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PROLOGO 

TodoJ 110Jot11.04 co11ocemoJ a cada momento a cientoJ, nuevoJ­

y viejoJ vendedo11.eJ, pe11.o pocoJ de elloJ Je pueden conJideJto.Jt -

vendedo11.eJ pll.oáeJiona_leJ, deJde un punto de vúta túnico, ya 

que muy pocoJ Jon loJ que conocen el conjunto de tlcnicaJ y P"! 

ceJoJ que implica un JiJtema de venta. 

La Je11.ie de actividadeJ 6011.maleJ y de 911.upo que Je deJo.11.11.~ 

llan en el d11.ea de vento.6 dependen en g11.an po.11.te del g1tado de 

Jolidez y cohuencia que exúta en el depa11.tamento de ventaJ. -

Poli. otJta pa11.te eJ neceJo.11.io e .impll.eJcind.ible 11.eJpeto.11. y coo11.di­

na1t JuJ pll.LncLpioJ con toda la 011.ganLzacLón. 

La admLn.iJt11.acL6n excluJivo. del depa11.tamento de ventaJ pu~ 

de Jell. conducida Jenc.illamente poli. med.io del pll.oceJo adm.inLJtJt~ 

t.ivo, al cual eJto.11.d en6oco.do nueJtll.o Jemino.11..io de .inveJtLga--­

d.611. 

El objetivo p11.incLpal a cumpli11. Jell.d el de m0Jt11.a11. una --­

gu.la p11.dct.lca de 6dcU aplüacUn " negocioJ ded.icadoJ al. Mayo-

11.ea o Menudea de cual.quLell. 0.11.t{cula. 

~ueJtll.o Jegundo objetivo a cub11.L11. eJ el. de 0611.ece11. o.lgunaJ 

.tlcnlco.J que Je puedan rtp.Uc<tll. " la Joluc.iótt de c.leJttoJ pltable­

maJ a J.ituadaneJ que ~e p.>te~e11:t111t de'1t1to de .Cu ac.t.iv.ldadeJ de 



e4te depa~tamento. 

E! 4Lguiente 4emina~io de inve4tigaci6n con4ta de clnco c~ 

pltulo4 o~denado4 4egún e! ciclo de! P~oce4o Admini4t~ativo; e! 

cual no4 conduci~4 a una e6Lciente adminl4t~aci6n, e4 decl~: En 

P!aneaci6n, O~ganizaci6n, VL~ecci6n y Cont~o!. 



C A P J T U L O 

GENERALJVAVES 



IMPORTANCIA OEL VEPARTAMENTO VE VENTAS 

Et depa11.tamento de venta.1 de cuatquüit 01tga11úac.l6n dú "· 

t1t.lbu.ldo1ta o p1toducto11.a e.1 ca.1.l J.lemplte Ju .1ec.to11. máJ .lmpoltta~ 

te. Enca1tgado de d.lve11.JoJ e.1tud.loJ, como to.1 med.loJ palta tte·· 

galt a laJ pa.1.lbte.1 comp1tado1te.1, 6ac.ll.ltándote.1 la .ln601tmac.lón· 

.1ob1te to.1 a11.tlcuto.1 de venta.1, buJcando toJ cam.lnoJ pa1ta lle·· 

galt ha.Ita et comp1tado1t Jon muy laJLgoJ, otJLaJ Jon en camb.lo el­

cantacto eJ d.l1tecto o caJ.l d.lJLecto. En todo ca.10 e.1 nece.1a11..lo­

düponeJL de ltomb1tu y máqu.lnaJ que 1t.lnd<11t al máx.lmo, bajo unaJ 

JanaJ 11Mmu y poU.t.i.cM comeJLc.late.1; ademá.1 de eJ.taJ 6unc..:0·-

11eJ e~te11.11a.1 del dcpaJLtamento de venta.1, e.1 de Juma .lmpoJLtan-" 

e.la tomaJL en cuenta la 6.ljac.lón del .1.l.1.tema y pJLoced.lm.lentoJ -

.i.ntc1tno.1 pa11.a llevaJL a cabo ta1teaJ como Ju oJLgan..:Zac.l6n depaJL· 

tamentat, ejccuc.lón y apl.lcac.l6n de tlcn.lca.1 de venta.1, JLeg.lJ­

tJLoJ de venta.1, comun.lcac.loneJ ptan.l6.lcada.1 y un J.ln namelto de 

u.t.i.t.i.dade.1 que Je deben cumpt.lit palla el buen 6unc.lo nam.ie11to de 

e.1.te .1ec.tM. 

