PLAN DE CUENTA
Ahora vamos a describir aquí a modo de ejemplo, lo que podría ser un Plan de Cuenta muy completo. Este plan, como ya decimos, es a título de ejemplo y elaborado por el Autor, para que pudiera servir de referencia como modelo a elaborar. 
Cada empresa tiene o puede elaborar su propio plan de cuentas, según sus necesidades o circunstancias, y puede ser más o menos extenso, según como decimos sean sus necesidades o circunstancias, pero aquí lo que vamos a desarrollar es un modelo concreto, que pueda servir de utilidad práctica para el cálculo de un Plan de Cuenta.
Lo que proponemos aquí, como acabamos de decir, es << a modo de ejemplo >> exponer un modelo de PLAN DE CUENTA que recoja una serie de datos que puedan servir para la elaboración del mismo y que sea útil y práctico.
Primeramente registraremos los DATOS CORRESPONDIENTES AL CLIENTE :
· Nombre :
· Dirección :
· Teléfonos :
· CIF :
· Código :
· E-mail :
· Fax :
· Puntos de envío :
· Nº de tiendas :
· Nº de almacenes :
· Pertenece a cadena :
· Responsable de la cuenta ( NAM , KA , KAM ) :
A continuación recogeremos el PERFIL DEL CLIENTE :
1º ) PERSONAS :
· Director General :
· Director Comercial :
· Director de Ventas :
· Director de Compras :
· Responsable de compras :
· Adjunto/os a las labores de compras y cargo :
· Responsable de logística :
· Responsable financiero :
· Responsable administrativo :
· Otras personas de administración : ( mencionar )
· Responsable de publicidad :
· Otros : ( mencionar )
2º ) PERFIL DEL COMPRADOR :
· Grado de colaboración :
· Grado de poder de decisión :
· Capacidad formativa :
· Empatía con el proveedor :
· Otros : ( mencionar )
3º ) ESTRUCTURA DEL NEGOCIO :
3.1. Tipo de negocio :
	Cash : 
	 
	
	Supermercado de 100 a 339 m2 :
	 

	Almacén de distribución :
	 
	
	Supermercado de 400 a 999 m2 :
	 

	Vendedores nº :
	 
	
	Supermercado de 1.000 a 2.500 m2 :
	 

	Gran Almacén :
	 
	
	Supermercado de más de 2.500 m2 :
	 

	Almacén popular :
	 
	
	Autoservicio Tradicional :
	 

	Droguería y Perfumería :
	 
	
	Discount :
	 

	Tradicional :
	 
	
	Franquicias :
	 

	PDM :
	 
	
	Otros : ( precisar ) 
	 

	Hipermercado :
	 
	
	
	 



3.2. Tipos de tiendas :
Por ejemplo :
                                                              Año 2XX1     Año 2XX2
Hipermercados -----------------------------      1                   1
Supermercados de 100 a 399 m2 ------          9                   9
Supermercados de 400 a 999 m2 ------         10                 11
Supermercados de 1000 a 2500 m2 --           7                   9
Franquicias ----------------------------------     12                 14
  
3.3  Metros cuadrados ( m2 ) de sala de venta :
                                Año 2XX1     Año 2XX2

 	3.4. Compras centralizadas ( SI o NO ) :
4º ) EVOLUCION DEL CLIENTE :
       Año 2XX0      Año 2XX1      Año 2XX2
Facturación :
M2 de sala de Venta : 

5º ) ASPECTOS GENERALES DE LA POLITICA COMERCIAL  :


5.1.  Política Comercial :


	Entrega centralizada ( si / no ) :
	 



	Transmisión de pedidos :
	e-mail :
	 
	
	recoge vendedor :
	 

	
	fax :
	 
	
	visita vendedor :
	 

	
	EDI
	 
	
	otro (especificar):
	 




	Tarifa de precios ( periodo ) :
	por ej. Anual
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Plazo de entrega de la Tarifa antes del vigor ( en días ) :
	 
	días




	Tipo de surtido general :
	amplio
	 
	
	
	

	
	medio
	 
	
	
	

	
	bajo
	 
	
	
	

	

	
	
	
	
	

	Nivel de precios generales ( de nuestros productos ) , 

	con respecto a la competencia :
	más altos
	 
	

	
	
	similares
	 
	

	
	
	más bajos
	 
	












5.2.  Política Promocional :


	Acciones promocionales del cliente :
	
	folletos ( F )  :
	 

	
	
	
	
	cabeceras ( C ) :
	 

	
	
	
	
	box-palet ( BP ) :
	 

	
	
	
	
	lineal preferente (LP) :
	 

	
	
	
	
	floor-stand ( FS ) :
	 

	
	
	
	
	expositores ( E ) :
	 

	
	
	
	
	mesa expositora (ME) :
	 

	
	
	
	
	azafatas ( A ) :
	 

	
	
	
	
	otros ( mencionar ) :
	 



* Para destacar el Proveedor o Fabricante sobre los demás , denominaremos como GPC ( Grupo de Perfumería de Consumo ), al Fabricante que está elaborando el Plan de Cuentas .

	Lleva a cabo acciones especiales además de las acciones anuales ( si / no ) :
	 

	
	
	
	
	
	
	

	Peso porcentual ( % ) de aparición de nuestros productos ( GPC ) *
	
	

	en las acciones promocionales :
	 
	%
	
	
	




	Peso porcentual ( % ) de los productos de la competencia :
	

	Peso de la marca 
	( definir marca )
	 
	%

	Peso de la marca 
	( definir marca )
	 
	%

	Peso de la marca 
	( definir marca )
	 
	%

	Peso de la marca 
	( definir marca )
	 
	%

	Peso de la marca 
	( definir marca )
	 
	%

	Peso de la marca 
	( definir marca )
	 
	%

	Peso de la marca 
	( definir marca )
	 
	%

	Peso de la marca 
	( definir marca )
	 
	%




5.3.  Política de Servicio Adicional :

	Parking en :
	 
	 puntos de venta




	Tarjeta Fidelidad ( si / no ) :
	 




	Entrega a domicilio ( si / no ) :
	 
	


	a partir de una compra mínima de :
	 
	u.m.



	Catálogo de regalos ( si / no ) :
	 

	
	

	Puntos por compra ( si / no ) :
	 

	
	

	Vales descuento ( si / no )  :
	 

	
	

	Otros ( mencionar )  :
	 



5.4. Política de Marcas :

	Peso de las marcas del Fabricante 
	( nombrar )
	 
	%

	Peso de las marcas del Fabricante 
	( nombrar )
	 
	%

	Peso de las marcas del Fabricante 
	( nombrar )
	 
	%

	Peso de las marcas del Fabricante 
	( nombrar )
	 
	%

	Peso de las marcas del Fabricante 
	( nombrar )
	 
	%

	Peso de las marcas del Fabricante 
	( nombrar )
	 
	%

	Peso de las marcas del Fabricante 
	( nombrar )
	 
	%

	Peso de las marcas del Fabricante 
	( nombrar )
	 
	%

	Peso de la marca del Distribuidor ( MDD ) 
	( nombrar )
	 
	%




	Peso de la MDD por categoría :




	Marca del Fabricante :
	( nombrar )
	 
	% vs MDD
	 
	% CATEGORIA
	(definir categoria)

	Marca del Fabricante :
	( nombrar )
	 
	% vs MDD
	 
	% CATEGORIA
	 (definir categoria)

	Marca del Fabricante :
	( nombrar )
	 
	% vs MDD
	 
	% CATEGORIA
	 (definir categoria)

	Marca del Fabricante :
	( nombrar )
	 
	% vs MDD
	 
	% CATEGORIA
	 (definir categoria)

	Marca del Fabricante :
	( nombrar )
	 
	% vs MDD
	 
	% CATEGORIA
	 (definir categoria)

	Marca del Fabricante :
	( nombrar )
	 
	% vs MDD
	 
	% CATEGORIA
	 (definir categoria)

	Marca del Fabricante :
	( nombrar )
	 
	% vs MDD
	 
	% CATEGORIA
	 (definir categoria)

	Marca del Fabricante :
	( nombrar )
	 
	% vs MDD
	 
	% CATEGORIA
	 (definir categoria)

	Marca del Fabricante :
	( nombrar )
	 
	% vs MDD
	 
	% CATEGORIA
	 (definir categoria)

	Marca del Fabricante :
	( nombrar )
	 
	% vs MDD
	 
	% CATEGORIA
	 (definir categoria)

	Marca del Fabricante :
	( nombrar )
	 
	% vs MDD
	 
	% CATEGORIA
	 (definir categoria)

	Marca del Fabricante :
	( nombrar )
	 
	% vs MDD
	 
	% CATEGORIA
	 (definir categoria)

	Marca del Fabricante :
	( nombrar )
	 
	% vs MDD
	 
	% CATEGORIA
	 (definir categoria)

	Marca del Fabricante :
	( nombrar )
	 
	% vs MDD
	 
	% CATEGORIA
	 (definir categoria)

	Marca del Fabricante :
	( nombrar )
	 
	% vs MDD
	 
	% CATEGORIA
	 (definir categoria)





	Evolución porcentual ( % ) de su MDD :


Año 2XX0      Año 2XX1      Año 2XX2
                                               %                    %                  %

5.5.  Tipología de Clientes :

	% de clientes HABITUALES :
	 
	%

	% de clientes OCASIONALES :
	 
	%

	% de clientes ESPORADICOS :
	 
	%




5.6. Gestión de Merchandising :

	Exposiciones generales  ( mencionar ) :
	 



	Exposiciones de nuestros productos
	

	versus la competencia  ( mencionar ) :
	 



	Surtido general ( mencionar )  :
	 



	Nuestro surtido vs competencia ( mencionar ) :
	 



	Política de reposición ( mencionar )  :
	 




5.7.  Distribución de la mercancía :


	Desde su almacén central   ( si / no ) :
	 



	Desde sus plataformas de distribución ( si / no ) :
	 



	Directo a tiendas por el proveedor ( si / no ) :
	 







5.8.  Nuevas Tecnologías en Tiendas :


	Scanner en tiendas ( si / no )  :
	 
	
	nº :
	 



	Tiendas con sistemas auto-scanner ( si / no ) :
	 
	
	nº :
	 



	Sistemas Anti-hurtos ( si / no ) :
	 
	
	nº :
	 



	Otros ( mencionar ) :
	 



6º ) SURTIDO DEL CLIENTE :
6.1.  Surtido óptimo recomendado :    
	SI :
	 
	NO :
	 
	OPCIONAL :
	 


Ejemplo :
	ARTICULOS 
	SURTIDO  OPTIMO RECOMENDADO PARA HIPERMERCADOS
	SURTIDO  OPTIMO RECOMENDADO PARA SUPERMERCADOS
	SURTIDO  OPTIMO RECOMENDADO PARA FRANQUICIAS

	gel de baño verde
	SI
	SI
	SI

	gel de baño azul
	SI
	OP
	OP

	gomina ultra fuerte
	SI
	SI
	SI

	mascarilla capilar
	SI
	SI
	SI

	acondicionador
	SI
	OP
	OP

	serum capilar
	SI
	OP
	OP

	body milk rosa
	SI
	SI
	SI

	crema corporal
	SI
	OP
	OP

	aceite corporal
	SI
	SI
	OP

	desodorante spray fresco
	SI
	SI
	SI

	desodorante roll-on fresco
	SI
	SI
	SI

	desodorante crema fresco
	SI
	OP
	SI

	colonia fresca de baño
	SI
	SI
	SI

	champú familiar hierbas
	SI
	SI
	OP

	colonia infantil
	SI
	SI
	SI

	champú infantil
	SI
	SI
	OP

	jabón liquido infantil
	SI
	SI
	SI


6.2.  Surtido que nos trabaja el cliente :    
	SI :
	 
	NO :
	 
	OPCIONAL :
	 
	OCASIONAL :
	 


Ejemplo :
	ARTICULOS 
	SURTIDO  DE  LOS HIPERMERCADOS
	SURTIDO  DE  LOS SUPERMERCADOS
	SURTIDO  DE  LAS FRANQUICIAS

	gel de baño verde
	SI
	SI
	SI

	gel de baño azul
	SI
	OP
	NO

	gomina ultra fuerte
	SI
	SI
	SI

	mascarilla capilar
	SI
	SI
	SI

	acondicionador
	SI
	NO
	NO

	serum capilar
	SI
	NO
	NO

	body milk rosa
	SI
	SI
	SI

	crema corporal
	SI
	OC
	OP

	aceite corporal
	SI
	SI
	OP

	desodorante spray fresco
	SI
	SI
	SI

	desodorante roll-on fresco
	SI
	SI
	SI

	desodorante crema fresco
	OC
	NO
	NO

	colonia fresca de baño
	SI
	SI
	SI

	champú familiar hierbas
	SI
	OC
	OP

	colonia infantil
	SI
	SI
	SI

	champú infantil
	SI
	NO
	OP

	jabón liquido infantil
	SI
	NO
	OP





6.3. Peso de nuestras referencias versus nuestra competencia en el cliente :    

Ejemplo :





