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«Un cliente 
satisfecho es la 

mejor estrategia 
de negocio de 

todas»

Michael LeBoeuf



INTRODUCCIÓN

• Toda empresa debe desarrollar una estrategia que 
le permita dar dirección a los esfuerzos de todas 
sus áreas para alcanzar los objetivos.

• Las estrategias son la parte medular para 
emprender cualquier proyecto y, por su 
naturaleza, deben establecerse con vista a futuro, 
siempre congruentes con la misión y visión de la 
empresa; además, tienen que contribuir a la 
generación de una ventaja sostenible.



FORMULACIÓN DE LA 
ESTRATEGIA DE VENTAS

• En la primer etapa de la administración de ventas              
se lleva a cabo la formulación de la estrategia de 
ventas y se realiza el plan de ventas digitales, en 
congruencia con la visión, misión y objetivos de la 
empresa.

• La estrategia de ventas debe contribuir a la 
construcción de una ventaja competitiva sustentable.



ELEMENTOS EN LA FORMULACIÓN 
DE LA ESTRATEGIA DE VENTAS

1. Visión, misión, valores y objetivos corporativos de la empresa

2. Análisis del entorno externo (PESTEL)

3. Análisis del entorno interno (FODA) 

4. Propuesta única de venta / propuesta de valor

5. Buyer persona
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FORMULACIÓN DE LA 
ESTRATEGIA



MISIÓN, VISIÓN Y ENTORNO DE LA 
EMPRESA

La Visión, misión, valores y objetivos de la empresa son la base 
que dicta el rumbo de todas las operaciones de la empresa, 
incluyendo las ventas.

Antes de elaborar cualquier plan, se debe evaluar el entorno 
externo y el entorno interno de la empresa. Los análisis 
PESTEL y FODA proveen de información útil para comprender 
cómo estos entornos afectan a la empresa y tomar las decisiones 
más acertadas basadas en el conocimientos de estos factores.



VISIÓN GENERAL 
DE LA ESTRATEGIA DE VENTAS

Situación actual Situación deseada

A BMeta (ej.): optimización de las ventas
• Reducir costos
• Aumentar ventas
• Aumentar la satisfacción del cliente

Identificar 
situación 

actual de las 
ventas

Alcanzar los 
objetivos de 
ventas que 
persigue la 

empresa



USP: unique 
selling proposition
(propuesta única 

de venta)

Es el valor diferencial con que 
cuenta la propuesta de producto 
o servicio de una empresa de 
cara a los competidores y dicho 
valor es percibido por el 
consumidor o usuario.

Esta debe tenerse claramente 
identificada antes de elaborar 
cualquier plan de ventas y 
marketing.

(Adán, et al, 2016, pág.81)



Buyer persona

Los buyer personas son 
representaciones semificticias de 
tus clientes ideales. Te ayudan a 
definir quién es esta audiencia a la 
que quieres atraer y convertir y, 
sobre todo, a humanizar y entender 
con mayor profundidad a este 
público objetivo. 

(Blog de HubSpot, 2019)

Sordo, A. (2019). Qué son los buyer personas y cómo 
crearlos. 
https://blog.hubspot.es/marketing/que-son-buyer-persona
s



Buyer persona

Fuente: Sanagustín, 2016, pág. 65

Desconocidos       Clientes    Fans
Medios 

pagados
Medios 
propios

Medios 
ganados

Perfil del 
usuario 
(target de 

ventas)

Edad, género, profesión,             
nivel socioeconómico, 

localización geográfica, 
valores, personalidad,  

     estilo de vida, etcétera.

Buyer 
persona



LOS OBJETIVOS

Los objetivos son las metas que persigue la organización 
Los objetivos pueden ser de tres tipos:

Estratégicos
• ‘De negocio’
• Refieren a las 

metas de la 
empresa

Tácticos
• ‘De cada departamento’
• Refieren a lo que cada 

área puede contribuir

Operacionales
• ‘Para cada acción’
• Refieren a la ejecución 

diaria

Para el área de ventas digitales, puede haber los tres tipos de objetivos



CARACTERÍSTICAS DE LOS OBJETIVOS

Cada objetivo debe cumplir con cinco elementos:

S M A R T
 Specific                     Measurable                        Achievable                   Relevant                     Time-related

Específico Medible Alcanzable Relevante Tiempo 
definido

Ejemplo: aumentar en 10% las ventas por medios digitales en un período de 1 
año



Definición de la estrategia de 
ventas



CONSIDERACIONES PARA DEFINIR LA 
ESTRATEGIA DE VENTAS

• Deben considerarse la 
misión, la visión y los 
objetivos de la compañía y 
ser congruente con la 
propuesta de valor que se 
ofrece al cliente.

• El pilar de la estrategia es la 
decisión de cómo la empresa 
competirá para conseguir 
una ventaja competitiva 
sostenible.

Ejemplos de estrategias de ventas: 
• Precios bajos
• Productos o servicios diferenciados
• Crecimiento o penetración de 

mercado
• Introducción de nuevos productos
• Diversificación
• Desarrollo de nuevos mercados 



LA ESTRATEGIA SEGÚN LA TIPOLOGÍA 
DE PORTER

Fuente: Johnston & Marshall, 2009, pág. 82

La estrategia determina las implicaciones para la fuerza de ventas, 
como se compara a continuación con la tipología de Porter.
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