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MODULO IX
PROMOCION DE EMPRENDIMIENTOS CON ENFOQUE DE GENERO. PARTE 2
“Herramientas de gestion de empresa”

Este mddulo transfiere herramientas para una gestion de los emprendimientos y
la mejora de los procesos de comercializacion con enfoque en ventas.

Duracién: 24 horas (3 TALLERES)

Temario
BLOQUE 1
La Administracion de una empresa

Leccién 1: 3QUE ES UN EMPRENDIMIENTO O EMPRESA?
Leccién 2: LA SELECCION DEL EMPRENDIMIENTO O EMPRESA
Leccién 3: LA EMPRESA: RECURSOS Y SISTEMAS DE GESTION
Leccioén 4: EL PROCESO ADMINISTRATIVO

BLOQUE 2
Ventas

Leccidn 1;: EL PROCESO DE VENTAS
Leccion 2: EL VENDEDOR

QUE PERSIGUE EL MODULO (NUESTRO OBJETIVO)

El conjunto de lecciones consideradas en el Bloque 1 de este mddulo te
permitirdn conocer los elementos claves que considera la tarea de administrar
una empresa. Se frata de adentrarse en el mundo de los sistemas de gestidon
empresarial para tener a mano lecciones exitosas y recomendaciones bdsicas
que te ayuden a llevar los emprendimientos a buen puerto.

Adicionalmente el Bloque 2 te permitird organizar los procesos de venta que
permiten el desarrollo de tu emprendimiento o empresa. Perseguimos con esto
fortalecer los procesos de sostenibilidad que tienen como punto de partida los
procesos de comercializacién que parten de un enfoque de cliente.
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ESTRUCTURA DE DESARROLLO DE CONTENIDOS
BLOQUE 1

Taller 1 (8 horas)

Hora

Actividad Recursos sugeridos Técnica sugerida Tiempo

9:00

Bienvenida y reglas | Presentacion Presentacion expositiva. | 10 min

generales médulo powerpoint o uso de | Lenguaje simple, cdlido vy

papeldégrafos de | directo.

e Presentacion acuerdo a
facilitadores. disponibilidad de

e Presentacion de | glementos técnicos.
objetivo mddulo.

e Presentacion
agenda.

9:10

Identificacién de | Tarjetas y marcadores | Expositiva/participativa. 20 min

expectativas para el
Bloque 1 1. Uso de juego de

exposicion de
expectativas. Este
juego debe permitir
responder a la siguiente
interrogante: sCudl es
el futuro que deseas
para el
emprendimiento en el
que estds o deseas
involucrarte?@

Se ha de tratar de que
se lo caracterice a
detalle en el plazo de 5
anos  fomando en
cuenta los activos que
tendrd en términos de
infraestructura,
instrumentos de trabajo,
numero de
frabajadores, volumen
de ventas y generacion
de ingresos.

2. Revisar en conjunto
expectativas y
establecer cuales
pueden tener respuesta
y cudles no.

09:30

Identificacion de | Hoja de preguntas y | 1. Reflexion individual (5 | 20 min
saberes previos respuestas para uso minutos)

de la participante o | ¢ Qué cuadlidades
el participante acompanan a la
persona
emprendedora?
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e 3En tu criterio qué

elementos son centrales
a una buena gestidon
empresarial?
Las preguntas no se
comparten sino hasta el
final de la jornada. Se
propone que Luego de
la lectura del texto
compara las respuestas
con los aprendizajes
que obtengas del
Bloque 1.

2. Lectura recuadro
algunas ideas para
empezar... (5 minutos)

3. Reflexion  grupal (10
minutos)

9:50

Leccion 1: 3Qué es un
emprendimiento o
empresa?

Pizarra y marcadores.

Expositiva/ participativa. Se
realiza una exposicidon de
los contenidos establecidos
en la leccion.

define
base a

El facilitador
ejemplos con
contenido.

60 min

10:50

Reflexion colectiva

leccién 1

Pizarra, marcadores.
Fotocopias de lectura
leccidén

Se desarrollan las
actividades de  andlisis
establecidas para la
leccion. Se establece un
momento  de  reflexion
individual, uno de grupos y
una plenaria

30 min

11:20

Refrigerio

10 min

11:30

Dindmica:

Salén de trabajo

Se identifica dindmica que
permita reconocer virtudes
asociadas a
emprendedores.

30 min

12.00

Leccidn 2: La seleccidn
del emprendimiento o
empresa

Pizarra y marcadores.

Expositiva/ participativa. Se
realiza una exposicion de
los contenidos establecidos
en la leccion.

define
base a

El facilitador
ejemplos  con
contenido.

60 min

13:00

Almuerzo

14:30

Reflexion colectiva

Pizarra, marcadores.
Fotocopias de lectura

Se desarrollan las
actividades de  andlisis

60 min
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leccion 2 leccidén establecidas para la
leccion. Se establece un
momento  de  reflexion
individual, uno de grupos y
una plenaria

Se busca responder a
preguntas de andlisis de
factibiidad  considerando
entre ofras interrogante
sobre:

e :De qué tamano es el
mercado potfencial o
poblacién que se
pretende beneficiar?

e :;Qué parte de esa
poblacién se puede
atender con los
productos y servicios
generados con el
proyectoe Es decir,
scudl es la
participacion probable
y a cuanfos usuarios
/clientes se puede
atender en cada ano

del periodo de
evaluaciéon del
proyecto?

e Con qué estrategia se
puede lograr esa
participacion, o qué
mecanismos se
utilizardn para que la
poblacién hacia la que
va dirigido el proyecto
social ufilice los
productos y servicios
generados por el

mismo?
15:30 | Dindmica Salén Se identifican dindmica que | 15 min
permitan: movilizar la

energia de los y las
parficipantes para pasar a
un nuevo momento de

reflexion.

15:45 | Evaluacion en plenaria | Papelégrafos, Se promueve que se | 30 min
sobre las lecciones | marcadores. desarrolle una deliberacién
fratadas sobre cudles son los

aspectos mas

sobresalientes en relacion al
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contenido de las lecciones.
Se usa como insumo las
preguntas de  reflexion
propuestas al inicio de la

manana.
Taller 2 (8 horas)

Hora | Actividad Recursos sugeridos Técnica sugerida Tiempo
9:00 Bienvenida vy reglas | Presentacion Presentacion expositiva. | 10 min
generales powerpoint o uso de | Lenguaje simple, cdlido vy

papeldgrafos de | directo.
e Presentacion acuerdo a
facilitadores. disponibilidad de
» Presentacion de | elementos técnicos.
objetivo mddulo.
e Presentacién
agenda.
9:10 Recuperacién de temas | Tarjetas y marcadores | Expositiva/participativa. 15 min

fratados en taller previo
1. Recuperaciéon de ideas

centrales y aprendizajes

colectivos.
09:25 | Identificacién de | Hoja de preguntas y | 4. Reflexién individual (5 | 15 min
saberes previos respuestas para uso minutos) sobre
de la participante o | ¢ En tu criterio. 5Cudl es
el participante el elemento mds valioso

de una empresa?
Responde la pregunta y

andtala en tu
cuaderno.

e 3Cudles son las
unidades

departamentales que
usualmente tienen las
empresas?

e Se comparte
brevemente respuestas
y se sondean grados de
conocimiento sobre el
tema

9:40 Leccién 3: La empresa, | Pizarra y marcadores. | Expositiva/ participativa. Se | 60 min
recursos y sistemas de realiza una exposicidén de
gestion los contenidos establecidos
en la leccion.

El facilitador define
ejemplos con base a
contenido.
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10:50

Reflexion colectiva

lecciéon 3

Pizarra, marcadores.
Fotocopias de lectura
leccién

Se desarrollan las
actividades de  andlisis
establecidas para la
leccion. Se establece un
momento  de  reflexion
individual, uno de grupos y
una plenaria

30 min

11:20

Refrigerio

10 min

11:30

Dindmica:

Salén de trabajo

Se identifica dindmica que
permita promover
esquemas de frabagjo de
equipo

30 min

12.00

Leccion 4: El
administrativo

proceso

Pizarra y marcadores.

Expositiva/ participativa. Se
realiza una exposicidon de
los contenidos establecidos
en la leccion.

define
base a

El facilitador
ejemplos con
contenido.

60 min

13:00

Almuerzo

14:30

Reflexion colectiva

leccion 4

Pizarra, marcadores.
Fotocopias de lectura
leccidén

Se desarrollan las
actividades de  andlisis
establecidas para la
leccion. Se establece un
momento  de  reflexion
individual, uno de grupos y
una plenaria

60 min

15:30

Dindmica

Salén

Se identifican dindmica que
permitan: movilizar la
energia de los vy las
participantes para pasar a
un nuevo momento de
reflexion.

15 min

15:45

Evaluacidon en plenaria
sobre las lecciones
fratadas en el taller 2

Papeldgrafos,
marcadores.

Se promueve que se
desarrolle una deliberacién
sobre cudles son los
aspectos mas
sobresalientes en relacion all
contenido de las lecciones.

