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INTROOUCCION 

La lmportencle del personal de· ventee en le empreoe mcderno­

me han motivado e escribir mi seminario de lnvestlgeci6n, debido a le 

poca atención que este recibe y o que debemos tomaF en cuenta que uno 

de loD partes mb eeenclalee de lo func16n de ventas el el personal -

que le lleve a cabo, puesta que ceda lndlvlduo contamos con una perag, 

nallded dlrerenta, mi objeUvo principal eo el de tratar di orientar 

o les empnseo pura la 1eleccl6n del' vendedor lde•l 1 1qu1l que na 10-

lo tome el producto y lo ·v1nde, sino que logra i;olocerla en 11 de la 

preferencia del coneumldOT. 

Ea de vital lmportancll le manera an que aeta vand1dor se con11irve m.2. 

Uvada, y dla e die amplie su campo de acción dentro d1 loe terrlto-­

rlos v rutas que lo empresu le ha asignado, no olvldando que por me .... 

dlo de el 1n&l lale d1 loa hrrl ter loa y rutas que lo empre1a d1algn1 

a cado qulen, se abtendra una mejer pcrc16n dentro del m•rcedc y 1n .. 

un nlvel superior a la compatench, lo cual el 1mpreaario deb1r6 to·-

mar en cuanta. 
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A) QUE ES UN VENDEDOR? 

CAPITULO 

GENERALIDADES 

Es el representante de un negocie o emprua cuya actividad prlnclpal .. 

consiste en dlleminer conoclmientoa respecta a productos o ee'rvlcias­

con el objeto de vender. 

E1 de vital lmportanc1a el que se tr1te le labor del vende-­

dar, ya que nos permitirá tntar de manera más completa todas lee act!. 

vldadeo que deba dee1rroll1r el agente en su runc16n de ventas, elgu ... 

nos carecter{etlcae necesarias pare real1z11r adecuadamente dlche fun­

cl6n, 

1) ... Incrementa de sus dotes personalee. 

El vendedor prafee1onal, no debe olvidar que continuamente d!, 

b1 de lncr1menter au1 dotes peraoneilaa, y de igual moda, jemh de'evl!l 

cular el esfuerza euperatlvo que hta té en lea 1s establece 1 levantan­

do en eu eeplrltu le intranquilidad ,par canst1tu1rlo como su mejor -­

imagen de armo eractiva. · 

Ael pueu, se recomienda que este allmpre ávido por lograr pe.!. 

feccionemlento que redunden en el mejoramiento de ous ventes, tanto -

en calidad como en cantidad. Asi coma el esh1r apto pero eutacons1d!!_ 

rerse un eterno alumno, aún cuando en realidad oee un maestro, yo que, 

en tal situoci6n dif'icUmente podrá eocaporsele un nuevo conoclmicnto 

que venga e robusteer su caudal técnico, aintUndose impulsado e sup! 

raree. 



2) Mantener Relaciones Públicas. 

Ea muy importante que el vendedor profesional, mantenga rel! 

clanes de amistad con eue clientes aún cuando entienda cuan remoto le 

eer6 volver e negociar can ellos, ya que el vendedor profeaionel, nu.!l 

ca rompe SUB nexos con quién pese a BUB diligencies 1 no pudo realiza!. 

se como cliente el rechezar su negociac16n. 

Por otra porte 1 el vendedor deberá de trotar en todo momento 

con técnica y con recureo1> de exhibir y hac1r sentir su de1eo aml'sta• 

so de colaborar elncar•m1nt1 con loe intereses del cliente, moetr6ñd.2, 

se como perocne opte y leal de cuanto defiende el cliente y ebrlendo­

LJn crédito de cunrlanz• a au favor, necesitando pare ello seguir el .. 

comino do llegar o Hr 'UN VERDADERO AMIGO' del cliente. 

3) Encontrar expllcaclonea o les negotlveo. 

Poro el vendedor, el que es preciso tener coma reflexiva, en 

varias ocasiones canee• o cree conocer lcie verdaderos motivan que han 

determinado la negativo del presunto cliente (prospecto) en la opera­

ci6n que le fu6 presentada, ye que al ocurrir esto, el vendedor adop­

tar& une actitud de aporente tranquilidad, aunque deplor~ndc el no h,! 

ber cerrado dicha oper11c16n; pero, cuando na ea asl 1 resulte tembien­

frecuente qui ee pregunte: lporqué na aceptarla? y un sin fin de cUI!, 

tlon1e m&e oel, el conocer la causo pero que el prospecto no edquir1!, 

se lo que ee le propuso, el vendedor adquiere un axcelent1 medio pare 

procrear en eus actividades cuando por el contrario, no logro encon-­

trer la causo, deber6 d1 actuar con propiedad y olvidarse totelmente­

de cuanto heeto eoe momento fu~ motiva d1 honda rerlex16n. 
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lt) Conocer a randa lo que se propone. 

Nunca debemos dEJ olvidar que si vendemos, se estli obUgedo e 

conocer perfectamente y e rondo lo que se propone, ya que se deberé -

de demostrar el prospecto de una manera terminante y clara que exlate 

bondad, utilidad o agradabllldad en el articulo o negoclec16n que ae­

presenta • 

Al tratar de efectuar una operac16n sln las armas adecuadas 

preoenta un gran peligro, ya que si por ejemplo, a une pregunte del -

entreviatado, el vendedor no puede contestar con prech16n y dcmlnlo­

en el rimo, la operaci6n reaulta auaceptlble de "caerse" ya QUI nadie 

compra ai antes no asto absolutamente convencido de Qua ae beneficia 

con lo que adquiera, y para convencer es indiepensoble evidenciar Que 

en realidad existan dichos beneficios con la adQuieic16n del articulo 

o negocio que ee propone, hacUndoue 1mproac1ndible el conocimiento -

pleno, de cuanto ocurre en lo que sea motivo de loa prop6sitos .. de VB!l 

tao. 

S) Dln6mlce de la venta. 

Todas lea peraonas tienen un número de necesidades y deaeoa­

coei infinitas todas ellse concientemente o 1nconc1entemente son din! 

micas y constantemente se esfuerzan por eer expresados. En realldad­

no es tan neceailrio, el crear nece!lidodes o desaos en loa clientes, .. 

ya que elloa lo tlemm siempre el prcbleme no ea el de crear una nec! 

si dad para despertar la acc16n, sino determinar cual de las nC?cesida· 

des existentes es la máo poderosa¡ cual se preste mejor a ser fortBl,! 

c1da mediante -la eatisfacción de necesidades menores relacionadas con 
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elle; cual neceoiterá de lo compre de la que el' vendedor orrece y que 

ten pronto ésto eatlefacci6n puede eer roclonellzeda. 

B) APTITUDES DEL VENDEDOR. 

Le habUldad de poder vender el producto del que se trate es 

sln dudo alguno el mayor y el prlnclpal requlelto. Antiguamente este· 

era el única que oe tomaba en cuento y por esto razón oe descuidaban 

otros puntos, motivo por el culll el trebejo del personal de ventas .... 

edolecle de defectos coma lo deahoneetided, los cuales trelan como .... 

coneecu1mcle el encereclmienta da eat• labor. Actu1lmente cuando le .. 

pli:lneac16n represente un gran papel en al buen runcionemlento de una 

empresa con éxito, se debe pensar en la rarm!J de colocar lea v~ntaa .. 

con un plan de largo alcance y der1nlt1vo, haciendo qu1 el v1nd1dor • 

coloque lee mercader!ae cgn el menar coeto pera le comper\le y la ma•• 

yor eficlench y servicio al consumidor. 

De ohi que hoya raeul teda lo importancia de' valorar otraa a.e, 

titudee pare ealecclonar un buen vendedor. A cantlnu1ci6n enlletar& • 

las prlnclpolee aptitudes que a mi juicio debe tener un buen vendedor: 

1.- Honradez y Veracidad lnetlntivas, que ven en benericio .. 

de la empresa y en favor de le confianza del cliente pare can nuestro 

· vendedor y a su' vez can le campa"le e la cual éste repreeento. 

2.· Instinto de ayuda. Es decir, que seo une persona ecces1• 

ble en cuento e los problemea de trabajo prcip1ci• de au1 compon1ros de 

labor y de la empresa misma. 

3.- Capacidad de guiar. Eota le ayudar6 lndudablemenh en el 

cierre de les operoc iones can el cliente y ser& una eptl tud da gran .. 

cana1dereci6n cuando ee desee cubrir puestos eJecuUvaa. 
~ 



i.,- C!lpeclded de vencer obstáculos, Ea decir buscar une per­

sone emprendedora, un pesimlete jam&s har!I un buen vendedor. 

5.- PeroonaUdad enérgica y egr11dable 1 que 11ee una persona -

flrme en ous convicclonee 1 pero a le vez amable an 1u troto. La perBE, 

n11lld11d ea de gran importancia en cuanto de asta depende la imagen de 

nueetre compania. 

6,- EquU!brlo r!elca. O ue, buene ealud lo que ayudará ln­

Vl!llr1ablemente en el optimismo y aficech del vandedor. 

7.- Mente ágil y bien dleclpllnodo, la cuel será de gron ve­

llo en la re8lizeci6n de une· venta, pueo unl!ll respuesta rápida o une -

buena d1racci6n d1 1.1 converaec16n muchas veces determina el cl1rre -

de le aperaci6n. 

8.- Suene m1morh pera retener datos, 1epeclf1camente del pr.!! 

dueto, precios y nombre del cllente, 

9.- lmaginaci6n conetructlva. Uno peraona can esta caracte-­

rlsticB siempre podr6 dar nuevBe ideas pera mejor11r nueetros olstemaa 

o med1011 de ventas. 

lD.- Buen humor que as 11enciel en el' vandadar debida el con.! 

tente trato directa con personas de d1'er1nta1 c1ractares. 

11.- Inteligencia sachl. E• decir, habilidad paro uear tac­

to y diplomacia con los demás, esl como le racllld1Jd de poder abordar 

cualquier tema en su conversocl6n. 

12. - Respeto de su persona, 

13.- Determinaci6n absoluta de vendar; dentro de é!ltD pode-­

mas incluir lo confianza en sl mismo, en su compai'ile y productos que -

rcpre!lenta. 



Tomando en cuenta loe factores mencionados anteriormente, P!!, 

dremos lograr una selecci6n más acertada del personal de ventea, Des-

de luego tomando también en cuenta el historial de loe condldetos, --

ad como la edad, persones que dependen del postulante, ocupac16n en-

terior, experiencias en ventas, etc., cuya ponderaci6n dependerá de -

loe necesidades y experiencias anteriores de ceda companla en rele- -

ci6n directa con el producto o servicio que proporcionen. 

Le entnvi•ta desde luego 11r6 une d1 le• reses míe importa!!, 

tea pare poder lograr une 1Hlecci6n acertade, va que par medio de le• 

entreviBto p~rsonal, el entreviatedor tendr6 oportunidad de conocer .. 

0 1 el menos vislumbrar fecet11 dal po1tulente de les que no se hubie• 

sen d~:..o cuenta por medio del met1rhl eecrito que nos presentare el• 

mismo solicitante. 51 han 1doptado muchoa dhpoeit1voa pare que· le e~ 

tr·eviate sea juste, tanto pare el candidato como poro el petr6n, con-

troler impresiones a1alad1a, compensar loe estados mentales del die,• 

etc. 

Existen regla• an 11• cuale• 11 1ntrev1atedar deb1 b11eer11 • 

poro lograr loa resultedae 6pt1rno9 de l• antreviata, entre les cueles 

enunciaré elguna1 pr1gunt11 1 que deba realizarse a si mismo mientras-

realiza le entrevista. 

1 ... lHoce asruerzo1 pera venderme e mi eua servicio•? 

2. • ¿[9 esto el tipa d1 hombro pare le torea? 

J ... lPuede permenacar indtrerent1 el da1al1ento? 

4. - lPuede controlar eu tamparam1nto? 

s.- ¿f1ene omb1c1an11 pare progr111r? 

E•lahn tambl~n planillas de claa1f1cec16n pera cana1gnar las 
& 



lmpreslonee del entrevistador, los cuales facilitan le ponderación de 

les apreciaciones del entrevhtedor ya que eetae vienen ponderadas en 

compereci6n con el "vendedor ideal" o can atrae estándares. Asimiamo-

servirán de epreclaci6n y comparaci6n entre todos loe sol1citentee el 

pueoto. (ANEXO 1) 

Es obvio que los gerentes de ventee que tienen éxito en la -

eelecci6n de ou personal elaboran elgún método def1nit'1vo pare hacer-

lo. Por lo regular en el método ut111zado existe un ruerte elemento .. 

peroonel, eoto es debido e que le personalidad deeempena una lBbor de 

sumo importancia en les ventas, y debido D que el vendedor tiene que-

trabajar .en armenia con aue euperforee jerarqules, eu elecc16n estar' 

besada en gran parte en 111 poslbllidod de que el vendedor sea comp11t!, 

ble con lBs poli tlcas, normiJB y orgen1zoc1ones de le empresa. 

Loe planillas eon medios de ayudo pero lograr un fin. Pero,­
\ 

el eer humano por h cantidad de varhntea exhtentes en 61 no puede-

ser catalogado y cellficodo r1g1demente, sino que estos deberán em- .. 

plearse con un crl ter lo personal ,que basado en un estudio de lo taren 

o desempel'\ar y ldS eptl tudas que requiere la mlema lleve o idear un • 

método que sea personal pero a la vez definl Uva, pera después eegui! 

lo sin interrupci6n. Desde luego los planillas de callflcoc1Ón objet.! 

ve permiten al gerente después de un lapso de tiempo volver o contra· 

lar y ver 10!1 reoultodos de criterioo anter1oreo. 

C).- FUENTES DE RECLUTAMIENTO A UTILIZAR, 

Loe métodos para efectuar la selecci6n del personal de ven--

tas ha ido di.a a d!a mejorando, actualmente se basan esencialmente en 

saber lo más posible de ende uno d; los candidatos, pera después poder 



resumir e9tos datos slstem6tlcamente y más tardl! ponderarlos de acue.!. 

do al tlpo de compan1o, o la cli:rne de praducto 1 viendo sua neccs1du·· 

des y empleando el mejor criterio. 

La ruerze de ventas es cada d!a más inadecuada de acuerdo al 

crecimiento y exponsi6n de nuestra poblac16n, tanto m5s cuanta ha ido 

en aumento nuestra capacidad productivo y nuestro poder nacional de .. 

compra. Esto es debido a que existe una lncomprens16n sobre lo que .... 

9ignH1can les ventoe, se ignora el importante pa,. • que deeempeno­

cl vender en le econam!o nacional. 

Si! está tratando de resolver ente probleme 1 promoviendo cur· 

sos práctico!l sobre ventes e interesando a la juventud en leo oportu­

nldadl!.:i que les brinda le carrera de ventas como prafeel6n. Es declr­

que, a travéa de los medios de difusl6n, se está vendiendo el público 

la idee de que el vender ea uno funci6n de trascendencia vital para .. 

nuestra economh. Con esto no se busca otra coso sino obtener un ma-­

yor número de candidatos a través, de les diversos ruentes exletentes 

y as{ poder llegar o cubrir eatiefactorlomente nuestro mercado. 

El primer paso o der pare resolver el problema de incorporar 

elemento hu meno a la fuerzo de ventes, es· determin;:ir con el mayor nú­

mero de inrormaci6n posible acaree de 11 cantidad de cambios que hay­

corricntemente en el cuerpo de venta, la eficiencia actual de nuestros 

vendedores y el número de agentes que requerima9 de acuerdo a nuestro 

mercado potencial y el área que trate de cubrirse. Adem6s deberemos -

catalogar cuidadosamente lo eficiencia de nuestros actuales vendedo-­

res, coll ficando éstos entre: 

1) Ut1les 



2) Posible• a discutibles 

3) lnut!lcs 

E o ta será de acuerdo al volumen de ven tos, realizado pol" ca­

da uno v lee gastos directos de venta. sin olvidar otro tipa de valo­

ree como tiempo de servicio, potencialidad v au personalidad. 

Loa agentee vendedores útiles y posibles deberán oer reteni­

dos, V loo inútiles despechados b más pronto paoible. A su vez a los­

poeiblcs deberá fijárselea un perlado de tiempo razonable para que -· 

prueben su capacidad de aerv1c1o e le empresa; v no ea sino tusata - -

cuando hayamos ellminado a los inútiles y loll discutibles estén ha- .. 

ciendo progresos cuando deberemos introducir en la empresa nu'evoa .... 

agentes, ye que una orgnnizsclón uena de ventas, crea un ambiente ap­

t1m1ota en p:rovecha del porvenir de los nuevas agentes. 

Para poder hacer una oelecc16n adecuisda, lo primera que nec!. 

ai tBmae conocer• son lni:Judeblemente las fuentes de las cualaa padre-­

mes obtener los candldatoa para ocupar el puesta requerida por lo em .. 

presa. 

Las princlpaleo fuentes paro la abtenc16n de candidatos para 

el personal de ventas aon: 

1 ... Loo prcplos empleadas de la compoMa que se encuentren .. 

denorrallando otras pueatou. Podemos encontrar dentro de nueotro pro .. 

plo compon!a pe roanas que por el ruoul teda del desempel'lo de sus fun .... 

cionea, ou facilidad de palabra, el conocimiento que tienen de la em­

presa y lo rorma en que oe han desarrollado entre .ous componeros de -

trabajo, reunan las requisitos esenciales para poder ser bucna!J a9en .. 

tes de ventas, haciendo también de
9
esta manera más fécil poro le empr!. 



sa le promocl6n 1 adiestramiento y desarrollo del vendedor en cueet16n. 

2 ... Loe recomendados o amistades de empleados, funcionarios-

gerentes de ventas. De esta manera obtendremos candidatos de b cu_! 

les tendremos un mer1Jen de confiabilidad en cuento a su honradez, int!!, 

gr1dad y preparec16n, en un grado variable de cc:uerdo e la persone que 

nos lo propone y recomiende. Lo Única objeción qua tiene este fuente -

es que el actual empleado, influenciado por motivos personelea se in--

clina e recomendar a un pariente o un amigo, y en este coso no se obtl! 

ne une recomendeci6n imparcial y de acuerdo o las reales aptitudes del 

postulante. 

J ... Oolaae de Trabajo. Al recurrir e este fuente por el tipo 

de lnbor que este deeempeftendo, eupon1moa que nos enviar6 el candidato 

con sus datos yo investigados, s6lo pera que erectuemoa le conr1rmaci6n 

de los miemos, e su vez el que estos conoideren el m6s apropiado pe• 

ro el puesto a deeempenar. 

4.- Colegios y Universidades. Este tipo de ruente se rece- -

miende sobre todo en el caso de· vente de productos, equipos o Bietemee 

especiallzodoe que requieran de ciertos conoclmientoa Ucnicoe. 

5.- Postulantes independientes de afuera. Es decir, las per .. 

eones que de acuerdo o BUS trebejes anteriores y a sua experiencias -· 

llegan e ofrecer o nuestra empresa BUS servicios por considerar que C.2, 

nacen el Upo de producto o servicio y el mercado del mlamo, 

6.- Anuncios en revistas eapec1al1zedaa de ventee o perlodi-

ces. En este coso nuestra labor en la selecci6n tendrá que realizarse 

más o fondo pare poder escoger realmente a los candidatos adecuados el 

puesto, pues por el tipo de fuente do oportunidad a que se presenten -
10 



o hacer su solicitud una variedad de personas con diferentes conoc1 .. -

mientas 1 e)(periencias. Este tipo de fuente es recomendable para org!. 

nhaclones donde el agente no requiere un conocimiento profundo del -

articulo. 

En si le fuente de la cual provenga el postulante no es lo .. 

m6s lmportonte, sin embarga ciertas fuentes si nos darán más garantlas 

en lo que respecte e la honestidad, integridad y preparaci6n del cand! 

dato, como es el ceso de empleados de la propia compoi'l!a 1 que es una -

persone e la cual ya conocemos y que su anterior trabajo nos puede dar 

cierta confianza en cuanto al desarrollo del nuevo puesta que se le va-

e confiar. 

En cualquier caso lo más importante es determinar técnica v 

minuciosamente les aptitudes y convcn1enc1Bs del candidato el puesto. 

Obviamente los problemas para la obtenc16n del personal de -

ventas v la aelecci6n de la fuente de mayor conveniencia variará oegún 

l• campanla y .el producto de que -se triste.· Por ejemplo, para la obten­

ci6n de un vendedor pera la Bull General Electric, le mejor fuente se­

rla el postulante le facilltarlan le venta de este equipo, as! como 

~ambién le ayudartan a conocer mb rápidamente toda la maquinarle y 

sus eapecificacianes. Asimismo el 11dieatramiento al igual que la misma 

fuente eer&n di!Jtintos para un vendedor que va a vender caramelos pera 

las f~bricas LU)(U9o 

En ceda campan!a h gerench de ventes tiene que proyectar .. 

de acuerdo a sus necesidades, y luego del "que necesito", elaborar el­

•c6mo" que más se adopte a sus interesea v meta9. 

