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● La evaluación y control del plan de ventas digitales se lleva 
a cabo mediante la recopilación, análisis e interpretación de 
los resultados obtenidos sobre el desempeño de las ventas 
electrónicas. 

● Los datos son obtenidos por medios de herramientas de 
analítica web y proveen información valiosa para la toma de 
decisiones en la administración de ventas por medios 
digitales.

Introducción



EL PROCESO DE ADMINISTRACIÓN DE VENTAS

        ETAPA I                        ETAPA II               ETAPA III

Fuente: Johnston & Marshall, 2009)

Formulación de 
la estrategia y el 
plan de ventas

Implementación 
del plan de 

ventas

Evaluación y 
control del plan 

de ventas

En esta tercera etapa del proceso de administración de ventas, se evalúan todas las 
acciones de venta implementadas, midiendo el desempeño contra los objetivos 

planteados e identificando áreas de oportunidad para corregirlas y mejorar.



Evaluación y 
control del plan 

de ventas digitales



¿Qué se quiere lograr?

¿Qué está sucediendo?

¿Por qué está sucediendo?

¿Qué se debe hacer al respecto?

Fijación de metas y objetivos

Medición del desempeño

Diagnóstico del desempeño

Acción correctiva

Control ¿quién?

Métrico
¿quién, cuándo, cómo?

Revisar
¿quién, cuándo?

(Chaffey y Ellis-Chadwick, 2016, p. 555)

Proceso de evaluación del desempeño



Análisis de ventas y de costos

● El análisis de ventas y costos permite medir la rentabilidad de las actividades de 
ventas. Estas deben ser siempre mayores a los costos para que la empresa subsista.

● Como aprendiste en contabilidad, las ventas se registran en el estado de resultados 
de la siguiente manera:



“Técnicas utilizadas para evaluar y mejorar 

la contribución del marketing digital a un 

negocio, incluyendo la revisión del volumen 

del tráfico, recomendaciones, secuencias 

de clics, datos de alcance online, encuestas 

de satisfacción del cliente, leads y ventas”.

(Chaffey y Ellis-Chadwick, 2016, p.550)

Analítica Web



● Como parte del plan de ventas, 
deben especificarse los métricos con 
los que se evaluará el desempeño de 
las ventas.

● Se determinan como KPI (key 
performance indicators, por sus 
siglas en inglés), indicadores clave 
del desempeño.

● Los KPI más importantes en las 
ventas digitales se detallan en esta y 
las siguientes diapositivas.

Métricos Generales de Ventas

Cumplimiento de los objetivos de venta

 Nivel de satisfacción del cliente

Número de llamadas/contactos para prospección realizadas

Número de presupuestos presentados

Número de pedidos, ventas u operaciones cerradas

Gastos en sueldos, transporte y acciones de promoción de ventas

La rentabilidad media de las ventas/pedidos/clientes realizados

Promedio de clientes perdidos respecto a los nuevos conseguidos



KPI de ventas digitales

Métricos generales de ventas

 Número de leads

 Número de clientes generados (ventas)

 Número de registros (suscripciones sin compras)

 Número de conversiones (formularios, descargas, ventas)

Conversiones post clic (que compra después del primer clic dentro de 30 días)

Conversiones post view  (visualizaron el anuncio y compraron dentro de 24 horas)

Reach (alcance), total de individuos únicos que han visto tus anuncios

Tiempo del usuario en tu web



Principales métricos de ventas digitales
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Principales métricos de ventas digitales



● Big Publi. (2017). Glosario de Marketing online.  https://www.bigpubli.com/cpc-cpa-ctr-cpm-cpl/

Otros métricos en el marketing digital

Pago por clicPPC

Costo por clicCPC

Costo por mil ImpresionesCPM

Costo por clic mejoradoCPCM

Costo por visualizaciónCPV

Costo por expansiónCPE

https://www.bigpubli.com/cpc-cpa-ctr-cpm-cpl/
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Métricos de ventas digitales

● Toda inversión realizada en 
esfuerzos de ventas por 
conseguir clientes y 
fidelizarlos debe ser 
cuantificada para efectos de 
la medición y control en las 
ventas digitales.

● Para mejor comprensión 
puedes consultar el material 
de lectura y videos aquí 
sugeridos.
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La optimización de la tasa de conversión es 

de suma importancia en las ventas. 

Optimizar la tasa de conversión requiere el 

uso de algunas herramientas. Un ejemplo son 

los tests A/B, que consisten en mostrar una 

configuración de la página web (A) y algunas 

veces otra (B) para medir cuál landing page 

consigue mayor respuesta en las ventas.

(Sanagustín, 2016, p.75)

CRO Conversion rate 
optimization



● Los sistemas CRM constituyen 
una herramienta para evaluar los 
esfuerzos de venta.

● Es posible obtener un análisis del 
desempeño del equipo de 
ventas.

Medición del desempeño del 
equipo de ventas 
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