30 min

BLOQUE 2

Taller 3 (8 horas)

Hora

Actividad

Recursos sugeridos

Técnica sugerida

Tiempo
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9:00 Bienvenida y reglas | Presentacion Presentacion expositiva. | 10 min
generales powerpoint o uso de | Lenguaje simple, cdlido vy
papeldgrafos de | directo.
e Presentacion acuerdo a
facilitadores. disponibilidad de
e Presentacion de | elementos técnicos.
objetivo mddulo.
e Presentacién
agenda.
9:10 Identificacién de | Tarjetas y marcadores | Expositiva/participativa. 20 min
expectativas para el
Bloque 2 1. Uso de juego de
exposicion de
expectativas. Este
juego debe permitir
responder a la siguiente
interrogante: 3Qué
conoces  sobre los
procesos de venta?
Qué elementos en tu
criterio son claves para
el éxito de la
comercializacién de
productos o servicios
de un
emprendimiento?
3. Revisar en conjunto
expectativas y
establecer cuales
pueden tener respuesta
y cudles no.
09:25 | Identificacién de | Hoja de preguntas y | 1. Reflexion individual (5 | 15 min

saberes previos

respuestas para uso
de la participante o
el participante

minutos) sobre:

En base a fu idea de
emprendimiento o
emprendimiento

efectivo contesta las
siguientes preguntas:
squé canales tienes
definido para la
comercializacién de los
productos o servicios
que ofreces o
ofrecerds?, zcudles son
los requerimientos que
fienes que el cliente
espera que satisfagas?,
scémMo identificas estos
requerimientos 'y @
través de qué
mecanismos evaluas el
cumplimiento de estos
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para beneficio de los
clientese, scoémo
sintetizarias los objetivos
de calidad del
producto o servicio que
enfregas.

9:40

Leccion 1: El proceso de
ventas

Pizarra y marcadores.

Expositiva/ participativa. Se
realiza una exposiciéon de
los contenidos establecidos
en la leccion.

define
base a

El facilitador
ejemplos con
contenido.

60 min

10:50

Reflexion colectiva

leccion 1

Pizarra, marcadores.
Fotocopias de lectura
leccidén

Se desarrollan las
actividades de  andlisis
establecidas para la
leccion. Se establece un
momento de reflexion
individual, uno de grupos y
una plenaria

30 min

11:20

Refrigerio

10 min

11:30

Dindmica:

Salén de trabajo

Se identifica dindmica que
permita promover juegos
de roles que permitan ver
habilidades de ventas

30 min

12.00

Leccién 2: El vendedor

Pizarra y marcadores.

Expositiva/ participativa. Se
realiza una exposicidén de
los contenidos establecidos
en la leccion.

define
base a

El facilitador
ejemplos con
contenido.

60 min

13:00

Almuerzo

14:30

Reflexion colectiva

leccion 2

Pizarra, marcadores.
Fotocopias de lectura
leccidén

Se desarrollan las
actividades de  andlisis
establecidas para la
leccion. Se establece un
momento de reflexion
individual, uno de grupos y
una plenaria

60 min

15:30

Dindmica

Salén

Se identifican dindmica que
permitan: movilizar la
energia de los vy las
participantes para pasar a
un nuevo momento de
reflexion.

15 min




Guia metodolégica de promocién de emprendimientos con enfoque de género. Parte 2
Humberto Alexander Salazar Estacio

15:45 | Evaluacién en plenaria | Papelégrafos, Se promueve que se | 30 min
sobre las lecciones | marcadores. desarrolle una deliberacién
fratadas en el faller 3 sobre cudles son los

aspectos mds

sobresalientes en relacién al
contenido de las lecciones.
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EJE TRANSVERSAL BLOQUE 1
La administracion ética

La administracion de una empresa requiere definir principios. En la mayoria de
los casos los principios que rigen empresas y emprendimientos bdsicamente |a
eficacia y eficiencia administrativa que permiten generar lucro. No se ve mds
alléd de esto. No importa los medios que se usen si los fines se alcanzan. Esta
visiobn empresarial es la madre de todo descalabro posterior. En el bloque
entregaremos herramientas para le gestion administrativa de una empresa
pero no de cualquier empresa sino de una donde la ética sea rectora de las
relaciones, procesos y resultados.

Recuadro 1
Algunas ideas para empezar

El mundo cambia, a veces esos cambios son pequenos, se trata de
transformaciones que se producen al interior de una época y que no
cuestionan los pilares fundamentales de un momento histérico. En otros casos
asistimos a grandes tfransformaciones que generan verdaderos terremotos
sociales de los cuales nuevos sistemas de relacion se levanta y con ellos nuevos
valores que cuestionan aquellos que se sostenian en la época precedente.

No todo cambio deriva en evolucion. Quizd uno de los elementos que marcan
un cambio evolutivo es la incorporacion en lo nuevo que viene de elementos
gue desde una perspectiva ética ubiquen a los seres humanos como actores y
receptores directos de los beneficios que puede tener asociado la superaciéon
de lo viejo por lo nuevo.

En ese marco nos interesa confrontar aquellas ideas que plantean que “todo
se vale para obtener lo que se quiere”.

De la matriz que se configura desde esa idea fundante pocas cosas positivas
pueden esperarse. Por el contrario, esta idea de que todo vale es un buen
caldo de cultivo para provocar en las relaciones la consolidacion de la
corrupcion.

Es necesario entonces que las actividades que generan riqueza estdn
marcadas por principios éticos.

La palabra "ética" procede del término éthos, que significa hdbito o
costumbre. Aunque también tiene por significado el de modo de ser o
cardcter.

La ética es una expresion humana que da cuenta del desarrollo de los actos
humanos segun principios.
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La étfica es un concepto mds amplio que el de moral porque incluye un
principio activo de reconocimiento de como operan las normas y valores que
sustentan las relaciones humanas.

Si por su parte, la moral se define como el conjunto de principios, criterios,
normas y valores que dirigen nuestro comportamiento. La ética por su parte es
la encargada de discutir y fundamentar reflexivamente ese conjunto de
principios o normas que constituyen nuestra moral.

Apuntamos entonces a impulsar procesos de gestion administrativa
sustentados en la ética.

EJE TRANSVERSAL BLOQUE 2
El enfoque cliente

Los procesos de venta parten de un acuerdo étfico entre ofertante vy
demandante. Esto es que el producto o servicio que se disena, realiza y/o se
enfrega se lo produce bajo la consigna de fransferir el mejor producto o
servicio que sea posible. En la perspectiva de la gestion ética que se
promueve en esta guia. El enfoque cliente es fundamental pues los valores que
se construyen a partir de alli hablan de que nos interesa que aqguellos que
reciben el beneficio de lo que hacemos tengan el mds alto rendimiento de la
inversion que realizan.

Recuadro 1
Algunas ideas para empezar

El interés que el mundo empresarial a nivel global ha tenido en relacién al
control de la calidad se explica plenamente en relaciéon a un mercado de alto
grado de diversidad en la oferta y en relaciéon con una demanda cada vez
mds exigente y especializada.

La calidad por tanto puede definirse como el logro de la satisfaccion de los
clientes. Pero, squé caminos tenemos para que se produzca esta satisfaccion?
La respuesta que nos entrega la literatura sobre el tema es que debemos
establecer de forma adecuada los requisitos del cliente y desarrollar procesos
eficaces que garanticen que los resultados sean los mds dptimos.

Un sistema de ventas no puede pensarse por fuera del producto o servicio que
ofrecemos. Mientras mayor calidad posee el producto o servicio, mds grande
serd la ventana de oportunidades para los procesos de venta de los
productos.
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Es claro que también podriamos priorizar otros factores de venta como aquel
que juega con el precio o aquellos donde ofrecemos una cosa pero
entregamos otra.

En esta guia por el contrario nos interesa ofro camino.

Anadamos a esto que esta guia parte de un enfoque de género donde
perseguimos tener los temas de equidad de género en ftodo el proceso
incluido el de comercializaciéon. Esto nos exige pensar nuestros sistemas de
ventas desde una perspectiva que reconoce los temas de género que hemos
venido tratando
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BLOQUE 1
LA ADMINISTRACION DE UNA EMPRESA

Temario

Leccion 1: QUE ES UN EMPRENDIMIENTO O EMPRESA?
Leccion 2: LA SELECCION DEL EMPRENDIMIENTO O EMPRESA
Leccion 3: LA EMPRESA: RECURSOS Y SISTEMAS DE GESTION
Leccidén 4: EL PROCESO ADMINISTRATIVO

QUE PERSIGUE EL BLOQUE 1

El conjunto de lecciones consideradas en el Bloque 2 te permitirdn conocer los
elementos claves que considera la tarea de administrar una empresa. Se trata
de adentrarse en el mundo de los sistemas de gestion empresarial para tener a
mano lecciones exitosas y recomendaciones bdsicas que te ayuden a llevar
los emprendimientos a buen puerto.
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LECCION 1: ¢ QUE ES UN EMPRENDIMIENTO O EMPRESA?

Actividades a sugerir

e Investiga en libros o en internet sobre el papel que cumplen los coddigos de
ética para el impulso de empresas socialmente responsables

e 3Qué elementos definen la actitud emprendedora? Elabora dos pdrrafos y
comparte tus respuestas con tus companeras y companeros.

Las preguntas a resolver

El mundo del emprendimiento en un mundo de interrogantes. Las que nos
asaltan de partida son: 3Quién es una emprendedora o emprendedor?, 3qué
es una empresae, zqué recursos deben considerarse en la gestion de una
empresas, scémo puedo optimizar las actividades de mi empresa?, squé es el
proceso administrativo?e

Trataremos de responder estas interrogantes en esta leccion.

¢ Quién es una emprendedora o emprendedor?

Una PERSONA EMPRENDEDORA...
iSiempre quiere crecer! porque satisface

bien sus intereses y los intereses de los
demas de manera aceptable.

Esta persona tiene unas determinadas cualidades bdsicas que en entre otras
son:

e Innovacion

e Flexibilidad

e Dinamismo

e Asume riesgos
e Creatividad

Estd claro que existe mucha discusidon sobre cudles son las cualidades
prioritarias. El Centro Europeo de Empresas e Innovacion de Navarra por
ejemplo destaca que un emprendedor deberia evaluar los puntos fuertes y
débiles del listado que presentaremos para asi establecer las soluciones
adecuadas a sus carencias.
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Proponemos entonces que hagamos un diagndstico de cualidades
completando con una x como calificamos la existencia de la cualidad en
NOSotros.