La6 ventaJ pueJ, máJ que una 6.lmpte ac.t.lv.ldad e.1 una com­

b.lnac.lón de e.lene.la y a1tte, que Je han ven.ido conju9a11do con · 

mayoJL .lntenJ.ldad en eHoJ atUmo.1 t.lempo.1, pa11.a ta baJqueda de 

.1at.l.16ace11. tad neced.ldaded del condum.ldoJL y al m.lJmo t.lempo 

da~te mayoJL v.lda a ta empJLeJa, que poit mucho .t.lempo ha edtado­

tJLatando y pMbando nueva6 t~cn.lcaJ, y de eda áoltma obteneJL -­

la6 deb.ldaJ ut.ll.ldade6 en 6avoJf. de ta oJLgan.lzac.lón. 



La4 ve11ta4 coMüt1an en e4pe1ta1t que lo6 e4 6ueuo4 ded.ic!!_ 

do4 a e6ta act.lv.idad 4 e t1taduj e1ta11 al .tnc1teme11to de v euta4, - -

6ue4e como 6ue4e; a vece4, 4e log1taba e6te éxito, pello g1tac.(a4 

a 6acto1te6 exte1t1106 tale4 como exclu4.iv.tdad del pitoducto, ma-­

yo1t deM.idad demog1tá6.ica, 6acto1te6 amb.irntalH ( Hqula6, .inu!!_ 

dac.ione4, heladM ), etc ... pelto cla1to e6to4 e1tan a6pecto4 de -

doble 6.llo y c.i1tcun4tanc.iale4, polt ta11to, la4 act.lv.idade4 de -

venta equ.ival1an al de un come1tc.iante, un vendedoit a comü.l6n­

o un agente. Su .tnte1té6 en la p1tev.l416n de la6 ve11ta4 quedaban 

con61nado4 entlte lo4 ut1techo4 UmUe4 de lo que co1141de1taba -

4u t1tabajo, 41n pa1ta1t6e a comp1tende1t la tJta4cendenc1a del m14-

mo paila la p1toducc.i6n, la6 complta6 o lo6 a6u11to6 6.l11anc.le1to6 -

de la pitop.la 01tgan.izac.l6n, Te11la 1dea6 muy vaga4 6ob1te la .ln--

6luenc1a de 4u p1top.ia laboit en e! ma11ten.lmü11to de la de lo4 -

dem1fa empleado4. 

Hoy en d1a la6 ve11ta6 t.te11en un punto de v14ta má4 ampl.io 

ace1tca de bUb act1v.ldadeb. La adm.in.ibtJtac16n de ventab aba1tca­

la d.l1tecc.i6n y cont1tol de pe1t6onal, ab.lgnac.i6n de ta1tea6, ab1-

como la 6.ljac.l6n de bu6 d1btit.lto6 de ventab, canaleb de come1t­

c1al1zac16n, la 6Upe1tv.l6.i611 de 6U6 ta1tea6 tanto .lnte1tno6 como­

exte1tno6, y el 6omento e 111c1temento de la &ue1tza vendedo1ta, 

FUNCIONES VE LA AVM!NlSTRAC!ON VE LAS VENTAS 

El ge1tente de venta6 6egú11 eba m.i6ma auto1t1dad, e4 un em­

pleado adm1n.i6tJtat1vo que p1toyecta, d.l1t.lge y cont1tola la4 acti 



v.idade• de lo• agente• •. S.in emba11.90, el admú1ü.t11.ado11. de ven"­

.ta• debe con•ul.tal!. con el pe11.•011al de ve11.ta1 que bajo •u d.i11.ei 

c.i6n •e ded.ica a ella• y como lo• fe6e• de depa11..tamen.to pa11.a -

.t11.a.ta11. con ello• la• cue•.t.ione• 11.ela.t.iva• al de•a11.11.ollo de la­

pl!.oducc.i6n, la d.i•.t11..ibuc.i611, la 011..ie11.tac.i6n de la• ven.ta•, •u-

6.ina11c.iac.i611, co•.to y p11.e•upue•.to•, a•.l como cuanto •e 11.e6,ie11.e 

a la .inve11.•.i611 me11.cant.il, la p11.omoc.i6n y pl!.opaganda de la• ve~ 

ta•, au planteam.ien.to, la• 11.elac.ione• ent11.e el el.lente y vend~ 

do11., el •el!.v.ic.io mec4n.ico y la coo11.d.inac.ión, •.in om.it.il!., na.tu-

11.almente el e•.tud.io de p11.oyec.to•, ta d.i11.ecc.i6n y el con.t11.ol de 

la 011.gan.izac.ión de la• ven.ta•, que e• •u cometido p11..iva.t.ivo. 



