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VENTAS



1. Qué quiero vender?
2. Dónde voy a vender?
3. Qué equipo tengo o necesito?

Empieza
por el principio…



PRODUCTO SERVICIO
VISIÓN 
EMPRESA

1º FABRICO
2º VENDO

1º VENDO
2º FABRICO

VISIÓN 
CLIENTE

1º VEO
2º COMPRO

1º COMPRO
2º VEO LO QUE HE COMPRADO
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CLAVE DE 
LA VENTA

PRODUCTO, COMO 
SOPORTE DE LA VENTA

CONFIANZA, LO QUE DIGO QUE 
VOY A HACER ES VERDAD

1. Qué quiero vender??



1. Qué quiero vender??
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2. Dónde voy a vender??

Venta Servicios
Vende producto Intangible 

Entorno extraño

Equipo Propio y Externo 

Estrategias Push

TRANSMITIR UNA 

EXPECTATIVA, UNA 

RESULTADO EXISTOSO

Punto de Venta
Vende producto Tangible 

Domina su entorno 

Equipo Propio 

Estrategias Pull

ATRAER CLIENTES

AL MENOR COSTE POSIBLE

Y FIDELIZAR

Venta Industrial
Vende producto Tangible 

Entorno extraño

Equipo Propio y Externo 

Estrategias Push

BUSCAR CLIENTES Y 

SUSTITUIR A SU ACTUAL 

PROVEEDOR
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Mercado en 
crecimiento vs 

Mercado maduro

Captación 
vs Fidelización

2. Dónde voy a vender??
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Actividad vs Efectividad
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Actividad vs Efectividad
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Actividad vs Efectividad

© Copyright Escuela de Negocios | Cámara Valencia. Todos los derechos reservados

VELOCIDAD
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Durante un período determinado de 
tiempo, un comercial detecta 200 
oportunidades, con un valor promedio 
de US$ 200 mil, una tasa de éxito del 25% 
y una duración promedio del ciclo de 
ventas de 3 meses.

En el siguiente trimestre, aumentó su 
rendimiento en un 10%, 220 
oportunidades, valor promedio de US$ 
220 mil, tasa de ganancia del 27,5%, y 
duración promedio del ciclo de ventas 2,7 
meses.

40 MILLONES POR AÑO

60 MILLONES POR AÑO
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Pero si aumenta su rendimiento en un 
10% y la duración promedio del ciclo de 
ventas aumenta a 4 meses.

40 MILLONES POR AÑO



3. Qué equipo 
tengo o necesito??



Account 
Planning 

vs
Opportunity 
Management



Account Planning

• DEMANDA CONCENTRADA
• PRODUCTO ALTO VALOR AÑADIDO

ALTO PRECIO / ALTA TECNICA

• PROCESO DE VENTA COMPLEJO
• VARIOS INTERLOCUTORES

Opportunity Management

• DEMANDA CAPILAR
• PRODUCTO BAJO VALOR AÑADIDO

BAJO PRECIO / BAJO TECNICA

• PROCESO DE VENTA SENCILLO
• ÚNICO INTERLOCUTOR

• ESTRUCTURA JERARQUICA
• METODOLOGÍA DE TRABAJO ESTRUCTURADA

• VISIÓN A CORTO PLAZO – RESULTADOS
• EJECUCIÓN – ADAPTACIÓN DEL METODO
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• ESTRUCTURA POCO JERARQUICA
• CREATIVIDAD Y GESTIÓN DE RECURSOS

• VISIÓN A LARGO PLAZO – PACIENCIA
• ORGANIZACIÓN – PRIORIZACIÓN
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PLAN EJECUTIVO 
DE VENTAS
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• Es una proyección de las ventas que te propones cerrar y la
descripción detallada para cumplir con esa meta.

• Es una “guía” para el equipo de ventas, pues contiene estrategias que 
ayudan a aumentar las ventas, impulsar la rentabilidad y estimular el 
proceso creativo.

• Es un modelo que incorpora métricas y KPI de ventas, análisis de la 
competencia, así como definiciones de tu Perfil de Cliente Ideal (ICP) y 
metas de ingresos del sector.
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Qué es un Plan Ejecutivo de Ventas??