¢, Qué tan presente esta cualidad en nosotros?

CUALIDAD ALTO MEDIO BAJO

e Creatividad.

e Autoconfianza.

e Capacidad de iniciativa.

¢ Actitud positiva hacia el
trabajo.

eCapacidad de asumir
riesgos y afrontarlos.

¢ Predisposicion hacia el
trabajo en equipo.

e Tenacidad.

¢ Expectativas de control.

e Capacidad de
organizacion y
planificacion.

¢ Orientacion comercial.

¢ Orientacion al logro.

e Tolerancia a la
frustracion.

e Perspectiva ética de
gestion

Recuadro

El Enfoque de género en la promocion de la pequeia empresa.
Abril 2009

AGENCIA SUIZA PARA EL DESARROLLO Y LA COOPERACION COSUDE
3En qué se diferencian pequenas empresarias y empresarios?

Las dificultades condicionadas por la situacidn de pobreza afectan tanto a
mujeres como hombres, sin embargo la mujer es mds vulnerable debido a la
existencia de desventajas propias al género, es decir que afectan Unicamente
a mujeres.

Las desventajas propias del género se deben a:

e disposiciones legales: p. ej., muchas mujeres necesitan la autorizacion de
un pariente masculino para llevar a cabo asuntos financieros o para
comprar tierras (y otras desventajas legales);

e normas socioculturales/ético morales: p.ej., en la mayoria de las culturas, las
ideas existentes sobre las actividades tipicas de mujeres y hombres limitan
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masivamente la eleccion de las actividades de la mujer; en ciertas culturas
esto ocurre debido a las habituales obligaciones domésticas de la mujer;

e obligaciones sociofamiliares de las mujeres: esto resulta, entre otros, en una
alta carga del trabajo de las mujeres, en una limitada libertad de eleccidén
de la localidad de las empresas y sectores y en una movilidad reducida;

e factores institucionales limitantes : p. €j., la baja representacion de los
intereses de la mujer en organizaciones de PME; la falta de acceso a
sistema s de informacién y a importantes redes profesionales; la falta de
acceso a instruccion y formacion profesional en sectores modernos vy
dindmicos.

¢Qué es una empresa?

Una EMPRESA es una organizacién conformada por personas con recursos
técnicos y financieros, mediante los cuales se trabaja en funciéon de la
produccidn de bienes o prestacion de servicios para satisfacer las necesidades
o deseos existentes en la sociedad.

Existen diferentes tipos de empresas.

En el libro: «iInfroduccion a la Administracion de Organizacionesy de Rafael Elio
De Zuani (2003) el autor propone la siguiente clasificacion:

Segun el Sector de Actividad:

1. Empresas del Sector Primario: Tambieén denominado extractivo, ya que
el elemento bdsico de la actividad se obtiene directamente de la
naturaleza: agricultura, ganaderia, caza, pesca, extraccidon de dridos,
agua, minerales, petrdleo, energia edlica, etc.

2. Empresas del Sector Secundario o Industrial: Se refiere a aquellas que
realizan algun proceso de fransformacién de la materia prima. Abarca
actividades tan diversas como la construccién, la éptica, la madereraq,
la textil, etc.

3. Empresas del Sector Terciario o de Servicios: Incluye a las empresas cuyo
principal elemento es la capacidad humana para realizar trabajos
fisicos o intelectuales. Comprende también una gran variedad de
empresas, como las de transporte, bancos, comercio, seguros, hoteleria,
asesorias, educacion, restaurantes, etc.

Segun la Propiedad del Capital:

1. Empresa Privada: La propiedad del capital estd en manos privadas.

2. Empresa Publica: Es el tipo de empresa en la que el capital le pertenece
al Estado, que puede ser Nacional, Provincial o Municipal.
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3. Empresa Mixta: Es el tipo de empresa en la que la propiedad del capital
es compartida entre el Estado y los particulares.

Segun el Ambito de Actividad:

1. Empresas Locales: Aquellas que operan en un pueblo, ciudad o
municipio.

2. Empresas Provinciales: Aquellas que operan en el dmbito geogrdfico de
una provincia o estado de un pais.

3. Empresas Regionales: Son aquellas cuyas ventas involucran a varias
provincias o regiones.

4. Empresas Nacionales: Cuando sus ventas se realizan en prdcticamente
todo el territorio de un pais o nacion.

5. Empresas Multinacionales: Cuando sus actividades se extienden a varios
paises y el destino de sus recursos puede ser cualquier pais.

Segun el Destino de los Beneficios:

1. Empresas con Animo de Lucro: Cuyos excedentes pasan a poder de los
propietarios, accionistas, etc.

2. Empresas sin Animo de Lucro: En este caso los excedentes se vuelcan a
la propia empresa para permitir su desarrollo.

Segun la Forma Juridica:

1. Unipersonal: El empresario o propietario, persona con capacidad legal
para ejercer el comercio, responde de forma ilimitada con todo su
patrimonio ante las personas que pudieran verse afectadas por el
accionar de la empresa.

2. Sociedad Colectiva: En este tipo de empresas de propiedad de mds de
una persona, los socios responden también de forma ilimitada con su
patrimonio, y existe participaciéon en la direccidon o gestion de la
empresa.

3. Cooperativas: No poseen dnimo de lucro y son constituidas para
satisfacer las necesidades o intereses socioecondmicos de los
cooperativistas, quienes también son a la vez frabajadores, y en algunos
casos también proveedores y clientes de la empresa.

4. Comanditarias: Poseen dos tipos de socios: a) los colectivos con la
caracteristica de la responsabilidad ilimitada, y los comanditarios cuya
responsabilidad se limita a la aportacién de capital efectuado.

5. Sociedad de Responsabilidad Limitada: Los socios propietarios de éstas
empresas tienen la caracteristica de asumir una responsabilidad de
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cardcter limitada, respondiendo solo por capital o patrimonio que
aportan a la empresa.

6. Sociedad Andnima: Tienen el cardcter de la responsabilidad limitada al
capital que aportan, pero poseen la alternativa de tener las puertas
abiertas a cualquier persona que desee adquirir acciones de |la
empresa. Por este camino, estas empresas pueden realizar ampliaciones
de capital, dentro de las normas que las regulan.

En el libro: «Negocios Exitososy, de Jack Fleitman y Mc Graw Hill (2000) se
propone la siguiente clasificaciéon por tamano

Segun el Tamano

1. Grandes Empresas: Se caracterizan por manejar capitales vy
financiamientos grandes, por lo general tienen instalaciones propias, sus
ventas son de varios millones de ddlares, tienen miles de empleados de
confianza vy sindicalizados, cuentan con un sistema de administraciéon y
operacion muy avanzado y pueden obtener lineas de crédito y
préstamos importantes con instituciones financieras nacionales e
infernacionales.

2. Medianas Empresas: En este tipo de empresas intervienen varios cientos
de personas y en algunos casos hasta miles, generalmente tienen
sindicato, hay dreas bien definidas con responsabilidades y funciones,
tienen sistemas y procedimientos automatizados.

3. Peqguenas Empresas: En términos generales, las pequenas empresas son
entidades independientes, creadas para ser rentables, que no
predominan en la industria a la que pertenecen, cuya venta anual en
valores no excede un determinado tope y el nUmero de personas que
las conforman no excede un determinado limite.

4. Microempresas: Por lo general, la empresa y la propiedad son de
propiedad individual, los sistemas de fabricacion son prdcticamente
artesanales, la maquinaria y el equipo son elementales y reducidos, los
asuntos relacionados con la administracion, produccidén, ventas y
finanzas son elementales y reducidos y el director o propietario puede
atenderlos personalmente.

Actividades de andlisis

1. Revisa el texto sobre emprendedores hombres y mujeres. Elabora un ensayo
corto donde reflejes tu opinién sobre los datos presentados.

2. Si tienes interés visita el enlace:
http://www.promonegocios.net/empresa/tipos-empresa.html alli
encontraras la descripcion que presentamos relativa a tipos de empresas y
puedes navegar por el sitio mirando otfras temdaticas que te resulten de
interés.

3. Define 5 o 6 principios que serdn la base del cddigo de étfica de tu
emprendimiento. Comparte estos principios con fus companeras y
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companeros. Que el intercambio te ayude a precisar tu declaracion
empresarial de principios.
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LECCION 2: LA SELECCION DEL EMPRENDIMIENTO O EMPRESA

Actividades a sugerir

e 5Qué define el concepto factibilidad? Busca en el diccionario la respuesta
a la pregunta.

e slaidea de emprendimiento o empresa que tengo en mente es factible?
2Como reconozco si es adecuada? Escribe tu respuesta y al final coteja la
misma con el contenido de la leccion.

La factibilidad de una iniciativa

Preguntarse sobre la factibiidad en definitiva es interrogarse sobre las
perspectivas que tiene mi idea o iniciativa de obtener los rendimientos que
aspiramos de la misma.

Para poder definir si una idea tendrd el éxito esperado necesitamos impulsar
un proceso de recopilacion y andlisis de informacion. Se requiere considerar
entre otros dmbitos bdsicos el legal, administrativo, estratégico y financiero.

También es importante identificar los niveles de factibiidad para tener la
capacidad de detectar las inconsistencias de la definicion y caracteristicas de
la iniciativa respecto de la estrategia seleccionada. Esto significa que en el
gjercicio que pongamos en marcha debemos tomar en cuenta para el
procesamiento de la informacion:

e La misidon y vision que tienen o queremos dar a la iniciativa

e Los valores que definen la cultura organizacional que se persigue construir.
e Las habilidades clave de partida.

e Eltipo y expectativas de la poblacion que se pretende atender.

