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FoRmMACION i tus ventas
CLIENTE PRODUCTO PRECIO MARCA COMPETENCIA  NEGOCIO

éCuales son los
atributos que
valora el cliente?,

ées conocida?, ¢Es un mercado

éiel precio genera ..
P & competitivo?,

rentabilidad?,

équién es?,

. , ées valorada por ¢ En eué negocio
équé necesita?, . . , : : . , ,
¢Qué lo diferencia , : el cliente?, éhay muchos o esta el
éel precio ..
_ de la : pPOCOS emprendimiento?
éiqué desea?, . equivale al valor , .
competencia?, éMarca una competidores?,
que entrega el : : .
e diferencia en éCual es el
¢Cudl es su o~ producto desde la ) _ : )
. ., éQué compra el . precio con éla competencia negocio?
intencion de : perspectiva del .
cliente: producto, : respectoala  esinnovadorao
compra? . cliente? : .
servicio, competencia? estandar?

experiencia?
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FoRmAcON /4 tus ventas
Mercado de Individuos

LA ESTRUCTURA SOCIAL .
Ingreso mllgl mnsodd't:ga
PROMEDIO PISO POR
FAMILIAR NIVEL
ABCI $1500.00 - $855.500
UsD 370 Uso 2139
ALTAC2 § 515.400 $ 412.400
S0 1290 usoLox
BAJACS ~ $ 251.700 $ 206.200
USD 644 UsD 515
——— SUPERIORD! ——  §184600 ——  §151.800 $163.539
USD 482 Us0 380 USD 408
— INFERORD2 ——  $96.500 f
s 241 21,7%  delos hogares
365%  delapoblaciin
Estado de la bateria: totaimente cargado 100

Fuente: Diario Perfil —30/03/23 — Lorena Rodriguez
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FORMACION //////// tus ventas

Mercado de Empresas

https://www.srt.gob.ar/estadisticas/boletin total sistema/BOLETIN
%20TOTAL%20SISTEMA%20-%20Enero%20de%202022.pdf
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Sin un Plan de Accion,

estamos en un barco

sin timon
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Aprendizajes
cQué tenemos que tener en cuenta antes de implementar un plan comercial?

* Estacionalidad
* Fechas especiales
* Campanas realizadas
* Difusion
* Promociones
* Descuentos
e Respuesta de la competencia
* Contexto politico, social, econdmico, ambiental, tecnoldgico, legal
* Recursos necesarios

* Timing
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Objetivos

e ¢Cuantos clientes tengo que salir a captar?

e ¢Cual es mi capacidad de respuesta?

* ¢Cual es el Punto de Equilibrio de mi empresa?

e ¢Cuantas unidades tengo que vender por dia, semana, mes, trimestre?
* ¢Como esta el precio de mis productos en relacion a la competencia?

* ¢Cudl es la rentabilidad de cada producto/servicio?

e (iCual es la rentabilidad de los clientes?
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tus ventas
METAS

Objetivo anual

Metas
Trimestrales

Ventas en
Unidades o
Metas
S Trimestrales

Metas
Trimestrales

Mes 1 Mes 12
Eje de tiempo
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v/

Punto de Equilibrio
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Ingreso total

Zona de

Punto de (Ganancia

Equilibrio

Costo

Fijo +Variable
Costos ]
Costos
> fijos
Zona de
Pérdida
>

Unidades
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Formula del Punto de Equilibrio

PE = Costos Fijos mensuales/(precio de venta por unidad — Costo variable por unidad)
Costo Variable = Materia prima + MOD + Costos indirectos de fabricacion

Precio de venta por unidad — costo variable por unidad = Contribucion Marginal
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Indicadores comerciales
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PORMATION i tus ventas
Gestion de clientes por semana