	ARTICULOS 
	NUESTROS ARTICULOS
	ARTICULOS DE LA COMPETENCIA
	TOTAL

	gel de baño verde vs competencia
	17,30%
	82,70%
	100%

	gel de baño azul vs competencia
	17,17%
	82,83%
	100%

	gomina ultra fuerte vs competencia
	9.87%
	90.13%
	100%

	mascarilla capilar vs competencia
	5.64%
	94,36%
	100%

	acondicionador vs competencia
	4,23%
	95,73%
	100%

	serum capilar vs competencia
	1,25%
	98,75%
	100%

	body milk rosa vs competencia
	12,26%
	87,74%
	100%

	crema corporal vs competencia
	5,17%
	94,83%
	100%

	aceite corporal vs competencia
	8,98%
	91,02%
	100%

	desodorante spray fresco    “
	9,52%
	90,48%
	100%

	desodorante roll-on fresco  “
	5,96%
	94,04%
	100%

	desodorante crema fresco   “
	1,39%
	98,61%
	100%

	colonia fresca de baño        “
	4,21%
	95,79%
	100%

	champú familiar hierbas     “
	7,96%
	92,04%
	100%

	colonia infantil vs competencia
	4,23%
	95,77%
	100%

	champú infantil vs competencia
	3,23%
	96,77%
	100%

	jabón liquido infantil vs competen.
	2,21%
	97,79%
	100%



7º ) PLAN COMERCIAL . CIFRAS Y DATOS :
7.1.  VENTAS Y PARTICIPACIÓN ( CLIENTE )  :    
                      7.1.1.  Ventas del cliente  :   
Ejemplo :
	VENTAS DEL CLIENTE
	AÑO 2.0X0
	AÑO 2.0X1
	PREVISION AÑO 2.0X2

	CIFRAS EN MILL / U.M.
	182,176
	185,207
	194,143

	% vs AÑO ANTERIOR
	 
	16,63%
	4,825%

	VENTAS DEL CLIENTE EN PERFUMERIA ( % )
	7,10%
	7,30%
	7,50%

	VENTAS BRUTAS DE GPC AL CLIENTE ( U.M. )
	631970
	698417
	835000

	% vs AÑO ANTERIOR
	 
	10,514%
	19,556%

	PESO % DEL CLIENTE EN GPC
	1,806%
	1,940%
	2,257%

	PESO % DE GPC EN EL CLIENTE
	0,3469%
	0,3771%
	0,4301%


7.1.2.  Ventas al cliente  :    
Ejemplo :

	VENTAS AL CLIENTE
	AÑO 2.0X0
	AÑO 2.0X1
	PREVISION AÑO 2.0X2

	G.P.C
	631970
	698417
	835000

	COMPETENCIA  A
	771320
	793720
	814000

	COMPETENCIA  B
	531302
	538714
	541000

	COMPETENCIA  C
	702347
	714823
	707000

	COMPETENCIA  D
	432071
	440727
	450000

	COMPETENCIA  E
	379028
	395415
	430000







7.1.3.  Participación principales fabricantes/proveedores  en el cliente  :    
Ejemplo :

	PARTICIPACIONES EN EL CLIENTE DE LOS PRIMEROS PROVEEDORES  :
	AÑO 2.0X0
	AÑO 2.0X1
	PREVISION AÑO 2.0X2

	G.P.C
	16,12%
	16,90%
	18,00%

	COMPETENCIA  A
	23,25%
	23,32%
	22,50%

	COMPETENCIA  B
	10,17%
	10,33%
	10,00%

	COMPETENCIA  C
	19,34%
	19,47%
	18,00%

	COMPETENCIA  D
	7,66%
	5,24%
	6,00%

	COMPETENCIA  E
	5,82%
	5,62%
	5,50%

	MDD
	17,64%
	19,12%
	20,00%

	
	100%
	100%
	100%








7.1.4.  Participación principales fabricantes/proveedores  en el conjunto del país , en su categoría :   
	

Ejemplo :




	PARTICIPACION EN EL PAIS                                               ( EN % )
	AÑO 2.0X0
	AÑO 2.0X1
	PREVISION AÑO 2.0X2

	G.P.C
	14,60%
	14,65%
	15,50%

	COMPETENCIA  A
	19,20%
	19,01%
	19,04%

	COMPETENCIA  B
	13,52%
	13,54%
	13,51%

	COMPETENCIA  C
	15,15%
	15,18%
	14,66%

	COMPETENCIA  D
	6,99%
	6,70%
	5,98%

	COMPETENCIA  E
	4,94%
	4,82%
	4,52%

	MDD´s
	25,60%
	26,10%
	26,79%

	
	100,00%
	100,00%
	100,00%

















7.2.  FACTURACION   :    
                      7.2.1.  Facturación total G.P.C. con el cliente año anterior ( 2.0X1 )   :   

Ejemplo :
	698.417 €
	 % participación 
	facturación x prod. (u.m)

	gel de baño verde
	12,67%
	88489,43

	gel de baño azul
	12,93%
	90305,32

	TOTAL GELES DE BAÑO
	25,60%
	178794,75

	gomina ultra fuerte
	7,24%
	50565,39

	mascarilla capilar
	4,81%
	33593,86

	acondicionador
	2,92%
	20393,78

	serum capilar
	1,83%
	12781,03

	TOTAL CAPILARES
	16,80%
	117334,06

	body milk rosa
	6,03%
	42114,55

	crema corporal
	4,52%
	31568,45

	aceite corporal
	3,50%
	24444,60

	TOTAL CORPORALES
	14,05%
	98127,59

	desodorante spray fresco
	10,12%
	70679,80

	desodorante roll-on fresco
	7,38%
	51543,17

	desodorante crema fresco
	3,55%
	24793,80

	TOTAL DESODORANTES
	21,05%
	147016,78

	colonia fresca de baño
	3,54%
	24723,96

	champú familiar hierbas
	8,96%
	62578,16

	TOTAL TOILETRIES
	12,50%
	87302,13

	colonia infantil
	4,13%
	28844,62

	champú infantil
	3,12%
	21790,61

	jabón liquido infantil
	2,75%
	19206,47

	TOTAL INFANTIL
	10,00%
	69841,70

	
	 
	

	
	 
	

	
	 
	

	
	 
	

	
	100,00%
	698417,00



            7.2.2.  Facturación G.P.C. total año anterior ( 2.0X1 ) por meses   :   Ejemplo :
	
	% QUE REPRESENTA
	ENERO
	FEBRERO
	MARZO
	ABRIL
	MAYO

	PRODUCTO
	CADA PRODUCTO
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs

	
	Vs TOTAL
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO

	
	FACTURACION
	5,00%
	6,00%
	7,00%
	8,00%
	9,00%

	gel de baño verde
	12,67%
	4424,47
	5309,37
	6194,26
	7079,15
	7964,05

	gel de baño azul
	12,93%
	4515,27
	5418,32
	6321,37
	7224,43
	8127,48

	Total geles de baño
	25,60%
	8939,74
	10727,69
	12515,63
	14303,58
	16091,53

	gomina ultra fuerte
	7,24%
	2528,27
	3033,92
	3539,58
	4045,23
	4550,89

	mascarilla capilar
	4,81%
	1679,69
	2015,63
	2351,57
	2687,51
	3023,45

	acondicionador
	2,92%
	1019,69
	1223,63
	1427,56
	1631,50
	1835,44

	serum capilar
	1,83%
	639,05
	766,86
	894,67
	1022,48
	1150,29

	Total capilares
	16,80%
	5866,70
	7040,04
	8213,38
	9386,72
	10560,07

	body milk rosa
	6,03%
	2105,73
	2526,87
	2948,02
	3369,16
	3790,31

	crema corporal
	4,52%
	1578,42
	1894,11
	2209,79
	2525,48
	2841,16

	aceite corporal
	3,50%
	1222,23
	1466,68
	1711,12
	1955,57
	2200,01

	Total corporales
	14,05%
	4906,38
	5887,66
	6868,93
	7850,21
	8831,48

	desodorante spray fresco
	10,12%
	3533,99
	4240,79
	4947,59
	5654,38
	6361,18

	desodorante roll-on fresco
	7,38%
	2577,16
	3092,59
	3608,02
	4123,45
	4638,89

	desodorante crema fresco
	3,55%
	1239,69
	1487,63
	1735,57
	1983,50
	2231,44

	Total desodorantes
	21,05%
	7350,84
	8821,01
	10291,17
	11761,34
	13231,51

	colonia fresca de baño
	3,54%
	1236,20
	1483,44
	1730,68
	1977,92
	2225,16

	champú familiar
	8,96%
	3128,91
	3754,69
	4380,47
	5006,25
	5632,03

	Total toiletries
	12,50%
	4365,11
	5238,13
	6111,15
	6984,17
	7857,19

	colonia infantil
	4,13%
	1442,23
	1730,68
	2019,12
	2307,57
	2596,02

	champú infantil
	3,12%
	1089,53
	1307,44
	1525,34
	1743,25
	1961,15

	jabón liquido infantil
	2,75%
	960,32
	1152,39
	1344,45
	1536,52
	1728,58

	Total infantil
	10,00%
	3492,09
	4190,50
	4888,92
	5587,34
	6285,75

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	T O T A L
	100,00%
	34920,85
	41905,02
	48889,19
	55873,36
	62857,53

	JUNIO
	JULIO
	AGOSTO
	SEPTIEMBRE
	OCTUBRE
	NOVIEMBRE
	DICIEMBRE
	TOTAL

	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	u.m / año

	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	2.0X1

	11,00%
	12,00%
	12,00%
	11,00%
	8,00%
	6,00%
	5,00%
	100%

	9733,84
	10618,73
	10618,73
	9733,84
	7079,15
	5309,37
	4424,47
	88489,43

	9933,58
	10836,64
	10836,64
	9933,58
	7224,43
	5418,32
	4515,27
	90305,32

	19667,42
	21455,37
	21455,37
	19667,42
	14303,58
	10727,69
	8939,74
	178794,75

	5562,19
	6067,85
	6067,85
	5562,19
	4045,23
	3033,92
	2528,27
	50565,39

	3695,32
	4031,26
	4031,26
	3695,32
	2687,51
	2015,63
	1679,69
	33593,86

	2243,32
	2447,25
	2447,25
	2243,32
	1631,50
	1223,63
	1019,69
	20393,78

	1405,91
	1533,72
	1533,72
	1405,91
	1022,48
	766,86
	639,05
	12781,03

	12906,75
	14080,09
	14080,09
	12906,75
	9386,72
	7040,04
	5866,70
	117334,06

	4632,60
	5053,75
	5053,75
	4632,60
	3369,16
	2526,87
	2105,73
	42114,55

	3472,53
	3788,21
	3788,21
	3472,53
	2525,48
	1894,11
	1578,42
	31568,45

	2688,91
	2933,35
	2933,35
	2688,91
	1955,57
	1466,68
	1222,23
	24444,60

	10794,03
	11775,31
	11775,31
	10794,03
	7850,21
	5887,66
	4906,38
	98127,59

	7774,78
	8481,58
	8481,58
	7774,78
	5654,38
	4240,79
	3533,99
	70679,80

	5669,75
	6185,18
	6185,18
	5669,75
	4123,45
	3092,59
	2577,16
	51543,17

	2727,32
	2975,26
	2975,26
	2727,32
	1983,50
	1487,63
	1239,69
	24793,80

	16171,85
	17642,01
	17642,01
	16171,85
	11761,34
	8821,01
	7350,84
	147016,78

	2719,64
	2966,88
	2966,88
	2719,64
	1977,92
	1483,44
	1236,20
	24723,96

	6883,60
	7509,38
	7509,38
	6883,60
	5006,25
	3754,69
	3128,91
	62578,16

	9603,23
	10476,26
	10476,26
	9603,23
	6984,17
	5238,13
	4365,11
	87302,13

	3172,91
	3461,35
	3461,35
	3172,91
	2307,57
	1730,68
	1442,23
	28844,62

	2396,97
	2614,87
	2614,87
	2396,97
	1743,25
	1307,44
	1089,53
	21790,61

	2112,71
	2304,78
	2304,78
	2112,71
	1536,52
	1152,39
	960,32
	19206,47

	7682,59
	8381,00
	8381,00
	7682,59
	5587,34
	4190,50
	3492,09
	69841,70

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	76825,87
	83810,04
	83810,04
	76825,87
	55873,36
	41905,02
	34920,85
	698417,00