En términos de establecer la factibilidad de mercado es importante realizar
una proyeccioén sobre los ingresos y beneficios que generard la iniciativa. El
Instituto  Tecnoldégico de Monterrey en su texto para el Diplomado
“Emprendedores para el Desarrollo Social” destaca que debemos para esto
procurar responder a tres preguntas:

1. sDe qué tamano es el mercado potencial o poblacién que se pretende
beneficiare

2. 3Qué parte de esa poblacidon se puede atender con los productos vy
servicios generados con el proyecto? Es decir, 3cudl es la participacion
probable y a cuantos usuarios /clientes se puede atender en cada ano del
periodo de evaluacién del proyecto?

3. Con qué estrategia se puede lograr esa participacién, o qué mecanismos
se utilizardn para que la poblacién hacia la que va dirigido el proyecto
social utilice los productos y servicios generados por el mismo?
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Recuadrro
Los casos de diez emprendedores que crearon negocios rentables en 2006

Diario el Clarin. Cecilia de Castro.
cdecastro@clarin.com

Algunos descubrieron una oportunidad por azar. Otros supieron aprovechar su
experiencia como empleados. No faltan los que transformaron su vocacién en
un emprendimiento exitoso.

Una ex jugadora de la seleccidn argentina que ahora disena ropa de hockey
y la vende en Europa, un sobrino ejemplar que le mandaba encomiendas con
golosinas a su tia instalada en Espana y termind exportando conteiners, un
artista que aprovechd su vocacion y ahora vende Santas y renos a los Estados
Unidos y un pequeno empresario que ofrece ataldes de diseno pintfados a
gusto del cliente.

Esos son algunos de los diez casos elegidos entre las historias de
emprendedores publicadas en el suplemento econdmico de Clarin en 2006.

También estdn los que aguzaron su ingenio para fransformar un negocio
comun y corriente en un emprendimiento original y rentable.

Unos planificaron su crecimiento paso a paso; a otfros el éxito los tomd por
sorpresa. Pero ninguno desaprovechd la oportunidad.

Miremos el caso de una emprendedora exitosa...

Del héckey a la empresa

El revés era la mejor pegada de Maria Paula Castelli (33) cuando jugaba en la
Seleccion argentina de héckey. Varios anos después de despedirse de las
canchas, Castelli disena y vende remeras, buzos y camperas de hockey.

Acd y en Europa las prendas llevan pegadas las efiquetas con el nombre del
emprendimiento: Reves, en homenaje a su golpe.

"En los torneos internacionales siempre me llamaba la atencidon el
merchandising. Habia tazas, biromes, remeras”, una costumbre que faltaba en
el pais.
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"En 1998, cuando quedé afuera de la seleccion, decidi encarar este
emprendimiento ligado al hdockey". Reves nacidé con una inversion de cinco mil
pesos, "el dinero que tenia ahorrado de las becas que me daban por jugar en
la seleccion”.

El negocio crecid: desde hace tres anos todas las categorias de la seleccion
espanola de hockey se visten con Reves.

"Me instalé en Espana en enero de 2002, después del quinto presidente”,
cuenta desde Barcelona. Alli tfrabaja con su socia, la ex jugadora de la
seleccion espanola, Sonia de Ignacio-Simé (35). Las dos se conocieron en la
cancha, empunando un palo de hdckey y tratando de embocar la pelota en
arcos opuestos.

Hoy "el setenta por ciento de nuestros productos se exporta desde la Argentina
directo a Barcelona". Desde alli lo distribuyen a Alemania, Holanda, Bélgica,
Francia, Inglaterra, Irlanda, Suiza, Austria e Italia.

Lo que se dice un negocio redondo, del derecho y del revés.

¢ Qué metodologia puedo utilizar para hacer un estudio de mercado?

Para efectuar un estudio de mercado Laura Campos del Tecnolégico de
Monterrey sugiere:

Definir los objetivos del estudio

Especificar las necesidades de informacion

Especificar las fuentes de informacion

Buscar informacién secundaria interna y externa

Seleccionar las fuentes primarias y disenar los instrumentos de recopilacion
de informacidn

f. Hacer las proyecciones de ventas para el periodo de evaluacion definido
en la formulaciéon del proyecto.

® a0 00

En términos de mecanismos que podemos tomar en cuenta para recuperar la
informacidén tenemos:

1. Encuestas. Se debe preferir preguntas cerradas y formularios cortos.
2. Entrevistas. Tienen un énfasis mds cualitativo. Buscan obtener informacion de
expertos , competidores, distribuidores, proveedores y posibles clientes.

Los resultados del estudio deben apuntar a permitirnos una toma de decision
que se desarrolle en relacidon a dos campos generales.

i) La identificacion de las proyecciones de ingresos que nos permite
establecer el costo de oportunidad; vy,
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i) La identificacion de necesidades de expresas de recursos que
puestas al servicio de la iniciativa permitan obtener los beneficios
que se esperan de la misma.

Laura campos destaca que definir la factibilidad técnica significa responder a
la pregunta: gqué requisitos de calidad espera la poblacién beneficiada que
cumplan los servicios que ofertamos?2. Esto va a delinear el tipo de tecnologia
gue debemos aplicar al proceso de produccion.

Al respecto de la factibilidad técnica o de operacion necesitamos conocer:

1. 5Qué recursos se necesitan para realizar el proyecto?
2. zSon esos recursos accesibles a nosotrose
3. 3Cudnto cuestan los recursos requeridos?

Es importante a propdsito de la respuesta a estas preguntas considerar
elementos como:

i) el tamano y la ubicaciéon del lugar donde se desarrollard la
produccion

ii) las instalaciones, maquinaria y equipo segun el giro del negocio.

iii) la cantidad y calidod de las materias primas necesarias
identificando para esto las fuentes de abasto, las normas de calidad

requeridas y los proveedores que puedan satisfacer los
requerimientos.
iv) el tipo y la canfidad de personas que requerimos involucrar en el

proceso de produccion y distribucion.

Con base a la revision de estos criterios podremos tener unas lineas de
informacién bdsicas para establecer nuestro plan de inversiones y la
caracterizaciéon de los gastos de produccion asociados a costos directos
como materia prima y mano de obra; y ofros costos de produccién como
energia eléctrica, mantenimiento de maquinaria, gastos generales, costos por
depreciacion del equipo.

También podremos determinar ofros costos que no estdn vinculados de forma
directa a la produccién pero que son parte del costo del producto y que
tienen que ver fundamentalmente con gastos de administracién, distribucion,
comunicacion y otros.

La valoracion de resultados

Basicamente en términos de emprendimientos de cardcter econdmico lo que
se busca es establecer la relacidon entre ingresos y gastos para saber si el
resulfado que tendremos es el que arroja el mayor rendimiento a los recursos
que asignemos.
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El estudio de mercado nos puede dar una idea de ingresos que debemos
valorar en el tiempo.

Podemos usar un cuadro como el que sigue fomado del texto: Emprendedores
para el Desarrollo Social del Instituto Tecnoldgico de Monterrey:

INGRESOS

Ingresos del proyecto derivados del estudio de mercado

Concepto o* 1 2 3 4 5

Unidades vendidas

Precio por unidad

Ingresos totales

* En el periodo 0 no hay ingresos, es una etapa de conformacién del negocio.

GASTOS

Inversiones del proyecto derivados del estudio técnico

CONCEPTO 0* 1 2 3 4 5

Terreno y local

Magquinaria y
equipo

Costos de
fransporte

Equipamiento de
oficina
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Total

* En el periodo 0 pueden existir gastos propios a la etapa de conformacion del

negocio.

Gastos de produccién derivados del estudio técnico

Concepto O* 3 4 5
Materia prima 1

Materia prima 2

Mano de obra

Total de costo

directo por unidad

Gastos integrados

Concepto O* 3 4 5
Gastos de

produccion

Gastos de

Administracion

Gastos de venta
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Total

Las tablas nos permiten ver que los ingresos y los gastos requieren ser valorados
en el tiempo. Una inversion necesita definir si los rendimientos esperados en el
tiempo son aquellos que satisfacen las expectativas de los que invierten.

Una formula bdsica para conocer lo que se denomina Utilidad neta es al valor
de los ingresos restar costos y gastos de produccion, gastos de administracion,
gastos de venta, gastos financieros, impuestos y reparto de utilidades.

Actividades de aplicacion

1. Aplica las tablas presentadas arriba para la valoracién de tu idea de
emprendimiento o empresa o tu iniciativa concreta. Con base a los
resultados de la tabla desarrolla un andlisis donde evalues tu proyecto.
Averigua las tasas de inversion a plazo fijo que dan los bancos. Compara si
el rendimiento de tu inversion es superior o inferior a lo que obtendrias de
tener los recursos a plazo fijo.
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LECCION 3: LA EMPRESA: RECURSOS Y SISTEMAS DE GESTION

Actividades a sugerir

e En tu criterio. 3Cudl es el elemento mds valioso de una empresa? Responde
la pregunta y andtala en tu cuaderno.

e 3Cudles son las unidades departamentales que usualmente fienen las
empresase Coteja tu respuesta con el contenido de la leccion

¢ Qué es lo mads valioso de una empresa o emprendimiento?

Las empresas las hacen las personas. El gran cambio de la época industrial a la
época informacional en la que nos encontramos es que las personas dejan de
ser un recurso asimilable a otros como las mdaquinas para convertirse en el
elemento central de la generacién de valor para una empresa. Las personas
no son recursos en la loégica de administracion ética que la nueva época
exige.

De esta manera una empresa o emprendimiento tendrd éxito en la medida
que cuente con equipos humanos que tengan las competencias y destrezas
necesarias para responder de forma acertada a las necesidades y
requerimientos que establece el giro de negocio de la empresa.

Por ofra parte, el éxito dependerd de que el liderazgo al frente del
emprendimiento sea capaz de canalizar las capacidades de |las personas que
se involucran en la gestion de la empresa.

