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INTRODUCCION

La planificacion estratégica aplicada a las ventas implica disefiar un enfoque
estructurado para alcanzar objetivos comerciales a corto, mediano y largo plazo;
aprovechando recursos y capacidades de manera coordinada. El proceso se inicia con
un diagndstico situacional que evalaa el contexto interno, como habilidades del equipo,
sistemas de gestion de relaciones con los clientes (CRM) y procesos; y el contexto
externo, como tendencias de mercado, competencia y regulaciones, lo cual permite
identificar amenazas y oportunidades clave. Posteriormente, se establecen objetivos
estratégicos claros y alineados con la vision de la empresa, definiendo metas
especificas, medibles, alcanzables, relevantes y con limite temporal. Finalmente, se
seleccionan herramientas y métodos de planificacion, que facilitan la implementacion

y el seguimiento de la estrategia comercial de forma optima.

En esta clase, se profundizard en los tres ejes esenciales de la planificacion estratégica
aplicada a las ventas: 1) el diagnostico situacional, que sienta las bases del proceso; 2)
la definicion de objetivos estratégicos, que guia las decisiones y actividades del equipo
comercial; y 3) las herramientas de planificacién comercial, que optimizan la ejecucion.
Cada uno de estos componentes es crucial para estructurar un plan de ventas s6lido, que
permita al equipo anticiparse al mercado, medir sus avances y ajustar su enfoque ante
imprevistos. A través del analisis teorico, de ejemplos actuales y de casos practicos,

veremos como aplicar estas fuentes estratégicas para maximizar resultados de ventas.

Clase 14. RDA 3: Analiza las fases de la gestion de proyectos con el propdsito de
mejorar el rendimiento organizacional y los indicadores de gestion, incorporando

criterios de innovacion y sostenibilidad.

14. Planificacion estratégica aplicada a las ventas

14.1. Diagnostico situacional: analisis interno y externo

El diagnoéstico situacional es el punto de partida de la planificacion estratégica, pues
permite comprender la situacion actual de la empresa desde dos dimensiones: interna y
externa. El andlisis interno se centra en identificar los recursos, capacidades y

competencias con los que cuenta la organizacion; asi como sus fortalezas y debilidades.




Algunas herramientas, como el analisis VRIO (herramienta de planificacion estratégica
que ayuda a las empresas a evaluar sus recursos y capacidades internas para determinar
si pueden generar una ventaja competitiva sostenible) y cadena de valor, ayudan a

evaluar qué ventajas competitivas puede explotar el equipo de ventas (Olsen, 2025).

Figura 1. Planificacion estratégica
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Nota. Imagen referente al proceso de planificacion estratégica en una empresa. Tomado

de https://www.freepik.es/

Segin Press Books (2025), el analisis externo examina factores como el entorno
macroeconémico, mediante herramientas como PESTEL (analisis de factores:
politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos, ecoldgicos y legales), las 5 fuerzas de
Porter y el andlisis de mercado; con el fin de detectar oportunidades y amenazas que
influyen en el desempefio comercial. Este ejercicio permite anticipar movimientos

competitivos y ajustar la estrategia de ventas a la realidad del entorno.

Figura 2 Factores PESTEL
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Nota. Imagen referente a los factores PESTEL. Tomado de Press Books (2025)




Segun Universidad Europea (2025), los factores politico, econdmico, social,

tecnologico y ecoldgico deben contemplar algunos aspectos de analisis que se detallan

a continuacion:

Politicos. Incluyen la estabilidad del gobierno, las politicas fiscales, los tratados
comerciales, las politicas comerciales y otras regulaciones gubernamentales que
pueden afectar directamente a la empresa.

Econémicos. Comprenden tendencias econdmicas, tipos de interés, inflacion,
crecimiento del PIB, poder adquisitivo de los consumidores y ciclos
economicos.

Sociales. Se refieren a factores demograficos, como la edad, el género, la etnia
y la movilidad; asi como a los cambios culturales, los estilos de vida y las
actitudes de los consumidores.

Tecnoldgicos. Abarcan la automatizacion, las innovaciones, la investigacion y
el desarrollo, la tecnologia disruptiva y la infraestructura tecnologica.
Ecoldgicos (ambientales). Incluyen la legislacion medioambiental, la
preocupacion por el cambio climatico, la sostenibilidad, el reciclaje y la gestion
de residuos.

Legales. Se refieren a la legislacion vigente, como las leyes laborales, la

proteccion al consumidor, los estandares de calidad y las leyes antimonopolio.

