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Materia; ADMINISTRACION DE VENTAS

Guía (formato) y Ejercicios Prácticos para elaborar Un Plan de Ventas

Dr. Liberato Cervantes Martinez


Alumno(a)_______________________________ 


“SURSUM VERSUS”

Este material se elaboro con el objetivo de desarrollar y generar un plan de ventas, por lo que es una guía y practicas relacionadas con la Administración de Ventas; para poder efectuarlo de la manera mas optima es necesario tener información base, generar e investigar datos, así como idear estrategias y usar elementos como su criterio, experiencia, sentido común y entusiasmo.

Ejercicio 1. Información base para la generación del plan de ventas.

1.-Elegir una empresa____________________________________________________________
2.-Giro y actividades productos y servicios (características de los productos y servicios) de la empresa_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
3.-Definir el Plan de ventas que se pretende lograr (¿Qué se quiere hacer o lograr? ¿Y en que tiempo?¿Cual será el plan concreto?__________________________________________________
3.-Mision y Visión  de la Empresa_____________________________________________________
4.-Objetivos generales de la empresa para el plan de ventas_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
5.-Objetivos Específicos de la empresa para el plan de ventas_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
6.- Resumen de la situación actual de la empresa________________________________________
7.-Resumen de la Capacidad de producción de la Empresa (sucursales, aspectos de fabricación, equipo y tecnología utilizado, numero de colaboradores, alcance territorial, logística, etc)_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
8.-Canales de distribución Utilizados  actualmente y los que se pretende utilizar para el plan(Explicar)_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
9.- Hacer dibujo (diagrama de los canales de distribución) que se emplearan (tipo de estrategia):




10.-Caracteristicas del mercado meta__________________________________________________
 Ejercicio 2.- Proyecciones, información del mercado, características del producto, servicio y el cliente.

1.- Características Específicas del producto o servicio ( Hablar sobre algunos tipos de productos o servicios que se venden, su presentación, la variedad que existe de estos (o paquetes) y todo lo relacionado con el producto o servicio de la empresa.



2.- Análisis del mercado (características del mercado meta, gustos y preferencias, poder adquisitivo, zona geográfica donde habita,  edad promedio de los clientes, todo lo relacionado con investigación del mercado meta).







3.-Elaborar proyecciones generales del plan de ventas (cuanto se vende actualmente, cuanto se pretende vender , hacer un pronostico y en que tiempo se recuperara la inversión del plan).



4.-Caracteristicas de los lugares y zonas donde se llevara a cabo el plan (habitantes, características geográficas , clima de la zona, seguridad de la zona, rutas e infraestructura relacionada con el plan, si cuantan con los servicios requeridos y empresas anclas que permitan un riesgo menor).




5.- En que beneficiaria este plan a la organización (Explicar en resumen el beneficio de implementar dicho plan)
Ejercicico 3.- Análisis del entorno interno y Externo de la Empresa

1.- Elaboración de una Matriz FODA de la Empresa
	Fortalezas










	Debilidades

	Oportunidades











	Amenazas



2.- Análisis de la competencia ( Quien es mi competencia, que tipo de buenas practicas realiza mi competencia, posición en el mercado de mi competencia, cuantas sucursales maneja, porcentaje del mercado y datos importantes de la competencia).



3.- Análisis del entorno  externo : económico, político, social, otro del producto o servicio


4.-Analisis de como impacta la tecnología a mi organización (al producto o servicio)


5.-Aspectos legales a considerar de mi organización (producto o servicio)
Ejercicio 4.- Estrategia de Ventas, distribución y comercialización del producto o servicio.

1.-Procesos de Venta a utilizar dentro del plan de ventas (Descripcion de los procesos utilizados)




2.- Estrategia de Publicidad (Campañas, tiempos, Promoción de  productos o servicios, medios utilizados, etc)





3.- Politicas de la Empresa ( en apoyo a logarar el plan de ventas)





4.- Tipos de Canales de distribución a utilizar en el Plan de ventas y explicar la razón de usar estos.





5.- Apoyo logístico requerido ( Sistemas, Vehículos o transportes, vigilancia, monitoreo, almacén, oficinas,  TICs relacionadas , paginas de internet, contrato, compra  o renta de  estos) considerar todo lo necesario y mencionarlo



Ejercicio 5. Selección y Preparación del equipo de ventas (fuerza de ventas)

1.- ¿Qué filtros o procesos se emplearán para conformar el equipo de ventas? (Reclutamiento, selección, contratación, inducción)



2.- Mecanismos de supervisión y seguimiento de la fuerza de ventas. (seguimiento del equipo de ventas, monitoreo, mecanismos o procesos a utilizar)




3.- Programas de Capacitación para la fuerza de ventas. (En que áreas se deberá capacitar al personal y los involucrados en el proceso de ventas)



4.-Programa de compensaciones del equipo de ventas (que prestaciones o plan de compensación se manejara para motivar a los colaboradores)




5.- Estrategia general de la fuerza de ventas (será interna o externa, cuáles serán los principales equipos o herramientas requeridos, infraestructura requerida,  sistemas requeridos, todo lo relacionado con los recursos materiales de la organización para lograr el proceso de vendr y fidelizar al cliente)




Ejercicio 6.- Evaluación de los resultados de las ventas, fidelización del cliente  y  servicio posventa.


1.- Mecanismos a emplear o utilizar para evaluar los resultados de las ventas. (comparativos de ventas, estados financieros, etc)




2.- Políticas y estrategias aplicadas al servicio al cliente o postventa.




3.-Estrategias de Fidelización de los clientes en el plan de ventas.
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