Sin embargo cualesquiera que seBn las condiciones especiales, 
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El 1ollclt1nte no debe eecr!b!r equ! 
Anál!sh del Entrev!etedor 

ASPECTO PERSONAL 

Salud Aparente: 

Buena 

:olor: 
Ojos 

__ Negros 

'Joz: 

Herr6n 

Azúl 

Gr!e 

Alto 
--l(s agradable? 

~pret6n de manos: 

firme 

___ R1gular 

Cabello 
___ Negro 

Merr6n 

Rublo 

Gris 

Mediana 
51 

Mediano 

11011lm1entos (gestos y acc16n) 
__ Rap!dos Nerv1oecs 

Limpieza: 
Manos 

__ Limpias 

MenchodeB 

Cuello 
__ Limpio 

Manchado 

Dentadura: 

unas 
___ Limpies 

Menched1111 

Corbeta 
Modeota 

Llamativa 

Calzado 
Luetredo 

Descuidado 

Alhajas 
Modestas 

DemaEi lado 
llamat'lves 

___ Molo 

Piel 

Clara 

Mediana 

Pálida 

Oscura 

Gruesa 
Na 

___ flojo 

Lerdos 

Cabello 
Peinada 

___ Oeeerregledo 

Ropo 
Planchede 

___ Desarreglada 

__ Limpio lncru~tec:lonee de aro Molo 

tJ;egnetiemo personal: 

Excelente ___ Regular 

Aspecto personal f{slco del solicitante con 
respecto e le edad, peso 1 estatura 1 ropae v 
voz •••••••••••••••••••• 1 ••••••••••••••••••• 

lnDtrucc16n •••••••••••••••••••••••••••••••• 
~ereonelldad •••••••••• , •• , , , • , , •••••••• , ••• 
~ xperlenclo vendedora.,,, ••••• , ••••• , •• , ••• 
E.tperlencla de oflclna •• ••••, •••••••••••••• 
~mblc16n •••••••••••••••• • • •• • • • •• • • •• • • •••• 

Crédito 
M6xlmo 

Pobre 

Puntee 
Acredl ledos 

20 puntee •••••••••••••••••••••• , • , ••• , 
20 puntee ••••••• , ••••• • •• •. • •••• •., •• , .• 
15 puntea •••••••• , • , ••• , •• , , • , , , • , , , • , 
10 puntee ••••• , • , ••••• •, •• , ••••••• , ••• 
5 puntos • ,,,, ••• , , ,,, ,, , , , ,,, , ,, , , , , , 

20 puntas • , •••••• , , • , , • , •• , • , , •• , , , • , , ....................................................................................... 
:p1n16n ••••• ,.,,., ,, , •••• , , , , ,, • , ••••• ,, , • , ,, • , ,, • , • , •• , , ••• ,,, • , , ,, , , • ••. •. ,·,,. •• ••• •• 

·.ntrev1atedo por •••••••••••••••••••••• •• •••••••• Fecha •••••••• •• •• •••, •• ••••••• ••••••• •• 
:..,trevietada por ••••••••••••• •• •••• •• •• ••• •• ••.•••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 



El problema c:Jntendrá elementos comunes, los cuales todas .. 

los Gerentes de ventas deben considerar para evitar en los más posi- .. 

bles los costosos errores de la al ta rotación: ya que la rotación im .. 

plica ent.re otros, gastos de obtención y adiestramiento del vendedor. 

O) LA SELECC!DN COMO ELEMENTO ESENCIAL. 

Cabe mencionar que el paso inicial de cualquier programa de 

integraci6n de agentes vendedores a una empresa 1 es determinar o esp!. 

clficar el tipo de individuan que se necesitan en calidad y en canti .. -

dad para lo cual es necesario formarnos una ideil precisa del vendedor 

ideal que requerimos. 

No olvidemos que el acto de contratar a un individuo impUca 

la aupasición de que permanecera a la firma. Tarde o temprano, la habl 

Udad que tanga para deoempenar su trabajo y marchar al paso con el 

grupo que trabaja, llegarán e ser esuntoa de primera importancia. 

La selección de los miamos agentes constJtuye el ,proceso me-

di ante el cual los solicitan tes san claelficados en varias categor!as, 

de conformidad con su aceptabilidad pilra el emplea. 

Actualmente, gran cantidad de empresas ue cst6n dando cuenta 

del volar de un programa de tieleccl6n sólido lle vendedores y estiln di.=, 

puestos il gaetar m~!i dinero en esta importante funci6n. 

Los eollcitontea que han sido seleccionados cuidadooomente,-

generalmente aprenden a dcsempe1'ar sus puestos má0i r6cilmente 1 oc con-

vierten en mejorco productores de ventas y son más felices en sus pue.:!_ 

tos que los que han sido acleccionadoe sobre una base casual. 

rundomentos que apoyan un programa de selección. 

Cabe afirmar que, son evidentes los problemas benericos tan 
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gibles o intangibles, de aplicar un e611do programe de selecc16n de ... 

agentes de vente9. 

Pues, además de producir un aumento en las ventee por vende-

dar y disminuir los remplazos de dichos vendedores. 

Tal programo ayude a reducir los gaGtoe de formación al mej.E, 

rar lo calidad de lo!l que se entrenan¡ favorece la contretac16n otra--

yendo excelentes candidatoG que se muestran imprenionados cuando una .. 

compon!o manif1eete su lnteré!l hacia el empleado al ut111zer métodos -

de selecci6n concienzudos; logra un número adecuado de empleados cape-

ces de asccnooo; disminuye el cooto de la inepecc16n o supervis16n y .. 

de las hojas de eervici'o y reduce el mínimo de lo perdida de el ientes 

resultante de los. remplazos de vendedores. 

En ·caneecuencio, la selecc16n tiene por objeto escoger en- .. 

tre los distinto candidatos aquellos que paro ceda puesto concreto oeon 

loe m6s aptos. 

ReeponeebUid1d li!M le eeleccion de loo vendedoras. 

Respecto a quien debe encargarse de la eelecci6n de loe - .. 

agentes de ventas, esto lo determine en gran parte el volumen y el ti-

pode le r.n1presa 1 sl la orgunizac16n es peque~e y hace falta un nuevo 

vendedor en intérvalos poco frecuentes, el presidente o el director 9! 

rente con le cooperac16n del gerente de ventee, cuando se tiene contr.! 

todo al nuevo vendedor en la misma forma que a los demás empleados. 

En las organizaciones medianas 1 el departamento de· ven tau 

asume la responsabilidad íntegra de la selecció11 loa detalles corren a 

cargo del gerente de ventas, así como la aprobación definitiva. V en .. 

empresas grandes, tienen departamentos de peroonal que sirven a todas 
1J 



las dlvislcmas de la compatt!a, ayudando en la selecc16n y farmaci6n de 

los vendedores, efectu¡n~:ae esta labor por medio de conrerenciee en--

tre el Departamento de Personal y el do Ventas. 

Pan poner par obra un programa acertado de eelecc16n de pe! 

eonal se hace preciso estudiar las fichas personales y las de rendi· -

miento de les actuales y anteriores agenteA de ventas estudhndo los -

distintos rectores personales v las di~tintas circunstancias, tanto --

de loe buenos como de les malos agentes de ventes, se aprendera a die· 

tlnguir entre los que sirven v no sirven para el caso y se formaré un 

criterio para los nuevos candidatos. 

La rlcha personal o tarjeta de c11Hicac16n de los vendedo-

res que han triunfado const1 tuve la guh más segura paro introducir a 

nuevos hombree en la empresa. 

Ae1 también, el proceso de eelecc16n de las agentes consto 

de dos p1rtes: 

1) El estableclmlento de une norma de cualidades v méritos 

que deber6 reunir todo agente Ue ventas para 9er admitido a la empresa 

2) Lo adopci6n de un sistema para valorar las cual~dades de 

109 eollcl tantee en conrormldad con una norma previamente ·;ijada. 

El éd to de las ventas depende de la actuac16n de los agen-

tes vendedores que incorporan a la argBn1zac16n si los agentes selec- .. 

c1onadoo son eficientes estarán resuel toD muchas de los problemas de -

supervis16n de ventas, control, motlvac16n, CJ06tos, volumen v ganan .. • 

e las. 

E:n realidad la selecci6n de vendedores no es máo que un re-

rtnamiento de lo hecho anteriormente en el reclutamiento, lo Único que 
1~ 



se aftedirá e través del proceoam1ento de selección en la recopilec16n 

siste?mática de información sobre el candidato y el ánallsis de dicha -

información. Las principales herramientas utilizadas en el proceso de 

selección son -la solicitud- le solicitud es un instrumento lmprescln-

dible para el proceso de selección. El objeto de este documento ea o~ 

tener lnrormacián y datos sobre la persona del solicitante para refe--

rirse posteriormente a elloe 1 proporcionarse los datos que despuéo se-

compararán con le norma o patrón de requlei tos exigido& de loe eol1c1-

tantee y sumlnletrar datos el entrevletedor pera poder lle\ler e cebo -

satisfactoriamente su entrevleta con loe cándidatoo. 

- Las entrevistas. El objeto de las entrevistes es determ1 ...... 

ner la impresión del efecto que producidn los cendidatoo en los cand,!. 

dotas en los clientes por su pereonelldod 1 o su eparléncia y actitud .. 

general, con ellas, odem6s, se treta de reunir una información adicio-

nal donde se consiguen datos que no pueden ser redectedi:ie en la selle,!. 

tud, además las entrevhtes proporcionen e loe aspirantes detos sobre 

su futuro empleo, sobre la ccmpanle, o entidad v le ocasión que le - .. 

brinda. V por rin en la entre111eta se treta de dar una buena impre- -

alón al candidato sea contratado o no pera el trabajo. 

-Pruebas Psicol6gic1S. Con el objeto de msdlr el comporta-

miento de las personas de una manera estandarizada y objetiva¡ eston-

derizede yo que se estllblecen normas sin las cueles los resultados se-

podrán interpretar erroneemente, ya que lea conclusiones de uno persa-

na solo pueden ser evaluados l"lecllante la comparac16n de un individuo -

con otro, siempre y cuando todos hayan s.ldo examinadas en les mi amas .. 

condiciones tales como l!mite de tiempo e 1nstruccionee verbales ejem-
15 



etc,· la cbJ•tlvld•d de las pruebH ps1col6glcos es evidente y los re-­

aultsdo1 H canald1r1n como lnd1psndlant11 del juicio que puede tener­

el l!Jtlf':i1nador. 

- lnv1•Uo1cl6n de las reterenciea, Rere1•enclas aon todas .. 

aquellas p1r1an•s, rizones &octales, bancos que pueda proporcionar da­

tas eobr1 11 c1ndtd1ta va 111 pgr haber praotada un servicio a por te­

ner créd!to, y qui permlUr¡n a 11 1mpre1e ir form6ndose una idee más 

o menos clara o apradmade c:fel c1ndldato. V le campai'He necesita com .. 

probar ·que tan cl1rt11 son las ret•r1nc11a dadas. 

-Exarnsn Mhdlco. A~gunaa 1mpresaa lo conslcleran obllgatorla 

v otras no, en mi opln16n debe ser obligatoria para lo cantrat.aclbn de 

vendedores, puesto que U1n1n qui tratar dir•ct1mente can loa clhntes, 

Este eJu1men hay c;ue r11liurlo per16d1camente pare poder tener siempre 

una ruerze de ventas ealudable. 

E) ADIESTRAMIENTO Y DESARROLLO DE LOS VENDEDORES, 

1) ANALIS!S DEL TRABAJO DEL VENDEDOR 

L• lereu del v•ndedgr •s sin duda alguna más compleja y va-­

rhda que una tarea da r6brica y oficina. r1u6n par la cual no es sus­

ceptt~l• de eetudlo1 de Uem.paa y mavlm!antoa, según el método Taiylar­

qu1 1a utllhada con los obreras. Sin embargo, e1date dentro de estas 

tareas un11 r•petict6n de operacionea en clclos más a menos regulares.­

Raz.6n por l• cual puede ser este trabajo sometida e un estudio detall!. 

da y subd1v1d1da en aua elementos y en1l1zedo piso a paso. La primero• 

que hay que determinar aar&n lo~ elementos de que consta para inmedia­

tamente después seleccionar los majares métodos para reolhar ceda une 

de las partes de asta taran, pudl{ldo de este misma manero regl5trarse 



y mb tarde convertirse en stendards. 

E:s sin duda alguna el 6nal1sis del trebejo el primer peso en 

el establecimiento de un programa de copoc1tación 1 ya que sería ilógi­

co comenzar este sin haber estudiado previamente los obllgecionee de un 

vendedor. 

El primer paso en la prcporac16n de un ánallsis de trebejo .. 

se bo9o en determinar concretamente los objetivos de une labor de ven­

to, 

Le r!Jecl6n de loa objetivo• u indudablemente labor de la -

dirección de la empresa, pues sin el previo acuerdo dela mismo result.! 

r6 completer~umte imposible elaborar unlil deacr1pc16n detallada de~un tr! 

bajo. S:eto es debido a qua en le mayor da l•• ocaeion11. loa d1r~ct1-­

vos tlenen diferentes ideas en lo que ea refiere B la naturaleza eepe• 

e! fico del trebejo de loe vendedores, y no ser& s lno mediante un in ter 

cambio. de opinlcnee entre ellos mismas como ee lleger6 e un acuerdo -­

acerca~ de los objetivos fundamentales. 

La deecr1pc16n de lee obl111eclanee del vendedor ver1er& lnd~ 

\ doblemente de acuerda el 1ndole del producto 1 el cliente 1 le organhe­

c16n de venteo y el territorio. Pero en generel hay que informar e 

loe egenteo de sus deberes_ como v1ndedorea 1 de las obl19ec1ones que 

ven e contraer con los ejecutivos de le firme, lee obligaciones die• -

ries, les obllgecionee de serv1c1o 1 las obllgaclones de reloclonea pú­

blicas; loa obligaciones proreelonales mercantiles. Ea clero enton­

ces que entes de iniciar cualquier programa de inetrucci6n de ventas 1 -

deberemoe describir detelledamt?nte el conjunto de responaeb11idedee 

del agente en relec16n e ceda una~; loe puntos pncedentea. 



A continuación haré una resane del trabajo del ven:jedo: en .. 

le que se incluyen los punto9 epllcebles e la generalldad: 

n .... Real1zac16n de la vento: 

1 ... Conoce el prospecto y junte deto:J acerca del mismo. 

2 ... Proyecte la entreviste. 

3.- Analiza les nece9idades del prospecta. 

4 ... Hace demostraciones. 

S.- Presenta hechos y razones¡ resuelve objeciones. 

6 ... Se opoya en motivos de compra durante la entrevista. 

7.- Lucha para vencer a la competencia. 

a ... Redacta cortos de ventas y cotizaciones eacri tas pera -­

oer sometidas 11 le aprobeci6n del cliente. 

9 ... Crea buena voluntad hacia si mioma conversando sobre te .. 

meo no relacionados con la vento de su producto. 

10.- Obtiene pedldoo firmadas. 

11.- Hace cobranzas; fija le cles1f1ceci6n del crédito, del 

candidato. 

12 ... Ayuda a otroo vendedoreo. 

B.- Deberes Rutinarios: 

1.- Sigue lnstruccloncs. 

2 ... Hace informeo. 

3.- Lleva regiotros. 

4.- Cuido debidamente su equipo v exlotencia de mercader!aJ.. 

s.- Se mantiene informado acerca de todas las modificaciones 

que sufre el producto, precios, etc. 
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c.- Servicio: 

1.- Coloca su producto. 

2.- Adiestro e los opetDdores. 

J ... Ensena a los distribuidores a revender. 

4, .. Ayudo a los dlstrlbuidoree a revender. 

D.- Deberes Ejecutivas: 

1 ... Proyecto nu trabajo del dta. 

2.- Hace planes o largo plazo. 

J ... Supervioe el trabajo de sus ayudantes. 

4 ... T hne 1nlc1atlva prop1e, estudiando 1 leyendo l1 terat·ura 

adecuada, cuidando su ealud. 

5.- Observa el comportamiento de eu territorio y ve la rela­

c16n de ést.e con la venta de su producto. 

6.- Recopile argumentos de ventas locales. 

7.- Pienso nuevas idees y realiza sugestiones o sue euperlo-

res. 

E. - Creac16n de Buena Voluntad hacia él y la Campan lo: 

1.- Presta oervlclos de buena voluntad no relacionados con .. 

la vento. 

2.- Atiende y soluciona reclemecionee y enojos. 

J.- Preotlgle o su compeMe. (1) 

Además de los deberes enunciados, e;(isten otros que aunque .. 

ne van en releci6n directa con las funcionee del vendedor, aquel que ... 

( 1) Kenegy V, Vuekum. Selectlon And Trelnlng ar Saleemar. P&g.88 
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de1ee t•ner éxito en su prgfe11i6n, deberá realizarlos según se los ex.!_ 

J• el tipa de producto, el morcoda, lo camponta a el tipa de clientelo 

que tienen que atender.· Entre aetas enumerará olgunes coma, la distr.!, 

bucl6n del material publicltorla, control de la publicldod , lnvestlg.!!, 

cl6n del mercado, obteno16n de datos pare lletas de direcciones, ante!!, 

c16n d1 1nrarm11 para créditos, labor diplomética, enoet'11mza de' vende .. 

dores nuevoo, hacer entrega&, etc. 

2) NECESIDAD DEL ADIESTRAMIENTO, 

El acUe11tramiento da' vandedores ha llegBdo e ser hoy en die .. 

tan importante como· l• selecci6n. Aunque actualmente toda!Jla se en- -

cuentran dlnctores de ventas que crean que le experioncle es el mejor 

m111stra, o que loe vend&daras nacen 1 pero no se hacen, eu nómero diom! 

nuye e ritmo acelerado 1mte loa inminentes reoultadoe que han surgido .. 

de le rormac16n de los vendedores. Loo· vendedores pueden y deben ser 

formados pera vender y le persona ejacut'lvs encerQade del adieatramio!!. 

to de ~stos debe oar uno de los principales miembros consultivas a loa 

6Menee. de la gerencia de venta1. 

El d11arrollo da· vandadarea c•da dla adquiere mayor 1mportll!l 

cla dentro da le empresa. "Este es dablda a que todos aquellaa a·ctlvl­

dedea de la producci6n, todas las rormao de creaci6n de la demanda 1 t,2. 

lea come el planeamhnta del producto y camp;¡Me publlc1tar1es pueden • 

ser consideradas como pasos prollmlnarea cuya realización na tiene lu .. 

gar hasta que el vendedor reollza au labor en el mercada. De equl la 

roz6n por la cual el adiestramiento del vendedor debe rarmar parte in­

tegral de cualqulcra de los planes de la direcc16n encaminada a reau .. · 
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zar su pleno potencial de' ventas 11 • (2) 

Actualmente, a pesar de que se reconoce la necesidad del .... 

adiestramiento de los' vendedorea, existe uno tendencia pare buscar ca!!! 

binaciones de tal monere que la torea no seo ardua, ni pera la emprese 

ni para el vendedor, no obstante no se ha encontrado nada que sustltu-

va al esfuerzo, Indudoblernente ha habido progresan en lo formac16n .... 

' técnica de los' vendedores cama, los métodos de canrerenc1ee, ensevoa .. 

con lnterpre:tac16n de papeles, ayudes visuales, etc. Sin embargo el .. 

instructor experimentado conoce que éstoe no eon mh que simples oyu•• 

das para legrar lo función principal de determinar lo que les ral ta o 

los vendedores pora después encontrar los métodos opropladoa para in·· 

culcorli;!s los conoc:lmlentos necesarios. 

El costo de mantener o un vendedor, incluyendo oueldo v goe• 

tos, se ha convertido en une partida pr1nc1pDl del costo preciente de 

todo dintribución, y o fin de rtducir este casto, la eflclencio del -· 

hombre ha alcenzado una importanc:h vital. De aquí que par medio del• 

ad1estremiento se busque hacer aptas o los \lendeaarea en su tarea, una 

vez que hen sido elegidos pera ser empleados. 

Actualmente he quedado demo1trado fuera de dudas que el 1die,! 

tramlento ea practicable para tado Upo de empresas. Ahora ayudando al 

vendedor que can toda probebllided hubiese rrac:asado con las métodos .. 

antiguos, se le enselta a evitar errores v se haca dD éste una persona 

capaz en au tarea. Sin embarga hay que subroyur que ésto ee legrar& ... 