7.2.3.  Objetivo de facturación total G.P.C. con el cliente próximo año (2.0X2)  :  Ejemplo :
	gel de baño verde
	11,17%
	93269,50
	 

	gel de baño azul
	11,93%
	99615,50
	

	TOTAL GELES DE BAÑO
	23,10%
	192885,00
	

	gomina ultra fuerte
	6,24%
	52104,00
	

	mascarilla capilar
	2,81%
	23463,50
	

	acondicionador
	1,92%
	16032,00
	

	serum capilar
	0,83%
	6930,50
	

	TOTAL CAPILARES
	11,80%
	98530,00
	

	body milk rosa
	4,03%
	33650,50
	

	crema corporal
	3,52%
	29392,00
	

	aceite corporal
	2,50%
	20875,00
	

	TOTAL CORPORALES
	10,05%
	83917,50
	

	desodorante spray fresco
	9,12%
	76152,00
	

	desodorante roll-on fresco
	6,38%
	53273,00
	

	desodorante crema fresco
	2,55%
	21292,50
	

	TOTAL DESODORANTES
	18,05%
	150717,50
	

	colonia fresca de baño
	2,54%
	21209,00
	

	champú familiar hierbas
	6,96%
	58116,00
	

	TOTAL TOILETRIES
	9,50%
	79325,00
	

	colonia infantil
	3,13%
	26135,50
	

	champú infantil
	2,12%
	17702,00
	

	jabón liquido infantil
	1,75%
	14612,50
	

	TOTAL INFANTIL
	7,00%
	58450,00
	

	novedad gel de baño blanco
	8,95%
	74732,50
	

	novedad deo spray blanco
	6,85%
	57197,50
	

	novedad deo roll-on blanco
	4,70%
	39245,00
	

	TOTAL NOVEDADES
	20,50%
	171175,00
	

	
	100,00%
	835000,00
	


7.2.4.  Objetivo de facturación total próximo año (2.0X2) por meses :   
Ejemplo :
	 
	% QUE REPRESENTA
	ENERO
	FEBRERO
	MARZO
	ABRIL
	MAYO

	PRODUCTO
	CADA PRODUCTO
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs

	 
	vs
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO

	 
	TOTAL FACTURACION
	5,00%
	6,00%
	7,00%
	8,00%
	9,00%

	gel de baño verde
	11,17%
	4663,48
	5596,17
	6528,87
	7461,56
	8394,26

	gel de baño azul
	11,93%
	4980,78
	5976,93
	6973,09
	7969,24
	8965,40

	Total geles de baño
	23,10%
	9644,25
	11573,10
	13501,95
	15430,80
	17359,65

	gomina ultra fuerte
	6,24%
	2605,20
	3126,24
	3647,28
	4168,32
	4689,36

	mascarilla capilar
	2,81%
	1173,18
	1407,81
	1642,45
	1877,08
	2111,72

	acondicionador
	1,92%
	801,60
	961,92
	1122,24
	1282,56
	1442,88

	serum capilar
	0,83%
	346,53
	415,83
	485,14
	554,44
	623,75

	Total capilares
	11,80%
	4926,50
	5911,80
	6897,10
	7882,40
	8867,70

	body milk rosa
	4,03%
	1682,53
	2019,03
	2355,54
	2692,04
	3028,55

	crema corporal
	3,52%
	1469,60
	1763,52
	2057,44
	2351,36
	2645,28

	aceite corporal
	2,50%
	1043,75
	1252,50
	1461,25
	1670,00
	1878,75

	Total corporales
	10,05%
	4195,88
	5035,05
	5874,23
	6713,40
	7552,58

	desodorante spray fresco
	9,12%
	3807,60
	4569,12
	5330,64
	6092,16
	6853,68

	desodorante roll-on fresco
	6,38%
	2663,65
	3196,38
	3729,11
	4261,84
	4794,57

	desodorante crema fresco
	2,55%
	1064,63
	1277,55
	1490,48
	1703,40
	1916,33

	Total desodorantes
	18,05%
	7535,88
	9043,05
	10550,23
	12057,40
	13564,58

	colonia fresca de baño
	2,54%
	1060,45
	1272,54
	1484,63
	1696,72
	1908,81

	champú familiar
	6,96%
	2905,80
	3486,96
	4068,12
	4649,28
	5230,44

	Total toiletries
	9,50%
	3966,25
	4759,50
	5552,75
	6346,00
	7139,25

	colonia infantil
	3,13%
	1306,78
	1568,13
	1829,49
	2090,84
	2352,20

	champú infantil
	2,12%
	885,10
	1062,12
	1239,14
	1416,16
	1593,18

	jabón liquido infantil
	1,75%
	730,63
	876,75
	1022,88
	1169,00
	1315,13

	Total infantil
	7,00%
	2922,50
	3507,00
	4091,50
	4676,00
	5260,50

	novedad gel de baño blanco
	8,95%
	3736,63
	4483,95
	5231,28
	5978,60
	6725,93

	novedad deo spray blanco
	6,85%
	2859,88
	3431,85
	4003,83
	4575,80
	5147,78

	novedad deo roll-on blanco
	4,70%
	1962,25
	2354,70
	2747,15
	3139,60
	3532,05

	Total novedades
	20,50%
	8558,75
	10270,50
	11982,25
	13694,00
	15405,75

	T O T A L
	100,00%
	41750,00
	50100,00
	58450,00
	66800,00
	75150,00






	JUNIO
	JULIO
	AGOSTO
	SEPTIEMBRE
	OCTUBRE
	NOVIEMBRE
	DICIEMBRE
	TOTAL

	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	U.M/AÑO

	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	2.0X2

	11,00%
	12,00%
	12,00%
	11,00%
	8,00%
	6,00%
	5,00%
	100%

	10259,65
	11192,34
	11192,34
	10259,65
	7461,56
	5596,17
	4663,48
	93269,50

	10957,71
	11953,86
	11953,86
	10957,71
	7969,24
	5976,93
	4980,78
	99615,50

	21217,35
	23146,20
	23146,20
	21217,35
	15430,80
	11573,10
	9644,25
	192885,00

	5731,44
	6252,48
	6252,48
	5731,44
	4168,32
	3126,24
	2605,20
	52104,00

	2580,99
	2815,62
	2815,62
	2580,99
	1877,08
	1407,81
	1173,18
	23463,50

	1763,52
	1923,84
	1923,84
	1763,52
	1282,56
	961,92
	801,60
	16032,00

	762,36
	831,66
	831,66
	762,36
	554,44
	415,83
	346,53
	6930,50

	10838,30
	11823,60
	11823,60
	10838,30
	7882,40
	5911,80
	4926,50
	98530,00

	3701,56
	4038,06
	4038,06
	3701,56
	2692,04
	2019,03
	1682,53
	33650,50

	3233,12
	3527,04
	3527,04
	3233,12
	2351,36
	1763,52
	1469,60
	29392,00

	2296,25
	2505,00
	2505,00
	2296,25
	1670,00
	1252,50
	1043,75
	20875,00

	9230,93
	10070,10
	10070,10
	9230,93
	6713,40
	5035,05
	4195,88
	83917,50

	8376,72
	9138,24
	9138,24
	8376,72
	6092,16
	4569,12
	3807,60
	76152,00

	5860,03
	6392,76
	6392,76
	5860,03
	4261,84
	3196,38
	2663,65
	53273,00

	2342,18
	2555,10
	2555,10
	2342,18
	1703,40
	1277,55
	1064,63
	21292,50

	16578,93
	18086,10
	18086,10
	16578,93
	12057,40
	9043,05
	7535,88
	150717,50

	2332,99
	2545,08
	2545,08
	2332,99
	1696,72
	1272,54
	1060,45
	21209,00

	6392,76
	6973,92
	6973,92
	6392,76
	4649,28
	3486,96
	2905,80
	58116,00

	8725,75
	9519,00
	9519,00
	8725,75
	6346,00
	4759,50
	3966,25
	79325,00

	2874,91
	3136,26
	3136,26
	2874,91
	2090,84
	1568,13
	1306,78
	26135,50

	1947,22
	2124,24
	2124,24
	1947,22
	1416,16
	1062,12
	885,10
	17702,00

	1607,38
	1753,50
	1753,50
	1607,38
	1169,00
	876,75
	730,63
	14612,50

	6429,50
	7014,00
	7014,00
	6429,50
	4676,00
	3507,00
	2922,50
	58450,00

	8220,58
	8967,90
	8967,90
	8220,58
	5978,60
	4483,95
	3736,63
	74732,50

	6291,73
	6863,70
	6863,70
	6291,73
	4575,80
	3431,85
	2859,88
	57197,50

	4316,95
	4709,40
	4709,40
	4316,95
	3139,60
	2354,70
	1962,25
	39245,00

	18829,25
	20541,00
	20541,00
	18829,25
	13694,00
	10270,50
	8558,75
	171175,00

	91850,00
	100200,00
	100200,00
	91850,00
	66800,00
	50100,00
	41750,00
	835000,00




7.2.5.  Facturación de unidades en promoción del año anterior ( 2.0X1 )  :   
Ejemplo :

	 
	Facturación de unidades en promoción total año 2.0X1 
	Nº de Acciones Promocionales

	gel de baño verde
	45659,85
	3

	gel de baño azul
	46298,37
	3

	TOTAL GELES DE BAÑO
	91958,22
	6

	gomina ultra fuerte
	19854,23
	2

	mascarilla capilar
	0,00
	0

	acondicionador
	0,00
	0

	serum capilar
	0,00
	0

	TOTAL CAPILARES
	19854,23
	2

	body milk rosa
	13895,64
	1

	crema corporal
	12984,65
	1

	aceite corporal
	0,00
	0

	TOTAL CORPORALES
	26880,29
	2

	desodorante spray fresco
	30112,95
	2

	desodorante roll-on fresco
	28526,32
	2

	desodorante crema fresco
	0,00
	0

	TOTAL DESODORANTES
	58639,27
	4

	colonia fresca de baño
	0,00
	0

	champú familiar hierbas
	13895,62
	1

	TOTAL TOILETRIES
	13895,62
	1

	colonia infantil
	13452,23
	2

	champú infantil
	0,00
	0

	Jabón liquido infantil
	0,00
	0

	TOTAL INFANTIL
	13452,23
	2

	 
	0,00
	0

	 
	0,00
	0

	 
	0,00
	0

	 
	0,00
	0

	
	224679,86
	17




7.2.6. Facturación de unidades en promoción del año anterior ( 2.0X1 ) , por meses  :
           Ejemplo :

	
	
	
	
	
	
	

	PRODUCTO
	ENERO
	FEBRERO
	MARZO
	ABRIL
	MAYO
	JUNIO

	
	
	
	
	
	
	

	gel de baño verde
	
	
	
	
	12562,35
	

	gel de baño azul
	
	
	
	13956,25
	
	15968,87

	Total geles de baño
	
	
	
	13956,25
	12562,35
	15968,87

	gomina ultra fuerte
	
	
	
	
	9123,00
	

	mascarilla capilar
	
	
	
	
	
	

	acondicionador
	
	
	
	
	
	

	serum capilar
	
	
	
	
	
	

	Total capilares
	
	
	
	
	9123,00
	

	body milk rosa
	
	
	
	
	
	

	crema corporal
	
	
	
	
	
	

	aceite corporal
	
	
	
	
	
	

	Total corporales
	
	
	
	
	
	

	desodorante spray fresco
	
	
	
	
	
	

	desodorante roll-on fresco
	
	
	
	12541,00
	
	

	desodorante crema fresco
	
	
	
	
	
	

	Total desodorantes
	
	
	
	12541,00
	
	

	colonia fresca de baño
	
	
	
	
	
	

	champú familiar
	
	
	13895,62
	
	
	

	Total toiletries
	
	
	13895,62
	
	
	

	colonia infantil
	
	
	
	8562,53
	
	

	champú infantil
	
	
	
	
	
	

	jabón liquido infantil
	
	
	
	
	
	

	Total infantil
	
	
	
	8562,53
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	T O T A L
	0,00
	0,00
	13895,62
	35059,78
	21685,35
	15968,87





	
	
	
	
	
	
	TOTAL
	TOTAL

	JULIO
	AGOSTO
	SEPTIEMBRE
	OCTUBRE
	NOVIEMBRE
	DICIEMBRE
	2.0X1
	2.0X1

	
	
	
	
	
	
	U.M.
	%

	16958,63
	
	16138,87
	
	
	
	45659,85
	20,32%

	
	16373,25
	
	
	
	
	46298,37
	20,61%

	16958,63
	16373,25
	16138,87
	
	
	
	91958,22
	

	10731,23
	
	
	
	
	
	19854,23
	8,84%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	10731,23
	
	
	
	
	
	19854,23
	

	
	13895,64
	
	
	
	
	13895,64
	6,18%

	12984,65
	
	
	
	
	
	12984,65
	5,78%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	12984,65
	13895,64
	
	
	
	
	26880,29
	

	17110,23
	
	
	13002,72
	
	
	30112,95
	13,40%

	
	15985,32
	
	
	
	
	28526,32
	12,70%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	17110,23
	15985,32
	
	13002,72
	
	
	58639,27
	

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	
	
	
	
	
	
	13895,62
	6,18%

	
	
	
	
	
	
	13895,62
	

	
	
	
	
	4889,70
	
	13452,23
	5,99%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	
	
	
	
	4889,70
	
	13452,23
	

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	

	57784,74 
	46254,21 
	16138,87 
	13002,72 
	4889,70 
	0,00 
	224679,86 
	100,00%







7.2.7. Previsión de facturación de unidades en promoción para el próximo año  ( 2.0X2 )  :      
Ejemplo :
	 
	Previsión de facturación de unidades en promoción total            para el año 2.0X2 .
	Nº de Acciones Promocionales

	gel de baño verde
	31451,99
	2

	gel de baño azul
	32911,57
	2

	TOTAL GELES DE BAÑO
	64363,56
	4

	gomina ultra fuerte
	20941,84
	2

	mascarilla capilar
	0,00
	0

	acondicionador
	0,00
	0

	serum capilar
	0,00
	0

	TOTAL CAPILARES
	20941,84
	2

	body milk rosa
	14038,36
	1

	crema corporal
	13257,04
	1

	aceite corporal
	0,00
	0

	TOTAL CORPORALES
	27295,40
	2

	desodorante spray fresco
	31322,56
	2

	desodorante roll-on fresco
	16392,76
	1

	desodorante crema fresco
	0,00
	0

	TOTAL DESODORANTES
	47715,32
	3

	colonia fresca de baño
	0,00
	0

	champú familiar hierbas
	14068,12
	1

	TOTAL TOILETRIES
	14068,12
	1

	colonia infantil
	13658,97
	2

	champú infantil
	0,00
	0

	jabón liquido infantil
	0,00
	0

	TOTAL INFANTIL
	13658,97
	2

	novedad gel de baño blanco
	21209,88
	2

	novedad deo spray blanco
	22583,46
	2

	novedad deo roll-on blanco
	15886,76
	2

	TOTAL NOVEDADES
	59680,10
	6

	
	247723,31
	20



7.2.8. Previsión de facturación de unidades en promoción para el próximo año  ( 2.0X2 )  , por meses  :
         Ejemplo :
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	PRODUCTO
	ENERO
	FEBRERO
	MARZO
	ABRIL
	MAYO
	JUNIO

	
	
	
	
	
	
	

	gel de baño verde
	
	
	
	
	
	

	gel de baño azul
	
	
	
	
	
	16957,71

	Total geles de baño
	
	
	
	
	
	16957,71

	gomina ultra fuerte
	
	
	
	
	10185,25
	

	mascarilla capilar
	
	
	
	
	
	

	acondicionador
	
	
	
	
	
	

	serum capilar
	
	
	
	
	
	

	Total capilares
	
	
	
