[image: ]






PLANTILLA PARA ARMAR
UN PLAN DE VENTAS 


	Nombre del emprendimiento:

	Período:
Ejm: Enero2020-Diciembre2020
	Descripción del emprendimiento:



1. Equipo de ventas 
Para empezar a diseñar un plan de ventas el primer paso es poder identificar y estructurar el equipo responsable de las ventas para ellos vamos a identificar lo siguiente: ¿Quiénes son los líderes o encargados de tu departamento de ventas y como se estructura el resto del departamento? Si recién estas empezando nombra a quien se encarga de la gestión de ventas.
	EJEMPLO
	PRÁCTICA

	Director comercial: 
	Danny Rosero

	Director comercial: 
	

	Gerente de ventas: 
	Paúl Granda

	Gerente de ventas: 
	

	Líder de ventas: 
	Sonia Álvarez
	Líder de ventas: 
	

	Representante de ventas:
	Antonio Pérez
	Representante de ventas:
	



2. Segmento
Es esencial que segmentes a tu audiencia, definir el segmento del mercado en tu negocio es primordial ya que te permitirá diseñar productos y/o servicios enfocados en las necesidades de tu segmento, para definir el segmento debes considerar los siguientes datos: edad, sexo, comportamiento, motivaciones, ocupación, conocimientos, pasatiempos, desmotivaciones, ingresos, que escucha y que ve.


	EJEMPLO
	PRÁCTICA TU SEGMENTO

	
Estudiantes universitarias, profesionales independientes. Mujeres de 20 a 40 años, nivel socioeconómico bajo- medio. Sus atributos clave son: estilo urbano, con presupuesto limitado, buscan vestir a la moda, pero sobre todo sentirse cómodas y seguras, compran con frecuencia, pero en pequeñas cantidades.

Ubicación: 
Ubicación física del merado objetivo: Provincia de Loja
Lugar prioritario: Ciudad de Loja
Ubicación del mercado online: Provincia de Loja - Ecuador

	



3. Objetivos
Establecer un objetivo en el plan de ventas es importante ya que el objetivo es la meta que te propones a alcanzar mediante el plan de ventas, los objetivos deben ser SMART, específicos, medibles, alcanzables, realizables y temporales, a continuación, vamos a definir el objetivo del plan de ventas:
	EJEMPLO
	PLANTEATE UN OBJETIVO DE VENTAS

	Aumentar un 10% en las ventas en línea de la sección de sweaters para Mujeres durante el invierno del 2021.
	




4. Metas
Establecer las metas a alcanzar dentro del plan de ventas es necesario para a partir de ahí ir identificando los demás aspectos que componen este plan.
	EJEMPLO

	 Impacto
	Ingresos
	Audiencia

	Obtener 30 nuevas clientas
	Aumentar el 10% de ingresos en ventas de sweaters de lana con respecto al 2019
	Ganar 200 seguidores en redes sociales

	PRÁCTICA

	Impacto
	Ingresos
	Audiencia

	
	
	



5. Recursos y herramientas
En los recursos y herramientas se identifica todos los recursos físicos, intelectuales, técnicos, tecnológicos, económicos y humanos; además se identifican las herramientas a utilizar tanto físicas, software, entre otras que servirán de apoyo para llevar adelante el plan de ventas.
	EJEMPLO

	 Tipo de recursos
	Recursos
	Herramientas

	Intelectuales
	· Capacitación en manejo de Redes Sociales
· Capacitación en atención al cliente
	
· Módulo de capacitación


	Técnico y tecnológico
	· Base de datos de proveedores
· Base de datos de los clientes 
· Catálogos de productos digital 
· Página web
	· Computadora
· Internet
· Matriz de planificación de las redes sociales

	Humano
	· Personal de venta
	N/A

	Económico
	· Inversión en personal de ventas
· Inversión en publicidad
	

	PRÁCTICA

	 Tipo de recursos
	Recursos
	Herramientas

	Intelectuales
	


	

	Técnico y tecnológico
	


	

	Humano
	


	

	Económico
	
	






6. Posicionamiento
Esta sección de tu plan de ventas sirve para establecer el posicionamiento que ocupas en tu sector o industria. Ayúdate describiendo tus fortalezas y debilidades, así como tus similitudes y diferencias con tu competencia. 
	EJEMPLO

	Beneficios
	Ventajas competitivas
	Estrategia de precios

	· Atención personalizada a cada cliente
· Diversidad de prendas, tallas y modelos
· Adaptación en marcas según el presupuesto del cliente
· Conocimiento técnico de textiles
· Incorporación y distribución de prendas a gusto del cliente
	· Precios accesibles sin descuidar la calidad
· Catálogo digital
· Estrategia de marketing adaptada al nicho de mercado