(2) cita 1 A Monegment Vlew ar Tra1n1ng prentice hall lnc. pbg. 53 
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elampre y cuando oe elaboten ptagramae dabidamante concedidas y bien .. 

admin1atradas, ya que un programa ptepareda de forma deficiente pues -

na a6lo tener escasos resul tedas sino tedundar en un gasto inútil de -

dinero, y hasta puede praduc1t resultados neg11t1vo1 en algunos caeos ... 

E:ntre otras' venteju que so obtienen con el adieett111m1ento ee encuen-.. 

tren, la reducci6n del tlempo que tatd11 un' v1ndadot tlplco en alcanzar 

un nlVBl da efBct'1vld1d promedio D normal, le dlom1nuc16n de pldldaa,­

pedldae que Implican • le empreee pbrdldae de beneflclas v que par la-

general eon consecuencia de vendedora11 inadecuadamente form1doe que, .. 

edem6s do perder el pedido, creen una opln16n negativa de la casa que 

permite que la represente un hombta ad. Eato puada ocaeionar pérdi•• 

des permanentes de cuentes. Otte' ventaja es el mejoramiento de les -

relaciones con loa clientes, ye que un vendedor debidamente adiestrado 

no tendtft nunca necesidad de forzat una· v1nt1, además de que nunca· ve.n. 

det6n maqu'lnerh o material inadecusdo v Ósimhmo podrán aconsejar el 

cliente •n cuar1'to lo qua· debe corñpnr _de aéuerdo a la aituac16n econ6-

mice y neceeidadee de dicho compr1dot. 

"Lntre otre11 muchas tazonae, s. Aalend H11ll 1 enn111a las e1-· 

guientes como las más aigniflcat'lvea: 

A) Le competencia oe h1I vuelto muv intenso. El" vendedor oc .. 

tuelmentn debe ccnocet las múa posibles tácticas de ventas y también su 

producto, pues de lo contrario no podrá enfrentarse a la actitud cien-

tlfica de muchos c:omprodoree V a la!i edgenc1Be de los agentes de com· 

pres despiertos v competentes. 

B) Las grandes orgunizaciones tiene que proceder por lo gun!. 

ral de acuerdo e un curao predeterminado. Se requiere unidad de ea· ... 
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fuerzo aunque e cede hambre del personal de· ventee se le de libertad -

pera expresar su lndlvidualided. Frecuentemente deben seguirse palttl 

ces deflnltlvae. 

C) Un shteme centralizado de edleetramlento elgn1f1ce le CD!!, 

solldec16n de le 1nformac16n más ind1spenuable y le implantación de loe 

métodos más efic:eces. Los' vendedores nuevos pueden pr·aveerse en eete -

cuente. Se haca poa1ble le estanderd1zeci6n de los argumentos da v1n-­

ta. 

0) Un periodo de adleetrom!onto proparclana a laa dlrlg1ntn 

una mejor oportunidad pera juzgar e loe vendedores que cuenda se lee --

emplee y se les pana e tra"bajer con ·pace preparación"; (3) 

"Un estudio netizedo por la Asoc1Bc16n 01rect·1va d1 Agen- -

c1os de Seguros de Vlds 1 con un grupo de Glt. agentes de une compeP\{e di 

eegu~os de· vida demoetr6 que los que hablan completado el programe de -

adiestramiento fueron ·decldldemente mejores· vendedores que aquellos que 

hebhn racibido eoleménte parte de formec16n. Loe resultados da loa -­

tete que determlneron l•a aptitudes pera vender en relec16n con loe ix!. 

tos en las ventee sobre el terreno ruaron loe e1gu1enteo: 

(3) clta 2. ld1m. p6g. 68 
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CLASIFICACION SEGUN VENTAS OBTENIDAS POR LOS VENDEDORES 

APTITUDES 

c 

COMPLETARON EL 
ADIESTRAMIENTO 

243 

189 

143 

13& 

NO LO COMPLETARON 

103 

90 

52 

73 

Obvlament1 existe una relac16n directa entre el edlestramlen, 

to y los r1aultados de' venta. A cada n·lvel de aptitud los hombres - .. 

ed1eetredoe eabrepooerén empl1am1mte o quellos que no hablen complet! 

do el programe; 11 vendedor odhstredo can le cla11lflceclén más baja -

en cuanto e aptitud corresponde, vend16 más que el vendedor na formado 

can le clea1rlcucl6n mh alta en aptitud. Otro estudio dl6 por result,! 

do que un grupo de agentes qua recibieron un curso de odlestramlento .. 

en la Un'ivereld11d de Purdue, lograron conacgulr cuarenta mU dólares .. 

anuales más de negoclo que companeroD de ellos que no reclbleron aste .. 

edhatremlento. 11 ( 41) 

Entre 1011 r1eogoe que se corren ol elaborar un progremo de -

acUeetramiento, se encuentra la poGibilidad que un agente, después de-

haber recibido form'aci6n tan cootooa paro la empretrn, decida abandona.!. 

lo e irse e trabajar a otro lado. Sin embargo, este riesgo siempre se 

corre y la experienci:'J de lus empresas que erectuan los cursos de .. 

adiestramiento paro sus vendedores, les ha demostrado que solamente en 

casos muy eepec1olca llega e ocurrir el siniestro del riesgo menciona-

do¡ y as{ mioma han comprobado que este riesgo, junto con los gastos -

(41) cita 3 Reina Jr. Wal!ance peracnnel Psychclcgy Ccnstance. Pág.22~ 



de dinero y tlemPo que se efectuan durante el adiestramiento ae' ven .... 

compensados con creces, con los benerlclos que produce después a la e~ 

presa. 

De esta mene ro 1 podel'los' ver entre muchas de lae' ventajas, el 

hecho de que por medlo de estl! formoc16n la empresa se 'evlta la costo­

sa rotac16n en los orgonlzacloneB de· ventas y también logro lo que PU!, 

de conulderaree el objet.lvo primordial del adleetromiento que es el i!!, 

cremento en loe ventes. 

J) METODCS DE ADIESTRAMIENTO 

Lo adecuado eelecci6n de todos loe puntos que debe contener­

un programo d~ adiestramiento dará le seguridad de que ha sido lr1clul· 

do todo el material requerido por lee necesidades de la empresa y del­

vendedor, pero las· reeultedoe efectivos de eete programa e6lo se logr.! 

"Tán el el experto instructor ut111zo loe métodos correctos. 

Loo factores que deben tomarse en cuente pare plenw1r un ef.! 

caz método de entrcnemlento san: 

a) Lo dlflcultod o complejldod del tipo de ventee. 

b) Lo lnotrucc16n requerida par el' vendedor de acuerdo con su 

experlencle. 

e) Un estudio acerca del tipa da cl1entee con loa cuales se -

ve o enfrentar. 

su' vez eote programa deberá cubrir tree foses pora qua pueda consld! 

raree como completo: 

o) Un ccnoclmlento exhaustivo acerca de los productos o ser­

vlclos que manufacture e proporciona la empresa. 

b) Conocimiento de la emflªªª' principalmente por lo que se-



refiere a objet1vos 1 rol de loa utilidades, pagas y far~ 

ma de operar de ltts cobranzas. Ee decir, dar a conocer-

al vendedor como lee distinta~ funciones operan en rela-

ci6n con la funoi6n de las ventes. 

e) Conocimiento de loe clientes mediente fichero y dar une -

idea y ejemplos de aquellos que ein serlo actualmente aon 

clientes potenc1eleo de le empresa. 

d) Dominio de las Ucnicaa para vender, complementándolo can 

role pleyin1;1 o dramat1zaci6n de ventas que permita tam- -

bUn ayudar a refutar objeciones. 

Ea aconaej11ble que en las primeras aemanas el entrenamlento-

se realice en forma individual para después realizar reunlonee a curaos 

de entrenamiento conjunta o finalmente operaré lo labor da campo del -

supervisor durante entrevletas reelee de vento. 

M1diante el odiestramilnto podremos formar y hacer e un ven­

dedor, pero debemos reconoce~ que esto lo lograremos siempre y cuando .. 

6ste tenga condiciones naturales, como slmpotle y empuje de superac16n; 

ya que eotaa caracter1otlcas no se las puede brindar ningún programa -

de adieetremlento. 

Ea sabido que entre los vendedores exiaten personas de mayor 

y menor capacidad mentol, asi como también ulgunoa llenen mayar fucil!. 

dad para memorizar vluualmcntc¡ otros poseen memoria eudltlva, etc. -~ 

Loa cxperienclno eucolar1.HJ de cada uno en particular 1 tienden a crear-

les prejuicios contra determinadas si~;tcmaD de enaeñanza. RDzoncs por 

loa cuales dl!be procurorae: 1) componer lus clasl!B de grupo!l de illumnos 

de análoga inteligencia, experiencia y educac16n ... 2) el material dl--
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ciáctico ha de presentarse bojo diversas formas, para asegurar la com-· 

prensi6n del mismo por toC:os los miembros de la clase.- 3) Deberá fac.!, 

lltarae el máximo de ensefümza individual. 

Otro punto importante a conoiderar durante el desarrollo del 

3cilestramiento 1 es el buscar el interés do los alumno~ por medio de loe 

lncentlvoe adecuados. 

Naturalmente el programa deburé relacionoroe en cuanto sea .. 

posible 1 con la mejora del nivel de vide, ya que este es uno de loa 

principales incentivos peri todos loa vendedoreo. De esto d1rlvaré 

que el material didáct1cC1'" directamente relec1onado con loe métodos pe .. 

ro aumentar las· ventas, aea recibido por loe alumno• coñ rnucho m11Vor .. 

lntorée que las expllcecionee reletivea a 11 politice com1rcl•l de la 

empresa o la h1atorh1 d1 11 tundac16n de lo empresa, lo cual podrá pe­

recer algo muy remoto a loa vendedore1 rel toe de experiencle en esos -

oepectos. Por otra p1rt• el lntade di 101 alumnoa .partlclp1ntes dal­

adieetremhnto, podr6 aumentar cone1denblem1nta el saben qu• al final 

de éste eer6n examinado1 ic1rc1 d• 101 punta• tr1tedo1 d1ntra d1l mil-

mo. 

Lo• métodos de 11dl11tramlenta d• la ruerz .. vendedora podemos 

claeirlcerlo• 1n: mhodoe do """'"""ZI col10Uua o do grupo¡ mhodo• • 

de ensel'lenza individual o una combinaci6n de ambos. 

La 1natruccián por grupo1 comprende procedlmientos como con­

rercncios, demoetrecionesm eneei'lanza por actuación, discusión por sec­

ciones y foras. Este método de in11trucci6n de grupo son los m6a usua­

len actualmente, Cato ea debido a que son económicos, rápidos y pueden 

emplearse pera enseMar ol mismo u¡7po o varias personae. Además son 



eficaces pora exponer clorto tipo ~e ·información. Sin entlargo 1 no es .. 

eficaz para ensenor le técnica de· ventes, la eficiencia personal o el-

uso caiwenlento que hay que hacer de le tearta epllceda. 

Le lnatrucc16n lndlviduel ae ·1hva e ceba par lo general en .. 

les grandes orgenizaclonee y en firmas pequenas, en las cuales su rot.2. 

cl6n de personal de ventas ea ceal nula. Este tipo de lnatruccl6n es-

el m6e adecuado pare lograr un buen agente· vsndedor, yo que tome en --

cuente loo conoclmientoo del interesado, sus cualidades, su talento, ... 

sus costumbres, etc., y toda la eneei'lanze va dirigida hacia él y sus -

necesldadea. Sln embargo e 11t1 método de inetrucc16n no se le de-la-

lmportencla que se debiere, debido e que ea muy caro y 1bsorve mucho -

tiempo. 

Los métodos individuales de 1nstrucci6n más utlllzeblee son: 

conferencias lnd1vldullae, adiestramiento pr~ctico sobre el terreno y-

curaos por correspondencia. tate método se utiliza por lo general ca .. 

mo complemento de loo procedlmlentoe de las enaenenzee de grupo. 

CONFERENCIAS A GRUPOS: Eotc tipo de conferencies son muy UBU,!! 

leo y son pronuncledoa generalmente por loo gerentes de ventes o de º!!. 

cureel a grupoo de dlez a veinte futuros vendedores. La ertclencie de 

este método depende fundamentalmente del lngenlo del conrerencl<Jnte, .. 

además desde luego de lo utilización de ayudas visuales expllcatlva!l .. 

atractivas, uel como la organizac16n del mat.crlal e.11plicado. 

Este tipo de conferencias tlcmm ventajas tales como, poder .. 

dlrigir~e a un tiempo a un grupo numeroso de personas, econom{o aha .. 

rro de tiempo, pudiendo dar al agente los datos e información del pro-

dueto; 6rdl!nea, pol{ticas, orientaciones y la historia de la compan!a. 
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Sin embargo en la mayor!a de los casos, las conferencias re .. 

aul tan mediocres en cuanto a presentación y cxposici6n, rozón por lo .. 

cual el grupo di~tra1~ su atenc:ián y la vuelve deficiente sin animilar-

todo la que debiera. Además bajo este? método el agente no tiene opar .. 

tunidad de deaarrollar su habilidad práctic:il e individual de venta. 

Creo yo que la conferencio debe ocupar un lugar dentro de t!!, 

do método de adiestramiento, ya que constituye une orienteci6n pare 

loa principiantes en cuento a eJCpoeici6n de datos de~ producto, sobre­

le compa1'!a, los programas de ventas, etc. Pero siempre en suplemento 

de otros alBtemas de ensenania. 

O E M STRACIONES: 

Este tipo d1 1natrucc16n, ensena a loa agente• a e>Cpciner to• 

do lo rererente el producto y e les directrices de la empresa, y aei--

mismo instruirles en la formo en que debe reallzaree unl!I vente. Es fu!l 

c16n del instructor ensenar ul vendedor le mejor manero de expoelcl6n· 

de un articulo, de contrarrestar la competencia, iniciar la entrevista 

contestar objeciones 1 reallzur demostracionea del producto Y. saber m'!l 

tener la conv~reoc16n con el cliente. 

El proceso di demoatreci6n puede heceree también por medio -

del emplea de pellculoa dldictlcao. E1tu p1llculoe deben ear euma• • 

mente re el e e, para osl dar al vendedor une imagen de venta que le sea• 

de provecho y rructuosa en cuento empiece e realizar su labor. 

Cuando eeta procedimlento es llavedo a cebo por medlo de un-

inotructor, se recomienda que se hago dentro de lee ln1talacion1e de • 

la empresD, lo cual fecil \ta el montaje de escenarios de demoetraci6n 

y el tener a la meno el ort!culo a artlculos en cuest16n, es más fácll 
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sacar de dudas y resolver abjeclanes que puedan tener los curslllls--

tia. Dtre co1a importanta d1ntro de aste proceso ea cerciorarse de --

que 11 alumno h• 11l1dhdo, hcllltondo el dl&logo y las dlacuslones -

en rorma de 11111 r1dand1. 

Er¡SEílANZA PDR ACTUACIDN: 

E• un mitodo ericH de ensenar a un grupo de vendedores, v -

conolah onrormulor un ol,..hcro do vento 11tobhndo un d!Uogo entre 

v1nd1dore1 v compradorea, lo cuol ayude 1t ilustrar la rorma derectuosa 

y correcta de exponer un producto, como refuter lis abj1cione1 dd - -

cliente v 11 hace una pr6cUc1 ·de como d1be realizarse una 1ntr1vl1t1-

do .. nt11. 

Eota procodlmllnto conohh on quo •l ln•tructor y uno do •• 

loa 1gentes, o bien dos agentes, representen al papel dd vendedor y -

11 comprador, e•ponl1ndo asl el método mlus erlcaz de hacer la expo11--

cl6n dol producto y correr la vento. G1nor1lm1nt1 d11puh de la rapr!. 

11nt•oi6n teatral suelen seguir una serie de comentarios v cr! tlcas --

por parte del instructor v de los dam&s del grupo que ayudan e sanar -

errare o. 

Le perocna que deaarrallo el papel del comprador deberá ha--

cerlo lo más acertado posibll? y poner objeciones para lograr la mayor-

realidad en el ~imulac:ro. 

Eota teotro11zac1Ón ~e ventan desarrolla le sagacidad del --

agente y le dá confianza en si mismo, pueoto que se le prepara pera la 

entreviste pr6cticn y real 1 y da esta manera adqúlere riÍpldamente la -

habilidad nece5arla para vend2r, adm;iás la partic1poc1Ón activa de lo!l 

agentes despierte en e-11011 un mayor interés en le instrucci6n que es-· 
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tan recibiendo. 

Si se logro que el ::ilurr.na llegue o olvidar que ae treta de -

una ficc16n será le ncjor pruebo que el sistema se estó utilizando ce-

:rectamente 1 es la razón pu; lci cual dobe buscarse el mayor grado de -

realidad dentro de lo seai6n. 

o I 5 e u 5 l o N ?OR 5 E e e I o N E 5 : 

EtJte procedimiento es adecuado poro ad1e9tror a agentes exp!. 

romuntedoa y a loe pereonos que ocupan lo gerenC1a medh. Se lleva e-

cabo por medio de pláticas 1n1'crmelee en las cuales ae diecut•n s1tua-

cianea realee 1 tomadas da los ecUvidad1a de eg1ntea a supervisares. -

Este Upo de dl1cuslon•a e• nelhan para bu1car 11 int1rcemblo de l·-

dese v buscar eoluclon11 • 101 prcbltm111 ca"""''• 

Eote tipo d1 dl1cuelonn d1b1n Btr pn1ldldH por un1 pareo• 

na de exp1riencl11 en t1l11 meterlea, el cual debe guiar las r1union1s• . . 
y resumir loa result1doe 1 e su vez qu1 .urca 11 hm• con .l1ngu1j1 el•· 

ro para 1viter conrualan•• 1n 11 prabl•• • trater 1 inlcl1r 11 diacu• 

ei6n can une pregunta de partida que 11tlrnul1 111 oplnlone1 d• 101 CD!, 

ponente11 del Qrupa. 

FOROS: 

Esta rn6todo abarco las canrerenc111, la1 reunlon1• y 111 di!, 

cuslon1a par aecc16n, Blenda utllhodo pare grupos m•vore1 de 11gente1. 

Par lo g1n1rlll en este slat1m1 11 pr11ent1 11 problema a tlMe par un • 

charlador o ea tratado por una serie di expertos. 01epu•1 las agentes 

expre9en 1u1 puntee de v1at1 v rReUzan pr1gunta1 al canrerencl1nte a 

a los miembros de lo secc16n. 01 ésta manera se con91gue una m6s 1m--

plle expo1lcl6n del tema y e eu vez H logre lo partlclp1cl6n d1l aud!. 
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torio. 

Daapués de haber expuesto cada uno de los métodos de edies--

tramlento colect'ivo, me rererlré ahora e loa métodos de carácter indl-

vidual, loe cuales ya fueron enuncledos con enterlorld11d. 

CONFERENCIAS INDIVIDUALES: 

Eate tipo de confDrenclas ea realizan por lo general entre -

el aupervhor o gerente de ventas y al dhclpula. E•h Upo de 'ense--

nanze ea muy pr6ctlco cuando eate se' ve a impertir a una o das· vended,!?. 

res prlnclpl!lmente. Por medio de 6ete se de el recien llegado toda le-

· tnformec16n que nace Bite y eo reaponde e eus preguntas, además de cam .. 

probar que el alumno he leido los hm118 que oe le han indicado. Este-

tipo de conferencia por lo general suele ir complementado por lecturas 

que so aeMolen al candidato, por pr6cticas de adiestramiento en eu tr.! 

bejo y suelen 1mpert1rae en lee cficlnaa centrales o en oucuraBl. 

Lee ccnrerenc110 1ndluldusleo constltuven un método didácti-

ce por lo gencr11l de carácter complementer~o que se emplee juntamente­

can loa d1ot1ntos tipos de inetrucc16ri de grupo, v -suele utilizarse p!_ 

ra hablar de lea fallas v de loo puntos ruertla, obser11edae durante el 

11d1eotram1enta pr6ct1co del aoente de 11ente1 1 aoimiemo pon mejorar v-

ampliar los ccnocim1entos v 111 técn1cao del mioma. Indudablemente e.! 

te tipo de conferencias deben formar parte de un buen programa de adie!. 

tramiento. 

ENSEÍIANZAS PRACTICAS: 

Lo clase de m11•¡or eficlencia pare la 1netrucc16n de 11endedo-

rea, tanto principiantes como expertos, es sin duda alguna lo que se -

llevo e ceba eobro el terreno, ve que es le única que permite 11 cend!, 
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data adquirir le• cuel!dedee aparente• dal buen vendedor an le pr&cti­

ce de la entrevleta con el cliente, encontrándose frente a sus objecl.E, 

nee y cerrendo la· venta. La eegoclded pera· vender no puede adquirirse 

m6s que en virtud de la práct1ca 1 ya que por media de ésta aprenderá -

a utilizar sus conoclm1entoe de manliilrD eficaz y provechane. 