La clave de un buen Plan Ejecutivo de Ventas
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Es importante 
CRECER EN VENTAS,

Más importante
SER PRECISO EN ACCURACY
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La clave de un buen Plan Ejecutivo de Ventas



Crecimiento
Base Clientes /Productos 

vs
Crecimiento 

Nuevos Clientes /Productos
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Análisis 
Variables Internas

vs 
Análisis

Variables Mercado

Incrementar la fiabilidad, Reducir la incertidumbre

La clave de un buen Plan Ejecutivo de Ventas



CASO 1

B2B PRODUCTO 

80% BASE DE CLIENTES

CRECIMIENTO ORGANICO 

MINIMA CAPTACIÓN

CASO 2

B2B SERVICIO

50% BASE DE CLIENTES

CRECIMIENTO MIXTO 

FOCO CAPTACIÓN

CASO 3

B2B NUEVOS CANALES O 

NUEVOS PAISES

<20% BASE DE CLIENTES

CRECIMIENTO CAPTACIÓN 

MÁXIMA CAPTACIÓN

Incrementar la fiabilidad, Reducir la incertidumbre
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Punto de Partida

Compromiso

Ventas 

ABC

DAFO

Info de Mercado

Novedades: Producto, Canal, Equipo,… 

Racioanlización: Productos, Clientes,…

Interno 

Cliente

Etapas de un Plan de Ventas
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Compromiso Interno

Cliente

Budget

Estrategia

No me las 
creo

Compromiso

Budget

Estrategia

Ejecución:

• Kick off con Clientes: Cierre de ejercicio estimado (Nov), Identificar focos de crecimiento (nuevos productos, productos
foco,…) y amenazas (competencia, precios,…).

• Partiendo del cierre, establecimiento “COMÚN” de Objetivos Nuevo Ejercicio.
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Punto de Partida

Compromiso

Budget

Ventas 

ABC

DAFO

Info de Mercado

Novedades: Producto, Canal, Equipo,… 

Racioanlización: Productos, Clientes,…

Interno 

Cliente

Precio

Volumen

Nuevo

Acuerdos Comerciales

Etapas de un Plan de Ventas
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Partiendo del detalle de ventas del año anterior y 

del compromiso con clientes, trabajaremos sobre 

las variables que impactan en el crecimiento 

generando el Bridge de Ventas como base del 

presupuesto anual:

• Incremento de Precios.

• Incremento de Volumen.

• Nuevos Clientes / Productos / Servicios.

• Racionalización de Clientes / Productos / 
Servicios.

• Acuerdos Comerciales y Condiciones del 
nuevo ejercicio.

Presupuesto: Anual – No se Cambia – Revisión Mensual.

Budget Precio 

Volumen

Nuevo

Acuerdos Comerciales
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Budget Precio

Volumen

Nuevo

Acuerdos Comerciales

FY25 %PI $PI %VOL $VOL %NEW $NEW %P-OUT $P-OUT %REB $REB BUD26 %Dif €Dif

AREA 1. 887.050 4% 35.482 16% 141.928 0% - 5% 44.352 1% 10.000 1.010.107 14% 123.057

AREA 2. 380.947 4% 15.238 18% 68.570 5% 19.047 0% - 1% 3.300 480.503 26% 99.556

AREA 3. 179.453 4% 7.178 25% 44.863 10% 17.945 0% - 0% - 249.439 39% 69.987

AREA 4. 3.524.188 4% 140.968 15% 528.628 0% - 1% 21.145 1% 44.500 4.128.138 17% 603.951

AREA 5. 974.804 4% 38.992 19% 185.213 3% 29.244 2% 19.496 1% 8.800 1.199.957 23% 225.153

AREA 6. 2.028.697 4% 81.148 15% 304.305 3% 60.861 0% - 2% 40.000 2.435.011 20% 406.313

AREA 7. 603.879 4% 24.155 16% 96.621 0% - 1% 6.039 1% 4.100 714.516 18% 110.637

AREA 8. 917.952 4% 36.718 13% 119.334 0% - 0% - 0% - 1.074.004 17% 156.052

AREA 9. 112.414 4% 4.497 11% 12.366 10% 11.241 0% - 0% - 140.518 25% 28.104

AREA 10. 379.545 4% 15.182 18% 68.318 0% - 0% - 0% - 463.044 22% 83.500

TOTAL 10.148.418 4% 399.557 15% 1.570.145 1% 138.339 1% 91.032 1% 110.700 11.895.238 17% 1.746.820

10.148.418

399.557

1.570.145 138.339

-91.032 -110.700
11.895.238

FCST23 €PI €VOL €NEW €P-OUT €REB BUD24

12.500.000

12.000.000

11.500.000

11.000.000

10.500.000

10.000.000
FY25 BUD26
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Budget Precio

Volumen

Nuevo

Acuerdos Comerciales

Ejecución:

• Anual – No se Cambia – Revisión Mensual.

• Desarrollar Area / Comercial / Cliente / Producto

• Mensualizado

• vsLY vsBUD
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Punto de Partida

Compromiso

Budget

Palancas

Ventas 

ABC

DAFO

Info de Mercado

Novedades: Producto, Canal, Equipo,… 

Racioanlización: Productos, Clientes,…

Interno 

Cliente

Precio

Volumen

Nuevo

Acuerdos Comerciales

Rebates 

Agreements

Bonus

Etapas de un Plan de Ventas
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Palancas Rebates 

Agreements

Bonus

Para alcanzar la consecución del Budget, los clientes deben estar alineados con la 
estrategia de la compañía.

Este alineamiento debe ser incentivado con el objetivo de consensuar el 
compromiso de ambas partes en la consecución del objetivo.

Existen diferentes tipos de incentivos:

• Rebate: % de ventas por alcanzar un volumen de negocio pre-establecido.
• Bonificación: aportación económica por la consecución de objetivos en forma 

de incentivos no económicos (grupales).
• Política Comercial: modificación de las condiciones comerciales estándares por

consecución de objetivos (descuentos, financiación, aportaciones,…)
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Ejecución:

• Partiendo de la cifra del ejercicio anterior y del compromiso del actual, establecer escalones de consecución vinculados a % 

sobre ventas.

• Aplicación en el 80% del volumen de ventas (idealmente).

• Segmentación de productos, evitar perdidas de margen en productos/servicios de volumen.

Palancas Rebates 

Agreements

Bonus
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Al igual que se incentiva a los 

clientes para la consecución 

del Budget vinculando la 

consecución a Rebates y 

Agreements, el nivel de 

consecución de los planes de 

acción comercial también 

debe conllevar unos incentivos 

personales y grupales, en 

forma de Comisiones, Bonus o 

Retribución en especie.

Palancas Rebates 

Agreements

Bonus
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Punto de Partida

Compromiso

Budget

Palancas

Plan de Acción

Ventas 

ABC

DAFO

Info de Mercado

Novedades: Producto, Canal, Equipo,… 

Racioanlización: Productos, Clientes,…

Interno 

Cliente

Precio

Volumen

Nuevo

Acuerdos Comerciales

Rebates 

Agreements

Bonus

Por Cliente 

Por Producto

Marketing Plan

Etapas de un Plan de Ventas
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CLIENTE 1

• Top1 Iberia, con volúmenes de negocio alcanzados +900k. 80% portfolio en exclusiva. 
Problemas de clima y campaña más difícil relación provocan una caída en FY23 a los 
675k.

FY22 FY23 BUD24 COMPROMISO24

1.248.748 € 1.009.623 € 1.116.555 € 1.247.000 €

PRODUCTO
FY23

€

BUD24

€

COMP24

€

FY23

L/Kg

BUD24

L/Kg

COMP24

L/Kg

PRODUCTO 1 293.145 € 326.211 € 342.522 € 94.400 101.008 106.058

PRODUCTO 1 215.249 € 239.530 € 299.412 € 8.182 8.755 10.943

PRODUCTO 1 128.675 € 140.513 € 161.590 € 48.560 50.988 58.636

PRODUCTO 1 112.068 € 122.378 € 140.735 € 3.622 3.803 4.374

PRODUCTO 1 72.671 € 80.869 € 84.912 € 48.000 51.360 53.928

PRODUCTO 1 49.545 € 55.133 € 63.403 € 31.600 33.812 38.884

PRODUCTO 1 37.788 € 41.264 € 49.517 € 1.632 1.714 2.056

OPORTUNIDAD VOL % Dis Distribución % MS Potencial

Acción 1 6.774 70% 4.742 80% 3.793

Acción 1 18.098 5% 905 80% 724

Acción 1 19.314 0% - 0% -

Acción 1 15.458 0% - 0% -

Acción 1 31.628 0% - 0% -

Retos 2024

1. Ampliación de portfolio de productos para mejorar rentabilidad
2. Protección de la zona
3. Mejora de la comunicación con el equipo

Marketing Acciones

1. Campaña de lanzamiento (con la aprobación del uso del nuevo logo): 
Merchandising (chaquetas, polos y gorras) + Radio.