	
	10185,25
	

	body milk rosa
	
	
	
	
	
	

	crema corporal
	
	
	
	
	
	

	aceite corporal
	
	
	
	
	
	

	Total corporales
	
	
	
	
	
	

	Desodorante spray fresco
	
	
	
	
	
	

	Desodorante roll-on fresco
	
	
	
	
	
	

	Desodorante crema fresco
	
	
	
	
	
	

	Total desodorantes
	
	
	
	
	
	

	colonia fresca de baño
	
	
	
	
	
	

	champú familiar
	
	
	14068,12
	
	
	

	Total toiletries
	
	
	14068,12
	
	
	

	colonia infantil
	
	
	
	9101,23
	
	

	champú infantil
	
	
	
	
	
	

	jabón liquido infantil
	
	
	
	
	
	

	Total infantil
	
	
	
	9101,23
	
	

	novedad gel de baño blanco
	
	
	10659,23
	
	
	

	novedad deo spray blanco
	
	
	
	
	
	10956,32

	novedad deo roll-on blanco
	
	
	
	
	9231,23
	

	Total novedades
	
	
	10659,23
	
	9231,23
	10956,32

	T O T A L
	0,00
	0,00
	24727,35
	9101,23
	19416,48
	27914,03






	
	
	
	
	
	
	TOTAL
	TOTAL

	JULIO
	AGOSTO
	SEPTIEMBRE
	OCTUBRE
	NOVIEMBRE
	DICIEMBRE
	2.0X2
	2.0X2

	
	
	
	
	
	
	U.M.
	%

	15325,61
	
	16126,38
	
	
	
	31451,99
	12,70%

	
	15953,86
	
	
	
	
	32911,57
	13,29%

	15325,61
	15953,86
	16126,38
	
	
	
	64363,56
	

	10756,59
	
	
	
	
	
	20941,84
	8,45%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	10756,59
	
	
	
	
	
	20941,84
	

	
	14038,36
	
	
	
	
	14038,36
	5,67%

	13257,04
	
	
	
	
	
	13257,04
	5,35%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	13257,04
	14038,36
	
	
	
	
	27295,40
	

	18621,77
	
	
	12700,79
	
	
	31322,56
	12,64%

	
	16392,76
	
	
	
	
	16392,76
	6,62%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	18621,77
	16392,76
	
	12700,79
	
	
	47715,32
	

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	
	
	
	
	
	
	14068,12
	5,68%

	
	
	
	
	
	
	14068,12
	

	
	
	
	
	4557,74
	
	13658,97
	5,51%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	
	
	
	
	
	
	0,00
	0,00%

	
	
	
	
	4557,74
	
	13658,97
	

	
	
	
	10550,65
	
	
	21209,88
	8,56%

	
	
	11627,14
	
	
	
	22583,46
	9,12%

	
	
	
	
	6655,53
	
	15886,76
	6,41%

	
	
	11627,14
	10550,65
	6655,53
	
	59680,10
	

	57961,01
	46384,98
	27753,52
	23251,44
	11213,27
	0,00
	247723,31
	100,00%




7.2.9. Comparativo de facturación de unidades en promoción año 2.0X1 vs 2.0X2 :
Ejemplo :
	 
	Facturación de unidades en promoción total año 2.0X1 
	Previsión de facturación de unidades en promoción total año 2.0X2 .
	%

	gel de baño verde
	45659,85
	31451,99
	68,88%

	gel de baño azul
	46298,37
	32911,57
	71,09%

	TOTAL GELES DE BAÑO
	91958,22
	64363,56
	69,99%

	gomina ultra fuerte
	19854,23
	20941,84
	105,48%

	mascarilla capilar
	0,00
	0,00
	0,00%

	acondicionador
	0,00
	0,00
	0,00%

	serum capilar
	0,00
	0,00
	0,00%

	TOTAL CAPILARES
	19854,23
	20941,84
	105,48%

	body milk rosa
	13895,64
	14038,36
	101,03%

	crema corporal
	12984,65
	13257,04
	102,10%

	aceite corporal
	0,00
	0,00
	0,00%

	TOTAL CORPORALES
	26880,29
	27295,40
	101,54%

	desodorante spray fresco
	30112,95
	31322,56
	104,02%

	desodorante roll-on fresco
	28526,32
	16392,76
	57,47%

	desodorante crema fresco
	0,00
	0,00
	0,00%

	TOTAL DESODORANTES
	58639,27
	47715,32
	81,37%

	colonia fresca de baño
	0,00
	0,00
	0,00%

	champú familiar hierbas
	13895,62
	14068,12
	101,24%

	TOTAL TOILETRIES
	13895,62
	14068,12
	101,24%

	colonia infantil
	13452,23
	13658,97
	101,54%

	champú infantil
	0,00
	0,00
	0,00%

	jabón liquido infantil
	0,00
	0,00
	0,00%

	TOTAL INFANTIL
	13452,23
	13658,97
	101,54%

	novedad gel de baño blanco
	0,00
	21209,88
	0,00%

	novedad deo spray blanco
	0,00
	22583,46
	0,00%

	novedad deo roll-on blanco
	0,00
	15886,76
	0,00%

	TOTAL NOVEDADES
	0,00
	59680,10
	0,00%

	
	224679,86
	247723,31
	110,26%






7.3.  PRECIOS NETOS   :    
           7.3.1.  Precios netos medios año anterior ( 2.0X1 )  :   
Ejemplo :
	 
	Precios netos medios 2.0X1                              ( u.m )

	gel de baño verde
	1,12

	gel de baño azul
	1,12

	TOTAL GELES DE BAÑO
	 

	gomina ultra fuerte
	1,21

	mascarilla capilar
	2,20

	acondicionador
	2,72

	serum capilar
	3,78

	TOTAL CAPILARES
	 

	body milk rosa
	1,97

	crema corporal
	2,93

	aceite corporal
	1,99

	TOTAL CORPORALES
	 

	desodorante spray fresco
	1,67

	desodorante roll-on fresco
	1,17

	desodorante crema fresco
	1,49

	TOTAL DESODORANTES
	 

	colonia fresca de baño
	1,78

	champú familiar hierbas
	1,56

	TOTAL TOILETRIES
	 

	colonia infantil
	1,93

	champú infantil
	1,72

	jabón liquido infantil
	1,36

	TOTAL INFANTIL
	 





          7.3.2.  Objetivos precios netos medios año siguiente ( 2.0X2 ) :   
Ejemplo :
	 
	Objetivos de Precios netos medios 2.0X2                              ( u.m )