El aprendizaje sobra el t.erreno y la educeclén de la sagaci­

dad es lo m6e dHlcil, lento y costoao de le lnstrucclón. Mediante ª! 

te método el instructor puede ensenar cleroment1, corregir loa errores 

y supervher arduamente el egente de ventes, ecompei"l6ndolo en su trab! 

jo. El ingenio pera vender s61o se adquiere merced o un& leborlose -­

pr6ct1ce y a bese de .intentos y errores. Leve tiempo adquirir buenos­

háb1toe en lo venta, y correQ1r loe errores que el vender se ccmeten;­

estoe son razonr.e por ha cuaba le lnatrucclén individual sobre el t! 

rreno es muy costoso, y por eso es que frecuentemente quede e.w.clulde .. 

totalmente de loe programas de edieetremlento. 

1 N 5 T R u e e 1 o N POR e o RR E s p o N o E N e 1 A 

Este Upo de lnstrucci6n también d11nomlnedo de 1studlo en C! 

ge, es erlcaz pera proporcionar a loe agentes de ventes la en11Manza .. 

en lo relativo al producto, regles y pollticae de le compaiHe, hlsto-­

rle y orgenizac16n da le empresa, publicidad, promoc16n y servicio me­

c&nico de la mleme. Sin embargo na ea buen s1st11ma pare en11"1r técn,!. 

cee de· vente, ni pera deoerroller y estimular le habilidad de vender V 

a su vez no puede eneonerao al ogenta cómo usar los datos que conoce • 

en las presentaciones de· venta. 

Este tipo d1 eneenenza es por lo general utilizado como eu-­

plemento de le eneenenze de grupo 
3
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jado~ gcogr6ficomente de las oficinos, que no puetJ~n tom¡u porte en el 

grupo que recibe la enseñanza por el cesto que supondría. Este slste .. 

ma también se utiliza para adiestrar un número com1iderable de agente~ 

can un casto relativamente bajo. 

En otras ocaaiones es utilizi.ido pilra mantener ul corriente a 

los agentes veteranos por medio de leccioni!s p!!riÓdicas relativas a -­

precios y aplicaciones de lm; productos. 

Su!J ventajas son el costa relativamente bajo, pues la lnstruE. 

ci6n puede iniciarse en cualquier momento, con cualquier número de ct1-

tudlontes y pucdl.? deGarrollarsc un plan de 1mseihmzo constante que du .. 

re largos perlcdos. 

Sua deoventajcm oon que carecen del 'cat!mulo de las dlscusl.e, 

nea de grupo, no puede demostrar ni cnoo11or la manera Lle hacer presen­

taciones de ventas, no hay contacto poroonal entre instructor y eetu-­

diante y loe agontee de ventas se oponen c:on frecuencia a estudiar en­

nu caso, udemlrn de que es diflcll montencr vivo el interés del estudia!! 

te durante un cepocio largo de tiempo. 

-Este tipo de instrucción es usnda generalmente por las lndu,! 

triat> cuya diatl'ibución la realizan a Lravé~ di.? vandcdorull al por mo--

yor y ol por Mmor, rnandi.lnda ln cn~ciiunza a mlll.:ircs de vcndridores, --

distrlbuldorcr; v proveedores u lo vuz. 
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CAPITULO 11 

PLANEACICN V ORGArl!ZACION DE LA fUNCION DE VENTAS 

1.- ArlAL!SJS DE LOS TERR!lORIOS 

A) Rezones de su as il)naclón. 

5erlü imposible concebir la RepÚblh::u Mexicano como un mere!!. 

do única. Les condiciones locales son demanlotJo diverm:m y su magnitud 

demasiado l)rondr., ruz6n por lD cual 1 a fin dr. trozur plone!l dcflnitivoa 

de compra-ventD, r.f? hace necesario subdividir tuda el pa1s en parle!J ... 

Entaa partes son los territorios cuyo prop6sito fundamental en el cu-­

mentar lDD ventan y reducir lo!l costos ellmlmmdo loa esfuerzos lnnoc!!. 

sarloe, evitando de este manera el desperdicio de tiempo y trabajo par 

porto 1ll1 l vendedor, y a su vez lograr que eate minmo siento la reepon­

eabi U dad de trabajar o cada uno de los condidetoe dentro de la zona -

obtener el volumen múxlmo que pueda haccreelc producir. 

El vendedor por medio de la nelgnoclán de territorios ea ma~ 

tenido constantemente dentro de su trabojo, llegando muchas veces o d!,. 

eerroller tal sentido de orgullo de su terreno que lo consideran pro .... 

piedad personal, no tolerando interferencias por parte de la competen­

cia; lo cual siempre es benericloao para loa prop6aitoa de la compa!Ha. 

Loa vendedores, está comprobado que trabnjan mejor cuando se lea deBi!l, 

ne un territorio definitivo ye sea este toda la costo del Golfo o un -

eolo edificio en el centro de la ciudad. 

A su vez, puesto que al vendedor se le remunera en base a lo 

que produce su territorio, trabajará afanosamente para acumular comi-­

siones o bonif1cac1onea. As! se logra una e:i<plctac16n exhaustiva de -

la zona, logrando nacer de esta su máximo provecho lo cual significan 
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mayaras ganancias p1r1 el w1nd1dar 1un1d11s can maycires ut111dades para 

11 c'"'p1nla, Loa torritorloa dor!nltlvamontu Umltodoo evitan que los 

· v1nd1doraa ae entracrucen en aus rutas y a 1u vez 1aeguran una pre116n 

unlform1 oobre 11 111rcadci, evitando al misma tiempo que el vendedor -· 

trabaja en otrei; zonas dist1nt11 que no son mejores qua au propia te--

rrltoria. 

Sin omllorgo ntos tarrltorlaa deben Hr culdadaumente dtrl• 

nidos y a1hcclan1daa 1abn un1 bmse cientlfica. tata ea debido a que 

aolamante cuando aa lleva a cabo la dhtr1buci6n de eata manera ae pu! 

d1 11alQn&r eamerad11m11nta h labor de ventea, aportando Uetaa de com•• 

pudores 1fectlvoa y conaid1r1nda tadoa aqu1llaa que a111n prab1bl11 ... 

Sobre 11t11 ba1ea el vendedor canace da antlmano 11 6rea que debe tra-

bajar para alcan11r au cifra da vinta~ y aarl!i 1ntonce1 acertada Que l! 

mita su labor a dicha zona, puaste qua la buena práctica 11ar6 11 que .. 

aatablezca las clfr11 d1 c1d1 ruta 1ol111111nt1 de1puia d1 canacera1 11 .. 

volumen de wenta11 qui puede loi;¡rar 11 1J1nd1dor. 

Una roz6n mh oer& 11 b1n•r1cla que reparto •l trabaja· arg•-

nilaclc del territorio, pu••to qui cuando un vendedor aab1 que •U c-ifr1 

ha 1ldo preestablecida de manar• honrad1 a 1ntalli;¡1nte 1 procura abtl•• 

ner eaa cifra planeando su labor de 1Jentos de un modo uprap1ada. Esto 

id aunado con la comunicaci6n que le haga lo orlc1no de control de .... 

ventas acerco de le 1mportanch de cada cliente, le cual le permitlrá 

calcular cuantas vis1t11 deberá hacer a los principnlos clientes y con 

que frecuencia 1 v a su 1JeZ podrá determinar si los clientes de menes • 

importancia debe visitarlos con menor frecuencia, ol laa w1s1tas deben 

ser más breves o el es preferible cambiar las visites por llamadas te­
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lof6nicas. 

Otras rezones son: 

1) Perm1tl luchar más ef1cozmente contra 11 campetencle par­

le m~nera s1.etemét1ca y regular de las v1s1t1s. rac1llt11 la .compera-­

ct6n entre et de la labor de coda vend•dor en una r1nme honesto v ver• 

dadera. 

2) El Htabl1clmlanto de territorio• h1c1 posible utlllrer • 

loa informes d• co1tt1a pare d1t1r111ln1r cont1tbl11Mnt1 11 b1n1Plclo qui a1 

puede obt1n1r de c1d1 zona. 

)) FecUlhn 11 control d1 lH actlvlded11 del vond1dar cu'!! 

da 111 ventee par hrrltarlo1 11 org1nlaen can 11 ro .. 1 di trebaJor111. 

4) Inducen .i· v1nd1dar 1 p1rel1tlr 1n 1u libar can 1ntusln• 

mo, eyud6ndolo a conocer su zona m6o • rondo ad como 1u g1ogr0Ua, h! 

bita•, prejuicios y p1culllrld1d11 de eu1 h1bltontH y la qui 11 1~n • 

m's 1mpportentl 11 treta heb1tuel can aue cl11nte1, qu1 11 proparclona 

v1nhja rHl 1abre 101 camp1tldor11. 

Sln 1ri>arga h1y oce1lon11 1n 111 cu1lei par el glro d1 111 •!' -

preaa o la actlvlded de· vinta que n1c11l ta rm1Uz1r 11 ag1nt1 na con-­

vlene pl11n1ar 111 vanta1 par \1rrltorla. Una d• 11a1 ca1a1 •• cuando• 

las v1nt•• 11 r11llnn can 111yar hcllld1d entre rellc1an11 p1uan1h1 

a 1achl11 V.gr. camponlu di 1gura1, El 111gnlf un t1rrltorlo d1rln! 

do •l v1nd1dor d1 11gura1 11 l11p1dlri1 v1nd1r 11 parl1nt1s 1 amlgo1 1 CD!, 

p11\era1 d1 club, etc. 

Otra c110 11rla de v1ndedarH 1lt1Nnh 11p1cl1lllt11 101 •• 

cuele• san dHlgnedoa pan 1qu1lla• cU1nt11 que pu1d1n atender OllJor 

d1 acuerda can au praph .. perlen~~· o rormecl6n prah1lan1l, 1ln to--



mar demasiado en cuenta el tiempo raquerldo en las vial tas, ni los 

gastos de desplazamiento en relacl6n al gasto que se real1zer1a nl ca• 

da vendedor se la asignase un territorio definido pera que visitase tE, 

das los clientes que hsy en el. 

Bl Facar11 qua ln\lrvl1n1n en lo 11lgn1ol6n d1 torrl\arla1, 

En los inlclae de cada organlzaci6n, loe territorios se aei¡ 

nen arbltratlamente, ya que generalmente es necesaria primero experl·­

mentor, antes que la direcci6n descubra el mejor m6todo de llml tar los 

tarrltorloe de v1ntae. Sin embargo existen compBntes que tienen suo -

mercados perfectamente ubicados y entonces pueden definir sus terrlto ... 

rlos con gran preciei6n. A medida qua le organlzac16n cree~ y acumula 

datos, los mercados y los territorios se establecen a bese de &nalisls 

y 1studion. 

Loe principales factores qua sirven de bll9U pera determinar• 

un territorio son: 

1) Número de compr11dor10 potencielaa. 

2) frecuencia de las visitas requer.~das por cada comprador. 

3) Número de vlsltae probables del v1ndedor par dle. 

lt) fecll1dadcs de transporte, 

Pero además de estao factores hay que temu en cuenta otros .. 

diferentes tipos que indudablemente ayudarán a lograr mejorea resulta­

dos en le organ1zac16n, Entre estos se cuentan tales como: 

1) Caractcr{stlcas raciales: es decir, en una secci6n de lo 

ciudad pueden localizarse gente de una determinada nacionalidad con ... 

ciulencs ;::iuede tratar mejor una persona que heble su idioma y entiende 

sus peculiaridade!l. 
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2) La cantidad de se·rvlcios que deban prestarse: esto ea de-

ocuerdo al tipo de producto que estemos tratando de vender¡ loe se·rvl-

cios representan tiempo Que le quitan al vendedor pera realizar ventes, 

de esto que ei el vendedor presto servicios el territorio deberé ser -

pequen o. 

J) Tomar en cuente oi el producto es de compres repetitivas 

o si se compre una sola vez, ya que al el producto es di r1pat1ci6n el 

territorio d1b1r6 ser p1queno paro Que el vendedor pu11d• hacer 1111 vi-

~Has de vuelt1. 

4) Lo dlveraldad de 1pllcaclon1a dll producto, lEI cual dete,t 

mif!B la dans.ldad d1 101 cendid1tas a 1ractu1r 11 compr1, 

5). El sueldo, la comla16n u otra remunerac16n qu• ea paga al 

vendedor. El territorio d1b1 11r ten gr11nd1 como •• r1qui•r• para qu1 

produzce el volumen qua juat1rique le manutenc16n del vendedor. 51 al 

vendedor trÉtbej1 a comis16n es nece1erio darle un territorio que le 

permlta vlvlr bien, pero tampoco habré qua e>eog1rar dándole territo- -

rios que produzcen demasiedo dinero y lleguen a engolosinarlo, 

Es visto que los limites terrltorlelo1 na deben r!Jareo el -

azar o en base de he preferenciee del lndi11iduo, s1no que el rebrico!l 

t1 debe tener 1011 datos n1cea1rloe par1 realizar una 111lgnaci6n cient! 

rice de tarrltarlas b11ada en 1u1 paslbllldedea d1 ventH. 011puh d!, 

barll ar1ctuara1 un1 ver1rtcac16n que revele al el tlrrltorlo ea d1m1·-

alada grand1 o demaaiada peque"º• 

C) HETDDDS PARA LA F!JACID~ DE TERRITDRIDS 

Todo terrltarla debe eer rljsda con rererencla • le edmlnle-

tracl6n del trabaja. Na s6la deben dlvldlrH ha ventas entro v1rla1-
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vendedoree, &ino que sus terrl torios deben dlspanerse de tal manera que 

11ten en contacto continuo v acceelble con la oflclne 11dminhtrat1va .. 

de la cual dependen. Otro punto e tomar 1n cuento será el futuro, pa· 

ra que, dedo el ceeo de que sea necesaria una eubdlv1s16n del territo-

ria esta puede realizarse s1n nace11ided de trazar nuevamente los dls .... 

tritos de todo el pata o de le totolldad de la zona de una sucursal ... 

Cualquier cambio de hrr1tor1o, no siendo el de aubd1viu16n, destruye 

el valor ~e .todas ha estodlsticas y registro y 1 por lo tanto 1 anula .. 

poslbll1dedee de comprar con resultados anteriores. 

Entre las mhadaa m&a 1mpartent.es paro lo diatrlbuclán do ~ 

rr1tario1 de vente y a 1u· vez los m6~· usuales encontramos: 

1.- Loa Estadas. 

2 ... Lo1 munlclpioo, Com11rcas y Distritos. 

,,. La ciudad. 

i..- El 6raa comercial. 

i ... Loo Eet11dos: fue la primero base que ea ut1lh6 en lo -­

distr1buci6n de terrltarlos de ventas y todavla per91otc como una de -

les baaea mh comuneo. Muchas c1a10 comerchhs hayan sumamente c6mo-

do y conveniente oolgnar los terr1tor1oa de vento de acuerdo a lD6 ll• 

ml te:; de venta de cad11 Estado. Nacla resulta m5:1 sencillo que decirle 

al vendedor que su territorio c!l el Estado de Caahuila, a de Jalisco, 

o cualquier et.ro, v es n!J{ que este método sigue siendo le base más --

práctica p<Jra la mayor{ a de las organ\zac1ones de venta que cultivan .. 

extensamente el mercado de toda el p<l{s. 

A su vez el cálc:ulo de las probebilldudE?s de ventas, puede .. 

hacerse facilmente sobre cada uno,.gu los Eetedo!J, obteniéndose virtual 



mente una serle de estadhticao pera cada uno de ellos independiente--

mente. Sln embargo esta base prosenta algunos problemas de considera-

c16n. 

El primero es el hecha de que so hace una dlvll16n d1 t1rrl-

torios desiguales lo cual arrojo le rJificul tad de obt1n1r c1'r1s de -· 

ventas slmllorve. Esta ea debido lndudebllment1 al d1'1r1nt1 poder d1 

odqulelc16n y ol diferente número de pobloc16n que edat1 1n cad• una-

de elloo y e1 a.t que t1n1rmo11 qui el v1nd1dor al qu1 11 ru111 11lgn1• 

do por torrltorlo el Diotrlto radanl tandr!a m6a del dobla del porcal!. 

taje da las dum6s terr1torla1. 

En 01gunda t6rmlno hn1mo1 otro probl1ma, el cu1l 11 pr111n• 

ta en b•ne al conal do dl•trlbucl6n utllluda pan 11 vente del pradu:, 

ta. E1 d1clr cuando 111 v1nd1 por m1dlacl6n de dletrlbuldor11 mayorll· 

tas o comerciantes d1tall1Btaa, en estos cosos loe limites del E1t1do-

tienen pace lmportencla, ya que por lo general en los E1t1do1 di menor 

cat1gorla s6lo encontrarr1oa sucun1lls d1 lis casas mayor11t11 111 cu•· 

las no odqulrlr6n ningún producto ifl no es a trav6s "de 6et1 Última, h!, 

ciando le labor del v1nd1dor nul1, yo qu1 11 labor de v1nte1 QUI 1st1-

pudlea1 realizar no le raportorh ningún benerlclo debldo a que le au­

cursal recurrlrh a la casa matriz, lo cual ocaelonn que la ca•l1l6n • 

seo aboneda 1 otra' v1nd1dar en cuya t1rrltarla se 1ncu1ntr1 ublc1d1 '! 

ta último. 

Otra problema al 1foctuar una d!1trlbuci6n arbitrarlo 11gún• 

los l{mltea a llnl!BI fronterizas d1l Eatlda 111 que pued1 ac11lan1r QI! 

too da vloj1 lnnoc111r!a1 y 11 canllgulenta phdldo da tl1111po por por• 

to del vendedor. Esta ea debida a quo ..,cha1 d1 ella• puedan v!Blhf· 
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se r.iucho más ocan6mlcamente y con mayor f•clllded desde una pabloc1ón ... 

gemela. E1ta ea canS1cuench de 11H vlas de comunicación e><lstentes y 

a le c1rcenh qua ae puede tener de llllil áreas comerclalaa e las cuales 

nos rerarlremo1 mh edolonte. Do oqul l• 11mpl1r!cec16n ol determl-· 

n11r un territorio posee un alto volar. 

2 ... Loa Hunlcipla1, Comarcas o Diatrltoa: Esta ea una bese ... 

m6s pr6ct1co v par indo mh rracuantemante utilizada en la dlotrlbu- -

ci6n de terrltorlos. Emta ea e cauae da que au extlnai6n es relatlv! 

1"8nte peque"ª la cu1l hace más fÓcll la comblnac16n de estas munlcl- -

ples pare lgualBrlos en lmportancla de cifras, formando los terrlto• -

rias y 11a rut111 madlantl la camblnacl6n 1cart1da de fsreae homogeneas. 

El municipio 111 el hrritorio m6s pequeno en cuento se refiere a la f,! 

cll di1ponibUid1d da c1n1a1 y atrae datos de control de ventas. Ba--

dndose an Hte m/itodo H poalbla obt1nar d1ta1 da gran ut1l1d1d t~l11 

camo pobl•ci6n, venh1 11 por m1nor, ni'Jmero de 11Ud11 d• vleje, ingr! 

1aa, empleo de vendedores, ate. Sin 1mb1rgo 1 p11er ~· las vant1J1s -

que tiene el ll'Unlcipia ~n campraci6n can 11 E1t1do existen 101 rnllmoa 

juiclas criticas qúa gen:rolmenta Bit 11pllc1n 1 aste úaimo. Entre 11-

tos se encuentra el hecho de que las &reas comerciales, oobre 111s cuo-

les trater6 posteriormente, quedan ltmitadao dentro de los propios mu• 

nlciplos, adem~u el municipio también puede conalstir en un territorio 

demasiado extensa e importcrnte, eoto consti tuve un problema seria al • 

se ha propuesto trobejorlo intensivamente. 

Bajo eatao condiciones 11 caso vendedora puedo vertie obl19a-

da a dedicar su atenc16n a zonaa tan reducidas como berrins, área!J V -

Gecclones de lan propiao ciudades, etc. Aunque desgraciadamente estas 
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pequenae zonas afrec1n muy paca par la que respecta e datas para can-

troles estad!sticas. 

J .... Lo Ciudad: Este tipo de método IB usado especialmente en 

el tipa de mercanc!ea, qui son por la gen1rel, vendidas e las empresas 

de ser\/1c1aa pÚblicoe 1 a bien cunnda un fabricante de artículos .:idecu,a 

dos para su vente en zona• urbanaa d1cid1 Uml tar au meri:eda a Dquell•• 

e1udod11 qui la r1pr111nt1n unn mayor cifra d1 n1gacic. 