A P I T U L O l l 

LA FUNC!ON VE PLANEAMIENTO 



La plan.l6.lcac.l6n e¡, un elemento eHnc.ldl !/ l.a. de plla.c.t.l·­

callbe en .toda.b l.ab 6u11c.lone1> ge1Lenc.lal.e1> d.l6eitenc.la.da.1> e1>.te -­

el.emen.to 1Le1>ponde a. l.a pllegun.ta ¡ Qué ha.y qu€ hacell? y a.l. mü· 

mo .t.lempo de.tellm.lna. "a. qu.lén la ha de hacell", ab.C como l.a.1> -­

cond.lc.loneb pllOp.la.1> de ca.da. l.a.boil, Lob 1Lequell.lm.len.to1> b<!1>.lco1>­

de .toda. el.a.be de pl.a.ne1> bon que• 

A.- Ha.n de 6unda.men.ta1L1>e en hecho¡, c.le1L.to1> o 1>upo1>.lc.lone1> 

1La.c.lonal.e1>. 

8.- Veben 1>ell 1Lea.l..l1>.ta.1>, 

C.- Veben bell compllen1>.lvo1>. 

V.- Han de .lncollpOlldll 1>u6.lc.len.te 6l.ex.lb.ll..ldad paila pellm.l­

.t.lll 1Lazona.bl.e1> va1L.la.c.lone1>. 

E.- Hltn de 1>ell conoc.lda1> poll .todob l.01> que .ln.tellvengan en 

el. cumpl..lm.lento de l.a tailea. 

Lol> pllO!fectob e1>.tabl.ec.ldo1> en e1>.te p1Loce1>0 debe a1>egullall­

l.a. e1>tab.ll..ldad !f el. c1Lec.lm.len.to 6u.tullo de l.a emplleba. El> nece­

ba.ll.lo útcl.u.lll l.01> pl.aneb de expan1>.l6n, adem<!I>, el.aboilail un --­

plan de6.lendo l.01> obje.t.lvob a coll.to !f l.Mgo plazo, l>Ub pilop61>:!:_ 

.tol> !/ d.lllect1L.lce1>, a1>.C como 1>u1> pilogilama.1>, con1>.lde1Lando a .to-­

doi> el.l.01> en conjunto !/ e1>pec.C6.lcamen.te al. depall.tamen.to de ve!!. 

.ta.b, Una buena pl.aneac.l6n de l.a ollgan.lzac.l6n de ven.tal>, deja -

mallgen palla. l.01> ca.mb.lob neceball.lob que 1>e .t.le11en que .ln.tllodu-­

c.i.ll en un momento dado, ya b ea paila una nueva dü.tll.lbuc.lc5n de­

llebpon1>ab.lUdade1> !/ plllla el. .t1La1>l.a.do o pllomocHn del peilbonal.-



a nuevo6 caago6 con la minima' con6u6.lón y mole6.t.ia6 po6ible6 -

paaa to6 inteae6ado6; ev.Uando a6i, la auptuaa de la6 buena6-

aelacione6 anteaiole6. 

COORPINAC!ON 

La cooadinación e6 paate integlat de la plani6icación y -

puede de6.lnla6e como ta e6encla de la geaenc.la. La cooldina--­

c.lón 6e dea.lva del hentido pea6onal que et gelente tenga 6obae 

6u ahpecto con6tluct.lvo y exige tacto, compaen6.lón y oaienta-­

ción. Ademá6, tiene nece6idad e6pec.lat de ayudaa al pel6onal a 

contemplaa todo et panoaama y cooadinal 6u6 actividade6 con et 

ae6to del equipo. 

A. - l Mp.llalá et contacto pea6onat dilecto en ta oaganü~ 

c.lón, e6pec.latmente en tah lelacione6 latelate6. 

