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Aprendizaje esperado:

Gobierno

de Chile

Se espera que el emprendedor obtenga conocimientos y aplicacion de la venta y sus

técnicas. Desarrollar un plan de ventas y su respectiva organizacion, sobre la base

de una red de ventas y de una zonificacion apropiada. Manejo de elaboracion de un

presupuesto. Cualificado para llevar adelante el control de gestion de ese

presupuesto.
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La Direccién de Ventas

La direccion de ventas, es una base fundamental del negocio; porque es el medio
para alcanzar los resultados economicos de la gestion realizada. Si la direccion es
ineficiente, los métodos de planeacién, organizacion y control no tendran el efecto
deseado. Este item es muy practico; ya que trata directamente con las personas y las
acciones comerciales. De las que depende el éxito o el fracaso del negocio.

Sin embargo, antes de profundizar en el tema es necesario tener claridad de las
caracteristicas del negocio y la oferta que se tiene al mercado. Para lo cual les dejo
un cuadro en los anexos (anexo 1) que los invito a completar. Para que tengan una

idea de como completarlo les dejo la siguiente guia:

Item Opciones Comentarios

Completar la descripcion del producto,
servicio o hibrido que estas ofreciendo al
Oferta al Producto/ mercado. Sus caracteristicas principales,
mercado Servicio/ Hibrido | etc. La idea es contar con informacion mas
completa de tu oferta. En caso de tener

varios productos, dividirlos por categorias.

Alimentos

electronicos, En caso se quiera agregar otra categoria al
Tipo de negocio | decorativos, tipo de negocio, incluirla en este espacio

delivery, fitness, como parte de lo que se quiere lograr.

etc.

Es muy importante tener claridad del

_ o alcance de nuestro negocio; es decir si
Fisico/ Digital/ _
Alcance . solo vendemos a una zona fisica, en el
Hibrido o o
mundo digital o con presencia digital y

alcance local. Esto nos ayudara a
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entender los gastos relacionados con

nuestro negocio.

B2B (clientes

empresa), B2C 5 . o
_ La gestion de clientes varia segun el tipo
y (clientes _ ) .
Gestion de de cliente que tienes. ¢ conoces qué
) personas) e _ ) )
Clientes o ) necesidades le solucionas a tus clientes?
hibridos (atiendo a i
¢,Cuales son?
personas como a

empresas)

Cuento con un

programa de De todos tus clientes, ¢ cuales te vuelven
Fidelizacién de fidelizacion/ No a comprar de manera constante? y ¢,qué
clientes cuento con un haces para mantener una relacién de

programa de largo plazo con ellosg,

fidelizacion

Tus ventas son por el mundo digital o de
Plan de ventas Digital/ Manual manera fisica. ¢ Qué acciones realizas

para mantener tu nivel de ventas?

¢,conoces el
monto de venta
mensual que ¢, Conoces tus costos ¢, Cuanto dinero
Presupuesto debes tener para | necesita ingresar al mes o al afio para
lograr un punto de | lograr un punto de equilibrio?
equilibrio/

utilidades?

Una vez completado el cuadro podra identificar las areas que tiene completas y las

gue le falta desarrollar. En el resto de este documento, encontrara la informacién
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necesaria para poder entender y completar cada item del cuadro. De esta manera
poder entender mejor su negocio y fortalecer sus ventas.

En términos generales la direccion de ventas es un proceso que establece:
e Una estrategia a seguir
e Fijas Objetivos

e FEjecutar y controlar los planes de accién

Todo negocio, sin importar que sea pequefio o grande tiene que tener clara su

direccién de ventas para poder garantizar la 6ptima gestion del negocio.
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