Al integrar los resultados del analisis interno y externo, se elabora un diagnodstico

completo que revela no solo el estado actual de la empresa, sino también las brechas y

areas de mejora. El modelo FODA (fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas)

sintetiza esta informacion, permitiendo definir una ‘fotografia estratégica’ del negocio

que orienta las decisiones posteriores.

14.2. Definicion de objetivos estratégicos

Segtin Olsen (2025), en el contexto de ventas, un diagnostico detallado es esencial para

ajustar portafolios de productos, mejorar procesos de prospeccion, detectar canales

alternativos y optimizar alineacidon entre marketing y ventas. Un buen diagndstico,

basado en datos confiables (andlisis de clientes, performance comercial,




benchmarking), da solidez al plan estratégico, priorizando acciones enfocadas en

aprovechar oportunidades y mitigar riesgos.

Establecer objetivos estratégicos implica determinar metas de crecimiento (ventas,
cobertura, penetracion de mercado), eficiencia (tasa de conversion, ciclo de venta, costo
por adquisicion) y desarrollo (capacitacion, uso de tecnologias, satisfaccion del cliente).

Estas metas guian las prioridades del equipo comercial y los recursos asignados.

Figura 3. Objetivos
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Nota. Imagen referente a la investigacion y desarrollo. Tomado de

https://www.freepik.es/

Segun Romanchuk (2025) el uso de estructuras de soporte software como OKR
(conjunto de objetivos y resultados clave), permite traducir metas amplias en
indicadores operacionales claros. El Balanced Scorecard (BSC) integra cuatro
perspectivas: financiera, cliente, procesos internos y aprendizaje/crecimiento,
facilitando una visién balanceada y alineacién con la estrategia corporativa. Los
objetivos estratégicos también permiten priorizar iniciativas, asignar métricas de

seguimiento, definir responsables y calendarizar metas parciales. Un plan con objetivos




claros mejora la coordinacién con marketing, produccion, atencion al cliente y finanzas,

asegurando que todos trabajen alineados hacia el mismo proposito.

Los tipos de objetivos se pueden clasificar, principalmente, segiin su alcance y plazo
(generales /especificos, corto/mediano/largo plazo), su orientacion (de aprendizaje,
rendimiento, resultado, proceso), su funcion (estratégicos, tacticos, operativos) y
su naturaleza (cuantitativos, cualitativos). La eleccion del tipo de objetivo depende del

contexto, ya sea personal, académico o empresarial.

De acuerdo a SYDLE (2023), los objetivos de las empresas ayudan a lograr los
resultados esperados en los negocios. Para eso, es necesario determinar objetivos
medibles, realistas y precisos. Definir los objetivos es el primer paso para alcanzar los

frutos esperados.

Figura 4. Objetivos estratégicos
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Nota. Imagen referente al tipo de objetivos estratégicos. Fuente: SYDLE (2023)

14.3. Herramientas de planificacion comercial
Para llevar a la acciéon un plan estratégico, existen herramientas y plataformas que

automatizan procesos clave: segmentacion de territorios, gestion del proceso de ventas,




datos historicos, coordinacion y medicion de la gestion de relacion con los clientes.
Estas herramientas permiten mayor precision en el alcance, eficiencia y seguimiento de

la ejecucion (Spotio, 2025).

Entre las herramientas mas utilizadas, se encuentran plataformas como SPOTIO
(gestion de equipos de campo), Pipedrive, HubSpot Sales Hub, Clari y Salesforce Sales
Cloud; éstas integran modulos de prondstico de ventas, mapas de territorio, tableros de

control y reportes automaticos.

Figura 5. Ventas

Nota. Imagen referente al pronostico de ventas. Tomado de https://www.freepik.es/

Spotio (2025) sefiala que estas aplicaciones permiten identificar oportunidades y
fortalezas del equipo, mejorando la toma de decisiones. El uso de inteligencia artificial
(IA) puede aportar predicciones mas exactas y deteccion de riesgos en el proceso de

ventas.

La adopcién de estas herramientas exige capacitacion, integracidn con sistemas
existentes, como CRM o ERP, y ajuste de procesos internos. Pero su impacto es
significativo: aportan disciplina, visibilidad, capacidad de anélisis y aumentan la tasa

de éxito de las metas comerciales, mejorando la coordinacion y la eficiencia operativa.