	gel de baño verde
	1,15

	gel de baño azul
	1,15

	TOTAL GELES DE BAÑO
	 

	gomina ultra fuerte
	1,25

	mascarilla capilar
	2,27

	acondicionador
	2,80

	serum capilar
	3,89

	TOTAL CAPILARES
	 

	body milk rosa
	2,03

	crema corporal
	3,02

	aceite corporal
	2,05

	TOTAL CORPORALES
	 

	desodorante spray fresco
	1,72

	desodorante roll-on fresco
	1,21

	desodorante crema fresco
	1,53

	TOTAL DESODORANTES
	 

	colonia fresca de baño
	1,83

	champú familiar hierbas
	1,61

	TOTAL TOILETRIES
	 

	colonia infantil
	1,99

	champú infantil
	1,77

	jabón liquido infantil
	1,40

	TOTAL INFANTIL
	 

	novedad gel de baño blanco
	1,15

	novedad deo spray blanco
	1,72

	novedad deo roll-on blanco
	1,21

	TOTAL NOVEDADES
	 






7.4.  VENTAS EN UNIDADES   :    
7.4.1. Ventas totales en unidades del año anterior ( 2.0X1 )  :

Ejemplo :
	AÑO  2.0X1
	Ventas en unidades

	gel de baño verde
	79.008

	gel de baño azul
	80.630

	TOTAL GELES DE BAÑO
	 

	gomina ultra fuerte
	41.790

	mascarilla capilar
	15.270

	acondicionador
	7.498

	serum capilar
	3.381

	TOTAL CAPILARES
	 

	body milk rosa
	21.378

	crema corporal
	10.774

	aceite corporal
	12.284

	TOTAL CORPORALES
	 

	desodorante spray fresco
	42.323

	desodorante roll-on fresco
	44.054

	desodorante crema fresco
	16.640

	TOTAL DESODORANTES
	 

	colonia fresca de baño
	13.890

	champú familiar hierbas
	40.114

	TOTAL TOILETRIES
	 

	colonia infantil
	14.945

	champú infantil
	12.669

	jabón liquido infantil
	14.122

	TOTAL INFANTIL
	 

	TOTAL
	470.771




7.4.2. Ventas totales en unidades del año anterior ( 2.0X1 ) , por meses  :
Ejemplo :
	 
	% QUE REPRESENTA
	ENERO
	FEBRERO
	MARZO
	ABRIL
	MAYO

	PRODUCTO
	CADA PRODUCTO
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs

	 
	vs TOTAL
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO

	 
	FACTURACION
	5,00%
	6,00%
	7,00%
	8,00%
	9,00%

	gel de baño verde
	12,67%
	3950
	4741
	5531
	6321
	7111

	gel de baño azul
	12,93%
	4031
	4838
	5644
	6450
	7257

	Total geles de baño
	25,60%
	7982
	9578
	11175
	12771
	14367

	gomina ultra fuerte
	7,24%
	2089
	2507
	2925
	3343
	3761

	mascarilla capilar
	4,81%
	763
	916
	1069
	1222
	1374

	acondicionador
	2,92%
	375
	450
	525
	600
	675

	serum capilar
	1,83%
	169
	203
	237
	270
	304

	Total capilares
	16,80%
	3397
	4076
	4756
	5435
	6114

	body milk rosa
	6,03%
	1069
	1283
	1496
	1710
	1924

	crema corporal
	4,52%
	539
	646
	754
	862
	970

	aceite corporal
	3,50%
	614
	737
	860
	983
	1106

	Total corporales
	14,05%
	2222
	2666
	3111
	3555
	3999

	desodorante spray fresco
	10,12%
	2116
	2539
	2963
	3386
	3809

	desodorante roll-on fresco
	7,38%
	2203
	2643
	3084
	3524
	3965

	desodorante crema fresco
	3,55%
	832
	998
	1165
	1331
	1498

	Total desodorantes
	21,05%
	5151
	6181
	7211
	8241
	9272

	colonia fresca de baño
	3,54%
	694
	833
	972
	1111
	1250

	champú familiar
	8,96%
	2006
	2407
	2808
	3209
	3610

	Total toiletries
	12,50%
	2700
	3240
	3780
	4320
	4860

	colonia infantil
	4,13%
	747
	897
	1046
	1196
	1345

	champú infantil
	3,12%
	633
	760
	887
	1014
	1140

	jabón liquido infantil
	2,75%
	706
	847
	989
	1130
	1271

	Total infantil
	10,00%
	2087
	2504
	2922
	3339
	3756

	T O T A L
	100,00%
	23539
	28246
	32954
	37662
	42369





	JUNIO
	JULIO
	AGOSTO
	SEPTIEMBRE
	OCTUBRE
	NOVIEMBRE
	DICIEMBRE
	TOTAL 

	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	U.M./AÑO

	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	2.0X1

	11,00%
	12,00%
	12,00%
	11,00%
	8,00%
	6,00%
	5,00%
	100%

	8691
	9481
	9481
	8691
	6321
	4741
	3950
	79008

	8869
	9676
	9676
	8869
	6450
	4838
	4031
	80630

	17560
	19157
	19157
	17560
	12771
	9578
	7982
	159638

	4597
	5015
	5015
	4597
	3343
	2507
	2089
	41790

	1680
	1832
	1832
	1680
	1222
	916
	763
	15270

	825
	900
	900
	825
	600
	450
	375
	7498

	372
	406
	406
	372
	270
	203
	169
	3381

	7473
	8153
	8153
	7473
	5435
	4076
	3397
	67938

	2352
	2565
	2565
	2352
	1710
	1283
	1069
	21378

	1185
	1293
	1293
	1185
	862
	646
	539
	10774

	1351
	1474
	1474
	1351
	983
	737
	614
	12284

	4888
	5332
	5332
	4888
	3555
	2666
	2222
	44436

	4656
	5079
	5079
	4656
	3386
	2539
	2116
	42323

	4846
	5286
	5286
	4846
	3524
	2643
	2203
	44054

	1830
	1997
	1997
	1830
	1331
	998
	832
	16640

	11332
	12362
	12362
	11332
	8241
	6181
	5151
	103017

	1528
	1667
	1667
	1528
	1111
	833
	694
	13890

	4413
	4814
	4814
	4413
	3209
	2407
	2006
	40114

	5940
	6480
	6480
	5940
	4320
	3240
	2700
	54004

	1644
	1793
	1793
	1644
	1196
	897
	747
	14945

	1394
	1520
	1520
	1394
	1014
	760
	633
	12669

	1553
	1695
	1695
	1553
	1130
	847
	706
	14122

	4591
	5008
	5008
	4591
	3339
	2504
	2087
	41737

	51785
	56492
	56492
	51785
	37662
	28246
	23539
	470.771






7.4.3. Previsión de Ventas en unidades para el próximo año 2.0X2  :
Ejemplo :
	AÑO  2.0X2
	Ventas en unidades

	gel de baño verde
	81.104

	gel de baño azul
	86.622

	TOTAL GELES DE BAÑO
	 

	gomina ultra fuerte
	41.83

	mascarilla capilar
	10.336

	acondicionador
	5.726

	serum capilar
	1.782

	TOTAL CAPILARES
	 

	body milk rosa
	16.577

	crema corporal
	9.732

	aceite corporal
	10.183

	TOTAL CORPORALES
	 

	desodorante spray fresco
	44.274

	desodorante roll-on fresco
	44.027

	desodorante crema fresco
	13.917

	TOTAL DESODORANTES
	 

	colonia fresca de baño
	11.590

	champú familiar hierbas
	36.097

	TOTAL TOILETRIES
	 

	colonia infantil
	13.133

	champú infantil
	10.001

	jabón liquido infantil
	10.438

	TOTAL INFANTIL
	 

	novedad gel de baño blanco
	64.985

	novedad deo spray blanco
	33.254

	novedad deo roll-on blanco
	32.434

	TOTAL NOVEDADES
	130.673

	
	577.895




           7.4.4. Previsión de Ventas en unidades para el próximo año 2.0X2 , por meses :
Ejemplo :

	 
	% QUE REPRESENTA
	ENERO
	FEBRERO
	MARZO
	ABRIL
	MAYO

	PRODUCTO
	CADA PRODUCTO
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs

	 
	vs
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO

	 
	TOTAL FACTURACION
	5,00%
	6,00%
	7,00%
	8,00%
	9,00%

	gel de baño verde
	11,17%
	4055
	4866
	5677
	6488
	7299

	gel de baño azul
	11,93%
	4331
	5197
	6064
	6930
	7796

	Total geles de baño
	23,10%
	8386
	10064
	11741
	13418
	15095

	gomina ultra fuerte
	6,24%
	2084
	2501
	2918
	3335
	3751

	mascarilla capilar
	2,81%
	517
	620
	724
	827
	930

	acondicionador
	1,92%
	286
	344
	401
	458
	515

	serum capilar
	0,83%
	89
	107
	125
	143
	160

	Total capilares
	11,80%
	2976
	3572
	4167
	4762
	5357

	body milk rosa
	4,03%
	829
	995
	1160
	1326
	1492

	crema corporal
	3,52%
	487
	584
	681
	779
	876

	aceite corporal
	2,50%
	509
	611
	713
	815
	916

	Total corporales
	10,05%
	1825
	2190
	2554
	2919
	3284

	desodorante spray fresco
	9,12%
	2214
	2656
	3099
	3542
	3985

	desodorante roll-on fresco
	6,38%
	2201
	2642
	3082
	3522
	3962

	desodorante crema fresco
	2,55%
	696
	835
	974
	1113
	1253

	Total desodorantes
	18,05%
	5111
	6133
	7155
	8177
	9200

	colonia fresca de baño
	2,54%
	579
	695
	811
	927
	1043

	champú familiar
	6,96%
	1805
	2166
	2527
	2888
	3249

	Total toiletries
	9,50%
	2384
	2861
	3338
	3815
	4292

	colonia infantil
	3,13%
	657
	788
	919
	1051
	1182

	champú infantil
	2,12%
	500
	600
	700
	800
	900

	jabón liquido infantil
	1,75%
	522
	626
	731
	835
	939

	Total infantil
	7,00%
	1679
	2014
	2350
	2686
	3021

	novedad gel de baño blanco
	8,95%
	3249
	3899
	4549
	5199
	5849

	novedad deo spray blanco
	6,85%
	1663
	1995
	2328
	2660
	2993

	novedad deo roll-on blanco
	4,70%
	1622
	1946
	2270
	2595
	2919

	TOTAL NOVEDADES
	20,50%
	6534
	7840
	9147
	10454
	11761

	T O T A L
	100,00%
	28895
	34674
	40453
	46232
	52011





	JUNIO
	JULIO
	AGOSTO
	SEPTIEMBRE
	OCTUBRE
	NOVIEMBRE
	DICIEMBRE
	TOTAL

	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	% MES vs
	u.m /AÑO

	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	TOTAL AÑO
	2.0X2

	11,00%
	12,00%
	12,00%
	11,00%
	8,00%
	6,00%
	5,00%
	100%

	8921
	9732
	9732
	8921
	6488
	4866
	4055
	81104

	9528
	10395
	10395
	9528
	6930
	5197
	4331
	86622

	18450
	20127
	20127
	18450
	13418
	10064
	8386
	167726

	4585
	5002
	5002
	4585
	3335
	2501
	2084
	41683

	1137
	1240
	1240
	1137
	827
	620
	517
	10336

	630
	687
	687
	630
	458
	344
	286
	5726

	196
	214
	214
	196
	143
	107
	89
	1782

	6548
	7143
	7143
	6548
	4762
	3572
	2976
	59527

	1823
	1989
	1989
	1823
	1326
	995
	829
	16577

	1071
	1168
	1168
	1071
	779
	584
	487
	9732

	1120
	1222
	1222
	1120
	815
	611
	509
	10183

	4014
	4379
	4379
	4014
	2919
	2190
	1825
	36492

	4870
	5313
	5313
	4870
	3542
	2656
	2214
	44274

	4843
	5283
	5283
	4843
	3522
	2642
	2201
	44027

	1531
	1670
	1670
	1531
	1113
	835
	696
	13917

	11244
	12266
	12266
	11244
	8177
	6133
	5111
	102218

	1275
	1391
	1391
	1275
	927
	695
	579
	11590

	3971
	4332
	4332
	3971
	2888
	2166
	1805
	36097

	5246
	5722
	5722
	5246
	3815
	2861
	2384
	47687

	1445
	1576
	1576
	1445
	1051
	788
	657
	13133

	1100
	1200
	1200
	1100
	800
	600
	500
	10001

	1148
	1253
	1253
	1148
	835
	626
	522
	10438

	3693
	4029
	4029
	3693
	2686
	2014
	1679
	33572

	7148
	7798
	7798
	7148
	5199
	3899
	3249
	64985

	3658
	3991
	3991
	3658
	2660
	1995
	1663
	33254

	3568
	3892
	3892
	3568
	2595
	1946
	1622
	32434

	14374
	15681
	15681
	14374
	10454
	7840
	6534
	130673

	63568
	69347
	69347
	63568
	46232
	34674
	28895
	577.895


7.4.5. Comparativo de Ventas totales en unidades del 2.0X2 vs el 2.0X1 :
Ejemplo :

	 
	Ventas en unidades       2.0X1
	Ventas en unidades         2.0X2
	2.0X2                        vs                  2.0X1

	gel de baño verde
	79.008
	81.104
	102,65%

	gel de baño azul
	80.630
	86.622
	107,43%

	TOTAL GELES DE BAÑO
	159.638
	167.726
	105,07%

	gomina ultra fuerte
	41.790
	41.683
	99,74%

	mascarilla capilar
	15.270
	10.336
	67,69%

	acondicionador
	7.498
	5.726
	76,37%

	serum capilar
	3.381
	1.782
	52,71%

	TOTAL CAPILARES
	67.939
	59.527
	87,62%

	body milk rosa
	21.378
	16.577
	77,54%

	crema corporal
	10.774
	9.732
	90,33%

	aceite corporal
	12.284
	10.183
	82,90%

	TOTAL CORPORALES
	44.436
	36.492
	82,12%

	desodorante spray fresco
	42.323
	44.274
	104,61%

	desodorante roll-on fresco
	44.054
	44.027
	99,94%

	desodorante crema fresco
	16.640
	13.917
	83,64%

	TOTAL DESODORANTES
	103.017
	102.218
	99,22%

	colonia fresca de baño
	13.890
	11.590
	83,44%

	champú familiar hierbas
	40.114
	36.097
	89,99%

	TOTAL TOILETRIES
	54.004
	47.687
	88,30%

	colonia infantil
	14.945
	13.133
	87,88%

	champú infantil
	12.669
	10.001
	78,94%

	jabón liquido infantil
	14.122
	10.438
	73,91%

	TOTAL INFANTIL
	41.736
	33.572
	80,44%

	novedad gel de baño blanco
	0
	64.985
	0%

	novedad deo spray blanco
	0
	33.254
	0%

	novedad deo roll-on blanco
	0
	32.434
	0%

	TOTAL NOVEDADES
	0
	130.673
	0%

	
	470.770
	577.895
	122,76%




7.4.6. Venta total de unidades en promoción del año 2.0X1 :

Ejemplo :

	 
	Venta de unidades                           en promoción                                              total año 2.0X1 

	gel de baño verde
	40.768

	gel de baño azul
	41.338

	TOTAL GELES DE BAÑO
	82.106

	gomina ultra fuerte
	16.408

	mascarilla capilar
	 

	acondicionador
	 

	serum capilar
	 

	TOTAL CAPILARES
	16.408

	body milk rosa
	7.054

	crema corporal
	4.432

	aceite corporal
	 

	TOTAL CORPORALES
	11.486

	desodorante spray fresco
	18.032

	desodorante roll-on fresco
	24.381

	desodorante crema fresco
	 

	TOTAL DESODORANTES
	42.413

	colonia fresca de baño
	 

	champú familiar hierbas
	8.907

	TOTAL TOILETRIES
	8.907

	colonia infantil
	6.970

	champú infantil
	 

	jabón liquido infantil
	 

	TOTAL INFANTIL
	6.970

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	0,00

	
	168.290



7.4.7. Previsión de Venta total en unidades en promoción para el año 2.0X2 :

Ejemplo :

	 
	Previsión de Venta en unidades en promoción total año 2.0X2

	gel de baño verde
	27.350

	gel de baño azul
	28.619

	TOTAL GELES DE BAÑO
	55.969

	gomina ultra fuerte
	16.753

	mascarilla capilar
	

	acondicionador
	

	serum capilar
	

	TOTAL CAPILARES
	16.753

	body milk rosa
	6.915

	crema corporal
	4.390

	aceite corporal
	

	TOTAL CORPORALES
	11.305

	desodorante spray fresco
	18.211

	desodorante roll-on fresco
	13.548

	desodorante crema fresco
	

	TOTAL DESODORANTES
	31.759

	colonia fresca de baño
	

	champú familiar hierbas
	8.738

	TOTAL TOILETRIES
	8.738

	colonia infantil
	6.864

	champú infantil
	

	jabón liquido infantil
	

	TOTAL INFANTIL
	6.864

	novedad gel de baño blanco
	18.443

	novedad deo spray blanco
	13.130

	novedad deo roll-on blanco
	13.130

	TOTAL NOVEDADES
	44.703

	
	176.091



7.4.8. Comparativo de Ventas totales de unidades en promoción del año 2.0X2 vs el 2.0X1 :

Ejemplo :

	 
	Venta de unidades             en promoción                                              total año 2.0X1 
	Previsión de Venta en unidades en promoción               total año 2.0X2
	2.0X2                        vs                  2.0X1

	gel de baño verde
	40.768
	27.350
	67,09%

	gel de baño azul
	41.338
	28.619
	69,23%

	TOTAL GELES DE BAÑO
	82.106
	55.969
	68,17%

	gomina ultra fuerte
	16.408
	16.753
	102,10%

	mascarilla capilar
	 
	 
	 

	acondicionador
	 
	 
	 

	serum capilar
	 
	 
	 

	TOTAL CAPILARES
	16.408
	16.753
	102,10%

	body milk rosa
	7.054
	6.915
	98,03%

	crema corporal
	4.432
	4.390
	99,05%

	aceite corporal
	 
	 
	 

	TOTAL CORPORALES
	11.486
	11.305
	98,42%

	desodorante spray fresco
	18.032
	18.211
	100,99%

	desodorante roll-on fresco
	24.381
	13.548
	55,57%

	desodorante crema fresco
	 
	 
	 

	TOTAL DESODORANTES
	42.413
	31.759
	74,88%

	colonia fresca de baño
	 
	 
	 

	champú familiar hierbas
	8.907
	8.738
	98,10%

	TOTAL TOILETRIES
	8.907
	8.738
	98,10%

	colonia infantil
	6.970
	6.864
	98,48%

	champú infantil
	 
	 
	 

	jabón liquido infantil
	 
	 
	 

	TOTAL INFANTIL
	6.970
	6.864
	98,48%

	novedad gel de baño blanco
	 
	18.443
	 

	novedad deo spray blanco
	 
	13.130
	 

	novedad deo roll-on blanco
	 
	13.130
	 

	TOTAL NOVEDADES
	0
	44.703
	 

	
	168.290
	176.091
	104,64%



7.5.  PRESUPUESTOS TRADE MARKETING   :    
Para tal fin , la empresa GPC estipula unas cantidades asignadas desde el Departamento de Trade Marketing , para ayudas de colaboración y gestión al equipo comercial . Dichas ayudas se presupuestan , y deben ser registradas para su control . 
Las cantidades que se asignan a cada Gran Cuenta de cliente contemplan cantidades económicas para : el Merchandising , las Referenciaciones , las Aportaciones en mercancía para acciones , Los Transfers o Promotoras , Acuerdos , PLV , o Bonificaciones , entre otros .
Estas asignaciones deben registrarse mensualmente para poder llevar el control y ver como van con respecto al plan inicial .
Cada Plan podrá solicitar las ayudas necesarias al Trade , de acuerdo a lo que entienda necesitará para llevar a cabo el plan de cuentas , y en que deberá emplear cada cantidad asignada , y a que partida .