Recuadro

Los hombres son mejores lideres que las mujeres...

La aofirmaciéon de arriba es falsa. No hay pruebas a favor del mito de que los hombres
son mejores lideres que las mujeres.

Lo que indican las pruebas es que las semejanzas en el estilo de liderazgo de hombres
y mujeres compensan las diferencias. Cuando hay diferencias, favorecen a las
mujeres, no a los hombres. En los estudios se muestra que las mujeres lideres,
calificadas por sus companeros, subordinados y jefes, obtienen puntuaciones mds
altas que los hombres en casi todas las dimensiones importantes: fijacion de metas,
motivacién, fomento de la comunicacién, producir trabajo de calidad, escucha a los
demds y fungir como mentoras.

Las mujeres suelen adoptar un estilo de liderazgo mds democrdtico. Alientan la
participaciéon, comparten el poder y la informacién y tratan de fortalecer el
sentimiento de valia de los seguidores. Prefieren dirigir por inclusion y confiar en su
carisma, destreza, contactos y capacidades de frato personal para influir en los
demds. Por su parte, los hombres se inclinan mas a tener un estilo directivo de mando
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y control. Toman como su base de influencia la autoridad formal de su puesto
administrativo.

En las organizaciones actuales, la flexibilidad, el trabajo en equipo, la confianza y la
participacion de la informacidn sustituyen a las estructuras rigidas, el individualismo
competitivo, el control y el secreto. Los mejores lideres escuchan, motivan y apoyan a
su personal; es decir, despliegan su inteligencia emocional. Ademds las mujeres,
comparadas con los hombres, tienen puntuaciones un tanto mds elevadas en esa
forma de infeligencia. Como ejemplo concreto, el uso generdlizado en las
organizaciones de equipos multidisciplinarios significa que los lideres eficaces deben
ser negociadores diestros. Los estilos de liderazgo que adoptan las mujeres las hacen
mejores para las negociaciones, pues las fratan en el contexto de una relacion
continua y se esfuerzan para que la otra parte gane ante sus ojos ante los demds.

Fuente: R. Shape "As Leaders, Women Rule", en Business Week, 20 de noviembre de
2000. Pp 75-84. H. Fisher "The Natural Talents of Women and How They Are Changing the
World", New York, Ballentine, 2000, "Gender and Leadership Style: A Meta-Analysis" en
Psychological Bulletin, septiembre 1990. Mirar en
http://www.coscatl.com/articulos/hombres-mejores-lideres.ntm

¢ Qué recursos se tienen que tomar en cuenta para la conformacion de una
empresa?

\ Recursos Dinero, aharras,
Financieros / crédito

Conocimientos
tecnicos, maguinaria,
eguipos

Herramientas
¥ equipos

Materias Elermentos para |a
elaboracion de

productos

primas

X Don, habilidades
Conocimisnto adquiridas,

experiencia

¢Qué actividades realizan las empresas con base a sus recursos?
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Como revisamos no existe un tipo Unico de empresa. Dada la diversidad de
giros empresariales una empresa puede tener que desarrollar actividades muy
distintas. Sin embargo, existen también actividades que son, de alguna
manera generales, a una buena parte de emprendimientos:

e Investigar el mercado

e Comprar materia prima

o Llevar cuentas

e Pagarimpuestos

e Planificar el trabajo

e FElaborar el producto / brindar el servicio

e Vender productos / servicios

e Buscar financiamiento

e Vender

e Seleccionar, contratar y manejar personal

¢Como se organizan las empresas?

Las empresas suelen segun el tipo empresarial al que se pertenecen
organizarse por dreas. Miremos |os siguientes esquemas de resumen

Esquema 1
Empresa industrial

Inventario de Elaboracién de
insumos presupuestos
Compra de Busqueda de

materia prima

Manejo de
produccion
Area de
produccion

Control de calidad

Manejo de
inventarios

Inventario de
maquinaria y
tecnologia

financiamiento

Registro de
cuentas

Area de finanzas

Cuentas por
cobrar

Andlisis de
costos

Relaciones
publicas con
clientes
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Atencidn a las
necesidades del
personal

Asignacion de
funciones

Entrenamiento y
motivacion de

personal
Area de personal

Analisis de
puestos de trabajo

Seleccién y
vinculacién de
trabajadores/as

Manejo de
competencias

Investigacion del
mercado

Planeacién del

mercado
) Publicidad
Area de
mercadeo y
ventas

Andlisis de la
competencia

Politicas de
ventas

Segmentacion
de mercado

Esquema 2
Empresa Comercial

Inventario de
insumos

Compra de
productos

Almacenamiento

Elaboracion de
presupuestos

Blsqueda de
financiamiento

) Registro de
) de mercancia cuentas
Area de ;
produccién Area de Finanzas
Entrega de Cobro de
mercancia cuentas por
cobrar
Empaque Analisis de
costos
Control de calidad Relaciones
publicas

Atencién a las
necesidades del
personal

Asignacion de
funciones

Entrenamiento y
motivacion de

personal
Area de personal

Andlisis de
puestos de trabajo

Seleccién y
vinculacién de
trabajadores/as

Manejo de
competencias

Investigacion del
mercado

Planeacidn del

mercado
) Publicidad
Area de
mercadeo y
ventas

Andlisis de la
competencia

Politicas de
ventas

Segmentacién
de mercado
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Esquema 3
Empresa Servicios

Compra de
materiales e
insumos
Compra de
equipos
Area de
produccion

Prestacion de
servicio

Control de calidad

Elaboracion de
presupuestos

Busqueda de
financiamiento

Registro de
cuentas
Area de Finanzas
Cobro de
cuentas por
cobrar

Andlisis de
costos

Relaciones
publicas

Atencidn a las
necesidades del
personal

Asignacion de
funciones

Entrenamiento y
motivacion de
personal
Area de personal

Analisis de
puestos de trabajo

Seleccién y
vinculacién de
trabajadores/as

Manejo de
competencias

Investigacidn del
mercado

Planeacién del

mercado
i Publicidad
Area de
mercadeo y
ventas

Andlisis de la
competencia

Politicas de
ventas

Segmentacion
de mercado
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Actividades de aplicacion

Disena tu emprendimiento o analiza tu empresa desde los recursos con los que
cuentas. Haz una evaluacion sobre qué recursos tienes actualmente y que
recursos te hacen falta en relacion al tipo de empresa en la que te vas a
involucrar. Haz este ejercicio de forma detallada tomando en cuenta:

1. La gente conla que cuentas y la gente que requerirds.

2. Toma un tiempo para pensar en las capacidades que requieres tener en fi
y en la gente que te acompana para conseguir los resultados que
persigues. Es decir valora el conocimiento necesario donde ubiques con
claridad las habilidades adquiridas y al experiencia que vas a necesitar.

3. Define con que recursos financieros cuentas para emprender la tarea y a
partir de alli valora si requieres crédito pensando siempre que tengas luego
los ingresos necesarios para cubrirlo.

4. Establece que herramientas, equipos e insumos bdsicos actuales vy
potenciales son necesarios para el desarrollo de tu emprendimiento o
empresa.
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LECCION 4: EL PROCESO ADMINISTRATIVO

Actividades a sugerir

e Flabora un cuestionario con 5 preguntas relativas a los procesos de
administracién. Al final de la leccion contesta las preguntas que se
resolvieron a partir del contenido. Si existiesen preguntas no resueltas
investiga por tu cuenta para completar la informacion.

e Haz una entfrevista a un emprendedor que trabaje en un tema parecido al
de tu idea de emprendimiento o emprendimiento efectivo. Consulta sobre
los procesos administrativos y sus lecciones aprendidas y dificultades
encontradas. Sintetiza los resultados de tu enfrevista.

Hacia un modelo de administracion por procesos

Cuando miramos la administracion de los sistemas de gestion desde una
perspectiva integral nos vemos obligados a reconocer que existen distintas
dimensiones que deben ser consideradas. Sintetizamos estas dimensiones en el
siguiente esquema:

ELEMENTOS
DEL PROCESO
ADMINISTRATIVO

3. Dirigir

\ 2. Organizar

1. Planfficar
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Para Recuadro

La perspectiva de género en la empresa
Tomado de la guia: empresas de mujeres, empresas exitosas

La incorporacion de la perspectiva de género en las relaciones al interior de la
empresa es un proceso que comprende la participacion de mujeres y hombres
por igual y no puede prescindirse de una de las partes. Por tanto, es un
proceso que requiere de tiempo y que debe incidir en todas y todos los
integrantes de la unidad productiva, con diferencias de grado en su impacto,
ya que cada grupo de personas es heterogéneo y posee distintas
percepciones, objetivos e intereses.

e La comprension adecuada sobre el alcance del reto de trabajar con
perspectiva de género en las empresas de mujeres requiere partir de los
siguientes aspectos:

e Reconocer las relaciones inequitativas entre los sexos al interior de las
organizaciones productivas y que afectan en mayor medida a las mujeres.

e Combatirla falta de equidad, visibilizando las diferencias en el acceso a los
puestos de decision y el contfrol de los recursos que intervienen en el
proceso productivo. Esto es mds evidente en las empresas familiares que
limitan la toma de decisiones, aun cuando sean ellas quienes realizan el
trabajo de organizacién y direccidon de las empresas.

e Involucrar a mujeres y hombres en actividades que motiven relaciones mds
equitativas y constructivas en el proceso de produccion.

e Establecer en un plano de equidad e igualdad de oportunidades entre
mujeres y hombres, el disfrute de las condiciones, las remuneraciones, los
procesos de formacién, el acceso de toma de decisiones y, en general, la
puesta en marcha de prdcticas que beneficien a la empresa.