De acuerdo con Esic University (2023), las herramientas para la gestion comercial son:




e Software CRM (Customer Relationship Management). Ayuda a gestionar las

interacciones con los clientes, automatiza procesos de venta y unifica la

informacion del cliente en un solo lugar.

e Herramientas de e-mail marketing. Se utilizan para disefiar, enviar y rastrear

campafas de correo electronico a clientes y prospectos.

o Software de videoconferencia. Facilita la comunicacion y las reuniones virtuales

con clientes y equipos internos.

e Software de generacion de leads. Ayuda a identificar y captar nuevos clientes

potenciales.

Ademas, las herramientas para planificacion de proyectos recomendadas por Esic

University (2023) son:

Trello. Es una solucion de gestion de proyectos basada en tableros Kanban, ttil
para visualizar y organizar tareas del equipo de ventas.

Asana. Ideal para equipos y para la gestion de objetivos empresariales
complejos.

Todoist. Util para el seguimiento diario de tareas y objetivos.

Notion. Frecuentemente usada por startups para la planificacion colaborativa.
Software de planificacion de proyectos. Herramientas més generales para la

gestion de proyectos y la asignacion de tareas, como la que ofrece “Tempo’.

ENLACES DE COMPLEMENTO

Titulo del enlace relacionado: Objetivos de ventas.

Descripcion: YouTube — video en espafiol que explica como definir objetivos,
estrategias, tacticas y KPI. Publicado por: Vilma Nunez, 2024.

Enlace: https://www.youtube.com/watch?v=p2wouXBBTe0

Titulo del enlace relacionado: Herramientas de venta

Descripcion: publicacion en el sitio web de PipeDrive (10 de noviembre de
2025) que habla acerca 20 herramientas de venta para mas conversiones y
mejores resultados

Enlace: https://www.pipedrive.com/es/blog/herramientas-ventas
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DEFINICION DE TERMINOS — CLASE 14

CRM. Significa Customer Relationship Management o gestion de la relacion con el
cliente; es un sistema de software que ayuda a las empresas a gestionar todas las

interacciones con sus clientes actuales y potenciales.

Planificacion estratégica. Es un proceso de gestion que permite a una organizacion
definir su vision a largo plazo, establecer objetivos concretos y disefiar un plan de

accion para alcanzarlos.




RECURSOS DE PROFUNDIZACION

v' Titulo del recurso relacionado: Caso practico empresarial: InnovaAgro

(Ecuador)

v Descripcion del recurso: Este caso compara y explica modelos de

planificacion estratégica utiles para ventas, marketing y operaciones.

v" Desarrollo del caso de estudio

InnovaAgro, empresa ecuatoriana dedicada a insumos agricolas inteligentes, enfrentaba

en 2023 una alta competencia y cambios en la demanda hacia productos sostenibles.

Para responder, aplicé un enfoque de planificacion estratégica de ventas basado en dos

pilares: analisis historico de ventas y busqueda de oportunidades mediante herramientas

analiticas.

Acciones realizadas:

1.

Analisis historico de ventas: la empresa recopildé datos de los ultimos cinco
afos, identificando patrones estacionales, productos con mayor margen y zonas
geograficas con crecimiento sostenido. Este andlisis reveld que los fertilizantes
orgdnicos tenian una tendencia ascendente en regiones con cultivos de
exportacion.

Diagnostico situacional: con base en el analisis interno (fortalezas: red de
distribucion solida; debilidades: baja digitalizacion) y externo (oportunidades:
demanda de productos sostenibles; amenazas: nuevos competidores), se elabord
un mapa estratégico que priorizd la expansion en mercados con alto potencial.
Definicion de objetivos estratégicos: se establecieron metas SMART:
aumentar ventas de fertilizantes organicos en un 30 % en dos regiones clave en
12 meses y mejorar la tasa de retencion de clientes en un 15 %.

Aplicacion de software especializado: InnovaAgro implement6 un sistema de
andlisis predictivo para pronosticar demanda y optimizar rutas de distribucion.
Esto permitid ajustar el inventario y planificar campafias comerciales
segmentadas, logrando una mejora del 20 % en eficiencia operativa y un

incremento del 18 % en ventas en el primer semestre.




Preguntas para resolver del caso de estudio

1. ;Coémo la segmentacion basada en analisis histérico fortalecié la relacion con
los clientes y las ventas?

2. (Qué ventajas competitivas genero la aplicacion de modelos predictivos en la
planificacion comercial?

3. (Por qué la integracion entre analisis interno, externo y herramientas analiticas

es clave para la sostenibilidad del negocio?
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