4.- El &roa comorclol: Es\1 mhodo na 1do adquhllndo r6p1d!, 

manta una gran pr1f1r1ncia, El ár10 com1rc1al lo pod1maa d1f1n1r 1n • 

cierta modo e.amo un1 eludid y au 6r1u circundant1 d• compr1dar11, e1t1 

conjunto 01 b••• 1n niblto1 da ca111pra v na 1n llmtt" palhica1. 

El &r11 camorchl la pad101oa 1ubdlvldli' 1n do1 Upo1 g1n1n-

las: 

1) An11 co1Mrc1el11 mayorht11: qui aan aqu1l111 qui pu1d1n 

·d1tarmlnara1 par 11 valumen d1 v1nt.11 a las cl11ntee m1nar11t11. 

b) Are11 comerc11l11 mlnor11t11: qui 11t'n ba11d11 1n la IK• 

periencia con 101 propia• can1umldor11. 

El 6rea comercial pree1nte una eerl1 de ventajee cuando ea • 

utllizede por un febricent1 cuyas ventas 111 efectúen por conducta de • 

mercadea mayariataa qui han d1 vi11tar, A 1u vez 11 cam1116n di loa • 

pedidos obtenida& del mayoriat1 puede eban1n1 dir1ctem1nt1 al u1nd1•• 

dar d• rAbrlca puesta qui fui al r11ulhdo d1 au labor anta 11 1111yor1!, 

ta, el v1nd1dor del mayorista v las dehllistao qua lnt1'rvl1n1n 1n 11• 

compras, Ad hebrema1 d1m1nada el probl1m1, de cuando al v1nd1dor, • 

que no raollzoda un \rebojo 1r1clant1 da 11tlmula de compro d1 loo pra 

duetos d1 au case por p1rt1 d1 los d1tallhta1 d1 au zon1, se encuen•• 
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tra con que los pedidos han sido hechos por conducto de un mayorista .. 

del territorio, de otro representante de la casa y que su esfuerzo ha-

conducido a la obtención de compras por parte de los mayoristas de las 

clud11dee principales y a su vez le com1ei6n le ha sido abonada a otro, 

lo cual impide le evaluación de los esfuerzos reail1zados por el vende .. 

dar. 

Inclusa con el uao del m6todo de áreas comerciales el probl!, 

me 1e ve reducido a un m{nimo pero no ellminado, ya que las 6reas ca--

merchlee se sobreponen. 

Otra ventaja del E.rea comercial es la ellminación del traba-

jo tan detallado y burocr6tlco que se requiere para organizar rutes y 

torr1torios, ya que en vez d11 trabajar can cifras muy graindes como oe .. 

rlen los de los dlstri tos o municipios al usar como unidad eotadlatlca 

le zona comercial se reducirá el número. 

De le misma manera 111& áreas comerciales tienden a ellmlner-

muchos desplazamientos y viajes lnnecesarioe que re1ultan cuando los -

territorios se eatabllcen sobre las bases de ltmltea geoi¡ráflcos. 

Por medio de publlcacionis espechllzadaa podremos obtener • 

una serle de datos que nos avudar6n o localizar les áreas comerciales. 

V. gr. En Estados Unidos la publ1caci6n de "Primary Mark(!te for Quall-

ty Merchandlse" suministra un mopa y datos estadhtlcos sobre ~7 zonas 

comerciales principales, las cuales representan el 50% de la pobla- --

clón, el ?1% de las ventas en jayerla y el 75% de les ventas· de gran~ .. 

des almacenes v vestidos femeninos confeccionado!l; para otras indus- -

trias de tipo espedrlco también existen una gran varledod de datos --

que proporcionan las fuentes estatalas v privada!l. 
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Entre otros métodos para la f1jac16n de territario!I existe • 

el basado en las vías de rerrocarril como controles de límites. Este 

método es conveniente para los 1,1endadores por la olmplifil:aci6n de sus 

rutas, as! coma para el tnaneja eficaz de la correspondenc1o y lo el'('.pe-

diclán de mercaderh1S. 

Otro puede ser el basado en carnteras, debido o la gran ut! 

lizec16n general µo: Butomóviles y .camiones, los cuole!I también rocil.!, 

tudan la trarrnportoci6n nl vencted~r, ploneando su rutq poro cubrir su 

territorio de manera eficiente y o su v1z perm1t1r6n al ertcar manejo• 

da la correspondencia y de lo expedlc16n de mercuder!oa. 

Sin emborgo el método QUI BI adopto dependorá •hmpro d1 lo• 

magnitud di le org.1nhscl6n d1 v1nt11 1 ya qua e1tl factor, i::amo 11 ne• 

tural, controla tc:u:Soa las demáe rae toreo. 

Además, edsten métodos C4amo el besada en las ccndicianea .... 

del 1Tlercodo 1 lee cuolen varían da acuerdo ol tlpo de P!Ddu~to a diatr!, 

buir. Entre los puntes a ccne1d1rar dentro d11 éste método •11 encuen•• 

tron: lo demande urbQna, ctemonda rural, cllma, preponderancia racial,• 

h6bitoa de ccmprn 1 demando industrial, requerimientos de la zono, etc. 

En base o lo pobloc16n tomb!~n se puede fijar el hrrltor1o, 

en este cesa ne deberlt tomar•• coma blHie la poblac16n total, sino QUI 

habr6 á• clas!rlcarla en poblec16n efectiva como posible compraáora d1 

nuestro proáucta. Otroe puntos a canslderer en lo fiJac!6n da terrlti 

rlo• son: riqueza y poder adqule!Uvo del 11111rcada v carhcter de la CO!!). 

petencla, as! mi!Smo el tlpo de producto a distribuir. 

Por regla genaral la companla de .. char& todo1 101 métodos de 

poblac16n Igual, auperflcle Igual, ha•ta Igual consumo del producto o 
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el deseo de dar e ceda vendedor un posible· valumen de· vents igual. La-

base lógica es cuan intensivamente es lucraUvo trabajar un territorio, 

buscando a su vez el prop6slto básico di! toda moderna diraccibn de vell 

tao o sea obtener ganancias para la companla. 

Oeapués de resuelto el grado de intensidad con que habr6 de-

trabajar el territorio, deben tenerse en cuenta asunto!J telee como el 

volumen de la producc1.6n de fbbricB 1 sl el aumento en les ventas sign! 

'1cará una reducclbn de nuestros costas de producci6n 1 consumo del pr_a 

dueto qua podemao desarrollar, la agudeza de la competencia que bien -

puede aconeejornae como prudente, rnejor correr que pelear, le dieten--

cie del territorio con relecibn e lo case matriz o sucursal finelme!?, 

te el coso de cubrir el territorio re111uneret1vamente. 

0) TAMA!10 DE LOS TERRITORIOS. 

Cado terrltorio debe ser lo bastante grande coma pera cubrir 

el tiempo da trabajo del vendedor y proporclanarle e 9U vez una ramun,t 

raci6n razoneble. De esta manera también deberá .producir un volumen -

auf1c1.ente de ventea, como para que la compan!a pued11 obtener una utl-

lidad, Al m1amo tiempo el territorio no debe 1H1gnane dema9l1do 1nc.tll,!! 

10 1 ya que ai pasase esto el vendedor blen podrh p19er por alto po1l-

blea clientes y cessr lu lucha por la obtenc16n de cuentas nuevoti. 

Aunque el vendedor acoat.umbre generalmente pedlr territorios 

;rendes, la dirección científico de las ventas en la actualldad haya -

conveniente reducir el tamaílo de los territorios más que ensanchablee, 

esto es debido o que el cultivo m6s intensivo de un territorio hace .... 

descubrir negocto!J antes insospechados. 

Existen una serie de factores paro determinar la e>'tensi6n -

apropiada del territorio de cada· vendedor. Estos factores 1011 podemoe 
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dividir en cuantltutlvao y cualitativa&. 

En primer Urmlno trotaremos loa factores cuant1tat1vae. 

A) El punta lnlclll pan datarmlnar el tama~a da un territo­

rio de ventes deberá 11r 11 cálculo del número total de pos1ble11 com-­

prodores dentro del &rea com1rclal, clasl'1c6ndoloe si esto es factible 

como volum1n d• v1nta1 prob1bl1 y otra• tactare1 p1rtln1nt1a. 

B) Otra roctar cuantitativa 1• el n6mera da vlsltu a 101 -­

cl1ent1a que pu1d1 et1ctul!lr un vendedor dentro d1 un plazo d1termlna-­

do, tal como una 111man1, un ,,.., e lnclu10 un perlado de tiempo mayar. 

C) El torcer factor 11 lo hecu1nalo can lo qui u roquerlr6 

realizar vhl tea a loe cl1ente1. 

Cuando 11 conoc1n 11to1 tr11 r1ctar•1 v1rhbl11 11 t6c11 de­

terminar el número de clientes qui puedu etend1r cada" vendedor y eetoe 

le serán eelecclonedoe, eei como el número de visites que se requlere­

hocerles en bese a lea poe ibilidodeB de compra de cede uno de ellos. 

Entre otro1 puntea a can1id1r1r t1ndnma1 las dir1r1ntas me­

d1ae de desplazemlento que ex!eten dentro del territorio, ad cama leo 

dlvereee cuel1dades lmHvidualee de cedl!!I uno de loe vendedoreo, como -

son contar can la capacidad de argenlz.ar au tiempo y suo planee de vi!. 

je de tal menara qua lo p1rmita incr1rnenter 11 número de v1B1tae qua • 

puede realizar y desde luego, el tlpo de producto 11e d1 loe puntee e -

considerar en cuenta e le regularidad d1 lea· vleitae ea r1t'1era, ya 

que un producto de venta repetl tlve requerir6 de muchas más visitas 

que un producto de Upo industrial cuyas comprao suelen ser especie• -

das. 

Ahora bien, además de l~; rectares cuantltetlvoe debemos COJ! 



Biderer ciertos factoras de carácter cueli te Uva antes de tomar una d!, 

c1s16n tinel en cuanto m la organ1z1ci6n de loe territcrion. V entre ... 

estos tenemos: 

A) Le competencia: siempre que una compe"!a se encuentra .... 

1nte una competencia hábil dentro del mismo territorio que se le asig-

n11 a ceda vendedor, esto debe BP.r restringido si la case buscar cbte ...... 

ner una partic1pac16n mayor en ul valumen de ventee¡ hay ccaa1ones en .. 

que una ccmpetench tenaz exija trabajar le zonB de forme más intense-

de le que normalm1mte ser! a neceaerlo. 

Como ya se menc1on6 anteriormente, cuando la competenci e es-

muy aguda quizás no valga lo pen11 lncramentar los gestos para m1ntenar 

el volumen de vent11e. Cuando 111 direcci6n de la empreoe aprecie esta 

a1tuac16n puede recurrir e eliminar al treb11jc intensivo de ase terri-

torio con objeto de que ceda une de estos compense sus gestos. 

8) M6todos de dlstrlbuc!6n: Los c1n•les o medios dt oectso 1 

tr11vée, de lo& cuales llegan los productos haata su Último can1urnidor, 

influyen lndudablernente en lo extensión y clase de territorio que debe 

ssignerac 1 cada vendedor. Con esto quiero decir que el la casa vende 

en forma directa a los detalllstaa, la zonu deber6·eer peque"ª ya que .. 

en eatcs casos se requlc?rc de un esfuerzo de ventao relativamente ma .... 

yor. Sin embargo, cuando la distribución tic lc:i productos se realiza 

e través de slmacenista9 o mayoristas, entonces el torrltorlc debe ser 

más B)(tenso, ya que el fabricante que vende a mayoristas ha de efec .... 

tuar una labor de ventas menor que el que vende a detellistes. 

C) Clesa de productos: El tipo de producto indudablemente -

influirá en el tema1'o del territorio. Este ea en relacl6n c:cn las CD!!, 
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peritas que fabrican prcductoo de tipo industrial necesitan normalmente 

una organizaci6n de· ventas reducidas en comparaci6n a la!:! que venden .. 

uttculos de consumo. 

En le mayorh de los casos loa conaumidcres do productos ln-

O::ustrlales oe encuentran retirados uno del otro y loa vcndedorea de e.:, 

te Upo _de compal'Haa Uen1n a su cargo territorios que comprenden va·-

tlo!1 Eatodoa, lo cual represento en muchao ocul1on1a m1las de k116me-· 

tras. V por al contrario, las compal'\{111 qui venden erttculos d1 cono~ 

me, riecesitorán dlebor11r'territorÍ01 m61 pequel'\01 debido a lo carcenta 

ce sus clientes v al trabajo lnt1nelvo qu1 nqu11ra de ellos. 

O) IJ1nd1dor11 1•p1rto1: L1 1xperilnci1 del vend1dor 1nduda-

blementc debe t1n1rD1 1n cu1nta 10 11 momento d1 d1t1rmin•r 11 tamol'\a 

de 101 terr1tor1oa. tato sa d1be • qua alguno• vend1dor1• t1ndr6n un• 

capacidad mayor para ahndar can más ericacio un número d1 1xtanai6n • 

que otroa. Lo anterior eo en relac16n 11 que hay \/endedorea que org11n! 

zen su lobor cotldhno de manera tal, qu1 la1 perm1 te trabajar con m1-

yor erectivlded. Un buen test de efichncia en estos casoa oerte 11 -

número de v1e1tae-ventee realizada&. 

E) Cond1c1on1s d1l na1¡1ocio: Los terrltorioa di ventas se º! 

plhn o contraen según laa condicion1a del negocio. Ouranh loa p1rlg, 

doa d1 d1pn11i6n suelen re11juatar11 loa hrr1tor1oa raduchndci au núms. 

ro, puesta que a lo compel'\le no 11 intere1a tener tantea v1ndedor11 cg, 

ma an épocas buenas, e ato no es debido más que o la ralac16n a•istenta 

entre loa costo1 de \lentas y el valumen de op1raclones deacendant.a. -, 

51n embargo hay mucha• compa"las qu• hacen Ju1tamant1 todo lo contra--

ria 1 y es debido o le oplnl6n d1 que en loa &pocas en que •• m6o dlrl-
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cU vender, es cuando se necesite de un mayor esfuerzo de· ventBs. La 

l1tu1c16n financiara de la casa, aa! cama la naturaleza del artículo -

1n· vinta, son loe que inf'luven an tal dech16n. El incrementa de la -

pabloc16n 1a también un rac\or d•t1rm1nBntl 1 sobre todo en aquellas .... 

campe"he cuyo· volumen de vant1a depende en gran m11narB de aste fBctor. 

F) Loa vintas v 1u d11orral101 LH campoMos cuyas pradua--

t.01 11 hayen en 111 primer11 f11e1 da 1u d111rrollo, por lo qua a ven-

tas 1e rafiara, par lo general procuren realizar una d11tribución pe·· 

quet\e antia de lanzarse a una 1ntenn campaf\a. Eato se da particular· 

mente cuando 11 diltr1bu1dor c1r1c1 da un1 a6l1do a1tuac16n fianciera, 

o no cuenta can una serle de arttculca cuya· venta contribuye a emorti­

u1r 11 gaato que ocasiona le 1ntrgducc16n an el merc1do da un nuevo ª!. 

t!culo. En 1ate caso la camp1n!e aelecc1onar6 olertaa territorios pe-

ra au trabajo 1ntenl1va por medio da un cracida númaro de vendedores .. 

op1r1nda 1n p1qu1"•• zon11, 

. Ad1mh de tada1 oota1 r1c~au1, el tamana deber6 11r Juzga:-

do sagCm lle oen1ncia11, al medir lH u~illdadaa loa QHtos de venta d,! 

b•n t1norn boja control. Cuanta mayar H• 11 or&n de la camponh pa-

re obtener mayorea· volúmen11 da ventea, tanto más le cuesta, pero to-· 

dos estos cc1toa deberán estar justificadas por fas condiciones y bae.e, 

do en la d1recc16n ciont!fico de la9 ventas. El gerente siempre debe-

rá conocer los hechos y proceder a aav1endas de lo que habrá que espe-

rar cuando finalice el ano. 

E) RE~JUSlE DE TERRHDRIOS, 

El trazo de los primeros terrltarioa es por lo rer.¡ular arb1 .. 

trorio y la ezperiencie ecumuloda suele aconsejar un reajuste da las -
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mismos. Aún cuando el territorio está produciendo un buen· volumen de-

ventea, deber& analizarse el terreno para saber si es el vendedor quien 

está obteniendo o no el volumen principalmente de cl1entea rác1les, --

mientras que descuida a los candidatos en localidades dificUes o que 

o loe que se mu1atren reacios a eu esfuerzos. Generalmente, sin emba! 

go 1 el punto que nos indice lo necesidad de un reajunte de territorios 

ea que loa costea de· ventas treneformadoa o término de porcentaje, ca• 

mlenzan a ehvarse. 

En la mayorla de los caaa1 al reejuatar un terrUorlo l!llgnl• 

fica un1 reducción en la mlgnU.ud del mlemo. Cuando eato ocurre en C! 

91 seguro qu1: e1 euac1ter6 opoalc16n porE.art1 de loe '"!1dedor1a 1 eato 

es. en r~nsecuencle, como ye tue m1nclonedo ant1rlorm.nt1, d1 Qui 11 .. .;. . -
vendedor he experimentado 11 &1nt1do de pooeal6n y orgullo de eu terr! 

torio. De equi que un buen administrador de ventee d1ber6 1mp1zer por 

aplacer a loo vend1dar111, d&ndoleo e ced1 uno de el~oa le aegurided d1 

qui 1ue ingraeoa no 11 ver~n marmedoa un1 vaz efectuando 11 r1ejuat1; 

du esto mene re podr& 1 entonces, opl leer loa procedimientos modernoe --

que se requhron peri neUz1r 101 cambios correspondientes. A menudo 

le p1·omeua hecha a lea vend1dor1e 1n ralaci6n con sus ingreaoa ee cam• 

bina con una promesa de boni'1ceci6n por cuentas nuevas qua ea obhn-· 

gan dentro de un nuevo territorio como, cliente• entlguo1 a qu1en1a ae 

lea induce a comprar algún otro producto del rangl6n o alguna atr11 IV!!, 

lucl6n por el estila. 

eultedos:. 

El reajuste del torrltorla debed producir loa elgul1nt1a r!. 

1) Trabaja mh lntanelvo del territorio, 
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2) Estimular a les vendedoreu para que busquen nu·evos candi .. 

J) Oed1ci5r más tierr.¡Jo íl lJ~ visitas ..¡ menas al trnslado d!? -

un lugar a otro. 

lt) Elim1nac16n de d1scuaione!3 sabre violeclún de otros terrJ. 

torios. 

5) Cede candidato !lnrá vi!Jitado por un solo vendedor ellmi-.. 

nóndosc la sobrc;:iosic16n que co tBn costase para la empr!_ ... 
2) LAS RUTAS 

El objete de ln fijaci6n de rut.~s ca el \;;COna:nizar tiempo y-

gastos, ase9urorse de la regularided ::!~ )a'.i 1•1.s!.:~:; o leo dit:nt.es y -

facilitar la suparv1sién del trabajo del vend::?CQ:- :.;ot>re el terreno. 

La cDbl!rturn o;¡iatcn~tlca di:! wn tl?rritorio da ventas ir.ipone el 

aQante una l11bor liDnc;c'~a \' det.OlUoda •• Ea decir 1 que cuJndo el ag1mte 

ros a pasilr on el te:-ren:: 1 con un núr:tero d~termirrndo di:? prospect.o!J o -

quienes atéñder, de demosl1·CJclonar; a realizar y de clicmteo que culti ... 

var, su reñdimiento 9erá mucho mayor que al trabaja sin un objetivo .... 

preciso detr.rmlnada. 

La fljocián de rutas bien organizadiJti ahorra tiempo y gastori 

de viaje, reduclenda los largos roc1eos 1 e9cog1endo los métodos más ccE 

nómicos de transporte y además permitiendo la fácil locallzociÓl"l del -

agentc 1 pue:J hace posible ~l establecimiento de una bueno comunicación 

entre loa vendedores y la gerencia 1 comunicación que permite trdn!Jml .. -

tlrles los cambios en los precios, las averlguacione:i sobre clientes .. 
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prospectos, el estado de los créditos y lea visitas de ernergenci~. 

Cuando se ha organizado la periodicidad y lo frecuer.cia de­

las visites e los cl1entee 1 peoremos proporcionarles a estos un ~ejcr­

servicia. En resumen, en virtud tJe una cobertura de terrltcrlo bien -

organizada por medio de rutas pueden reducirse el canto de lu 1.Hntrib:!_ 

c16n 1 aumentarse el volumen de ventas y disminuir el número ce los age.12 

tes. 

Loe propósitos fundamentales que se buscan logrür r.iediante­

la fijaci6n de rutee son: 

1) Utilizar en f'orma más efectiva el tiempo del vendedor. 

2) Hacerlo funcionnr con el menor costo de ventntl utiliza.'! 

do plenamente eu& tloree de trabajo. 