8,- El concepto cooad.lnac.lón debe 6ea 6undamental paaa 

la6 opeaaclone6 de ta empae6a y e6 bá6.lco pala la pl~ 

nl6.lcac.lón, at mümo tiempo que 6e del.lva de úta, 

C,- Induc.llá a que et caudal in6olmativo aetativo a lo6 

objetivoh del negocio ev.U:ando coatapüa6, 

V.- Induc.llá a que et caudal in6oamativo y letativo a lo6 

objet.lvo6 del negocio. 

E.- EH:abteceaá que ninguno de lo6 paobtema6 peuonale6--



OBJETIVOS 

lo 

4u4cLtado4 poi!. la actLvLdad come11.cLal quede L9no11.ado, 

de e4a ma11e11.a, colabMalL a 4u .l11te11.ca.mb.lo Ub11.e de - -

Ldea.4. 

El U1tmLno obietivo puede deMnüH como "lo4 6inu 1teco­

noc.lble4 y p1tedete11.m.lna.do4 p1toyecta.do4 hacLa lo4 que 4e dLitL-• 

gen la.4 a.ct.lvLda.de4 de la. 0119a.nLza.cL6n. 

Aho11a. bLen, toda. 01t9a.nLzacL6n debe tenelt obfeiLvo4 cla.110.­

mente de6.lnLdo4 hacLa. la4 acUvLdade4 a dLl!LgLit, con el 6.ln de 

evLtaJt una p110911.e4.l6n de .ldea4 totalmente ca11.ente4 de 4.l9n.l6.l­

ca.do. La 6.lia.cMn de un o6ietLvo e4 el 1teconocLm.Lento de una -

6.Lnal.ldad, y cuando 4e apl.lca a la dL11.eccL6n de venta4 con4t.l­

tuyen la 11.az6n de 4elt la 6uncL6n dLaJtLa. 

L04 objetLvo4 deben 6Lia11.4e cla11.a.mente, po11. e4clt.Lto, y c~ 

munLcall.4e a todo4 cuanto4 4e ve11.dn comp1tometLdo4 poi! 4u cumpl~ 

mLento. 

Lo4 objetLvo4 de la admLnL4tll.ac.L6n deben 6Lfa1L4e con 911.an 

cuLdado. SLJtven md4 y .tLenen meio1te4 op01Ltu11Ldade4 de HIL al-­

canzado4 cuando 4e .toman en cuenta c.Le1tta4 con4Lde1tacL011e4 .ta­

le4 como 1 

A. - Lo4 obje.tLvo4 deben Hit el Jte4ul.tado de La pa.Jt.tLc.Lpa-
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c-l6n de lo4 .u4p0Mable4 de llevall.lo4 a cabo, Cuando­

la4 peJWona4 han ayudado a 6011.mulall. obje.t-lvo4, .tienen 

un 6ue11..te compll.om.l4o de log11.a11.lo4, 

B.- Todo4 lo4 obje.t-lvo4 pa11.c-lale4 del depa11..tamen.to deben­

apoya11. a lo4 obje.t-lvo4 de la emp11.e4a en gene11.al. 

C,- Veben .tenell. c-le11..to "alcance•. 

V,- Veben 4ell. man-l6e4.tado4 con cla11.-ldad y aell. 11.eal-l4.ta4.­

Son pll.e6e11.-lble4 c.l611.a4 eJpecl6-lca4 capace4 de 4e11. me­

d.lda4 en una 6011.ma obje.t.lva, como poi!. ejemplo me11.ca-­

doa que 4e qu-le11.an aba11.ca11. , mejo11.a11. la d.l4.t11.-lbuc.l6n, 

e.te. 

E.- Veben 4ell. con.tempoll.dneo4 a4l como -lnnovado11.ea, mante­

ne11.lo4 al dla, 11.evúa11.lo pe11.-l6d.lcame11.te y co11.11.eg-l11.lo4 

cuando ae c11.ee que e4 ventajoao hace11.lo. 

F.- Lo4 obje.t.lvo4 e4.tablec-ldoa pa11.a cada m-lemb11.o de la a~ 

m-lnút11.ac.l6n deben HA en 11úme11.04 l-lm-l.tado4. Vema4-la­

do4 obje.t-lvo4 pll.ovocan con6U4.l6n y de4cu-ldo, muy po-­

co4, pe11.m-l.ten el de4pell.d-lc-lo y la -lne6-lc-lenc-la. 