A continuación detallamos unos ejemplos de presupuestos de Trade para la cuenta del cliente en cuestión que se está elaborando :


            7.5.1.  Presupuesto Trade Marketing 2.0X1  :


	AÑO  2.0X1
	MERCHANDISING
	REFERENCIACION
	APORTACIONES        EN MERCANCÍA
	TRANSFER /         PROMOTORAS

	TOTAL GELES DE BAÑO
	3.398,66
	2.196,99
	574,98
	981,25

	TOTAL CAPILARES
	2.230,37
	1.441,78
	377,33
	643,94

	TOTAL CORPORALES
	1.865,28
	1.205,77
	315,56
	538,54

	TOTAL DESODORANTES
	2.794,60
	1.806,51
	472,78
	806,85

	TOTAL TOILETRIES
	1.659,50
	1.072,75
	280,75
	479,13

	TOTAL INFANTIL
	1.327,60
	858,20
	224,60
	383,30

	TOTAL NOVEDADES
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	TOTAL :   27.937 u.m.
	13.276,00
	8.582,00
	2.246,00
	3.833,00










7.5.2.  Presupuesto Trade Marketing 2.0X2  :


	AÑO  2.0X2
	MERCHANDISING
	REFERENCIACION
	APORTACIONES        EN MERCANCÍA
	TRANSFER /         PROMOTORAS

	TOTAL GELES DE BAÑO
	3.666,43
	370,06
	620,24
	858,67

	TOTAL CAPILARES
	1.872,90
	210,68
	316,83
	440,79

	TOTAL CORPORALES
	1.595,14
	131,13
	269,84
	360,59

	TOTAL DESODORANTES
	2.864,90
	351,93
	484,64
	727,23

	TOTAL TOILETRIES
	1.507,84
	124,70
	255,08
	335,39

	TOTAL INFANTIL
	1.111,04
	88,20
	187,95
	220,81

	TOTAL NOVEDADES
	3.253,76
	8.983,30
	550,43
	1.639,52

	TOTAL  : 33.400 u.m
	15.872,00
	10.260,00
	2.685,00
	4.583,00















7.6.  DATOS DE MERCADO    :

Para poder comparar participaciones , se presentan una serie de cuadros que muestran la cuota correspondiente a cada partida mostrada . Cada plan de cuenta podrá registrar las participaciones que considere necesarias para su valoración . A modo de ejemplo vamos a exponer una serie de cuadros representativos que expresan las cuotas de mercado correspondientes . 

Los datos que aquí se muestran , son a título de ejemplo , no se corresponden con la realidad , aunque pudieran parecerse . Solo se muestran como alguno de los datos que pudieran ser representativos para el plan de cuentas .



Ventas al cliente ( 7.2 )  :
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Participación principales fabricantes / proveedores en el cliente ( 7.3 )  :
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7.7.  PLAN DE ACCIONES  :    
           7.7.1.  Abreviaciones de las acciones  :

Para poder destacar el tipo de acción a desarrollar con el cliente , se determinará en el plan de cuentas con una serie de abreviaturas del tipo de acción , que destacamos ahora a modo de ejemplo . Cada empresa podrá mostrar el tipo de acción que considere necesaria para llevar a cabo .

Las acciones se deberán recoger en el plan , por ejemplo en rojo , y una vez concluidas o cerradas se pasarán a color negro . De esta forma se sabrá si se ha llevado a cabo o no , o si se ha cambiado por otra , que deberá aparecer en negro una vez concluida o cerrada .

	F
	Folleto

	C
	Cabecera

	LP
	Lineal Preferente

	BP
	Box Palet

	CÑ
	Castañera

	CE
	Cesta

	2ª - 50%
	2ª Unidad al 50%

	2ª - 70%
	2ª Unidad al 70%

	3 X 2
	3 x 2

	FS
	Floor Stand

	A
	Aniversario

	F + C
	Folleto + Cabecera

	FN
	Folleto nacional

	FR
	Folleto regional

	FL
	Folleto local

	CN
	Cabecera nacional

	CR
	Cabecera regional

	CL
	Cabecera local

	RP
	Rebaja de precios










7.7.2.  Plan de acciones , por meses y total anual :

Ejemplo :

A modo de ejemplo , primeramente mostraremos una síntesis de dos meses para ver como se desarrollaría el plan anual :

	 
	JUNIO
	JULIO

	 
	ACCION
	UNIDADES
	ACCION
	UNIDADES

	 
	1ª Quincena
	2ª Quincena
	Promoción
	Reposición
	Real
	1ª Quincena
	2ª Quincena
	Promoción
	Reposición
	Real

	gel de baño verde
	 
	 
	 
	 
	 
	F + C
	 
	12.100
	240
	 

	gel de baño azul
	F + C
	 
	11.400
	240
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL GELES DE BAÑO
	 
	 
	11.400
	240
	 
	 
	 
	12.100
	240
	 

	gomina ultra fuerte
	 
	 
	 
	 
	 
	2ª-50%
	 
	8.100
	0
	 

	mascarilla capilar
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	acondicionador
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	serum capilar
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL CAPILARES
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	8.100
	0
	 

	body milk rosa
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	crema corporal
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	3 x 2
	2.390
	0
	 

	aceite corporal
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL CORPORALES
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	2.390
	0
	 

	desodorante spray fresco
	 
	 
	 
	 
	 
	FN
	 
	10.211
	300
	 

	desodorante roll-on fresco
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	desodorante crema fresco
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL DESODORANTES
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	10.211
	300
	 

	colonia fresca de baño
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	champú familiar hierbas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL TOILETRIES
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	colonia infantil
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	champú infantil
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	jabón liquido infantil
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL INAFNTIL
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	novedad gel de baño blanco
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	novedad deo spray blanco
	F + C
	 
	7.200
	120
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	novedad deo roll-on blanco
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL NOVEDADES
	 
	 
	7.200
	120
	 
	 
	 
	 
	 
	 




Seguidamente mostraremos un cuadro donde se recogen todas las acciones del plan anual , por meses :
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7.8.  SEGUIMIENTO Y REVISIÓN DEL PLAN DE CUENTAS :    
           7.8.1.  Previsión 4 primeros meses versus acumulado real 4 primeros meses : 

El Plan de Cuentas , debe ser seguido y revisado con una periodicidad mensual para que se pueda comprobar si hay posibles desviaciones a considerar sobre lo previsto , y por tanto poner los medios necesarios para intentar poder ser corregido en los meses posteriores del plan .

Como el plan no puede ser inflexible , por multitud de circunstancias que pueden ocasionar una desviación sobre lo inicial , es por lo que se debe de llevar un seguimiento continuado ( mes a mes , acumulado y previsto , ….. ) , para que de alguna forma vayamos conociendo el desarrollo del mismo .

A final de cada mes , el responsable de la cuenta deberá de enviar a la dirección el seguimiento y desarrollo del plan . En el , deberá ir anotando las acciones realizadas y las unidades de producto compradas por el cliente , pasando del color rojo al negro , como señal de << acción llevada a cabo correctamente >> , o por ejemplo , pasar a otro color , si la acción prevista a cambiado por otra .

El responsable del plan deberá enviar antes del cierre del mes el resultado llevado a cabo durante ese mes , junto con la previsión de lo que resta de cuatrimestre y la proyección del resto del año ( inicial o modificada ) . Así existirá un acumulado real , más una previsión , lo que dará un resultado de la << proyección de la cuenta >> hacía el resultado anual : 

   Mes/es cerrados ( Real ) 
+ Previsión resto cuatrimestre 
+ Resto del año ( Previsión según plan inicial o rectificado ) =
= Proyección del total año .

Es decir , pongamos un ejemplo :

   Mes de Enero ( Real )
+ Previsión Febrero , Marzo y Abril 
+ Previsión del plan inicial o rectificado ( Mayo a Diciembre ) =
= Proyección del plan anual 

El resultado de la proyección en unidades monetarias ( u.m. ) y en unidades , dará un valor que puede ser comparado con el plan inicial , ofreciéndonos así el diferencial de lo real versus el objetivo planificado .

Para poder controlar mejor los resultados del plan , la empresa deberá de concretar en una hoja resumen , el acumulado real hasta la fecha , más las previsiones posteriores      ( próximos cuatro meses , más resto del año ) , tanto en unidades monetarias como en unidades físicas . Así deberán de recogerse las unidades y el valor monetario , y su comparativa sobre el año anterior y sobre el objetivo . 
Dicha hoja deberá ser enviada al responsable de la cuenta para que pueda analizar sus necesidades , su problemática , sus oportunidades ,….. , y comentada en las reuniones periódicas .

Pongamos un ejemplo de ello :

Debemos tener en cuenta que se trata de un modelo , ejemplo de cómo llevarlo a cabo , por lo tanto no coincidente con la realidad , ni  con los números expuestos anteriormente . Insistimos es a modo de ejemplo :

	 
	ACUMULADO 1er CUATRIMESTRE REAL

	 
	UNIDADES
	U. M.

	 
	Unidades
	% vs A/A
	% vs OBJ.
	U. M.
	% vs A/A
	% vs OBJ.

	gel de baño verde
	16221
	2,21%
	0,50%
	18654,15
	1,89%
	0,71%

	gel de baño azul
	17325
	3,64%
	4,12%
	19923,75
	3,27%
	3,91%

	TOTAL GELES DE BAÑO
	33546
	2,93%
	4,01%
	38577,90
	2,95%
	4,17%

	gomina ultra fuerte
	8337
	-1,37%
	-0,24%
	10421,25
	-1,72%
	-0,19%

	mascarilla capilar
	2067
	-39,22%
	-21,90%
	4692,09
	-29,14%
	-16,70%

	acondicionador
	1145
	-24,96%
	-14,20%
	3206,00
	-18,96%
	-11,02%

	serum capilar
	349
	-41,17%
	-22,30%
	1357,61
	-3,21%
	-19,87%

	TOTAL CAPILARES
	11898
	-17,19%
	-5,71%
	19676,95
	-15,18%
	-3,86%

	body milk rosa
	3315
	-19,20%
	-8,72%
	6729,45
	-16,12%
	-6,97%

	crema corporal
	1946
	-9,87%
	-2,24%
	5876,92
	-6,76%
	-1,87%

	aceite corporal
	2037
	-6,76%
	-2,42%
	4175,85
	-4,17%
	-1,68%

	TOTAL CORPORALES
	7298
	-13,91%
	-6,51%
	16782,22
	-11,74%
	-5,17%

	desodorante spray fresco
	8855
	7,63%
	3,27%
	15230,60
	8,17%
	4,23%

	desodorante roll-on fresco
	8695
	6,71%
	3,12%
	10520,95
	7,63%
	3,92%

	desodorante crema fresco
	2783
	-1,25%
	0,11%
	4257,99
	-0,43%
	0,24%

	TOTAL DESODORANTES
	20333
	6,17%
	3,21%
	30009,54
	6,23%
	3,84%

	colonia fresca de baño
	2318
	-2,47%
	-1,58%
	4241,94
	-1,73%
	-1,04%

	champú familiar hierbas
	7219
	-0,68%
	-0,23%
	11622,59
	-0,13%
	-0,02%

	TOTAL TOILETRIES
	9537
	-1,45%
	-0,30%
	15864,53
	-0,24%
	-0,13%

	colonia infantil
	2627
	-5,65%
	-2,37%
	5227,73
	-3,87%
	-1,63%

	champú infantil
	2001
	-6,18%
	-2,97%
	3541,77
	-4,17%
	-1,01%

	jabón liquido infantil
	2204
	-5,95%
	-2,63%
	3085,60
	-3,91%
	-1,47%

	TOTAL INFANTIL
	6832
	-5,85%
	-2,76%
	11855,1
	-4,02%
	-1,39%

	novedad gel de baño blanco
	12997
	 
	2,37%
	14946,55
	 
	2,41%

	novedad deo spray blanco
	6651
	 
	3,21%
	11439,72
	 
	3,24%

	novedad deo roll-on blanco
	6487
	 
	2,89%
	7849,27
	 
	2,92%

	TOTAL NOVEDADES
	26135
	 
	2,68%
	34235,54
	 
	2,97%

	T O T A L
	115579
	 
	0,29%
	167001,78
	 
	0,33%



Como podemos comprobar , hay una serie de familias que presentan una caída considerable , posiblemente provocada por : una bajada de consumo del mercado , porque otras marcas líderes han bajado ostensiblemente sus precios , porque nuestros precios no son competitivos , porque nuestra presentación está obsoleta , ….. . La intensión de la empresa es hacer que la reducción de ventas se minimice lo máximo posible para perder la mínima participación , a pesar de las circunstancias que hayan provocado la bajada de ventas .
Sin embargo hay otras familias que muestran una “ buena salud ” y su comportamiento es muy correcto , como son los geles de baño o los desodorantes . En estas familias es donde la empresa obtendrá su crecimiento .

Volviendo al cuadro anterior , ( Acumulado 1er Cuatrimestre Real ) , se presentan los datos al cierre del mes , tanto en unidades como en valor , y su resultado sobre lo realizado en el mismo periodo del año anterior ( A/A ) y  sobre el objetivo para este año.
Nota:  los datos del A/A , los debe proporcionar la empresa .

Veamos ahora la previsión del siguiente cuatrimestre a modo de  ejemplo:

	 
	PREVISION 4 PROXIMOS MESES

	 
	UNIDADES
	U. M.