Un elemento indispensable para alcanzar la equidad de género en las
empresas administradas por mujeres es reconocer que las posibilidades de
desarrollo de muchas de sus empleadas depende la forma en que nos
corresponsabilicemos en el tfrabajo productivo (el que se realiza en la empresa,
el comercio o la oficina) con el trabajo productivo que se lleva a cabo
cotidionamente en el hogar y cuyo principal supuesto, fradicionalmente
difundido, es que se tfrata de trabajo “de las mujeres”.

Lorena Aguilar senala que trabajar desde una perspectiva de género significa
que, de manera incluyente, se reconozcan las desigualdades que existen en
las relaciones de poder entre mujeres y hombres a fin de implementar
acciones y procesos que permitan disminuir al méximo estas situaciones de
desigualdad, y propicien una convivencia y colaboracion equitativas.

Los procesos de frabajo se han construido histéricamente con base en una
serie de valores, simbolos y consideraciones de poder que han marcado
rumbos distintos de lo que es socialmente permisible y aceptable para mujeres
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y hombres. Por ello, la empresa se ha considerado, en términos culturales, un
espacio propio de los hombres, construido y pensado por y para ellos
conforme a sus necesidades y condiciones. La incursion relativamente reciente
de las mujeres en este espacio “reservado” se ha dado con dificultades de
diversa indole.

Sin embargo, a pesar de las limitantes familiares y culturales que caracterizan
la inequidad de género, las mujeres estdn participando de manera cada vez
mas activa en los procesos productivos y generando con ello productos,
servicios y empleos.

De esta manera se vuelve necesario respaldar la labor de las mujeres en el
dmbito empresarial, a fin de fomentar la igualdad tanto en el trato y en el
acceso a los servicios, como en las ofertas y demandas, generando un
ambiente de competencia equitativo entre empresarias y empresarios de
rubros similares, sin ninguna distincidon por motivos de género.

La planificacion

\ Deseos /—\c',Adéndeqtiemlbgar‘? 4

4 v

) Realidad /—\(‘,Adérﬂepodr‘éllegarpmmblemnte?/

U /—\écérmdebofacerb?

i

v

¢ Qué es la planificacion?

Podemos definir la planificaciobn como el conjunto de decisiones que me
permiten identificar a donde quiero llegar, a donde podré llegar y como debo
hacerlo. Es decir podemos decir que la planificacion es el conjunto de pasos
gue me permitirdn convertir mis deseos en realidad.

Preguntas orientadoras son:
¢Cudl_es_el_futuro_deseable_de_mi_empresa_?
¢Cudl_es_su_ futuro_ probable_?

Por ofra parte, habrd que preguntarse sobre cuales son los elementos para
una buena planificacion.

Los diferentes textos que se plantean sobre esto destacan como respuesta a la
inferrogante anterior lo siguiente:
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Realista, completo y acertado.

Bien definidos para lograr el

cumplimiento de metas.

Para medir el logro de los objetivos.

¢ Qué es readlizar un diagnéstico?

Es analizar el entorno interno y externo de la iniciativa o emprendimiento. Se
frata de identificar el punto de partida y las condiciones que definen el
entorno en el que se desarrolla la empresa.

¢ Qué debo considerar en relacion a objetivos y estrategias?

Primero debo saber diferenciar entre tipos de objetivos

Se planifica a
més de 1 afio

Para establecer los objetivos debo considerar:
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Primero, 3qué voy a hacer?, luego, sdonde lo voy a hacer?, tercero zquién
me ayudard a hacerlo?, cuarto 3como lo voy a hacer?, finalmente scudndo y
en cuanto tiempo lo voy a hacer?

¢Y las estrategias?

Hay muchos caminos que llevan a un mismo objetivo. Entonces las estrategias
son las acciones que me propongo realizar para lograr mis objetivos. Por eso
debo evaluar que beneficio e inconvenientes tienen cada una de las
estrategias seleccionadas y solo alli podré escoger la mejor estrategia.

¢Qué hay de la evaluacion?

La evaluaciéon se establece a partir de criterios, estos, son los que permiten
identificar si la planificaciéon fue implementada de forma acertada.

La evaluacién nos permitird identificar de manera general si se cumplieron los
objetivos, los tiempos y se hizo lo previsto con los recursos asignados.

Tomando en cuenta lo descrito sinteticemos:

¢COMO PLANIFICO EN
Vil EVIPRESA?

- Realizo un diagnostico de las necesidades y del entorno
de la empresa.

- Determino cuales son los objetivos a corto, mediano y
largo plazo.

. ldentifico las estrategias a seguir para cumplir los
objetivos determinados.

- Determino los criterios de evaluacion para los planes
que pienso realizar en mi empresa.

¢ Qué considera la organizacion de la empresa?

5QUE ES ESTO DE LA ORGANIZACION?Z Es el ordenamiento de los recursos y
departamentos de la empresa para facilitar el logro de sus objetivos.
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Miremos los grdficos para considerar los factores que debemos tomar en
cuenta:

1 ESPACIO

Un lugar para cada
cosa
y cada cosa en su
lugar

TIEMPO

Definir el tiempo
especifico para
cada tarea

y cada tarea a su
debido tiempo

3. RECURSO HUMANGO

cada Ny
persona y cada
persona en su
cargo.

[
Un cargo para i f @
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4. DINERO

Distribucion

eficiente de los
Ingresos para obtener
el mayor rendimiento
posible.

5 TRABAJO

Escogiendo la secuencia
mas adecuada para
realizar mas actividades,
hacerlas bien y en el
menor tiempo posible.

El proceso productivo

Este estd determinado por: la maquinaria, equipos y herramientas existentes,
las instalaciones, la distribucidn fisica, la localizacién.

Es importante a propdsito de la organizaciéon del proceso productivo detallar
las maquinarias, equipos y herramientas, equipos de fransporte, vehiculos, etc.
Necesarios para llevar a cabo los objetivos del proyecto.

En relacion con las instalaciones es importante indicar las caracteristicas, valor,
tamano de las mismas. Se debe especificar si se posee via de acceso o si es
necesaria la adecuaciéon de instalaciones para el tipo de actividad que el
proyecto realiza.

¢Qué implica dirigir?

En primer lugar implica fomar en cuenta algunos elementos que se sintetizan
Como sigue:
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e Comunicando efectivamente sobre las metas a lograr y estrategias a
aplicar.

e Motivando al equipo de tfrabagjo.

e Ejerciendo autoridad con entusiasmo y respeto.

e Tomando decisiones mediante una debida informacion previa.

En términos de comunicacion debemos considerar:

I
557

EJEMPLOS DE
COMUNICACION

)\

1)

By

Finalmente es importante tomar en cuenta que dirigir significa tomar
decisiones:
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¢COMO DECIDO?

@ Identifico lae altarnativas
que tsngo para esooger.

- Sus ventajas

- Sus inconvenientes

- Sus riesgos

- Hl resultado esperado

@ Comparo las difsrentes
alternativas.

@ Esoojo la alternativa que ofrezoa los mayores bensficios
y tanga menores riesgos.

La ejecucién del trabajo

Ejecutar es orientar, coordinar y cumplir con las actividades planificadas por la
empresa en busca de los objefivos trazados. Implica tomar en cuenta
caracteristicas como:

Entusiasmo
Responsabilidad
Disposicion para orientar
Trabajo en equipo
Comunicacion efectiva.

AR S e

En el proceso mismo de ejecucion se debe considerar:

1. Promover la participaciéon de todas las personas afectadas por una
decisiéon

2. Lliderar alos infegrantes de la empresa para que hagan su mejor esfuerzo.

Ser un activo promotor de motivacion.

4. Comunicar con efectividad los objetivos planteados y las actividades a
ejecutar.

w
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5. Desarrollar las capacidades de los miembros para que realicen todo su
potencial.

6. Recompensar con reconocimientos por un frabajo bien hecho.

7. Revisar los esfuerzos de la ejecucion a la luz de los resultados del control

¢Para que controlar?

= Porgue es importante:
e Conocer si los planes se estan cumpliendo.
e Comparar planes con los resultados
obtenidos.

» Corregir desviaciones sobre la ejecucion del

proceso.

ELEMENTOS
BASICOS DE CONTROL

Establecer parametros
Supervisar

Comparar metas con resultados

Corregir las fallas
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Actividades de andlisis

1. Investiga 2 o tres casos de éxito empresarial . Identifica a partir de los
testimonios o andlisis encontrados que elementos se destacan como
factores claves de éxito.

2. Lee el texto presentado en el recuadro. Que elementos descritos en
relacion a enfoque de género debes incorporar para garantizar una
administracién que tome en cuenta la perspectiva de género.
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BLOQUE 2
VENTAS

Temario

Leccion 1: EL PROCESO DE VENTAS
Leccion 2: EL VENDEDOR

QUE PERSIGUE EL BLOQUE 2

El conjunto de lecciones consideradas en el Bloque 3 te permitirdn organizar los
procesos de venta que permiten el desarrollo de tu emprendimiento o
empresa. Perseguimos con esto fortalecer los procesos de sostenibilidad que
tienen como punto de partida los procesos de comercializacion que parten de
un enfoque de cliente.
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LECCION 1: EL PROCESO DE VENTAS

Actividades a sugerir

e Desarrolla una lista con 10 atributos que consideras debe tener un proceso
de ventas exitoso. Comparte tu listado con tus companeras y companeros.
Identifica similitudes y diferencias. Saca conclusiones.

e Haz una entrevista a una persona que sea un cliente potencial o cliente
efectivo de tu idea emprendimiento, emprendimiento o empresa. Pregunta
acerca de los elementos que favorecen un proceso de ventas. Pregunta
sobre la calidad esperada del producto y sobre que factor es clave para
retener al cliente.

¢Qué es una venta?

