisis Situacional de la Empresa 

Cabe destacar que el presente caso de estudio pretende poder evidenciar 

mediante un diseño de plan estratégico para la Industria Comercial BioAgrio, en 

donde se pueda realizar un análisis de mercado y poder identificar a los principales 

competidores, por el cual la empresa debe mejorar sus estrategias comerciales y de 

posicionamiento para que de esta forma puede tener el impacto que se requiere 

dentro del sector agroalimentario. 

Es importante mencionar que las ventas para la empresa han ido bajando 

debido al anuncio del fenómeno del niño en el 2023 causando en el sector 

incertidumbre al momento de adquirir el producto, por otra parte, se puede mencionar 

que mediante la adecuada planificación se podrá capacitar al personal encargado de 

las ventas para que puedan mejorar las formas en las que realizan estos procesos 

asegurando así la venta como tal. Por otra parte, también es importante hacer 

mención que al tener competencia directa hace que los posibles clientes adquieran el 

producto de la competencia que son mayormente reconocidos. 

También es importante hacer referencia que parte de la problemática es la falta 
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de estrategias de comercialización y posicionamiento por lo cual, al diseñar un plan 

estratégico con el propósito de dar a conocer la marca y sus productos, y así mismo 

se pueda comercializar de forma eficiente los productos que posee la empresa.       

3.5.- Análisis FODA: 

Como parte de la propuesta a presentar se realizará un análisis FODA en 

donde se pueda evidenciar de forma clara las debilidades y amenazas de la Industria 

Comercial BioAgrio C.A., y nos permitirá de esta forma poder implementar objetivos 

que se puedan cumplir en determinado tiempo con el propósito de crear una 

adecuada estrategia comercial y que el margen de ventas se vea incrementado. 

Mediante este análisis podremos crear un adecuado plan estratégico en donde se 

facilitarán herramientas y objetivos de forma clara y precisa para una adecuada toma 

de decisiones y buen manejo de recursos y gestiones de la empresa. 

 

Imagen 2 - Análisis FODA – Industria Comercial BioAgrio C.A.: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Gutiérrez, J. (2024). 
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Al conocer de forma más precisa a la Industria Comercial BioAgrio C.A., 

podemos destacar sus fortalezas y oportunidades lo cual nos permite identificar que 

desde allí al plantarnos objetivos claros podremos valernos de ellos y estructurar 

estrategias para así estructurar de forma ordenada la planificación que se ajusta a las 

necesidades inmediatas de la empresa.  

3.6.- Análisis PESTEL: 

Según Sammut-Bonnici & Galea (2015), cómo se citó en Mantilla (2019), hace 

referencia que el análisis PESTEL es un acrónimo que representa seis factores de 

cambio ya sea en el aspecto político, económico, social, tecnológico, ecológico y 

legal. Este tipo de análisis representa una poderosa herramienta ampliamente 

utilizada para comprender de forma exacta el riesgo en un determinado plan 

estratégico, y así mismo permite evidenciar los cambios y las consecuencias que 

conlleva el macroentorno en el ámbito comercial competitivo de las empresas (p. 11). 
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Imagen 3 - Análisis PESTEL – BioAgrio: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Freire (2022). 

Elaborado por: Gutiérrez, J. (2024). 
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Tabla 1 - Valoración PESTEL – BioAgrio: 

 

 

Elaborado por: Gutiérrez, J. (2024). 

PERFIL PESTEL FACTORES NEGATIVO POSITIVO  INDIFERENTE 

POLÍTICO 

Creación de leyes de 
inversión del sector       

Ley orgánica para el 
agricultor       

Conflictos políticos       

ECONÓMICO 

Fomento al pequeño y 
mediano sector de 
Pymes       

Accesibilidad a créditos 
con intereses bajos       

SOCIAL 

Generación de empleo       

Cambios en el nivel de 
ingresos dentro de la 
población       

Satisfacción al cliente       

TECNOLÓGICOS 

Acceso tecnológico       

Nivel de innovación 
tecnológico       

Adquisición de 
infraestructura moderna       

ECOLÓGICOS 

Tipo de consumo       

Leyes de protección 
medio ambiental       

Riesgos naturales       

LEGALES 

Regulación por parte de 
los Gobiernos de turno       

Ajustes de la 
productividad a la 
jornada laboral       

Leyes que favorezcan a 
la propiedad intelectual       
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3.7.- Análisis de Embudo de Ventas: 

El embudo de ventas es una herramienta que se la utiliza para poder 

representar las etapas por la que los posibles clientes suelen atravesar, desde su 

primer contacto con la empresa hasta el cierre de la venta. Es importante mencionar 

que toda empresa sea pequeña o grande siempre están buscando obtener resultados 

en cualquiera de sus áreas, y es por ello que mediante la aplicación del embudo de 

ventas se podrá medir y dar a conocer de una manera más eficiente a los posibles 

clientes (Blanco, 2023). 