3) Hocerlo volver o la cae¡¡ mtJtr!z 'I a su fem1lle ton fre­

cuentemente cc;:io el costo lo perrnlto. 

i.) Evitor que se envecrucen luo rutas. 

A) FACTORES PARA SU FlJACIDrl. 

Para c:ue un plan de cobertura de un te..,ri torio de venta ses 

eficaz y pr6ctlco, deb&rén de tomarse en cuenta una eerle de factores­

paro lograr que las rutas den los rssultadoe favorables que se. e~pera­

de eeta9 en eu claborac16n. Es sumamente 1mportenta que la gerencle -

de ventas averlgue todos los dato• que se refieren e la cobertura del­

territorlo, sl es c¡ue desea dictar a eus subordinados Órdenes y dispo· 

s1c1ones inteligentes para trabajar les zonas que ha pueeto en sus ma­

nos. Pare seleccloner el mejer rriétodo pera cubrir un terrltorlc de -­

ventea y establecer los normas tl que debo scmsteroe se deberán estudiar 
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e hleetiger las ractarlD do 101 que trataromos • cant1nuacl6n: 

a) N6mero de ccntactoe: Lo primera qui deb·er6 de tomarse 1n 

cuente es el número d1 pro1pacto1 o qu11n11 puada atender 1'1c1zment1-

el ogente. Le 11rl1 di e1tudlae re1llz1doa al nsp1gta mu11tran que -

hey peca unltormldad en cuanta 11 n6m1ra d1 clhnte1 a 101 cuales pu1-

de otendnu en 101 d1lt1nto1 t1rrltorla1, uta u doblda 1 11 ••porll!!. 

ele y cepecldod dll 1g1~tl, 1•hn116n di 11 zon1, lo magnitud d1 ll •• 

cuento v otro• r1ctar11, lo m1yarl1 d1 101 cu1l11 y1 11 han 1111nclan1da 

cuando 11tuvlma1 hebllnda d1l tem1fta de la• tlrrl tarlo1. 

b) Analllh dll t11mpo: El nGmera de cu1nt11 qu1 d1b1r6 •te!!. 

d11r un og1nte de v1nt11 d1b1 11r fljado pera cada t1rrltarla cil v1nte1 

en port!cular y 1n· virtud de un unallla Htudla dll til"'llD, • bese d1 

eupervlaorae que 1comp1n1n al" v11ndedor y tomen nata dal tiempo que du-

ren lee entrev1atee, el tiempo que tomo el vendedor en trasladeraa de .. 

un lugor a otra, tiempo da a1p1re d11 todas lee dem&a tareas del trabo· 

jo de ventee. 

e) Emplao do tlompa: ~· fljecl6n do rutes tiene par abj1ta-

eprovechor le mevur perta del die 1n aua horea laborales pera llevar a 

loe vendedores e le preo1nc1B de loe camprador111 precleemente durante .. 

tantas horas coma sea paalble. 

d) Estudio de 101 tranaportes: Deben 1etudiera11 todos loe -

Upas de treneportue utllizable11 en ced1 territorio d11i -v1ntae 1 con ob-

jeto de calcular le cobertura mh ecan6mice 1 dpide v eficiente. Lo • 

1nveet1gac16n de les oel1dea de los tronapartlils públicos v sus itiner.! 

rioe será la que nos muestre¡ eo el tran, el autobús o el taxi 1 el que 

deber& utilizarse pare ahorrar tiempo y dinero, y a eu" vez lograr ate!!. 
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der debidamente el tcrr1tor1.o de ventan. 

Bl DIFERENTES TIPOS DE Rurn. 

El tipo da l'uta ptJra cubrir el territorio en untJ forrna efl.-

ciente deb~ datcrmlnaree an base a los datos averiguados en la inveet.!, 

gec16n. Eeto ac refiere al eetebl!!clmlento de liJ ruta con opcyo en la .. 

Frecuencia ideal de las vlaitaa, e la f1j'1c1Ón dE! normi:rn para mejorEJr-

la cobertura, el trazo del itln1n1Jrlo 1 al plentr.mrnlento del régimen de 

transportes y a la ad':.lpc16n de cc.ntrolos para con~egulr que los terrl-

torios sean etendlr.l:i& tal como ue proyeot6. 

Lee rutes deberán ser reviaedao per16rUcmncnte y deben mod.!, 

ricisrse lae rrecuoncloe 1 los normae y loo controleo, pare ester ocor·· 

deo con loe cambios que hayn habido en al nÚml!ro potenc1el de proepec .. 

toe y clientes, en los modios de tranaporte y en h netureleu del tr.! 

bajo de· ventee. Eeteo revieionee deberán estar beoadao an leo eKperi-

enciee adquiridas por le empreee durante ul funcionamiento de laa mil· 

·- mes. 

Edaten d1rerento9 tipos de ruhs, entre leo cueles ac an-.. 

cuentran lo& eli¡¡uicmtes: 

1) D!atrlbuc16n de v!a!taa: Se rarmo uno 111ta de loa ncm·-

bree y direcciones de loe clientes y propapectos a loo cuail1e deber& .. 

violtar el agente, por oden topogrDrlco, con objete de aeegurer une es, 

bertura ordenada, econ6mica y eficiente del territorio. 

2) Plan Org6nico de trabajo: Este oiateme conehte en divi-

dlr la zona en eubtcrrltorioe que contengen aproxlmademento el mlemo -

número de negocioo el por menor. Se prepare el n!imero de visitas e e-· 

fectuar en una 9emane en ceda oubterritorio, haciendo une lista de los 
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clientes qua hay que vieitar 1 en orden, cada d!a de la semana. El plan 

No. l será elaborar lo lleta ne los cliantee que habr~ de visitar du·-

rente la prir:iera aer:iana del meB; el plen íjo. 2 hace otro tanto con la-

segunda semana¡ el plan Ha. 3 cubre la tercera semana, y el plBn Ne. 4 

se ocupa de le cuarta aernana. Estos m1sr.ios ple.nea se repiten mee con 

mea. Con este t>hn argflnica ue logro une cobertura uniforme, diepues-

te de tal manera que ceda cliente de loe que integran el territorio rs. 

tibe el mismo nÚme?ro de visitas, es decir, une cada JO dies. 

3) Plen Proferente: Este plan tiene por objeta lograr una -

mayor atenci6n o los mejores cllontus. Según eate tipo de ruta, todos 

loo clientes y praspec:'tca so cleoifiven, en relac16n a su potencial de 

compra, '!!n lcaeea A, B. C \' O. Oeapuéa se fijan el número do visitas,-

h frecuencia de visitas qua deban hacerse e ceda clase. Por ejemplo .. 

lea flrm11a ds cleee A deben vi1ilitarse cada 30 dles 1 las de clase 8 ce-

da 60 dlas 1 las de clase C cada 90 dhs y los de clase O no deb•n via,! 

tare e. 

El objeto principal de •eta ruta también conocida como "ru-

tas de salto y el to, es obtener el mayor número de pedidos remunera ti-

vos, o sea el mavor volumen por ceda peso del casto de las ventee. El-

kilometraje cubierto por los agentes que oper1m bajo este rute que BC!, 

be de describir cuele oer frecuantemente inferior al que tiene que re-

correr cuando ae visitan todos los cllenteo en cada viaje. 

Esto significa que la idea básica de eetC! plan es el vender 

para obtener gammcio9 más QUC! para aumentar el volumen, concretando -

el eofuerzo en loa lugareo más fértiles, desarrollando dl? esta manera-

les rutas cuya cultivo rendirá las mayores utilidades. 
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t.) Ruta estacional: La r1jac16n de rutee estacionales ocu­

rre en los casos de productos que tienen temporadas rostringidas de -­

ventas. Este tlpa de rutas son, por la general, largas y comprenden .. 

une sale visita 1 loe cl1entee. Esta oe deb• esencialmente e que toda 

clase deE,ond1c1on11 pecul1are1 pu•d1n produc1re1, tales c:cmo que un ..... 

cliente requiera atenc16n inmediata, le rute eota continuamente expue!, 

te el d1sb1r11Ju1t1 ••• 01 equl qu1 la máe reco1T11nd1ble co qua el vende­

dor y el gerente pr1p1r1n la rut1 junta1, ayudados par cane1d1rabl1 C2, 

rreopand1nc1a can •u• cUent11 can anticlpac16n, e le '1jeci6n d1 1111• 

feches de laa v1alta• a efactu1rl11 durante 111 temparod1. 
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CAPITULO lit 

LA SUPERVISION COMO FACTOR DE HED!CION DEL 

DESEHl'E~O DEL VENDEDOR 

L• 1upe'rvhlón de loa egente1 abarca la v1lorac16n d1 1ua -

activldadea, la or1entecl6n c¡ue se les debe preat11r para que majaren -

1u1 mhodoa d1 tr1baja v mat1varlo11 para que produzcan un mayar lndlce 

de' v1ntaa. E1ta lndud1blam1nt• raquhre d• una conatant1 vl;U1ncla y 

ccnprob1cl6n d11 11 11f1clanc1a de loa 1Qenta1 a travé1 de loa medias de 

control 1dacuadoa 1 de loa cueles trataré más adelante, el objeto es de,! 

cubrir 1u11 rallas· v mostrarles la manera de nndlr m's y de mejorar su 

1etu1el6n. 

No aln embarQD 1 le gran mayorla de laa empnaaa tre•t•n rn­

yor atención a loa m&todo9 que ut1l1z1n le contrlbuclón de las 1atadl! 

tlc11. palcalogSa e lnvaotlgaclón d11 lot m1rc1doa; preaclnr:Henda de o, 

d1aculd•dndo, le aupe'rvh16n que ea una fase vital de l• d1r1cci6n en• 

11 campo del mercado. 

El t6rm1no ••up1'rv1e16n de loa v1ndedorea• 1 no U1ne el ml!, 

• 1lgnlflc1do pera todt111 101 g1r1nt11 da v1nt11. Para 1lguno• CDft'IPfl,!l 

d1 todu 1qu11ln 1ctlvl~1d11 nllclen1d01 con 11 dlrecc16n de un 1qu,!. 

po d• v1ndedo11a 1 incluyendo le 11l1ccl6n 1 pr1p1rac16n y comp1n1acl6n. 

Pira otraa olt;1nlflcu poco "'ª qua al tnz1do de las rutas, el control de 

les gaatee V 11 1n611s1u .. les lnformeo. El dejar de ldent1flc1r lo­

func16n en forma praclsa, a• lndudublemcnte, uno de los factor•• que -

llevan a au descuido. 

Con el rln de descrlblr la aupervla16n· 1dacuadamente 'or:ia .... 

me1 la elgulonte dcf1n1c16n: 
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'La 1uplrvlll6n p1roanl1 11 la funcl6n d1 11t1bllc1r y m1n-

tener 11 d1bld1 r•laclén dlrech del trabajo entre un superlar a BUPI! 

vhor11, y un subordinado con el '1n de completar loe abJ1tlvo1 d• 111 

· v1nt11 mediante un• pr1p1r1cl6n, mat1v1cl6n 1 control ycalftUnlcaci6n CD,!!. 

tlnua1." ( 1) 

B6sandam1 1n 11 amplio &1nUdo d1 lo d1flnlcl6n d1d1 en 11• 

p6rrara anterior, la 11d1cu1d1 11up1rvlsl6n se convlerte l!n un ••unto d1 

11 1n1yor l"l'Drhncll PIH CUllQuhr flrN qu1 l"llld VlndldorH, El • 

bito d1 "l11 1mprel11 1n 1u1 pragr11111 d1 merc1da1 d1p1nd1 d8 v1rla1 -

ractor1é t:1l1s ca.O; un1 bu1n1 arg1nh1cl6n, dechlon11 corr1ct11 ID•• 

br1 11 d1hrmlnacl6n d1l producto, 11 flj1c16'n d1 101 proclo1, 11 alis. 

cl6n do !01 can1l11 d1 dlltrlbucl6n y 11 11·rvlclo g1n1r1l, ion, lndud~ 

bllment1, fundam1nele1. Pera 11 6d to 11tará m611 es1gurado 11 11 h1 --

1rectuedo le eellccién en rorm1 adecuada 1 al se lira h1 dado adhatra .. -

miento requerido y ea 1111 ha compansada de acuerdo • un plln Justo cu!, 

dadoaammnte elabor1do y acorde 1 las cbjet1vo1 de l• ca~•"la.. Sin '! 

barga, si loe vendedore1 no son adecuedemente supervisados, ee perderá 

gran parte del volar de loa factores entes mencionados. Can 11 suplrv!, 

e16n se logre hocer la continuidad en 11 preparacl6n del vendedor, - -

prlnclpalmenh eobn el toruno y lo habilidad d1 hto •• vor6 con1h!l 

tamentl perrecclan1do. Eato e1 en rel1016n di que cu1ndo 11 1up1rvl·· 

sor se 1ncuentr1 tr•b•Jenda an el c111po, Junta con el vend1dor, ee 1n• 

cu1ntre en 11 mojar d1 111 poolclon11 pn1 '1velu1r 11 trobaja de c1d1-

uno d1 ellos, v tonri1r la1 acclon11 corr1ctlva1 qu1 e11n pr1clle1. 

(1) CU• L1pp.L. Ch1rl11, p1raon1l 1up1rvhlon ar ouhld1 11lH101n. 
P6g, ID 
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En resuman, la adecuada 11upa·rvie16n gar1mtiza el cumpUmie!l 

ta de lH 1n1trucc1aneo emandsee de la oerencie p_aro les agentes, tel­

como 6ota ae la propuso al d1ctarla1, ayudando además a granjearse la 

confianza, el re1peto y la comprensi6n de loe agentes can el objeta de 

converUrlo11 en m1ellbro1 m&s cooperet1voe del equipa de v1nt1s. Supo-

ne un franco cal'llb1o de puntee de· v1at1, de informac16n y aclarac1ones­

entre 11 o•nnc111 v loe vandedone 1obn las puntee de interés comúnt• 

termina con lao quajae individuelee mejorando además le moral del per-

eonel de ventee, 1umentur& les ventas provacho11t10, reducir& leo devDl.!:!, 

clanes y 101 castas de vente, desarrollar& mejores relaciones con loe 

clllnt11 y, en general, ayudar& al logra de cualquier obj1tlva que la 

compel'lla espere elcanzar por mudio de au dir1cc16n de equipo de vent11B 1 

sobre el terrena. 

A) RESPONSABILIDAD DEL GERENTE, 

Lo• ger1nt11 d1· v1nh1 d1b1n d111mp1"•r un p1p1l 1ct'1vo 1n 

l• 1up1rvla16n de loe 1g1ntae de v1mt1a. En 11 m1yar1a d1' 101 c•1aa • 

estos invierten mucho tiempo en el trabajo sabre al terrena u en el de 

carácter buracrét1co 1 haciendo que dichas p1raana• •e ancuentr1n caro.! 

des de quehacer adm1nhtreUvo 1 de tal manera que no pueden dedicer --

pr&cticamente tiempo ninguno o una euperv1ai6n adecuada. En mucho ca-

sos serle preferible nombrar gerentes de oficina para que aubsti tuve--

sen e los gerentes de ventes en su trabajo de inspeccionar los elmece-

nes, las entregas, los créditos y cobreo, etc. 1 e fin de dejnrles tic!!!, 

pe suficiente para la supervisión. Esto ocurre con mucha frecuencia .. 

que, a pesar de todo, lea tareas supervisoras paean a un segundo plano 

por tener que atender a numeroaog detalles de trámite oficinesco. 
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Pare que le superviB16n de ventes ejercida pe:- los gerente11 

de ventas sea eficiente, exige de un esruerzo s1stemát1cci y regular, • 

tanto por parte del gerente sobre el terreno, como de las af!ciníl&. A! 

gunas· gerontee paro poder erectuar la supe·rvlsi6n adecuada se fijan h,2. 

reo concretos de otlcln1 1 como por ejempla, de ocho e nueve de lo mei'I!, 

ne y de cinco o s11a da la tarda, en que concretamente se dedican a la 

supervlo16n individual da los egentas, Su1len a eu vez seflalerse d!as-

rijos expresem1nt1 paro trab1jar 1abr1 el t1rr1no d1 los agent11. 

Dentro do h sup•rvlo16n tlono una raspansabU ldad prlncl•• 

pal el gerente de ventas, debido a qui de este depende el bu1n runcio• 

namlenta d1 lo ruer11 v1nd1dan y la abt1ncl6n da rosult1da1 11t11flc• 

torios tdnto en el c1rActer admlrWtr1Uvo ccima 1n 11 '1n1ncl1ro, 

B) PUNTOS FUNDAMENTALES PARA UNA SUPERVISION ADECUADA, 

DentrD da este inclao enumararé algunas de loa puntee da m! 

yor importancia p1r1 lograr qua la superv1s16n 11rroj1 101 mejores reeu! 

tido1. 

INSTRUCCION V REINSTRUCCIDN DE LOS AGENTES, 

Esto punta camprand1 11 pr1p1nci6n rundemental del indivi-

duo nuevo en le compat'l!a, eal como el ed1e1tremhnto elemental sobre • 

loe proced1mhntoe di tr6mlt1 di ar1c1n1 y 11 wiovlmllnto di elm1c1n11, 

la pr&cUce sobra el terreno u la rormacl6n personal de 101 ag1nt11 d1 

v1nt11 p1r1 aec1nd1r e m611. altee cet1gorias, Todo 11ta ll'11v1 la Un1-

lidad de que le sup1rv1D16n. se llev1 e coba can mayar racUldad par P•! 

te dal aup•rviaar a g1r1nt1 de v1nta1 y con mayor ac1pt1cl6n par parte 

del agent• vand1dor. 

COHPROBACIDN DE QUE LOS HDMllRES ESTAN HACIENDO LO QUE SABEN: 
61 



Este punto .reQuiore que ·se acampane ol sgento en eu ruta, .. 

1nspeccianer ·sus libros da .1 tinererioa de vi si tet1, "everigue1r si está -

dando su m6ximo rendimiento en el negocio, comprobar los informes que 

obren en la oficina, de los cuales ya heJleremos adelante. Observar .. 

su actitud personal y hacer oobra al -tarrena lao actividades de agente. 

RELACIONES ENTRE LOS AGENTES V LA GEHWC!A. 

Es papel de le aupe"rvia16n el logrnr buenH rel1cianee y ª.'!! 

pUe comunicec16n entre los agentes y le gerencia, ya que esto ayudará 

a resolver los problemas latenhs en el torrano, 

f"IJACION DE METAS DE PRODUCCION DEL AGENTE. 

Lo dCJterm1neo16n de cifras concretas pera la linee completa 

y lee matea pero ert!culos oepscialas, daré una mejor idee da como es· 

tá trabajando el agente y en que puntos dobe incrementarse lEJ prepara .. 

c16n o aupcrv1ei6n del mismo. 

FORHULAC!ON DEL ITINERARIO V PLAN DE TRABAJO DE LOS AGENTES, 

LB dlatribuc16n del territorio por zonas, le formac16n de -

rutas pare cada individuo, la a::li¡;nncién da 1tlnerer1ori, teniendo en -

cuente h cepecldad de trabajo del agente, la sltueci6n topográfica de 

su cesa y sus aptitudes espschloe, le rev1ei6n de 1t1nererios, eeten-

do debidamente 1nformildo del volumen de trabaja y dal tiempo que se ns. 

casi tQ pera cada uno da ellos, ayudará en gran encala a una eupervl- -

si6n adecuada oobre el terreno 1 es! como a la reslizaci6n de visitas -

lmpr'eviates por parte del auperviear ya qua lo locallzaci6n del agente 

ser& relativamente f&cil conociendo su ruta y sus l tinerarim;. 

AVUDAR AL AGENTE EN SUS PROBLEMAS CONCRETOS, 

Tratar do aatlafacer sus quejas, ayudarle en la promoc16n -

de un nueva negocio y en la real1zac16n de las iniciativas de ventas -
62 



sugerencias qua ss le ocurren, sustituir e loe s~ente9 enfermos o de 

: vacaciones y asesorarlos en sus problemas personales c:uam.1o ellou sal.!, 

citen esta clase de ayude. 

VALORAR O CALCULAR LA ACTIVIDAD DE LOS AGENTES. 

Es decir, reuUzar comparaciones entre el actual v posible· 

volumen de ventas, tomar en cuenta el cuidado que pone e con'3C?rvar en-

buen eetedo el equipo de le c;cmponla 1 su apariencia personal, su con--

ducta y como manojo lo publicidad. 

MANTENER BUENAS RELACIONES ENTRE LOS AGErlTES, 

Ev':o se lograr6 r:'.ed1nnte le orgen1zacl6n periódica de'juntae 

de 'Jcntos, tt;:rnando en cuenta ll mercada potenclol de cado rute el fijar 

los metfiO da producc16n y prornovhndo ec:Uvldadee de tipa eac111l. 