	 
	Unidades
	% vs A/A
	% vs OBJ.
	U. M.
	% vs A/A
	% vs OBJ.

	gel de baño verde
	40552
	1,12%
	1,61%
	46634,80
	1,64%
	0,71%

	gel de baño azul
	43311
	2,89%
	3,56%
	49807,65
	3,27%
	3,91%

	TOTAL GELES DE BAÑO
	83863
	2,67%
	4,17%
	96442,45
	2,95%
	4,33%

	gomina ultra fuerte
	20842
	-0,49%
	-0,47%
	26052,50
	-0,37%
	-0,45%

	mascarilla capilar
	5168
	-35,46%
	-19,87%
	11731,36
	-29,14%
	-16,76%

	acondicionador
	2863
	-23,96%
	-13,67%
	8016,40
	-18,96%
	-11,23%

	serum capilar
	891
	-38,74%
	-20,21%
	3465,99
	-33,21%
	-18,21%

	TOTAL CAPILARES
	29764
	-8,66%
	-1,39%
	49266,25
	-8,18%
	-1,07%

	body milk rosa
	3315
	-11,97%
	-4,32%
	6729,45
	-16,12%
	-4,01%

	crema corporal
	4866
	-6,76%
	-2,12%
	14695,32
	-6,76%
	-1,80%

	aceite corporal
	5092
	-5,95%
	-2,02%
	10438,60
	-4,17%
	-1,91%

	TOTAL CORPORALES
	13273
	-11,18%
	-3,47%
	31863,37
	-10,84%
	-2,89%

	desodorante spray fresco
	22137
	7,97%
	3,63%
	38075,64
	8,17%
	3,93%

	desodorante roll-on fresco
	22014
	7,23%
	3,41%
	26636,94
	7,63%
	3,99%

	desodorante crema fresco
	6959
	0,12%
	0,16%
	10647,27
	-0,43%
	0,27%

	TOTAL DESODORANTES
	51110
	7,04%
	3,54%
	75359,85
	7,23%
	3,96%

	colonia fresca de baño
	5795
	-2,43%
	-1,48%
	10604,85
	-1,73%
	-1,34%

	champú familiar hierbas
	18049
	-0,12%
	-0,03%
	29058,89
	-0,13%
	0,01%

	TOTAL TOILETRIES
	23844
	-0,65%
	-0,03%
	39663,74
	-0,24%
	0,01%

	colonia infantil
	6567
	-4,17%
	-1,71%
	13068,33
	-3,87%
	-1,56%

	champú infantil
	5001
	-5,63%
	-2,17%
	8851,77
	-4,17%
	-1,89%

	jabón liquido infantil
	5219
	-4,36%
	-1,89%
	7306,61
	-3,91%
	-1,62%

	TOTAL INFANTIL
	16787
	-4,27%
	-1,92%
	29226,71
	-4,02%
	-1,78%

	novedad gel de baño blanco
	32493
	 
	4,12%
	37366,95
	 
	4,16%

	novedad deo spray blanco
	16627
	 
	5,23%
	28598,44
	 
	5,27%

	novedad deo roll-on blanco
	16217
	 
	4,76%
	19622,57
	 
	4,80%

	TOTAL NOVEDADES
	65337
	 
	4,37%
	85587,96
	 
	4,86%

	T O T A L
	283978
	 
	3,64%
	407410,33
	 
	5,23%


En este último cuadro , vemos la previsión para los próximos cuatro meses siguientes , donde se puede comprobar la tendencia de cada familia de productos 
También expresa el resultado sobre lo realizado en el mismo periodo del año anterior     ( A/A ) y  sobre el objetivo para este año.


           7.8.2.  Proyección del total año : 

La proyección del plan de cuentas , como explicamos anteriormente , muestra una proyección , en base a lo acumulado , más lo previsto en el siguiente cuatrimestre , más lo previsto hasta final de año ( que valora la tendencia o evolución de lo realizado , con respecto al plan inicial , con sus posibles modificaciones en caso de que así se considerase ) . 

Veamos un  ejemplo de dicha proyección :
	 
	PROYECCION TOTAL AÑO
	OBJETIVO INICIAL TOTAL AÑO

	 
	Unidades
	% vs OBJ.
	U.M.
	% vs OBJ.
	Unidades
	U.M.

	gel de baño verde
	81304
	0,25%
	93499,60
	0,25%
	81104
	93269,50

	gel de baño azul
	87212
	0,68%
	100293,80
	0,68%
	86622
	99615,50

	TOTAL GELES DE BAÑO
	168516
	0,47%
	193793,40
	0,47%
	167726
	192885,00

	gomina ultra fuerte
	41483
	-0,48%
	51853,75
	-0,48%
	41683
	52104,00

	mascarilla capilar
	8372
	-19,00%
	19004,44
	-19,00%
	10336
	23463,50

	acondicionador
	4925
	-13,99%
	13790,00
	-13,98%
	5726
	16032,00

	serum capilar
	1426
	-19,98%
	5547,14
	-19,96%
	1782
	6930,50

	TOTAL CAPILARES
	56206
	-5,58%
	90195,33
	-8,46%
	59527
	98530,00

	body milk rosa
	15417
	-7,00%
	31296,51
	-7,00%
	16577
	33650,50

	crema corporal
	9537
	-2,00%
	28801,74
	-2,01%
	9732
	29392,00

	aceite corporal
	9948
	-2,31%
	20393,40
	-2,31%
	10183
	20875,00

	TOTAL CORPORALES
	34902
	-4,36%
	80491,65
	-4,08%
	36492
	83917,50

	desodorante spray fresco
	45824
	3,50%
	78817,28
	3,50%
	44274
	76152,00

	desodorante roll-on fresco
	45480
	3,30%
	55030,80
	3,30%
	44027
	53273,00

	desodorante crema fresco
	13897
	-0,14%
	21262,41
	-0,14%
	13917
	21292,50

	TOTAL DESODORANTES
	105201
	2,92%
	155110,49
	2,91%
	102218
	150717,50

	colonia fresca de baño
	11416
	-1,50%
	20891,28
	-1,50%
	11590
	21209,00

	champú familiar hierbas
	36059
	-0,11%
	58054,99
	-0,10%
	36097
	58116,00

	TOTAL TOILETRIES
	47475
	-0,44%
	78946,27
	-0,48%
	47687
	79325,00

	colonia infantil
	12870
	-2,00%
	25611,30
	-2,01%
	13133
	26135,50

	champú infantil
	9751
	-2,50%
	17259,27
	-2,50%
	10001
	17702,00

	jabón liquido infantil
	10208
	-2,20%
	14291,20
	-2,20%
	10438
	14612,50

	TOTAL INFANTIL
	32829
	-2,21%
	57161,77
	-2,20%
	33572
	58450,00

	novedad gel de baño blanco
	69209
	6,50%
	79590,35
	6,50%
	64985
	74732,50

	novedad deo spray blanco
	34718
	4,40%
	59714,96
	4,40%
	33254
	57197,50

	novedad deo roll-on blanco
	34542
	6,50%
	41795,82
	6,50%
	32434
	39245,00

	TOTAL NOVEDADES
	138469
	5,97%
	181101,13
	5,80%
	130673
	171175,00

	T O T A L
	583598
	0,99%
	836.800,04
	0,22%
	577895
	835.000,00



 

Insistimos , es un ejemplo , no tiene nada que ver con la realidad de los números expresados , pero nos sirve como modelo explicativo .
Como se puede comprobar , tenemos por un lado la proyección total del año , y por otro lado , el objetivo previsto anual del plan inicial . Por comparación se desprende el resultado de la proyección versus al objetivo , si el dato es positivo , señala que la previsión es estar por encima del objetivo planificado .













7.9.  ANALISIS  DAFO ( Debilidades , Amenazas , Fortalezas y     
                                                      Oportunidades )  :


7.9.1. Análisis DAFO . Introducción y Esquema .


El Análisis DAFO , también llamado Matriz o Análisis DOFA o FODA , o SWOT  en inglés , es originario de los EEUU en la década de los sesenta . Esta técnica fue presentada por Albert Humphrey del Instituto de Investigaciones de Stanford , cuya misión era la de conocer el por qué la planificación corporativa no funcionaba del todo bien , ¿ por qué fallaba ? . 
Hay que expresar que el Análisis DAFO marcó un antes y un después en el ámbito de las estrategias empresariales . Fue un asunto revolucionario , pues marcó una nueva forma de plantear las estrategias de la empresa .

El análisis DAFO está basado en estrategias para plantear el futuro , a través de decisiones que ayuden a plantear las acciones necesarias para aprovechar las Oportunidades detectadas , preparar a la organización sobre las posibles Amenazas , y conocer cuales son las Debilidades y Fortalezas de la misma .

El análisis DAFO ( Debilidades , Amenazas , Fortalezas y Oportunidades ) pretende la ayuda necesaria a la organización para encontrar los factores críticos que ayuden a consolidar las fortalezas , minimizar las debilidades , aprovechar las oportunidades , e intentar eliminar o atenuar las amenazas , es decir , encontrar las limitaciones y capacidades que tiene la empresa . Todo ello debe llevar a hacer un análisis de los datos históricos y la proyección futura .

Con el análisis DAFO se puede llegar a conocer cuales son las ventajas competitivas que tiene la empresa y cual será la estrategia a desarrollar dependiendo de las características de esta y del mercado en que está establecida .
El análisis DAFO se desarrolla en dos pilares :

El Análisis Interno y 
El Análisis Externo ( o Modelo de las Cinco Fuerzas Competitivas de Michael Porter ) .

En el Análisis Interno se detectan las Fortalezas y Debilidades de la empresa . En este análisis se describen : los recursos ( de personal , de capital , de activos , de productos , de la estructura general de la empresa , de la capacidad productiva , del posicionamiento y cuota de mercado , …..  ) y las destrezas . Todo ello forman las Fortalezas de la empresa ; y por otro lado , los factores que puedan hacer tener una posición desfavorable respecto a la competencia ( Las Debilidades de la misma ) . 
En el Análisis Externo se describen las Oportunidades ( Detección de tendencias de mercado , conocimiento de la demanda de los consumidores , gustos y hábitos de los mismos , posibles nuevos mercados y nichos de mercado , la coyuntura económica , ….) , todo ello forman las Oportunidades que puede tener la empresa .
Por otro lado , aquellos factores que puedan influir de forma negativa y puedan hacer que generen en la empresa un cierto peligro serían las Amenazas . Así , se pueden considerar los aspectos  legislativos , la normativa legal , los cambios tecnológicos , los cambios de tendencia del mercado , el desarrollo de la competencia , la liquidez de la empresa ,…..

Una vez detectados todos los factores internos y externos ( resultados del análisis DAFO ) , se procede a definir la Estrategia .

Veamos algunos ejemplo de ella :
 
Estrategia Defensiva :  Cuando la empresa se encuentra preparada contra las Amenazas .
Estrategia Ofensiva :  Cuando las Fortalezas de la empresa son reconocidas por los clientes , se pueden resaltar las ventajas competitivas con respecto a la competencia .
Estrategia Supervivencia : Cuando no se poseen capacidades suficientes para enfrentarse a las amenazas externas que tiene la empresa con respecto a la competencia .
Estrategia Reorientación : Cuando la empresa no tiene la suficiente preparación para aprovechar nuevas oportunidades que se presentan .

El análisis DAFO se presenta dentro de las conclusiones del Plan de Marketing , como un capítulo especial que resulta del análisis que la empresa define del posicionamiento que quiere obtener y tiene en el mercado , y el análisis de la oferta y la demanda .
El análisis DAFO tiene como fin la ayuda a la definición de los objetivos de la empresa y al desarrollo de las estrategias de Marketing , de forma que contrarresten las amenazas y debilidades , y por otro lado , maximicen las fortalezas y las oportunidades .

El análisis DAFO se convierte en una herramienta excelente para conocer en que lugar está la empresa en el mercado , para saber como mejorar dicha posición , y para dirigir el camino hacia el futuro , es decir , conocer como se está en el presente y como se quiere estar en el fututo .

El análisis FODA o DAFO , cuando se programa el camino a seguir , se basa en estrategias a desarrollar , una vez conocida la situación actual de la empresa .
La estrategia es un conjunto de acciones planificadas o modelo de cambio , que se planea en el tiempo , que marca los pasos y caminos a seguir , para posibilitar el cambio del estado actual a un cambio de estado futuro mejor o deseado , con el objetivo de conseguir un determinado fin .
Así pues , si se habla de estrategia empresarial , se diría que es , ese conjunto de acciones planificadas para lograr los objetivos de crecimiento , rentabilidad y expansión.
Si se habla de una de las estrategias del marketing , podríamos decir aquella que está enfocada a conseguir  productos que satisfagan a las necesidades de los consumidores y a obtener mejores resultados que la competencia , con el fin de hacer una marca más potente , fuerte y de futuro .
Si hablamos de estrategia directiva , se podría decir que serían aquellas acciones que se llevan a cabo por los distintos equipos de trabajo , para que de una forma consensuada se pueda resolver un problema concreto dentro de la empresa .
Así también se escucha hablar a diario , de estrategia deportiva , estrategia militar , estrategia política , etc .

El análisis FODA o DAFO , basa el conocimiento de su análisis actual , en una definición posterior basada en una estrategia definida .

El análisis DAFO abarca una amplia información , que parte del análisis interno             ( Personas , Equipos , Instalaciones , Recursos Financieros , Costes , Márgenes , …. ) y del análisis externo ( Clientes , Proveedores , Competencia , Situación Económica del país , Situación del mercado , Cuestiones Legales ,…. ) , que concluyen en el resultado de la lista de Debilidades , Amenazas , Fortalezas y Debilidades .

Una vez expresadas cada uno de los factores internos y externos , se recoge , en base a lo recogido de dichos factores del análisis DAFO , una serie de estrategias para maximizar o minimizar la lista de Oportunidades y Fortalezas , y la lista de Debilidades y Amenazas . Todo ello se recoge en la denominada Matriz FODA o Matriz DAFO . 
 

A continuación exponemos a modo de ejemplo , un análisis DAFO :



















	FORTALEZAS
	DEBILIDADES

	• Reconocimiento de marca : Reconocido
	• Falta de algunas capacidades clave para la 

	  prestigio ante los consumidores .
	  gestión del punto de venta .

	• Posibilidad de aumentar las ventas , sin
	• Bajada de la rentabilidad por una oferta comercial

	  aumentar los costes .
	  de precios más agresiva ante la crisis económica

	• Diversificación : De referencias del catálogo
	  y la reacción de la competencia .

	  y de mercados que atiende .
	• Crecimiento : Basado en los nuevos lanzamien-

	• Evolución : Desde hace 10 años la empresa
	  tos .

	  ha ido creciendo año tras año .
	• Aumento Logístico : Ante las exigencias de los

	• Flexibilidad : Al ser una empresa local del
	  clientes , el costo logístico ha crecido .

	  país , la toma de decisiones es más ágil , 
	 

	  y se adapta mejor al mercado .
	 