 

Imagen 4 - Análisis Embudo de Ventas – Industria Comercial BioAgrio C.A: 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Gutiérrez, J. (2024). 
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Parte de este proceso para una correcta planeación de estrategia comercial es 

poder con conocer al potencial cliente y comprender bien cuáles son sus intereses 

específicos al momento de realizar la compra. Para ello el uso activo de las Redes 

Sociales también permitirá que el producto se pueda dar a conocer con mayor 

facilidad, si bien es cierto hay que mencionar que las RRSS no son un recurso de 

venta directa, pero si es una herramienta para impulsar el producto que se desea o 

pretende comercializar, por otra parte, una buena inversión permitirá que se dé a 

conocer el producto en todos los mecanismos posibles.  

3.8.- Diagrama de Gantt: 

Es una herramienta que permitirá la gestión de los proyectos que están siendo 

enfocados al área comercial, en donde se muestra el trabajo que esta por realizarse 

y a su vez se podrá observar los objetivos que han sido cumplidos, así mismo 

permitirá proyectar reuniones con el propósito de medir y evaluar los procesos que 

están cumpliendo y evaluar las estrategias propuestas. 
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Imagen 5 - Diagrama de Gantt – Industria Comercial BioAgrio C.A: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Gutiérrez, J. (2024). 
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Producir y comercializar más 
semillas híbridas.

Mejorar las estrategias de 
ventas.

Lograr posicionamiento en el 
mercado agroalimentario a 
nivel nacional.

Mediante este cronograma se puede apreciar los meses en que se plantea 

trabajar durante este año 2024 para potenciar el área comercial y de esta forma ir 

midiendo los procesos y como se está llevando a cabo la estrategia planteada. Es 

importante mencionar que los recuadros en color rojo son donde se harán reuniones 

para evaluar las estrategias empleadas, la intención de esto es que mediante esta 

planificación se pueda estructurar de forma eficiente cada uno de los procesos y lograr 

lo que se desea que es incrementar las ventas, dar a conocer los productos que 

comercializa y posicionarlos como marca a nivel nacional.  

3.9.- Objetivos Estratégicos: 

Los objetivos estratégicos en una empresa hacen referencia específicamente 

a las metas que se establecen con el propósito de que puedan ser cumplidas. Este 

tipo de objetivos ayudarán a una correcta de decisiones y a su vez permitirán 

direccionar hacia donde se pretende ir. Es importante hacer mención que tanto las 

empresas del sector público como del privado deben tener sus objetivos bien 

establecidos para así puedan alcanzar el éxito que en este caso es aumentar sus 

ventas (Instituto de Ciencias HEGEL, 2021). 

 

Gráfica 1 - Objetivos estratégicos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Gutiérrez, J. (2024). 
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Ventas 
Mensuales

•Establecer valores a proyección 
mensual al departamento de ventas.

•Capacitación al personal de ventas.

Posicionamiento 
de Marca

•Etrategias de Marketing 
mediante publicidad y manejo 
de las redes sociales.

•Crear promociones para 
nuestros clientes.

Reuniones de 
Evaluación de 

Procesos

•Establecer fechas para 
evaluar procesos.

•Dar seguimiento 
continuo.

3.10.- Declarar la Estrategia: 

La declaración de la estrategia se centra en el objetivo que deberá ser medible, 

estableciendo plazos específicos y deberá responder que es lo que se pretende lograr 

en la empresa en determinado tiempo. Cabe destacar que mediante una adecuada 

organización en cuanto a la producción y distribución del producto se podrá evidenciar 

el alcance, por último, se puede mencionar que la ventaja que se obtendrá será la 

rentabilidad y el volumen de ventas (Think&Start, 2013). 

3.11.- Plan de Acción: 

Un plan de acción es una herramienta importante dentro del proceso de 

planificación estratégica para una adecuada gestión de proyectos en busca de 

mejoras dentro de la empresa, lo cual le permite poder desglosar los objetivos en 

tareas procesales, permite establecer una asignación permitiendo conocer las 

prioridades, responsabilidades y recursos a emplear, así mismo mediante un plan de 

acción se podrá evidenciar los posibles problemas que se puedan presentar y como 

poder enfrentarlos para lograr alcanzar el éxito que se espera (MIRO, s.f.).  

 

Gráfica 2 - Plan de Acción – BioAgrio: 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Gutiérrez, J. (2024). 
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PLAN 
DE 

VENTAS

Conocer el producto, permite poder dar garantía al consumidor al 
momento de que pueda realizar su compra.

Hacer un análisis de la competencia, permite poder establecer 
objetivos en el que permita a la empresa posicionarse mediante 
promociones.

El poder establecer objetivos y proyecciones de ventas permitirá que 
la empresa pueda generar rentabilidad.

Capacitación al personal del área comercial para crear estrategias con 
el proósito de poder llegar al cliente y los posibles clientes para de 
esta forma poder captar más clientes y posicionar la marca. 

Dar seguimiento, para ir verificando que los objetivos se estén 
cumpliendo. 