Indicadores de clientes poe vendedor
Por Canal Vendedor 1 Vendedor 2 Distribuidores Total
Contactos a realizar 30 30 10 70
Contactos realizados 25 23 5 53
Cumplimiento en % 83% 77% 50% 76%
Pendientes a contactar 5 7 5 17
Presentaciones a realizar 20 18 3 41
Presentaciones realizadas 19 15 2 36
Cumplimiento en % 95% 83% 67% 88%
Pesentaciones a realizar 1 3 1 5
Presupuestos solicitados 15 14 1 30
Presupuestos presentados 14 12 1 27
Cumplimiento en % 93% 86% 100% 90%
Pendientes de presupuestar 1 2 0 3
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E— tus ventas
Cumplimiento mensual de objetivos de venta por vendedor
Indicadores Mensuales de Venta Total
Por Vendedor Vendedor 1 Vendedor 2 Vendedor 3 Distribuidores
Fc Objetivo $217.500 $210.000 $210.000 $112.500 $ 750.000
Fc Real $ 200.000 $150.000 $ 250.000 $120.000 $ 600.000
Descuento otorgado $ 6.000,00 $2.500,00 S- $1.000,00 $ 8.500
Cumplimiento en % 92,0% 71,4% 119,0% 106,7% 80,0%
Cumplimientoen $ $17.500 $ 60.000 $ 40.000 $ 7.500 $ -150.000
Q de Clientes Objetivo 6 6 6 2 18
Q de Clientes Real 5 6 8 3 19
Fc Promedio Objetivo $36.250 $ 35.000 $ 35.000 $56.250 $40.625
Fc Promedio Real $ 40.000 $ 25.000 $31.250 $40.000 $34.063
Unidades
Presupuestadas 100 100 100 1000 1300
Unidades vendidas 90 71 120 1100 1381

@ Banco Nacion

Gmpretec

ARGENTINA



FORMACION [LClEE

Claves para aumentar
V/////A tus ventas

Procesos y Acciones Comerciales
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FORMACION

webinar gratuito para pymes

/4
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tus ventas

PROCESOS COMERCIALES

ACCIONES POR PROCESO

BUSQUEDA DE
NUEVOS
CLIENTES

NEGOCIACION DE
CONDICIONES

DESARROLLO DE
CLIENTES ACTIVOS

Prospectar

Presupuestar

Realizar seguimiento

Contactar

Negociar condiciones

Atender reclamos

Presentar

Cerrar la venta

Vender nuevos
productos

- W .
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////////
PLAN \ Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4
., Buscar nuevos Realizar Presentar
Accion . . Cerrar ventas
clientes Entrevistas Presupuestos
Objetivo 100 50 20 16
No. De No. De No. De
i . No. De Ventas
Indicador Entrevistas Presupuestos Presupuestos
o concretadas
concertadas solicitados Aprobados
Real 70 35 14 12
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¢ Cudles son nuestros recursos y capacidades?

* Econdmicos: fondos, socios

* Humanos: conocimiento, experiencia
* Tecnoldgicos: software

* Marcas, patentes

* Acceso a Materias primas

* Maquinas y equipos de fabricacion
 Alianzas con proveedores y/o canales de comerciaiizacion

e Acceso a recursos unicos

* El Modelo de Negocios
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Evaluacion de resultados

* Dependiendo de el momento adecuado para evaluar los resultados de las acciones realizadas, ya
sea en forma semanal, mensual, trimestral, otro, lo que se utiliza es un tablero de control

directivo, que mediante el analisis de 4 0 5 indicadores por area, nos permita tomar decisiones.
* Mantenemos el rumbo

* Corregimos

e Formulamos un nuevo plan
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FORMACION webinar gratuito para pymes

¢ Un modelo de negocios Innovador?
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Propuesta de Valor para el

- Formula de obtener ganancias
consumidor

o o o L J = i

Consumidor Objetivo Ingresos = precio x
volumen
Problema a resolver

S - Costos de Estructura

- Margen del modelo

- Velocidad de rotacidn
de los recursos

Recursos Clave

Personas
Tecnologia,
Productos
Equipamiento

Eq

Procesos Clave: Diseno,

Informacion
Desarrollo de productos,

Canales

Compras, Fabricacion,

Alianzas, sociedades ) .
Marketing, Seleccién y

Marca

VYVVVYVYVY

capacitacion del personal.

Indicadores: retorno sobre la
inversidon requerida, términos
de créditos y proveedores.

Normas: politicas de canales,
organizacion.
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FORMACION webinar gratuito para pymes
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