	• Adaptación : Adaptabilidad a las tendencias
	 

	  de mercado .
	 

	• Competitividad : Precios más agresivos que
	 

	  la competencia .
	 

	• Publicidad : Cada año la inversión publicitaria
	 

	  es mayor .
	 

	• Habilidades : Para la innovación de productos.
	 

	• Expansión : Mayor desarrollo del departamento
	 

	  de exportación .
	 

	OPORTUNIDADES
	AMENAZAS

	• Incorporación en los mercados exteriores : 
	• Mercado en fase decreciente provocado por la

	  Desarrollo del departamento de exportación y
	  crisis económica .

	  apertura de nuevas filiales en Hispano-América .
	• Reacción de la competencia : Bajada de precios

	• Entrar en nuevos segmentos y canales del
	  ante la bajada del consumo .

	  mercado .
	• Política de concentración : Tanto de clientes ,

	• Ampliar el catálogo de productos para atender
	  como de fabricantes .

	  nuevas necesidades de los clientes .
	• Competidores cada vez mayores , por fusiones,

	• Buscar Joint-Venture con otras compañías afi-
	  o por compras de otras compañías .

	  nes exteriores para intercambio de distribución
	• Creciente poder de negociación de los clientes .

	  de productos .
	• Cambios demográficos : Envejecimiento de la

	• Desarrollo de los servicios tecnológicos web , 
	  población , mayor número de personas viviendo

	  para aumentar a través del uso de internet el
	  solas , familias más cortas ( menos hijos ), ….

	  conocer mejor a la empresa .
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 





Una vez definida la situación con el análisis DAFO , se marcarán las estrategias a seguir en base a la lista de factores expresados .





A continuación detallamos un modelo de expresión de la Matriz DAFO :

	FACTORES        INTERNOS →
	FORTALEZAS                 ( Lista )
	DEBILIDADES                 ( Lista )

	FACTORES EXTERNOS  ↓
	
	

	OPORTUNIDADES         ( Lista )
	ESTRATEGIAS FO    ( estrategia ofensiva )
	ESTRATEGIAS DO    ( estrategia adaptativa )

	AMENAZAS                       ( Lista )
	ESTRATEGIAS FA     ( estrategia defensiva )
	ESTRATEGIAS DA    ( estrategia de supervivencia )











A continuación expresamos a modo de ejemplo las estrategias a seguir ante los factores expresados en el análisis DAFO del ejemplo anterior :

















	ESTRATEGIAS  FO
	ESTRATEGIAS  DO

	 
	 

	• EXPANSION . MERCADOS EXTERIORES
	• AMPLITUD . AMPLIACION A NUEVOS CANA-

	 
	  LES Y SEGMENTOS DE MERCADO .

	• RAPIDEZ . AGILIDAD DE DECISIONES 
	 

	 
	• GPV . DESARROLLO DE LA GESTION DEL

	• COMPETITIVIDAD . MANTENER NIVELES
	  PUNTO DE VENTA .

	  OPTIMOS DE COMPETENCIA
	 

	 
	• GANAR RENTABILIDAD . PRODUCTOS CON

	 
	  MAYOR VALOR AÑADIDO Y MARGEN .

	 
	 

	 
	• DESARROLLO TECNOLOGICO : INTERNET .

	 
	 

	 
	• NEGOCIACIONES LOGISTICAS , PARA REDU-

	 
	  CIR COSTES LOGISTICOS .

	 
	 

	 
	• ACUERDOS DE DISTRIBUCION . JOINT-VEN-

	 
	  TURE .

	 
	 

	ESTRATEGIAS  FA
	ESTRATEGIAS  DA

	 
	 

	• CRECIMIENTO . BUSCAR EL CRECIMIENTO DE
	• REACTIVACION . DE LAS VENTAS Y SOBRE

	  LA EMPRESA PARA PODER SER MAS COM-
	  TODO DE LOS PRODUCTOS QUE MAS MAR-

	  PETITIVOS , A TRAVES DE ACUERDOS DE DIS-
	  GEN OFREZCAN .

	  TRIBUCIÓN CON OTROS FABRICANTES , GA-
	 

	  NANDO TAMBIEN EN CAPACIDAD DE NEGO-
	• CONTROL . DEL GASTO Y DE LA RENTABI-

	  CIACION .
	  LIDAD .

	 
	 

	• ADAPTABILIDAD . A LAS NUEVAS TENDEN-
	• COMPETENCIA . CONTROL DE ACTUACIO-

	  CIAS Y CAMBIOS DEMOGRAFICOS .
	  NES DE LA COMPETENCIA .

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 




Una  vez expresados , a modo de ejemplo , el análisis DAFO o FODA , tendríamos que considerar , a la hora de desarrollar dicho análisis con el cliente en cuestión , para el que se ha desarrollado el Plan de Cuentas , el determinar todas aquellas Debilidades , Amenazas , Fortalezas y Oportunidades , que puedan llevarnos a destacar las acciones necesarias para conseguir los mejores resultados . 
Como cada cliente es un mundo , el análisis DAFO de uno u otro puede ser muy distinto , y por tanto , las estrategias serán distintas y diferenciadas ,  también de uno a otro .




8.  CUENTA DE RESULTADOS / CUENTA DE CONTRIBUCIÓN Y      MARGENES COMERCIALES :
Si se dispone de los datos necesarios que pueda facilitar la empresa para poder elaborar una Cuenta de Resultado por Cliente o la Cuenta de Contribución y Márgenes Comerciales , o bien , si la empresa , confecciona dicha cuenta , y nos permite el tener disponibilidad de dichos datos , sería una información complementaria sumamente importante para conocer la realidad de la gestión económica que se realiza y se planifica con el cliente . Añadido al Plan de Cuentas es decisivo para conocer la actuación económica con el mismo , sabiendo que nos deja o aporta dicho cliente ( en términos de rentabilidad se entiende ) .
A continuación , y basándonos en las cuentas de resultados expresadas en el Tema General “ Los Estados Financieros ” , recogemos aquí un modelo de cuenta de contribución y márgenes comerciales :
	CLIENTE ………………………………………………
	Cifras reales año corriente
	Proyección inicial        Plan próximo año

	 
	 
	%
	 
	%

	 
	TOTAL
	DEL
	TOTAL
	DEL

	 
	U.M.
	TOTAL
	U.M.
	TOTAL

	 
	 
	 
	 
	 

	1.   Valor bruto de las ventas ( ingreso total ) .
	 
	 
	 
	 

	2.   Menos : descuentos facturados
	 
	 
	 
	 

	3.   Ingreso neto .
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	4.   Menos : costes de fabricación
	 
	 
	 
	 

	5.   Margen bruto del cliente .
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	6.   Menos : bonificaciones y promociones esp. negociadas.
	 
	 
	 
	 

	7.   Menos : costes directos de transporte
	 
	 
	 
	 

	8.   Menos : costes directos del equipo de ventas
	 
	 
	 
	 

	9.   Menos : costes directos de servicio
	 
	 
	 
	 

	10. Menos : costes directos de formación 
	 
	 
	 
	 

	11. Margen neto de contribución del cliente .
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	12. Menos : intereses de las partidas deudoras pendientes
	 
	 
	 
	 

	13. Menos : intereses de los stocks
	 
	 
	 
	 

	14. Margen bruto comercial .
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	15. Menos : asignaciones de carácter general :
	 
	 
	 
	 

	16.                                                                      Ventas
	 
	 
	 
	 

	17.                                                                      Marketing
	 
	 
	 
	 

	18.                                                                      Servicio
	 
	 
	 
	 

	19.                                                                      Distribución
	 
	 
	 
	 

	20.                                                                      Generales y
	 
	 
	 
	 

	                                                                 de administración
	 
	 
	 
	 

	21. Margen neto comercial .
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 



image5.emf
Participaciones por categorías ( conjunto del país 

vs GPC en el cliente ) . Datos del 2.0X1 .

25,60%

31,20%

7,60%

5,84%

3,12%

1,98%

24,66%

17,27%

4,66%

9,18%

6,23%

0,00%

2,74%

6,21%

0,00%

5,00%

10,00%

15,00%

20,00%

25,00%

30,00%

35,00%

TOTAL GELES DE BAÑO

TOTAL CAPILARES

TOTAL CORPORALES TOTAL DESODORANTES TOTAL TOILETRIES TOTAL INFANTIL

RESTO DE CATEGORIAS

Conjunto del país GPC en el cliente


image6.emf
Participaciones por categorías . % que sobre la 

categoría total país representa GPC . Datos del 2.0X1 

.

25,60%

31,20%

7,60%

1,98%

24,66%

3,48%

5,76%

0,00%

3,12%

5,84%

4,17%

12,02%

3,39%

7,97%

0,00%

5,00%

10,00%

15,00%

20,00%

25,00%

30,00%

35,00%

TOTAL GELES DE BAÑO

TOTAL CAPILARES

TOTAL CORPORALES

TOTAL DESODORANTES

TOTAL TOILETRIES

TOTAL INFANTIL

RESTO DE CATEGORIAS

% total de la Categoría en el conjunto del país

% de GPC en la categoria ( conjunto del país )


image7.emf
1ª 

Quincena

2ª 

Quincena

Promoción Reposición

Real

1ª 

Quincena

2ª 

Quincena

Promoción Reposición

Real

1ª 

Quincena

2ª 

Quincena

Promoción Reposición

Real

1ª 

Quincena

2ª 

Quincena

Promoción Reposición

Real

1ª 

Quincena

2ª 

Quincena

Promoción Reposición

Real

1ª 

Quincena

2ª 

Quincena

Promoción Reposición

Real

gel de baño verde

gel de baño azul

F + C 14.700

TOTAL GELES DE BAÑO

14.700

gomina ultra fuerte

F 8.653

mascarilla capilar

acondicionador

serum capilar

TOTAL CAPILARES

8.653

body milk rosa

crema corporal

aceite corporal

TOTAL CORPORALES

desodorante spray fresco

desodorante roll-on fresco

desodorante crema fresco

TOTAL DESODORANTES

colonia fresca de baño

champu familiar hierbas

F 8.738

TOTAL TOILETRIES

8.738

colonia infantil

LP 144 F + C 4.100

champu infantil

jabon liquido infantil

TOTAL INAFNTIL

144 4.100

novedad gel de baño blanco

LP 180 F + C 9.443

novedad deo spray blanco

LP 168 F + C 6.362

novedad deo roll-on blanco

LP 144 F + C 7.800

TOTAL NOVEDADES

492 9.443 7.800 6.362

1ª 

Quincena

2ª 

Quincena

Promoción Reposición

Real

1ª 

Quincena

2ª 

Quincena

Promoción Reposición

Real

1ª 

Quincena

2ª 

Quincena

Promoción Reposición

Real

1ª 

Quincena

2ª 

Quincena

Promoción Reposición

Real

1ª 

Quincena

2ª 

Quincena

Promoción Reposición

Real

1ª 

Quincena

2ª 

Quincena

Promoción Reposición

Real

gel de baño verde

F + C 13.350 F + C 14.000

gel de baño azul

F + C 13.919

TOTAL GELES DE BAÑO

13.350 13.919 14.000

gomina ultra fuerte

2ª- 50% 8.100

mascarilla capilar

acondicionador

serum capilar

TOTAL CAPILARES

8.100

body milk rosa

F + C 6.915

crema corporal

3 x 2 4.390

aceite corporal

TOTAL CORPORALES

4.390 6.915

desodorante spray fresco

Fn 10.900 F 7.311

desodorante roll-on fresco

F 13.548

desodorante crema fresco

TOTAL DESODORANTES

10.900 13.548

colonia fresca de baño

champu familiar hierbas

TOTAL TOILETRIES

colonia infantil

F + C 2.620

champu infantil

jabon liquido infantil

TOTAL INAFNTIL

novedad gel de baño blanco

Fn 8.820

novedad deo spray blanco

F + C 6.600

novedad deo roll-on blanco

F + C 5.186

TOTAL NOVEDADES

6.600 5.186

ACCION UNIDADES

ENERO FEBRERO

ACCION UNIDADES

MARZO ABRIL

ACCION UNIDADES ACCION UNIDADES

MAYO JUNIO

ACCION UNIDADES ACCION UNIDADES

JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

ACCION UNIDADES ACCION UNIDADES ACCION UNIDADES ACCION UNIDADES ACCION UNIDADES ACCION UNIDADES


image1.emf
0

100000

200000

300000

400000

500000

600000

700000

800000

900000

G.P.C

COMPETENCIA  A COMPETENCIA  B

COMPETENCIA  C COMPETENCIA  D

COMPETENCIA  E

AÑO 2.0X0 AÑO 2.0X1 PREVISION AÑO 2.0X2


image2.emf
0,00%

5,00%

10,00%

15,00%

20,00%

25,00%

G.P.C

COMPETENCIA  A COMPETENCIA  B COMPETENCIA  C COMPETENCIA  D COMPETENCIA  E

AÑO 2.0X0 AÑO 2.0X1 PREVISION AÑO 2.0X2


image3.emf
Facturación 2.0X1 de GPC en el cliente , por 

categorias 

25,60%

16,80%

14,05%

21,05%

12,50%

10,00%

TOTAL GELES DE BAÑO TOTAL CAPILARES

TOTAL CORPORALES TOTAL DESODORANTES

TOTAL TOILETRIES TOTAL INFANTIL


image4.emf
Previsión facturación 2.0X2 en el cliente , por 

categorías

23,10%

11,80%

10,05%

18,05%

9,50%

7,00%

20,50%

TOTAL GELES DE BAÑO TOTAL CAPILARES

TOTAL CORPORALES TOTAL DESODORANTES

TOTAL TOILETRIES TOTAL INFANTIL

TOTAL NOVEDADES 


