Plan de Ventas
1. Definicién

El Plan de Ventas es la herramienta que orienta las acciones comerciales de una
empresa. Permite planear, implementar y controlar las operaciones necesarias
para alcanzar las metas de ingresos. Incluye objetivos, programas, presupuestos
y estrategias que aseguran el crecimiento y sostenibilidad del negocio.

2. Fases del Plan de Ventas
a. Fijaciéon de objetivos

e Marcan la direccion de la empresa y motivan al equipo.

o Deben ser SMART: especificos, medibles, alcanzables, realistas y
definidos en el tiempo.

« Ejemplo: “Incrementar en un 10% las ventas en el mercado local en 6
meses”.

b. Proyeccion de ventas

o Estimacion de cuanto se vendera en un periodo (unidades y dinero).

« Considera demanda, competencia, estacionalidad, canales de distribucion
y precios.

e Ejemplo: proyectar 3.000 unidades mensuales de un producto en
temporada alta.

c. Estrategias de distribucion y ventas

e Push (empuje): promociones a intermediarios para que impulsen el
producto.

e Pull (atraccion): actividades directas al consumidor (publicidad,
promociones).

o Canales: cortos (fabricante — consumidor) o largos (fabricante —
mayorista — minorista — consumidor).

d. Presupuesto de ventas

o Traduce las metas en cifras de ingresos y costos.

e Incluye costos fijos (arriendo, nbmina), variables (materia prima,
comisiones) y el punto de equilibrio (nivel de ventas necesario para
cubrir gastos).

« Herramienta clave para coordinar produccién, compras y finanzas.



e. Gestidn estratégica

e Incluye capacitacién del equipo, desarrollo de ventajas competitivas y
eleccion de estrategias de precios:
o Descremado: precio alto al inicio (ejemplo: tecnologia nueva).
o Penetracion: precio bajo para ganar mercado rapidamente.
o Orientado a la competencia: basado en precios del mercado.
o Paquetes o combos: integracion de productos con precio
atractivo.

3. Plan de Accién

Documento operativo que detalla qué hacer, como, cuando, con qué recursos y
responsables.

« Incluye tareas especificas y medibles.
o Ejemplo: “Realizar degustaciones semanales en universidades para
captar 100 clientes nuevos al mes”.

4. Administracion de las Ventas

e Estructuras comerciales: por zonas, productos, clientes o canales.

« Tamafio de la fuerza de ventas: depende del mercado y los objetivos.

« Remuneracion: puede ser fija, variable (comisiones) o mixta.

« Manejo de objeciones: preparar respuestas frente a dudas de los
clientes.

5. Gerencia del Servicio

o El servicio al cliente es clave para diferenciarse y fidelizar.

« Incluye protocolos de atencion, mercadeo relacional y uso de CRM
(gestidon de relaciones con clientes).

« Beneficios: mayor lealtad, reduccion de costos y recomendaciones
positivas.

« Ejemplo: un cliente satisfecho puede recomendar la empresa a otros,
reduciendo costos de captacion.



Conclusion para los estudiantes

El Plan de Ventas no es solo un requisito tedrico, sino una herramienta practica
que guia como una empresa logra vender, crecer y mantenerse competitiva. A
través de sus fases, ayuda a responder:

e ¢Quévender?

e« ¢Aquién vender?

e ¢COmo vender?

e ¢Cuanto vender?

e ¢Con quérecursos?