No se puede entender la venta sin su contraparte la compra. Al respecto
podemos decir que la funcién de compra significa buscar y evaluar productos
y servicios. Mientras que la funcién de venta implica promocionar el producto.

La venta de un producto o la entrega de un servicio es la base fundamental
de toda empresa. Para que una venta sea exitosa, la empresa y la vendedora
o vendedor deben conocer la oferta y la demanda de su mercado.

Si nos preguntamos sobre que requiere una vendedora o vendedor en sentido
general la respuesta seria:

e Conocer su producto al detalle.

e Conocer el mercado, competidores y precios.

e Conocer las necesidades del/a cliente/a.

e Conocerla capacidad econdmica del/a cliente.
e Estar absolutamente convencido de las ventajas

e de sus productos.

e Saber cudl es "“el nexo mds importante” dentro del
e contexto general del mercado.

e Tener una actitud positiva.
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La mujer directiva: reflexiones de un headhunter

Yolanda Portoles,
Directora asociada de Talman Group

Cada vez hay mds personas que creen que en el mundo de los negocios tener
a mujeres en los puestos de direccidon no es sélo politicamente correcto, sino
que es una necesidad para entender bien a la empresa y a los clientes.

Esto puede ser una conviccioén, pero todavia estd alejada de la realidad. Es
evidente que las mujeres se van incorporando al mercado laboral de forma
generalizada, pero también lo es que falta que su posicion tenga los niveles
exigibles en lo que se refiere a calidad e igualdad de oportunidades. Como
afirma Carlos Obeso, coordinador del sexto informe Randstad sobre mujer y
trabajo en Espana, elaborado por el Instituto de Estudios Laborales (IEL) de
ESADE, "que hayan disminuido las diferencias laborales entre hombres y
mujeres en Espana es, probablemente, mds el efecto de la evolucidon de la
economia que de los valores de igualdad de la sociedad espanola”.

La discriminacion que sufre la mujer respecto al hombre en el mercado laboral
tiene diferentes evidencias tanto en la desigualdad de salarios, como en la
posicion profesional dentro de las companias y las dificultades de conciliar la
vida laboral y familiar. Los nUmeros, pues, avalan ‘“la conviccion” que
menciondbamos al inicio del articulo, pero esto es sdlo a nivel cuantitativo.

Cuando pasamos al nivel cualitativo y centrdndonos en nuestra experiencia
en la busqueda de directivos, debemos hacernos la siguiente pregunta: zPor
qgué son tan pocas las mujeres que llegan a puestos directivos en las
empresase

Lamentablemente, su acceso a estos puestos sigue siendo meramente
representativo. Segun datos del Instituto de la Mujer, del total de directivos de
las empresas que componen el IBEX-35 sélo el 5,41% son mujeres, porcentaje
aun menor si se asciende a otfros puestos de responsabilidad (vicepresidencias,
consejeros,  efc.), no  superando  en ningln  caso el  3%.

La mujer con potencial directivo se ha equiparado al hombre en cuanto a su
formacién. No en vano, el 50% de los estudiantes que realizan los conocidos
MBA (master in bussiness administration, “Master en direccién empresarial”) son
mujeres.

Este porcentaje de igualdad en la formacidon directiva gse puede trasladar al
terreno de las competencias clave de la direccion?
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Para ser un buen directivo, una de las competencias bdsicas es el liderazgo. La
formula para lograr un equipo de trabajo creativo y eficaz no es posible sin la
combinacion de corazén y cabeza. Aqui, el estio de direccion femenino
posee especial relevancia.

Merce Sala, presidenta del Consell de Treball, Economic i Social de Catalunya
y ex presidenta de RENFE, explica las cinco leyes del liderazgo efectivo en la
empresa: “La llegada de las mujeres a los puestos de mdéxima responsabilidad
ha abierto una nueva perspectiva sobre el liderazgo en las organizaciones”™.
Sala afirma que “es dificil decir que hay un liderazgo femenino". Pero si se
puede decir que existen algunas caracteristicas que destacan mds en las
mujeres que en los hombres”, y cita, entre otras, la creatividad, son mas
capaces de hacer dos o tres cosas a la vez, lo que las hace ser, en cierta
medida, mds imaginativas, y comprensivas. Y menciona otras caracteristicas
mas desarrolladas y habituales en las féminas que en los hombres: la
sensibilidad, la posibiidad de percibir y adivinar cosas y la intuiciéon.

No es que los hombres no tfengan ninguna de esas habilidades y las mujeres las
tengan todas, pero si existen lo que los estadisticos llaman “tendencias
dominantes”, y la tendencia dominante de las mujeres es que, en general,
levan a la préctica esa lista de atributos y habilidades con mucha mds
frecuencia y  espontaneidad que  sus homdlogos  masculinos.

Las  mujeres deben reescribir las reglas en las  empresas.
El reconocido gury empresarial Tom Peters asegura que “las mujeres arrasan en
el mundo empresarial”’, bdsicamente por tener gran cantidad de facultades
para ello. Segun él, las mujeres son mejores vendedoras que los hombres
porque, entre ofras cosas, ellas se encargan de mds cosas a la vez, se
preocupan mdas por su aspecto, por lo general se preocupan por los detalles,
tienen mads facilidad para conocer a gente nueva, hacen mds preguntas en
una conversacion, escuchan mejor, ponen Mmds interés en sus habilidades de
comunicacion, tienen mayor inclinacién a implicarse en las cosas, son mdas
intuitivas, trabajan con una lista de cosas por hacer mdés larga y son mejores
manteniéndose en contacto con los demds...

Articulo completo en: http://www.equiposytalento.com/tribunas/talman-
aroup/la-mujer-directiva-reflexiones-de-un-headhunter
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El proceso de ventas

Hay 4 etapas que da el vendedor/a para que el comprador desee su
producto o servicio:

| oo, |

= .\‘:A‘ '
Busquedade \ %?;ﬁﬁﬁgw \ Buenmensaje \ pPastventa \

clentes g vents

del cliente

a. Busqueda de los/las clientes

Etapa 1.- Identificar a los clientes

2 Quiénes pueden ser nuestros futuros clientes?
Se debe buscar en diferentes fuentes:

e Datos de la misma empresa.

e Referencias de los clientes actuales.

e Referencias en reuniones con amistades, familia y personas conocidas.
e Empresas o companias que ofrecen productos o servicios.

e similares o que complementan el producto o servicio que se vende.

e Grupos o asociaciones.

e Periddicos y directorios.

Etapa 2.- Identificar si hay capacidad de compra

e sTienen capacidad econdmica?

e sTienen autoridad para decidir la compra?

e Tienen disposicion para comprar?

e Tienen perspectiva de crecimiento y desarrollo?

Acercamiento al entorno del cliente

Con la informacién del cliente se prepara una presentacién de ventas
adaptada a las necesidades o deseos de cada cliente. Es relevante identificar
claramente cudles son los requisitos del cliente en relacién al producto o
servicio. Esto significa a propdsito de lo que hemos planteado establecer los
niveles de calidad, tiempo y precio. Para preparar esta presentacion se
necesita considerar:
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risticas dal
onvertdas en

Lista de caracteristicas

del producto

En la relacion con los clientes es importante determinar cronogramas de
seguimiento de la relacion. Es necesario responde por ejemplo: scudntas
ventas? 3En cudnto fiempo? Ademds debemos establecer qué acciones
vamos a seguir con cada cliente o grupo de clientes.

CLIENTE

PRODUCTO

ESTRATEGIA
DE VENTAS

1er trimestre 2do frimestre | 3er trimestre 4to trimestre

El mensaje de ventas

Saber comunicar es muy importante. Hay distintos métodos. Podemos usar por
ejemplo el método AIDA.

CAPTAR LA FNTENCION
CONSERVAR EL [|

PROVOCAR UN PJESEO
OBTENER LA ||

Hay que tomar en cuenta:

e FElmensaje de ventas debe ser adaptado a las necesidades y deseos de
los clientes.

e El discurso de memoria tiene poca efectividad.

e Un nuevo estilo de ventas garantiza participacion activa del cliente y su
satisfaccién con el servicio y el producto.
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A manera de sintesis de casos exitosos se puede plantear que los 3 pilares de la
presentacion del mensaje de ventas son:

Las caracteristicas del producto: lo que es el producto en s i, sus
atributos.

Las ventajas: aquello que lo hace superior a los productos de la
competencia.

Los beneficios que obtiene el cliente: aquello que busca el cliente.

Servicios Post Venta

Los servicios de postventa tienen el objetivo de asegurar la retencién del
cliente. En esta etapa la empresa o emprendimiento ofrece un valor agregado
que no espera el cliente pero que puede dar como resultado su afinidad
hacia la marca o hacia la empresa.

Los servicios de postventa pueden incluir las siguientes actividades:

Verificacion de que se cum plan los tiempos y condiciones de envio
Verificacion de una entrega correcta

Instalacion

Asesoramiento para un uso apropiado

Garantias en caso de fallas de fdbrica

Servicio y soporte técnico

Posibilidad de cambio o devolucidn en caso de no satisfacer las
expectativas del cliente

Descuentos especiales para compras futuras.

En relacidén con la Post Venta es importante comentar lo siguiente:

Una vez que un cliente hace efectiva una compra, este hecho no es el
final del camino, tan solo es “EL INICIO DE NUESTRO TRABAJO".

Debemos fratar de volver a contactar al mismo cliente mds facil vy
répido si lo hicimos bien la primera vez.

La sostenibilidad de la empresa estd en la adhesion a nuestra marca
que generamos en un cliente, de tal manera que este compre una y
ofra vez.