3.11.1.- Plan de Ventas: 

Es un método útil que permite implicar y evidenciar mediante la documentación 

respectiva los objetivos propuestos para el área de ventas y los métodos que se 

llevarán a cabo para que se puedan cumplir, a su vez detalla presupuestos de 

inversión, estrategias de marketing e incluso el posicionamiento de la marca, entre 

otros aspectos relacionados con el área de las ventas. Cabe destacar que el plan de 

ventas permite organizar las ventas de la empresa y sirve para ordenar los esfuerzos 

que está realizando el área comercial para alcanzar la meta (Clavijo, 2023).   

 

Gráfica 3 - Plan de ventas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: SendPulse (2023). 

Elaborado por: Gutiérrez, J. (2024). 
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ACTIVIDAD
DEPARTAMENTO 

RESPONSABLE
PROGRESO

Manejo de Redes 

Sociales
Community Manager En curso

Publicidad
Departamento de 

Marketing
En curso

Inversión

Departamento 

Financiero y altos 

ejecutivos

En curso

Estrategias de Marketing

Departamento de 

Marketing y Community 

Manager

En curso

Satisfacción al Cliente Departamento Comercial Pendiente

Incremento de Ventas Departamento Comercial Pendiente

Posicionamiento
Departamento de 

Marketing
Pendiente

Evaluación de Procesos
Área Administrativa y 

altos ejecutivos
En curso

INDUSTRIA COMERCIAL BIOAGRIO C.A.

Tabla 2 - Plan de Ventas - 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Gutiérrez, J. (2024). 

 

3.11.2.- Estrategia de Ventas: 

Como parte de la estrategia de ventas que será implementada en la Industria 

Comercial BioAgrio C.A., será el de captación de clientes en donde puedan sentirse 

atraídos al visitar la página web y redes sociales institucionales. Es importante que el 

poder capturar a los posibles clientes implica poder establecer ciertos vínculos 

mediante estrategias para de esta forma poder convertir a los clientes en 

consumidores y fieles a la marca en donde por medio de la satisfacción por medio de 

la atención recibida y del producto adquirido puedan establecer aquel vínculo que se 

requiere al momento de efectuar la compra. Gracias a estas estrategias se podrá dar 

seguimiento y guiar al cliente en su compra. 
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CONCLUSIONES 

 

En conclusión, se puede establecer que al diseñar un plan estratégico ha 

permitido poder evidenciar los factores de riesgo por el cual el área comercial no ha 

podido concretar las ventas, es importante que mediante una adecuada toma de 

decisiones y siguiendo cada una de las directrices y objetivos planteados la Industria 

Comercial Agrícola BioAgrio C.A. pueda lograr el éxito esperando durante este año 

en curso. A su vez se puede destacar que mediante una adecuada gestión en el área 

comercial y estableciendo metas claras de forma mensual se podrá mejorar el 

rendimiento en el mismo. 

 

Al estructurar una estrategia permite una correcta toma de decisiones en las 

empresas de recursos, de rendimiento y a su vez de eficiencia. Implementando 

también una segmentación de los clientes y potenciales clientes se podrá identificar 

sus intereses y a su vez que es lo que buscan por parte de BioAgrio, al ser una 

empresa con trayectoria comercial se puede decir que ya conoce bien como es el 

manejo del sector agrícola, pero es allí la importancia de innovar y hacer uso de 

estrategias tecnológicas para tener mayor alcance en las ventas, una adecuada 

capacitación al personal encargado del área de ventas también hará que BioAgrio 

pueda cumplir con los objetivos y llegar a posicionarse como marca a nivel nacional 

siendo reconocida como una empresa que ofrece no solo un buen servicio, sino 

también reconocida por que sus semillas híbridas son de óptima calidad y 

garantizando al agricultor que tendrán una buena cosecha en sus cultivos.  

 

Para concluir, es importante hacer mención que al implementar las estrategias 

de posicionamiento comercial permitirá que la Industria Comercial BioAgrio pueda 

cumplir los objetivos que se mencionan en el presente caso de estudio, al realizar los 

análisis pertinentes y de forma minuciosa se podrá evidenciar que aspectos son los 

más relevantes para poder brindar las soluciones requeridas. Cabe destacar que, este 

estudio de caso pretende que la empresa pueda posicionarse y ser reconocida a nivel 

nacional y que sus productos puedan tener mayor acogida dentro del mercado 

agroalimentario, que los agricultores puedan adquirir las semillas híbridas y estén 

seguros de que tendrán cosecha en un menor tiempo posible y así mismo el producto 
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será de calidad sin afectarles la producción, rentabilidad y las ventas que los 

agricultores realizan. El poder implementar de forma inmediata la estrategia de ventas 

permitirá que durante esta época invernal del año y dado por las condiciones 

climáticas siga produciendo y vendiendo como lo hace normalmente en otra época 

del año sin afectar la calidad del servicio ni del producto. 
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