	· Manejo de diferentes marcas nacionales y extranjeras con precios que van desde los $15 hasta los $100 dólares.
· Facilidad de pagos, cuotas que se ajustan a la capacidad de pago del cliente.
· Pago con tarjetas sin recargo

	PRÁCTICA

	Beneficios
	Ventajas competitivas
	Estrategia de precios

	












	
	



7. Estrategia de Marketing
Contar con una estrategia de marketing te permite resaltas los puntos más importantes. Enfócate en lo que el área de ventas puede hacer para lograr un reconocimiento de marca y cómo generar más oportunidades de ventas. Te dejamos el ejemplo algunas estrategias, tu elige o incorpora la que tu negocio necesite.
	EJEMPLO
	PRÁCTICA

	Herramienta
	Actividades
	Herramienta
	Actividades

	Email marketing
	· Envío de newsletters a clientes para que se enteren de los nuevos productos, promociones o de los productos en stock.
· Compartir un video breve de las nuevas prendas y como usarlas 
· Recomendaciones de como combinar las prendas y lograr un estilo urbano chic.
· Invitación a sugerir nuevos productos, marcas, modelos a incorporar
	
	

	Publicaciones en redes sociales

	· Creación de página comercial o perfil en Facebook, Instagram, Whatsapp, etc.
· Creación de micro video para explicar la estrategia de tu emprendimiento
· Fotografía de productos para elaboración de catálogos 
· Creación de contenido educativo de valor con recomendaciones o tips para tu pagina 
· Promoción de ofertas, sorteos, descuentos etc.
	
	




8. Plan de acción
Establecer un plan de acción es importante para poder alcanzar las metas propuestas y los objetivos de venta, los elementos que te contamos más adelante te darán las pautas para diseñar el plan de acción. A través de la descripción de metas, determina qué es lo que tu equipo tiene pensado lograr y con qué frecuencia. Algunos aspectos a mencionar son los siguientes: 
	EJEMPLO

	Fecha/Plazo
	Actividad
	Responsable
	Estrategia
	Indicadores

	10/06
	Venta de 50 sweaters
	Equipo de ventas
	Descuentos del 20%
	$2.500 en ventas

	11/06
	Diseño de material publicitario
	Diseñadora
	Campaña de promociones y descuentos 
	Kit digital de difusión

	11/06
	Anuncios online
	Responsable de marketing
	Pauta de publicidad en Facebook Ads 
	Métricas de rendimiento 

	PRÁCTICA

	Fecha
	Actividad
	Responsable
	Estrategia
	Indicadores

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	



9. Presupuesto
Describe el presupuesto para tus iniciativas de ventas, incluyendo salarios básicos totales, estructura de bonos/comisiones, gastos de recursos y software, descuentos, capacitaciones, costos de viajes, renta y más. 
	EJEMPLO

	 Descripción
	Costo mensual
	Costo al año

	Salario del equipo de trabajo
	Gerente de ventas 
	$200
	$2.400

	
	Responsable de marketing
	$200
	$2.400

	
	Vendedor 1
	$150
	$1.800

	Servicios básicos
	Renta
	$200
	$2.400

	
	Agua 
	$20
	$240

	
	Luz
	$50
	$600

	Capacitaciones
	Marketing digital
	$25
	$25

	
	Contabilidad básica
	$25
	$25

	
	Atención al cliente
	$20
	$20

	Presupuesto total
	$890
	$9.910

	PRÁCTICA

	 Descripción
	Costo mensual
	Costo al año

	Salario del equipo de trabajo
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Servicios básicos
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Capacitaciones
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Presupuesto total
	
	



La planificación es una parte fundamental en toda estrategia de tu emprendimiento, sin embargo, en mucho de los casos es muy olvidada por los emprendedores, esperamos que esta guía sirva de utilidad y te permita contar con un plan básico de ventas, mucha suerte en la implementación de tu plan.

¿Necesitas ayuda para poner en acción tu plan de ventas?
En Emprendec, te esperamos para asesorarte y guiarte en la elaboración de tu estrategia de ventas enfocada en tus necesidades y emprendimiento, además te acompañamos en la gestión de tus redes sociales y manejo de herramientas de marketing digital. 
Necesitas más información haz clic aquí: http://www.emprendec.com o escríbenos a hugocastillo@emprendec.com
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