ALEllTAR AL AGENTE PARA Q!JE LOGRE SU PROCESO PERSONAL. 

Dentro del prognsc puuonol se incluyo el progreso mental, 

el desarrollo de la peraonallded, El hacer qua al agente este inspiro,!! 

do en r.iotivoe poalt1voa y mantengo vlvo el 1ntvrée por DU trebejo. Qui 

sa acosturri\1re a trebejar 1m un err.b1ento da tens16n y de pr1ae, que oe 

f'lje una mete hacia le cual d1r1ja sus oofuer:1;:¡a¡ el adalontD aoc1el 1• 

o ~ea 1 !!u cepac1dad p11ra lograr buenas relaciones que lo convierten en 

un individua ectlvo tílnto 1m vl amb1anta de negocios como 1rn el oociel, 

1/ que lo 1~pulaen a de.sorrollar pasatiempos 6t1les, y el progesa r!si­

co del agente, o sea, uu oseo y buena prssentacl6n 1 el cultiva d1 le.e-

normas que le conserven en un buen ostado da aelud, el ejercicio flsi-

co y le racresci6n. 

Todóe estos puntos son da spl1cec16n general en ~odae les -

empresas y s6lc varlor&n los detalles da su spl1cec16n en relac16n a .. 
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la naturlleH 411 producto a elrvlala .que H dl•trlbuy•, vl Ñtada 4•· 

vent1111, ya 1ea m1yor11ta 1 m1norhta., individuas, carpar1clon11s, etc., .. 

el ntimera de· vendedoraa -que ca11pr1ada 111 p1reanal de· vent10 v 101 .,.__ 

pleadoa que dependen dlr1ct1mentu.:d1l garante "de v1nt11. La 1sencl1l -

en tocias 11toa c11aa na 11 quien uflatúe 11 tr1bajo, aino ·qui 11 trmb! 

Jo 11 r111lH ·HQ6n ha •Ido proyectado. 

C) 1NFOAllE5 REQUERIDOS PARA UNA iUPEAU151DN ADECUADA. 

Una .voz 11t•bl1cld11 ha normn do praducal6n v rondlmlenta 

da 111 v1nte1 1 hay qui prac1d1r 1 pr1p1r1r le 1up8rvl1l6n e b111 de a,2 

tener 101 data• .qua 111 r1f'lar1n al trabaja r11llzada par c1d1 1g1nt1.-

E1 fund-nhl flJor un 1ht1m1 do lnrorm11 poro proparalanor 1 1a1 IJ!. 

parvllar11 loe d11ta1 r1laUvo11 1 101 m'avlra11nta1 de c1d1 1gant1 can ·-

r11pecto 1 ha norm11 -di produco16n que hayn alda a1l1calonad11. 

A fin do .rHlhor uno 1up1rvhl6n. edeoueda, 101 lnfamea d,! 

den ocupar •1 luQar da 11 ab11'rv1a16n' u11uel hanrll. El g1nnte d1 •• 

v1ntn n1c11lt1r6 la m1yor!o, alno tadoa, lo• 1IQulanh1 Upa• de In·· 

rormlll:16n1 

e) 1nrarma1 1obn candld•t••· 

b) Ulaltaa par d!a. 

e) Gostoa. 

d) Sugntlon•• dol terreno. 

1) Informes sobre lo campetenéie. 

f) Pod1dao. Incluye nGmero de pedido•, volar da loa 11111101 

y ped1do eoperendo. 

g) Cuentao nUevae. 

h) Cuantas canceladErn. 
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1) Pedido• pnd!dos. 

En bese e estce de toe, su propia oflclne deberá preparar --

cuadres gráficos pare indicar: 

o) Pedldoe en porcentaje de valumen, 

b) Pedidos en costo par p1dido, 

e) Pedidos en ca.to por' visitar. 

d) El cooto dll cliente. 

s) El costo por .torrltor!o, 

r) El cooto par producir. 

g) El coita p~r c1d1 cu1nt11 nu1v1. 

hl El cooto por vond1dor. 

Calculo• •l•UorH dobor6n ohctuor"" '" .ro1••16n con loe •• 

eualdae y geato11 de 101 v1nd1done. 

A su vez d1b1r6n n11l1z11ree lnform11 qui 1rraj1n un 1n6llell 

cornp11r11Uvo qua lndlqu1 101 11t1nd111re1 pare comp1r1r lo• r11ult1da1 •• 

preuntee con 101 r11ultedae p111d1:11 y 101 ld11l11 coma la• elguilnt111 

o) Comp1r1cl6n de la1 v1ntes ectueln can 111 v1nt11 P•••·· 

des, con 111 .vantea 1sp1r1d11 (cuot11) 

b) Camp11nci6n d1 111 1ant1• por Bimana; par m111a 1 acumul.!!, 

Uvn dHd• principie do ""º· 
c) Comporoo16n do l•• v1nt11 d1 codo hrrltorlo por clud1·• 

deer por EStada1 a Zon111 co1n9rclal11. 

d) Camp1r1cl6n d1l coito d1 lel v1ntaa can 101 r11ultado1 -

ant1rior1s1 con 11 coato calculado Cpr111upu11ta y cuot11) 

•) .01t1rmlneci6n d1 la ru1nto d .. v1nt11 1trlbuld11 ,¡ v1nd1• 

done, a la publicidad, • loa dl1trlbuldoua. 
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1) PUNTOS IMPORTANTES, 

Además de la supervisi6n de los vendedores como incilviduas, 

el gerente da· ventes, en su supervisión de les ventas, deberá vigilar 

constantemente loa aigu1entee puntas: 

1.- Uuevoe ueos pare artículos antiguos. 

2.- Nulvca li!·nvasea, nuevos dhe~os, nuevos tipos del produ,E_ 

to. 

3 •• R•cup•recl6n de cllentee dlstencledoa o perdido•. 

4 .... Progromor el trebejo de los vendedoreu. 

s ... Msntenur el control de loa resultadae obtenidos por las 

vend94Dreo. 

G.- Manten9r al control da las cuentas de goatoa. 

7. - Pravectur al método m6s eficaz da remunerar a loe vend!. 

dores. 

s.- Plonaer loo métodos de distrit'luc:16n. 

9.- Idaer loe medi-oa conveniu"teR pera mejorar les eficion--

cia v pnra ro.nntener el eeteda de ltnJmo de las· vendedo•• 

:llu ravorablea. 

2) EMPLLU EFICAZ DEI. TIEIW!l DEL VEllOEDOR. 

Dentro de la eupa·rviet6n adecuado, siempre se deberá buscar 

lograr que el vendedor emploe su tiempo eri.oezmente.. "En base o une· 

serie de eatud1ce reeUzadoa por una serie do .aorporacionee, lo Metr,e 

politen L1fa Ineurance Compeny ha hache el sigui.ante resumen de práct,!. 

cae de emprusos que hon tenido éxito nn lo relativo el empleo ericaz -

del tiempo der vendedor: 

1 .... Oiaminuil' en lo méti posible al' vendedor el trabaje de ª!. 
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crltarlc. 

2.- Dando al' vendCidar lnformacl6n adecuada de acuerdo a las 

experlenciaa anteriores con los cllentco. 

J.- Programando minuciosamente el trabajo de loa vendedores. 

4.- Reduciendo ln axtens16t'l de lo!! territorios para que pue ... 

dan ocr cubiertoa econ6rnicomc!nte. 

5.- Adleatrendo e loa· vendedoras para ciar demostreolonea r&-

Pldamentc y conversaclanas braveo de ventas. 

6 .... Procurando que loe clientes fijen una hora datermlnada ... 

pare recibir a loa vendedaree. 

? .... Hacienda afectiva le viaih, aún cuando el cliente ente-

ausente u ocupado, realizando una demoatrect6n, obtenle,!! 

do con toe tos, haciendo buena imagen. ptc, ••• 

6.- Recalcunuu .Jlompre el elemunto eervlclo. 11 (2) (SIC) 

J) METOOOS DE SUPrnVISION DE VENDEDORES. 

Hay e11 9~ne1·...il, tres métodos prlmordlalee paro aupe·rv1aar q .. 

loo ug1.:11Lt!;J du vent.es: 

1.- Sabre ol terreno. 

2 ... En las oficinas de la emprase. 

J ... Por correspondencia. 

Estas tres tipos de aupervlo16n pueden deaarrollarse ol mle· 

mo tielT'pD en un programa de aupervlsi6n. Desde luego el método e utt .. 

l izeree dependerá de la naturaleza del tr11bejo di? ventas 1 del tipo del 

producto, de lo oxperlencie de les agentes vendedores y de la Índole .. 

(2) Q16ª '~~ert c.farr.es Holbrook. ttprflctlco Comercial Norteemer1cane .. 
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del territorio a zona da aperac1onee comerciales. 

o) La supervisi6n sobre el terreno: 

Este mhcdo ea el más eficaz, ya que ee r1alh:1 an el tarra-

no que opera el agente y mientras está operando. Por madio de este --

procedimiento loe supervisores pueden obuervor dlrectemente lol!I puntas 

d&bllee y fuertes de la octusclán d1 loe agentes v proporcionarles una 

educoci6n pr6ctlca que contrlbulr6 o desorrollor y educar eu talante -

vendedor en al mhmo terrena pr6ct1co da cont1cta can el comprador. 

Oli!ntro de la euparv1e16n aobra al terrena d1b1 ll1uan1 e C! 

ba lo orlenteclán y esesorumlento del ~rebaja del vendedor. 51 raell-

zorán convnroeclonoe comprobatorios a crlt1cas. O sea, deepu6e de re! 

lizado io entrav1ate con al clienta, el supervisor le preguntar6 ol --

vendedor acerca de la manera en que se deeenvolv16 durente las dlver .. -

oes rosea de lD entrevloto con el cliente y checerá el su técnica de • 

ventas fue apropiad~ o no, de acuerdo a un cuestionario preelaboredo -

que conti~ne preguntee coma loe aiguhntae: lEv1t6 el agente entrar en 

el tema del precio hasta que se convencio de que al prospecto habie 

quedado persuadido de le necesidad, economia, conveniencia y utilidad-

del p¡-oducto? lr~o tuve el agente reparo en reroriree el precio del --

producto y ae aum1fest6 preparado e hacer frente e lee objeciones que 

el prospecto podía oponerle, con una buena argumentación?, etc. Cuan-

da lee contcstec1onse a eeto tipo de pregunte a son ar irmetlvae, el - -

agente habrá llevado a coba una técnica digne de encomio y en los pun­

tos en que reoulten negotlvee habrá que efectuar lo correcc16n. El ..... 

trabajo de' ventee en común ao también recomendable dentro de éste rnh!!, 

do de auperv1a16n y consiste en qua el agente preperB" las entr·eviotaa, 
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arregle les citas y prasonte el supervisor e gorentl! con el cliente y 

deje el pneo Ubre el BLIPLfrvisor parn que este celebre la entr·avlsta.­

Durant.c le preocntoc16n del agente de~orb. 01Jter atento di? la rormn da 

expoalc16n que huc:e el uuprávisor, o cuyo c~rgo oatar5 el dar ent.reda­

el agente en la conversaclór., hBaiéndole elouna proount.a, A ¡1u vez 

también daberán raelizare2 canferen:in~ Oc odiastramicn1.o práctico. 

Todos eetoo procedimientos puedan ae1· llavadoa a c:Bbo por el eup12rvi-­

sor oi qui1ne dcaari·allar un pragrn.r..:- n fondo, 

a) LA SUPER\!ISIGr.' Et-.' LAS OFICWAS U( LA EKPíl[SA: 

Dentro de eate método deberán fij<lrsa las r.ietoo de produc- -

c16n, loe qua ye he mencionado con entariotldad, medlontc lee cuelae -

podremoo obtener un medio ef'icez pare suporvleer !El labor de los agen­

tes y estimularlos mejor con ou dobor. Es indudable que al egante tr,!!_ 

bajará con mayor ahinco y rendlrú mucha más al oe le oeftalen cuoteo ·­

concretoe. Adem6a daberá eupervlearee el tiempo que invierta el agen­

te en eu trebajo 1 hoc1endo qua el cuerpo de' ventas ee incorpora o eue 

laborea o pr1merea horas de la maf'\ane y no perm1 t1éndole posar lergos­

ratos en les orlc1neo duran ta el d!a.. A au vez 1 el tiempo que el !Qe!! 

te he invertido en el desarrollo dc su trebejo aobre el terreno eet6 -

eupcrvl!iado an virtud de modelos 1mpresoa que lleve por e! mismo, en -

los cuolco ee mucotren leo horas que ha tr11bojado 1 el número de rmtrc­

vistas rcal1zodao 1 el tiempo que en .término medio le llevó ceda una V 

los reeultadoo de ellas. Eatos inrormes se le raqucrlrán dlariemente­

V ser&n revlsadoe por el gerente y el superv1eor, quienes edcptorén -­

loa medidas e oegulr y compararán su producclbn con las metas estable· 

cldae. 
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A 1u vez lu .ruunlone• bien ploneod•• y dlrlgldts • prlmerne 

har11 de 11 manan1 constituyen un procedlmientc cxcolante p11ra superv,! 

11r 1 los agentes, qulenea do ea ta manera establecen contacto diario -

can le• ortclnas. En e1te1 reunloncu ae expondrá el ccrulenzo de la --

Jornada de trebejo, concretondo el programa Que habrá di! dessrrollar ... 

cada hombre en el dia, alrvlendo además de comprobac16n dlrect1 da su-

t1raa, e111ponl6ndo11 a au vez nuevas ideas v experlenclas que las sor6n 

de pro\lecha en le nal1zacl6n de uu trabajo, 

Las canrurencios p1raon1lea ae llavan 1 cana m1dl11ntc una 1!?, 

vltocl6n dol oupeNllor o el gor1nte ol vendedor pire platicar con h-

to )111 y llanamente, E1h tipa do canr.unclH h•con quo el og1nt• de 

vont11 oaporlmonte 11 11ntlmlunta quo u 11 tomo un canl1doracl6n y de 

que "'lr1c1 que 11 ocupen de 61 peraonalmmnte. Ad1Ña pon1n •l d11cu•• 

blorta aus t1lontos y 1u oc U tud montll. lndlc1n cu61H oon 101 pun-­

to1 11n1lbln qu1 11tl10U1on 1u lntorh do trobojo y olrvon poro quo o:; 

pango Ubro•nh 1u1 qu1j11. Por otro porto brlndon uno gren oportunl, 

dod poro lovontor. 11 ..,,.1 v ol entu•h- do 11 orgenllocl6n. 

Lo corroopandoncl• poroanll, loo tologro1111, 111 11-dll t1 

lof6nlca1 y la1 ••HJH 1..,reoo1, 1lrwon poro ca"'Plotlr ln1 •hadas • 

do 1uporvlsl6n 1abro ol torrona y en lo orlclr.•. Le corro11110lld1111cl• • 

entro la1 1up1rvhor11 do v1nh1 y 101 ogon\11 can1tltuv• uno d1 101 -

·.,hados "''" aflcaco• poro 1uporvl11rlo1. En htH corto• 11 treto de 

la11 prabl1m11 de cad1 1g1nte, prabl1ma1 que can fr11cuenc 11 p1r1an1l11-

son la raz6n de qua au producc16n sea d1rtci1ntl e lnftuctua11. L11 -· 

cartas persanal1S brlndon 11 1uporvhar lo oc11l6n do \retor 111 dlfi-
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cul hd11 d1 •u• 1g1nt1• d1 man1r1 11ftlata11 y hu1111n1 1 can la cu1l 11 •• 

conqu1atl eu ccinfienza y cacp1r1ci6n. 

Loe c1rt1• 1 los 1g1nt11 d1b1n t1n1r un 11nt1do pa11tlva y • 

optlml1h, d1b1n tnhr \tma1 concnta1 y d1r arl1nhclant11 flJ11, de• 

ben p1t1ntlzar el conoclml1nto de lae prablem11 qui 1queJen 11 apnte, 

deben 1111cl1ue 1n ell11 111 naUcl11, 11 ln1ptncl6n, v huta el chlt, 

morrea, pua 1n dalle 1c1rt1d11, deben prH1nter augerenclH prkUcu 

1 ldHI dignar 1111 ta•ra• en ca1111l•recl6n y llellwn aer Ju1ua y u­

d1 ca..,ell•rl-. Pero nunce deller6n cant1nt1r pelllllrarlu v ••-• • 

ln1lncera1 con el abJ1ta d1 obt1nu une •var praduccl6n. 

LH certM na 16la 1an ~Ulu pen •1nt1ner •l•a •1 1ntu•le& 

mo di la egentu, llna t•bl6n. pere praparclanerl11 tnrarmul6n t6c"1 

ce, sumlnlltrorl11 deta1 raru1ntH el praducta y a•pllcerlu 101 ele• 

tema• da promocl6n •dophdo• par la ·~•H•· 

71 



CAPITULO IV 

PLAN DE INCENTIVOS COMO FACTOR MOTIVACIONAL 

PARA EL VENDEDOR 

1.-~: 

La falto de interés en vender, caractedstica de un gran nú­

mero de agentes de ventoa, es le productora de un gran !ndke de cam-­

b1oe, entradas sal1das en el peraanal de ventas, bajo volumen de ve.!! 

tea producidas e 1nef1c1encia en el trabaja de vender, est<J serle de -

problemils ee presenten con gran regularidad en muchas organizaciones. 

Eetoo hechos obedecen genE?relmonte a que loe indiv1duoa sean 

1rreeponeablee o apáticos, sino que se derivan de faltas de interés de 

los agentes par au trabujo provocados en los más de las casos por las­

condlciones en lea cuales se está desilrrollando el trabajo que no le -

permiten satisfacer neceeidades talen coma el sentirse respetado y es­

timado por loe dom6n, oportunidades de prcgesc 1 eentimientoo de ecept! 

ci6n aocial, de seguridad, de parUcipoc16n o de dominio. De aqui la .. 

necesldod de la gerencia de establecer un plan de inventivos que e&u .. 

mulen ·l!I BU9 agentes a trBbajor con lnteréa. 

Por lo regular la gerencia se concreta a 1atbfacer ealo una 

de las necoeidades fundamontaloo del EJQente, a saber, la necesidad de .. 

vivir. En muchas casco ue pienso aolo pagar al agente uno cantidad !i_!:! 

flciante de dinero paro suo nocesidaden de allmonto, vestido y cada, .. 

lo cual no satisface de ninguna manera todao sus asplraclones, ya que .. 

no se tomaron en cuent1;1 sus asplraclones socleleo lo cual con frecuen ... 

ele hoce que el agente se deslluslone y lo hace sentirse infeliz, pro­

vocando en esto lo falto de lntoréo por el tr1:1bajo y la ineflclencle .. 
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Es necesaria una buena motlvec16n pare activar 11 interés y­

Uberer les ruerzes productlvss de las agentes de· ventaa, obteniendo -

de este manera el máximo di su rendimiento. Cuando los agentes canal-

deran que su trebejo debe reellzaree con el m!nimo de esfuerzo posible, 

podr!amos arirmor qui la gerencia he fracasado. 

Slempn deberá tomarse en cuente que los agentes de ventaa .. 

son seres aocleles qua dasean l)(presor su lodlvlduallded, ganar lo es• 

tlmec16n d1 1011 demás y participar activamente en 101 op1raalan11 y --

funciones da la 1mpr1111 p1r1 11 cual pnatan au1 se'rvlclc11. 

2.- c1 .. 1r1cacl6n: 

Podemos cleelticar 101 lncentlvcs en dos remas a saber: 
\ 

e) IncenUvoa econ6micos. 

b) Incentivos sociales y morales. 

a) Incentivos econ6rnlcos: 

Este tipo de inventivos son le remunerec16n en efectivo que 

ee lea da a loa agentes pera estimular el que mejoren su producc16n de 

ventas. Este tipo de incentivos se otorgan por medio de comleicnes, .. 

bonificecionea, planes de pertlcipec16n en lea genanciH de la empre--

sa, sistemas de puntos, y las combinaciones que pueden hacerse d1 ca .... 

tos. 

Estos incentivos de car6cter econ6mico son de loa más poder!!_ 

sos en lo que se reriere a motivar e los agentEs de ventas, yo que no-

acle tienden a satisfacer ltio necesidades primordiales de estoo como -

son el ol1mento 1 case y vest1do 1 sino que también les proporcionen le 

fuerza econ6mlce pera adquirir rengo social que pretendan satisfacer -

su deseo de sobresullr e bese de riqueza material. 
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51n embargo, e pe ser de los grandes bencricios que se pueden 

obtener med11nta el arr1cimianto de incentivos econ6mJ.cos 1 seria erro-

"'º p1n111r qui 11ta1 11Uafacen por al mismo todas las necesidades ao-

ci11l11 y m1nt1lea da 101 1g1ntea hacUndoloa sentirse cantasntoa, col!. 

baradarH v productivas •n ou trab•jc, E1to punto de vl•to llmltada,-

dar ta por r11ult1do una m0Uv1ci6n derici&nte, ya que no astorfe toma!! 

do 1n cu1nt1 cl1rt11 n1celidad11s b6oicaa de la naturlllaze humana. 

b) lnc1nt'1vc1 1cchl18 v morales. 

