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" D E T E R M I N A C I Ó N  D E  L A S  M E T A S  D E  V E N T A S "

E m p r e s a r i o s ,  G e r e n t e s  y  E m p l e a d o s  c o n  i n t e r é s  d e  m e j o r a r  s u s  p r o c e s o s  

v e n t a  y  c o m e r c i a l i z a c i ó n ,  d e  p e q u e ñ a s  y  m e d i a n a s  e m p r e s a s .

DIRIGIDO A:

OBJETIVO GENERAL:
P r o p o r c i o n a r  a l  p a r t i c i p a n t e  l a  m e t o d o l o g í a  y  l a s  h e r r a m i e n t a s  p a r a  e l  

p r o n ó s t i c o  y  p r e s u p u e s t a c i ó n  d e  v e n t a s ,  a s í  c o m o  l a  p r o s p e c t a c i ó n  d e  

c l i e n t e s ,  a  t r a v é s  d e  l a s  c u a l e s  s e  c o n s t r u y a n  y  c u m p l a n  l o s  o b j e t i v o s  a  c o r t o ,  

m e d i a n o  y  l a r g o  p l a z o .

OBJETIVOS ESPECÍFICOS:
B r i n d a r  l a s  b a s e s  c o n c e p t u a l e s  y  p r á c t i c a s  d e l  p r o n ó s t i c o  d e  v e n t a s ,  

a  t r a v é s  d e  l a  a p l i c a c i ó n  d e  l a  m e t o d o l o g í a  y  h e r r a m i e n t a s ,  

a p l i c á n d o s e  e s t a s  ú l t i m a s  e n  f u n c i ó n  d e  l a s  c a r a c t e r í s t i c a s  p r o p i a s  

d e l  n e g o c i o ,  d e  l a  t e n d e n c i a ,  e s t a c i o n a l i d a d  o  d i s p o n i b i l i d a d  d e  

i n f o r m a c i ó n .

P r o p o r c i o n a r  b a s e s  y  c o n s e j o s  p a r a r  e l  d e s a r r o l l o  d e l  p r e s u p u e s t o  d e  

v e n t a s ,  c o n  b a s e  e n  p r o n ó s t i c o s ,  c a p a c i d a d  d e  s a t i s f a c e r  l a  d e m a n d a  

c o n  l o s  e s f u e r z o s  p r o p i o s  y  l a s  i n v e r s i o n e s  a  r e a l i z a r  p a r a  m o t i v a r  l a  

c o m p r a .

M a r c a r  l a  p a u t a  y  c o n s e j e r í a  p a r a  l a  e j e c u c i ó n  e f i c a z  d e  l a  

p r o s p e c t a c i ó n .

I n s t r u i r  s o b r e  l a  c o n s t r u c c i ó n  d e  o b j e t i v o s ,  c o n  b a s e  e n  e l  p e r f i l  

S M A R T .

CONTENIDO:
1. Pronósticos De Ventas

1.1. Métodos de Pronóstico Cuantitativos:

Método de Regresión Lineal.
Método de Promedio Móvil Ponderado.
Método de Ciclicidad o Variación Estacional.
Método de Suavización Exponencial.

1.2.  Métodos de Pronóstico Cualitativo:

Método Delphi.
Método de Opinión Ejecutiva.
Investigación de Mercados.
Análisis de la Fuerza de Ventas.

1.3. Métodos Mixtos (Cuantitativos-Cualitativos).
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2. Fijación De Pecios

Enfoque general de la fijación de precios.
Objetivos de la fijación de precios.
Métodos de fijación de precios.
Estrategias de fijación de precios.

Aplicar las Herramientas de Pronóstico de la Demanda, considerando los aspectos 
cualitativos y cuantitativos que mejoren las probabilidades de contar con cifras más 
certeras para la toma de decisiones. 
Comprender las alternativas que existen para la asignación de precios a los productos, así 
como los aspectos vitales a considerar derivados de la operación y naturaleza del 
negocio.
Elaborar un Presupuesto de Ventas, con base en información del entorno actual.
Desarrollar una Propuesta de Prospectación de clientes, con base en las Técnicas 
aprendidas.
Construir los Objetivos básicos para el cumplimiento de objetivos de venta.
Replicar los Conocimientos Adquiridos al interior de su Empresa.

HABILIDADES A DESARROLLAR:

DURACIÓN: 20 horas

3. Presupuestación
Presupuesto de ventas.
Presupuesto de Gastos de Venta.

4. Prospectación De Clientes

Información centralizada.
Observación personal.
De cadena sin fin.
Centro de influencia.
De escrutinio en frío puerta a puerta.
De exposición y demostraciones públicas y privadas.
Por Medios de Comunicación.

5. Construcción De Los Objetivos A Corto, Mediano Y Largo Plazo.

Específico.
Medible.
Realizable.
Realista.
limitado en el Tiempo. 
Por Medios de Comunicación.