Es mds rentable fortalecer la relacidon con clientes antiguos que buscar
NUEevos.
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LECCION 2: EL VENDEDOR

Actividades a sugerir

e Desarrolla una lista con 10 afributos que consideras debe tener un
vendedor. Comparte tu listado con fus companeras y companeros.
Identifica similitudes y diferencias. Saca conclusiones.

e Haz una entrevista a una persona que sea un experto en ventas. PregUntale
acerca de los éxitos y fracasos. Sobre la actitud que garantiza una mejor
venta y sobre los métodos que utiliza. Sintetiza la entrevista y establece los
aprendizajes de la misma

¢ Qué debe saber un vendedor?

Vender dicen es un arte. En realidad diriamos que es una fécnica. Existen
elementos que permiten que los resultados que un vendedor persigue sean
alcanzados. Miremos el siguiente esquema:

Esquema
Conocimientos de la empresa

CONOCIMIENTO DE LA EMPRES

Historia - Organizacion - Procedimientos - Contexto

HISTORLA

PROCEDIMIENTOS DRGANIZACION

El esquema pone de manifiesto la necesidad de contar con conocimientos
especificos relativos a la propia empresa. Ademds se recalca la necesidad de
poder explicar en qué contexto la empresa y su mision se hacen necesarios en
relacion a la satisfaccidn de necesidades de los clientes.

Miremos un segundo esquema:

Esquema
Conocimiento del Producto
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CONUCIMIENTO DEL PRODUCTO
(5ama - Caracteristicas - Ventajas diferenciales sobre su competencia
Beneficios que trae la venta del producto en términos financieros

BENEFICIOS VENTAJAS

En este esquema se resalta la necesidad de conocer el producto. Identificar
con claridad sus caracteristicas y ventajas en relacién a otros que ofrecen
productos similares. Por cierto es central tener claridad sobre los beneficios que
el cliente obtiene.

Pasemos a un tercer esquema:

Esquema
Conocimiento del sector

CONDCIMIENTOS DEL SECTOR BN B GUE ESTA SU BMPRESA, SUS PRODUCTOS O SERVICIDS:

Competencia - WVentajas -

COMPETEMNCIA

DESVENTAJAS
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En el tercer esquema se resalta la necesidad de conocer al sector y
especificamente la competencia para que el vendedor pueda tener claridad
de que ventajas y desventajas enfrenta frente a un proceso de ventas.

Finalmente observemos un cuarto esquema:

Esquema
Conocimiento de técnicas de venta

TECNICAS DE VENTA'Y ADMINISTRACION DEL TIEMPO PARA

Futas - Visitas - Planeamientos para la venta - Informes de las ventas realzadas

PLANEAMIENTOS INFORMES

Es importante la administraciéon del tiempo vy la caracterizacién clara de los
métodos de venta. Administrar el fiempo significa organizar las rutas de
seguimiento de clientes, planificar las acciones, desarrollar evaluaciones e
informes de los procesos de venta para sacar lecciones para mejorar.

CASOS DE EXITO
MARY KAY ASH

Mary Kay nacié el 12 de mayo de 1918 en Hot Wells, Texas, Estados Unidos. Su
infancia fue muy dificil y solitaria, ya que su madre Unico sustento de la casa,
tfrabajaba 14 horas diarias en un restaurante, mientras la pequena Mary
quedaba al cuidado de su padre, el cual estaba muy enfermo.
En las pocas oportunidades en que su madre podia estar con ella, le decia
gue debia tener autoconfianza, le repetia hasta el cansancio la frase "TU
puedes hacerlo, querida". La ausencia materna durante tantas horas y los
mensajes que ella le transmitia, le fueron forjando una personalidad
emprendedora, pero a la vez, la sensibilizaron respecto a la importancia de la
presencia materna en la familia.

Trabajé en varias companias de venta directa hasta 1960, alcanzando un
considerable éxito como vendedora y entrenadora de vendedoras. Sin
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embargo se sentia frustrada por no ser tomada en cuenta en promociones en
favor de los hombres, por lo que se retird en 1963 pensando en escribir un libro
para ayudar a la mujer en los negocios, este libro se tornaria después en un
plan de negocios para su compania ideal: Mary Kay Inc.

Sentada en su ante comedor, ella hizo dos listas: una contenia las cosas
buenas que ella veia en las companias en las cuales ella habia frabajado vy la
otra en las cosas que ella pensaba que podria implementar. Cuando ella
revisd sus listas, ella realizé un inadvertido plan de mercadeo para una exitosa
"compania de sus suenos".

Con sus ahorros de toda su vida US$5,000 y la ayuda de su hijo de 20 anos,
Richards Rogers, ella lanzd Mary Kay Cosmetics el Viernes 13 de Septiembre de
1963, originalmente operaba en un local de Dallas pero crecié muy rdpido,
sobre todo después de que Ash fue entrevistada por la CBS en su programa 60
Minutes en 1979.

De la tienda modesta en Dallas, se convirtid en una corporaciéon integrada
verticalmente con ventas anuales superiores a 950 millones de Ddlares. En 1976
se convirtié en la primera compania manejada por mujeres en ser incluida en
la bolsa de valores de nueva York.

Ella fue la constructora de una nueva cultura corporativa basada en la
educacioén, la participaciéon y la preparacion de la mujer, la cual inspird a miles
de mujeres vendedoras de sus productos a convertirse en operadoras de sus
pequenas empresas.

Con un estilo de administracién casera les subid la autoestima, la confianza
mediante una constante retroalimentacion positiva  y  gratificaciones
materiales, como el famoso Cadillac rosa, premio a las consultoras que
alcanzaran el Record de Ventas; éste detallazo fue el mayor signo del éxito de
la compania.

Entfre los principios y valores de su negocio estaba la Regla de Oro: "Tratar a los
demds como deseas ser fratado”, y la filosofia del balance de las prioridades
de la vida {...)

Para ella la feminidad era esencial en la mujer; les transmitié a todas sus
vendedoras el lema "aunque algo parezca imposible, se puede hacer’, e
incentivd sus ventas con regalos de Cenicienta: vigjes exéticos, diamantes y
Cadillacs pinks, dando asi a sus damas lo que nunca se hubieran atrevido a
comprar para si misma.

La revista Forbes reconocio su buen frato a las vendedoras (a las que bautizé
como "damas rosas’) e incluyd a su empresa en la prestigiosa lista de las 100
mejores companias para trabajar en América.

Hoy Mary Kay Inc. estd presente en 37 paises, con un ejército de mds de un
millébn de revendedoras y una facturacion anual que supera los 3.200 millones
de dodlares.
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Los objetivos iniciales de Mary Kay se mantienen intactos: Ofrecer a la mujer
una ilimitada oportunidad para el éxito personal y financiero {...)

Con su constante compromiso con estos principios y su tfremenda
determinacién, dedicacién y trabajo duro; Mary Kay Ash crecid su sueno de
una pequena compania a una gran compania de ventas directas en el
cuidado de la piel y cosméticos de color en los Estados Unidos.

De acuerdo la empresa Mary Kay es una de las 10 mejores companias para las
mujeres. La compania hoy cuenta con mas de un millén de Consultoras de
Belleza Independientes alrededor del mundo.

Tomado de: http://www.desayunosymagquillajes.com/marykay_libres/vida.htm

Habilidades personales del vendedor

Existen dos ti pos de lenguajes que usamos para cComunicarnos y para vender:
Lenguaje verbal: cuando utilizamos la voz. Lenguaje no verbal: cuando
utilizamos gestos o cualquier forma de comunicacién que no sea la voz.

sQué debemos observar en relacion a nuestra mente y nuestra actitud para
que nuestro lenguaje verbal y no verbal sea el adecuado a la hora de vender?

1. Visuadlizar el resultado de la venta

Es importante tener siempre presente lo que se quiere lograr al final de la
venta. Esto es un ejercicio que ayuda en relacién con tener el nivel de
confianza y seguridad necesaria que surge del hecho de mirar que lo que se
persigue es posible aun antes de empezar la venta.

Ademds en importante tomar contacto con personas que tienen experiencia y
aprender de su estrategia.

Es importante pensar no solo en lo que se quiere lograr sino cudndo se quiere
lograrlo. Hay que definir el horizonte temporal para la venta.

2. Ser auténtico

El peor ejercicio de venta es ese que se arma sobre la base de mdscaras o
informaciones falsas. Decir que podemos hacer mds de lo que podemos estd
alejado de un enfoque de cliente. Es casi una estafa a la persona que estamos
contactando. Ser auténtico significa mostrar las ventajas de nuestro producto
y enfatizar en los beneficios sin engano alguno.

3. Comunicacion efectiva

La comunicacion no es solo hablar. Uno comunica con el cuerpo, con la
actitud de empatia o antipatia, con el gesto amable o el gesto dspero.
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Comunicar es poner en comun y este ejercicio implica fomar en cuenta al
otro. Es mejor ser directo en la exposicion de lo que queremos siempre de una
forma positiva. También es importante escuchar verdaderamente. Es decir no
hacer como que escuchamos sino ori efectivamente cudles son los intereses
expresos que tiene el cliente en relaciéon a lo que le ofrecemos.

4. Lo que necesitamos para avanzar

Algunas pautas:

e Decision

e Apertura

e Aceptacion
e Flexibilidad

e Confianza
e Serenidad
e Disposicion
e Claridad
El ofro ve lo que uno refleja. Si alguien se divierte con lo que hace eso se

transmite. Vender deberia llegar a ser una actividad divertida, seductora vy
fascinante.

Los clientes reaccionan ante esto. Es como un baile, hay que saber llevar el
compds para poder conseguir movimientos que tengan articulaciéon y belleza.

5. La satisfaccion del cliente

La satisfaccion del cliente es el objetivo fundamental de lo que persigue una
venta y su realizacion.

Debemos tener los medios para medir la satisfaccion del cliente con nuestros
procesos y productos. Esto es central a todo el proceso, incluyendo el proceso
de venta.