E1t1 tipo da incent'J.vos tienden a aatlsfacer necolddades pr.2. 

p111 di 11r hu1111no e 1nd1pend1ente1 da las ~a car&cter econ6mJco, ta--

111 coma¡ 11 que iaa 1g1nt11 1at11r1g1n 1u1 denos da sir 1prech1doa -

v 11tlm1dc1 par 101 d1m6a v do .. praur llbram1nto 1u1 punta• di vhh 

1 lnlchtlva. E1t1 Upa di lna1ntlva1 llB arr1c1n apartunld1d11 paro 

pragHHr, paro ga1ar da una Hgurldad tanta an al a111plaa cama an la -

vld1, p1r1 11r 1c1pt1da1 1acl1lm1nt1, pare 1abr111ltr, pira 11nt1ne • 

partlclp11 do 101 fKUaa da la a111pr111, ya qua par 11ntlr11 r11l111nt1• 

parto do olla can1ld1ron que 1u 1parhcl6n p1raanal ha contribuida 1 -

101 mlsma1. Pera la gron moyarh da 11ta1 halllllr11, 11t1 Upa di lnc•.!I 

Uva• ion 11161 tmpartant1s que los puramente et:on6micoa, porqu• con1t1• 

tuy1n b1111 1obr• l1a cu1hs la• halllbr1a rund11n1nt:1n 11.11 conclualan11• 

can r11p1cto 11 6d ta o al rrac110 1n 11 1aci1d1d 1n qui 11lv1n. 

Lo matlv1al6n de las 1g1ntu do v1nt11 par llldla do l"c1nt1-

vos d1 car6ct1r moral y 1achl, pueda r1al1z1r11 1n das rarmaa 1 11- • 

ber: 

1.- Par modio da matlv1al6n lndlvldual. 
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2.- Par Ndla d1 maUv1cl6n di grupa. 

E1ta1 daa prac1dlmllntaa pueden apUcar11 11p1ndamonta a •• 

bhn panar11 an cllllblnaal6n para aaUafacar laa nacHldldH 1aclalH • 

· da laa agantH d1 v1nta1 v hacarlH HnUr un lnterb d1 caap1r1cl6n • 

1n laa abJ1tlvaa qu1 p1r1lgu1 la 111pr1H para la cu1l pr11tan 1ua Hr• 

vlcla1. 

Para •JarH naulhda• H Hc-ni811l1 11 u1a del praadl•• 

mienta d1 maUvacl6n lndl~ldull. Eato H DIHdO 1n 11 lllcho di 11119 11 

media d1 1111Uv1al6n lnilvld111l, Plr•UI aaUW111l1r al Individuo da acuo¡ 

do can 1u1 c1r1at1rlaUcH p1r1onalH v canHgulr qu1 Hacclon1 lle •• 

n1ro f1var1bl1. 

A 1u' v11 H Inciten v •Joren lH ralaalonH entra 11 ;1r1n• 

t1 d1 v1nt11 v 1u1 1g1ntH lagrondo d1 Hta. •1n1ra una m1Jor cllftlllnlcl• 

cl6n. Allmllma 11 1g1nt1 al var6 enlm1da • 1Xpan1r 1u1 puntal di vll• 

to aabu la qui 11 ret11u 11 tr1b1Ja v 11 padri ab1lrvar mejor •u 11• 

barla•ld1d v •• 11 padr6n hecar lH allban&H p1rtln1ntH p1r1 HI 11• 

thfecar 1u dona di Hr 11Umada v eproallda par la• d1mh. 

Eab tipa d1 mat'lv1al6n lndlvldu1l 1u1h r11Uur11 por mo• 

dio d1 canv1rs1clan11 p1raon1l11 can 101 1g1nt11 y par media di carr•! 

pand1ncil dlrech aan c1d1 una di 11101. 

D11d1 lu1ga hay ahrtH 11111>rHH Qu1 d1blda 1 la numera1a • 

d1 1u fuaru v1nd1dor1 laa Hrh 1mpa1lbl1 lhvar 11 prac1dlml1nta ln• 

dl vldu1l d1 maUv1al6n v H 1ntanc11 qui uUlh1n la mat'lvaal6n d1 gr~ 

pao. E1t1 Upa di ma\'lv1al6n. H h1c1 roguler•nh par la1 llguhntaa• 

1hhmaa 1 • nber, .Junt11 y canf1nncll1, pubUc1clanH, p1llcula1, •• 

cancunao, lnlcht'lvaa y 1ug1nncl11 y pl1nH d1 11gurld1d fln1nchr1. 
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Es recomendable que cuando ae lleva e cebo este Upo de mot,!. 

· v11oión ee tomen en cuente loe méri toe ind'ividuales de loa •gentes para 

hecerles menc16n de reconocimiento en público y en lo personal periód.!, 

cemente y esi obtener mejores resultados. 

J.- E1tllbleclmlento da tarase. 

o) Necealdad de la tarea: 

Pare poder eet11blecer un plan de incentivos bien dertnldo -

deberi eetableceree una tara11 correctamente especiflcede. Hemos de t!!. 

mar en cu1nta que el objeto de cualquier plen de incentivos ea lograr-

el medio por el cual el empleado hallará sus intereses idénticos a los 

del patr6n • raz6n por la cual el empleado se beneficiará m&s al hacer-

exactamente lo que el patr6n deses que se haga. El p11tr6n pued1 de- -

seer verles cosas, tales como el crecimiento de su lleta d1 clientes,-

aumento del volumen de loe pedidoa o lntroducclones de nuevos produc--

toe. Pira obtener buenos r•sultedoa y elaborar un plan pravio, debe -

determinar le importancia relativa de coda necesidad por separado y e! 

pecirlcar exactamente loa puntas que deban destacarse. Algun1s ac1s1,e. 

nea el plan d1 lncentlvo rlnanciera a11 .c.¡:¡ncreh en l• necealdad vital• 

de la empresa y 11 dejan las otras necesidades para loa lncentlvoa na-

'1nancieros. Por lo regular el incentivo financiera se 1naancha para-

incluir var1ao de las necesidades más importantes. En eate caso cada· 

necesidad se le pondere de tal manera que los resulta dos pueden ser rtl!, 

dhas por un común denominador y agregadas a una com1e16n neta única ... 

En cualquier caso el patr6n deberá definir e;i<actemante lo que necesl ta 

a rln do establecer 19 t1irea e raal1zar1e. El eatebleclmientc de le -

cuete serla el primer pase que proporciona la parte de· volumen de la -
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tersa. El resto es cuest16n da an6Usls y pesa de laa palllbles necea! 

dedea de la empresa. 

A cont1nuac16n se enumaren algunas de les pallbl11 necedde· 

d11 que podr1an rormer pste d1 le tare• d1l v1nd1dar: 

1.- Aum1nta d1l valumen total de v1nt•1. 

2... Aumento en •l tama"o tatel d1 v1nt11. 

J.• Apertura de culi!nta1 nu1v11. 

4.• Oea1rrollo y r111ctlv1c16n di cuan~ae v11j11. 

5.- R1duccl6n de rh1ga1 1n cu1nte1 m1l11. 

6,• Empleo orectlvo dol tiempo del v1nd1dar. 

?. • lmpuloo de art!culo• eopoclalea. 

B.• Aumenta d1 111 ccbranze1. 

9.- Reducclén d1 geatoe de ventea. 

10.- Servicio especial para cl11ntee. 

11... Dbtenc16n da t1st1mcn1oo ravcreblee pera el producto. 

12.- Recomp1n1a de l•• 1d1a1 qui producen vent11. (1) 

b) F1j1cl6n de velare•. 

Después de que la tarea da ventaa ha a1do det1rmln1da y deb! 

demente analizada oncrorm1 a las nac11lded10 y pol!ticea de le empresa• 

y ea he llegado a estobl1cu• lo tena exacta, es neceeario conocer 11 .. 

valor limite de cede tarea, esto quiere decir 1 lo que la compei'i!a pue-· 

de pagar por eu reol1zac16n. Esto implica 11 tomar en cuenta el preau• 

puesto besado en un volumen supuesto de ven tos 1 hasta que la tarea da .. 

(1) clte eqbart jam11 1 holbrcok, 11 Práct1ca Comercial Nortaemarlcana" .. 
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· ventas y probablemente ceda necesidnd parcial en le tarea, es evaluada. 

Ent.onces podremos evaluar los importes de lee ganJcl!3s de cada vende--

dor y confrontarlas con el probable costo de vida, gastos de trabajo -

de ventas, etc. Después de que ámbos limites están ajustados, la ta·-

rea inclusive sus componentoe pueden expresarse en dinero. Por aupue=. 

ta que para lograr un mejor ejuote y clee1ficecián deberán tomarse las 

oplnionee dtl embae partee ofectedae, loi;irando en bese a leo leyeo de .. 

la oferta y le demanda y en relación e lee dificultades del logro de C.! 

de una de lDB neceeid11dee de le tarea, lo distribución más económica ... 

de loe desembolsos o gastos genrelee por parte de loe que 'reciben le .. 

remunerac16n m11yor tendiendo e que la dietrlbuc16n compense lo eurl-

ciente pare que loe gestos totales de vontae por unidad de producto r.!. 

eulten caal iguales para todos los vendedores. 

4.- Algunos 11J11mploe do incant1voo. 

e) Bonificeclcnee o comh16n por sabre cuota. 

Eate plan de incentivo econ6m1co funciona coloc1ndo ente C,! 

. da· vendedor sus cifras del al\o anterior, tomando los tres meses de me-

yor reeultado de ese ano. Se aece 111 promedio de eetBs tres cifras y 

este 1erá: considerado como le cuota que el agente debe elcanz1r todos .. 

los mesc!J del al\o Siguiente, aclarándole cada vez que 11lciJnce o sobre· 

pese ous cuotas, se le dar6 cierto porcentaje sobre todas las ventes .. 

del me!J, además de sus ingresos normales. 

Este plan ofrece un gran estimulo ptua las ventas mes e mes; 

y cuenda el arlo finaliza el vendedor habrá establecido eu propia cuota 

mayor para el ano· venidero. De aquS tenemos por resultado el logro de 

una cuota progresiva con esfuerzo cada vu mayor por parte del vende-· 
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dor. Todo agente e1tará luchando contra eus prcipiae cifra• y tretandD 

de obtener resul tedoa mejores a los obtenidos con anterioridad. 

De lo mencianedo reaul ta un esru1rzo de· ventas que abarca t:L 

do el ena, lo cual le dé lo condici6n ideal y arree• lea mlema1 oport,!! 

n!dade• de compartir la glorh v la bon!r!cac!6n o todos lo• vendtdo-· 

res de la empreoe, tanto los mán nuevos coma loa más antiguos d1ntro -

de elle •• 

b) Elebar1ci6n de manuales. 

Ea conv1nhnt1 dot11 • toda• 101 ag1nt11 d• un manual d• "'!l 
tes cuyo prop6s1to ea el d1 darl11 en una forma sintética v conv1nl1ntí 

le 1nformec16n más lmpartent1 acaree del producto de 11u compefth, que·· 

ellos 01;1cee1tan conoc1r p1r11· v1nd1rlo d1 un moda 1nt1Ugent1 v erlcez, 

1no: 

Este numeral puede ernghree en varias 111cclonee teles ca-

1,- Une breve hletorie de la compei'\f.o. 

2 ... Oeacr1pc16n de le orgenlzeclón can loe nombres de ejacut,! 

vos y runclonarloe. 

), • Oeocr1pc16n de isue ceracteristlcas de fabr1cac16n y de -

ejecuc16n rr.ec6n1ca, 

4.- De aua métodos de producc16n d!etr!buc!6n. 

5.- Una e•pl!cac16n de eu pcl!t!co general y de su pol!t!ce· 

da· ventee. 

6 ... Descr1pc16n de las carecter!st1caa m6s lmportantea de sus 

productos. 

1.- Sugestiones para vender los d1veraos tipos de productos. 

e.- Sugl!stionee o datoo acerca de la competench. 
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9.- Listo de usos y aplicuctonea, sobre todo en los cBsos de 

productos altamente especializados. 

10.- Gráficas, diseftos v modelos de instahclonea. 

Eo importante hacer· ver el agente el boneficlo que obtendrá-

del manual, recalcarle el valor del misma v hacerle sentir que es un 11. 

bro canridenclal, e fin de que sea cuidadoso en su uao, 

Este incentivo tiene por objeto proporcionar ol vendedor una 

nyude educetlva más amplia que lo~ cr1psclte para realizar mayores van• 

tes, aumentando su hab1lid11d. A eu vez se le dá o conocer le idea de• 

lo que espera v deaee les empresa de su trabajo y se le proporcionen los 

nombres de las personas en loe puestos ejecutivas que en un memento de-

terminado podr!an ayudarle v darle saluc16n o cualquier problema que -

se le presentase a BU labor. 

e) Concurso• de vant1a~ 

Ee\e ea un irn:entiva V111lloso para. la promcc16n de ha ventas, 

ea lo que debe plane11rae culdedoa1mente, pues CUl!ndo los agantea ven que 

u pesar de haber trip1ic1do sua eofuerz:oe, el,!!.umento en el volumen de -

lno ventas es impasible de obtener, dejan de interaserse en concurses .. 

de eata cleDe, Estas 8v1nta& deben tener objettvcs perfectamente de'1-

nidos. 

Poro la real1zac16n de e!JtDD concursos hay que lnveatigor loe 

condlclones del mercado, el estado por el que atravieonn los agenteo, • 

ss1 como la situación de todo aquello que tiene relaci6n con las ectiv,! 

dactee mercentileu. 

Este Upo de incentivos e9 conveniente utilizarla cuando el • 

producto se encuentre en el tas cancticicnea de competencia camerclal, P!. 
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ro can lo duración suficiente qui pueda dar a tedas los cantendlentes-

una oportunidad igual, pero sin sobrepasar ciertos l!mi tes que podr!an 

hacer declinar el interés. La duración sará determinada de acuerdo al 

carácter de le neggclac16n y por 11 grado de h&b111dad, tipo y número.• 

de agente, sin embargo, por regla casi general, los concursos de corta 

durac16n son deseables cuando el objetivo ea el de incremenhr lo ven-

ta de algún articulo perezoso o cuando Be desee inyectar ánimo o d1am!. 

vados earu1rza11 de 1011 agent1a. 

Hay dlfennt•a rarmaa d1 arreglar estos concurao1, de ocue,!:. 

do el objetivo que s1 persigue. Pu1den darse pramloa por el logro del 

mayor valumen di ventea en p1so1 o par el mayor número de' ventas logr!. 

deo. En ocaalon1e por el mayor número da éstes hechas a nu.1voa cllen• 

tes, o por la cantidad de ventes de cierto producto en especial. 

Hay ocoelonee en que lqs condiciones e¡r.;pucatae pera el can .. 

curso desonlman o los vendedores, sobre todo cuenda las candic1ones del 

territorio san muy pobras y na permiten espirar e un premio, que se ha• 

ce lnecceeible poro tuda eafuarzo humano. En 11etos casos es recomend!. 

ble, basar les proclos sobr el porcentaje de cuate, aunciue se den par-

eeparodo premios especiales el agente que venda mayar volumen, pues de 

esta manera el que tiene une cuate pequel\a tendr& tanto interés en CD_!!l 

portlr como el que la tiene muy alto. Las premios de estos cancuraas-

pueden ser en efectivo, o en articulas, viajes de recreo, ingresos en• 

algunas asoclaclonee, etc. 

Eo indlspen1eble arreglar limpie y adecuadamente este tipa de 

eventos y no publicar nada hasta que na estén debidamente hechas todas 

loe preperat1vos. El gerente deberá hacer sentir a sus agentes la .. -
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gran importancia que concecle el concurso y darle la publicidad adecua .. 

da, lo cual favorecerá las futura~ ventas. 

d) ca·nvenctonea. 

Si estas reuniones son dobida111onte plar.~adas y conducidas, .. 

pueden pueden prestar valioso ayuda e la!i ventas. Desde luego, sen i!!_ 

centivos que habrán de realizarse en mayor producción y ventas m~s nm-

plisa, ala vez que obliga a los a9entea a alcanzar cierto nivel de ve~ 

tas, necesario para Que pued¡m ser invitaOos el acto. Esto debe arre· 

blara~ de tal manera qu!? ne see una simple reunión informal, sino una-

serta co·nvenc16n con duraci6n de um1 semana, con programas m1.xtos 1 in-

formativos y rccraetlvos, de tal manera que el agente considera un ho 00 

nor, y a la vez un placer auistlr a ésta. 

Por otra parte, ademls del poder estimulante que tiene, crea-

relaclonca y cooperación más estrech•1 entre los empleadas de una comp.! 

n!o, deapuerta la iniciativa individual mejora los métodos empleados ... 

en lea ventas y crea ae~timlantos de lealtad poro con la negociación. 

Adem6s 1 los convenciones pueden utilizarse para anunchr nu~ 

vae modcloa. Los temas e tTetorsc en loo sesiones deberá ser escoaldas 

con el debido cuidado para que sean de interés general y debe procurar .. 

se que 1.ntcrvcnQfln activamente todos los vendeijores. 

Para seleccionar la fecha de lo reallzacián de unJ convencibn 

deberá buscarse que aeta no coincida con los µcriados durante los cua .. 

les suele ser má~ inten!:.o el trabajo de loe agentes. Es recomendable-

efectuar la reunión antes de que estos se 1n1ciDn, a fin de que los --

agentes marchen al trobaj~ bien e~tl.muludos y bien pertn!=naoos de ca-

noc1mlentos prácticos y efectiva apllcaclbn. (s tambit!r. oe:omendablc 
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anunciar estos eventos can· vorlos meses de anticipaclón. 

Debido al alto costo que representa el llevar o cabe una ca!!_ 

· venci6n, la dlrecc16n debe aseguroroe de que dicho convenc16n tlene un 

prop6sl to principal y este es mantenido estrictamente pera que puede -

reflejarse en éxl tos pero lo empre o a 'I no ulmplemente en un aumento de 

los costea de ventas del producto. 

e) Reconccirnlentoc por esfuerzos. 

El mayor eet!mulo peri loe vendedoreo eo lo prueba de que sus 

esfuerzos son apreciados en la oficina. Cs uno extrana sot1efacc16n le 

que experimentan todos loo hombno que merecen lo oprobacién de suo su-

perlares jerárquicos. 

Hacarlo adecuadamente sln exageraciones y oin edulecionce, ... 

hacen del gerente de· ventas un verdadero guiador de hombres. Nada im· 

parte tanto octlvli.Jed o un vendedor como el conocimiento de que sus -· 

~xltos cotldionoo son seguidos por ~us superiores y que au trabajo es-

apreciado. El vendedor que he experimentado lo emoción del éxito y de 

la aprobación de sus ejecutivas sale a vender con fuerza grandemente .. 

eumentaua. 

5.- Reglas eara el plan de lncentlvoa. 

En una conferencia sustentada por el Sr. C.A. Cralg de lo --

American Management Asaociation 1 enunció cinco reglao para obtener ef.!. 

cacle en un plan de incentivos. Dichas reglas !Jan: 

1.- Definir claramente y con preciaión el problema o solucl~ 

nar. 

2.- Fljar los estandares para juzgar el plan. 

J.- Usar medidos objetivas 9hmpre que aea poslblD; es declr, 
SJ 



U!Jenac hechos o c1rcunetanc1ee verl fic:ablcs y no meres­

cplniones de individuos o grupoo, que están sujetas a -

cambios. La mejor medld.J del éxito de un pl;m dE! incen­

tivos es el resultado efectivo qul! produce. 

i. ... Incluir opinlcnee como medidas Uel éxito del plan¡ es d,! 

clr, medidas de resultados 1ntang1L>les. 

5.- El costo raaultante de hacer negocios con el plan segui­

do eG una excelente medida de Du éxito. 



CONCLUSIONES 

Ee indudable c¡ue México pasa por una época de aton!a econ6• 

mica que se reflejo en loe empresas con el aumento de sus costas y di,! 

rnlnuci6n en las ventas, por medio de este Semi noria de Investigación .. 

oe le hare conciencia al Empresario para que le otorgue la importancia 

que merece el pereonul que realiza la venta v el papel que esta tiene 

den~ro de la ecanamb nacional, 

Se dora cuanta que la mayor porte del éxito depende de - -­

elloa, y d!o con d!o aplicara los métodos de selecc16n de personal bu!. 

cando inn'ovacionee, para as! lograr el mayor rendimiento y el éxito jje 

ou empresa. 
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