2. Catálogo de soluciones unificadas target.

Benefit

Plan Acción Proximo Q+1

Acciones Calendario

-Gestión Tarifa 24 y Condiciones Comerciales
- Introducción del Rol de Sell-Out
- Introducción del Rol de KAM
-Plan de Acción Protección de Zona
-Plan de Comunicación

Feb24 
Mar24 
Mar24 
Mar24 
Abr24

Plan de Acción Por Cliente 

Por Producto

Marketing Plan
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Plan de Acción Personal: Anual – Pocos Cambios – Revisión Mensual.

Plan de Acción Por Cliente 

Por Producto

Marketing Plan
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2025

KPI OBJETIVO ACCIÓN RESPONSABLE EN FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEPT OCT NOV DIC

XXX

XXXX

XX

XX

XXXX
XX

XX

XXXX XX

XXXX

XXX

XX

XX

XXX XX

XXX

XXX

XX

XXXX

XXX
XXX

XXX
XXX

XXX XXX

Plan de Acción Por Cliente 

Por Producto

Marketing Plan

Ejecución:

• Definición de acciones, responsables, plazos, calendario y % de consecución.
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Punto de Partida

Compromiso

Budget

Palancas

Plan de Acción

Ventas 

ABC

DAFO

Info de Mercado

Novedades: Producto, Canal, Equipo,… 

Racioanlización: Productos, Clientes,…

Interno 

Cliente

Precio

Volumen

Nuevo

Acuerdos Comerciales

Rebates 

Agreements

Bonus

Por Cliente 

Por Producto

Marketing Plan

Follow up Forecast 

Outlook

Reuniones

Etapas de un Plan de Ventas
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Forecast: Trimestral – Muchos Cambios (Mucho detalle) – Revisión Mensual.

Follow up Forecast 

Outlook

Reuniones
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Outlook: Mensual – Muchos Cambios (Mucho detalle) – Revisión Mensual.

Follow up Forecast 

Outlook

Reuniones
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/KPIsde seguimiento -Indicadores

Existen diferentes metodologias de 

análisis de indicadores comerciales.

Metodo por Medición: Definiendo una 

serie de kpi’s estandares y constantes 

en el tiempo que permiten una 

valoración de tendencias.

Metodo por Seguimiento: Basado en las 

herramientas de forecasting y outlook, 

centrado en la estimación de ventas y 

la periodificación.

Follow up Forecast 

Outlook

Reuniones
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CPM. Conocimiento del producto y del mercado. El conocimiento del producto/servicio es esencial. A 

medida  que  el  producto  es  más  complejo  o  menos  estandarizado,  puede  requerir  un  alto  nivel  de 

especialización.

HHCC. Habilidades comerciales. Capacidades sociales, actitud, motivación, toleración a la frustración y
habilidades comunicativas, unidas a una cierta dosis de ambición económica.

AC. Acceso y Adaptación a Clientes. A medida que el acceso a las clientes potenciales es más complejo, se 

convierte en un elemento más importante. Puede no tenerlos en el momento que le contratemos, pero será 
crucial valorar si dispone de las habilidades y la capacidad para llegar a ellos

HHOO. Habilidades Organizativas. Gestión y encaje con la organización. El ROI marca el trabajo del 

comercial más que el de muchos otros profesionales. La capacidad de autogestionarse o gestionar a otros y 

hacerlo en línea con la organización en la que trabaja suele ser un área que es necesario explorar en las 

entrevistas.
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Éxito Comercial = CPM x HHCC x AAC x HHOO



EXECUTIVE EN DIRECCIÓN Y GESTIÓN DE VENTAS

Muchas gracias.
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