G.- Veben 4e11. cla4-l6-lcado4 4egú11 4U -lmpo11..ta11cLa 11.elat.lva, 

de e4a ma11e11.a, ayuda a d.l11.-lgL11. lo4 e46uell.Zo4 con ma-­

yo11. e 6Lcac.la. 

H.- Lo4 obje.tL•o• deben ea.tal!. en equ-llLb11.Lo en una empll.e­

aa d<1da. 
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Se debe t1ta.ta1t de no excede1t4e hacia cualquielt lado de -­

una condici6n ebpecial de la compañ!a. Polt ejemplo, puede 60-­

b1tede6taca1t4e el objetivo del 4eltvicio al cliente en det1timen­

.to de 1tealiza1t la4 u.tilidade4 adecuada4. 

PROCEVIMJENTO VE PREPARACJON VEL PRESUPUESTO 

En la p1tepa1taci6n de un p1tuupue4to de ga4to4, e4 necua­

Jt.lo da1t t1te6 pa4041 

l.- E4tablece1t ci6Jta4 de cont1tol o e4timacione4 ba4ada4-­

en toda la in601tmaci6n peltt<'.nente dibponible. Con e4-

te 6in 4e nece4itan do4 tipo4 de dato4 b44ico4• UNA -

CIFRA GENERAL y total de ga4to y o.tita ci61ta de con--­

t1tol palta cada cuenta pltincipal de ga4to4, adaptada a 

la ci61ta 9ene1tal del cont1tol. Sin embaltgo, e4ta4 e4t~ 

macione4 deben dividi1t4e en me4e4. 

2. - E4tablece1t plte4upuuto4 depa1ttamentalu ( o pau cada­

local, en et cabo de una cadena ). E4te pabo impone -

la4 4<'.guiente4 medida4: l.- Cada je6e de depa1ttamento 

pitepalta un p1te4upue4to palta 4u 4ecto1t. Salvo el ca4o­

en que 4e utiliza el plan de cont1tibuci6n, ante4 de -

elabo1ta1t e4.te p1te6upue4to lo4 ga4.to4 ind<'.1tecto4 debe­

di4 cutilt4 e en.tite lo4 depa1ttamento4 o pue4to4. Si 4e -

aplica el concepto de Lo4 ce11t1to4 de ga4to4, 4e con-­

cent1ta La a.tenci6n de cada ga4.to en cada cent/to¡ y --
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poa lo que 4e •e6ieae d lo4 depdatdmento4 de ventd4,­

ld paepdAdción del pae4upue4to 4e ~eldciond ~nicdmen­

te con el pldnedmiento de lo4 gd4to4 diaecto4. 2.- Se 

modi6lcdn lo4 pae4upue4to4 depdatdmentdle4 pdAd dju4-

taalo4 a lab ci6•a4 de contaol, Redliza e4to4 djU4te4 

el ge~ente de dibtaibución, el comitl de pae4upue4to, 

a menudo ebtaecha coldboaación con lob je6e4 de depd~ 

tamento, 

3.- lo4 pae4upue4to4 de contaol y depa~tamentaleb be div~ 

den en pae4upue4to4 men4udte4, o •e6e•ido inctu4o a -

peaiodob m44 baeve4. 



C A P l T U L O I I l 

LA FUNClON OE ORGANlZACJON 
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La ollganización puede de6inill4e de va1tla6 manella6, palla -

nue6tllo pllopó6ito la de6lnillemo6 como un p1toce60 de dlui4i6n • 

de t1tabajo, en mi4ione6 o tallea6 convenlente6, de agllupa1tla6 • 

en 6allma de pue6to6, delegando autollldad en cada una y etigie! 

da at pe1t6onat md6 cali6lcado palla que a6uma ta lle6pon6abitl-· 

dad de que el tllabaja 6e ejecute de acuelldo con to planeada. 

PRINCIPIOS VEL PROCESO VE UNA BUENA ORGANIZACION 

Et p!tlncipla de la e6tlluctu1tación y con6e1tvaclón de una -

ollganizaci6n de venta6 4atudabte e6 el mi6mo poll et que tlene­

que pa6alt la c1teación de cuatquiell tipo de con6titución. 

Et ge/tente de venta6, como je6e que e6 de la ollganizacl6n 

de venta6, tiene ta lte6pOn6abitidad p1tlmo1tdiat de e6t1tuctulla1t-

6U 01tganización 6ob1te la6 ba6e6 de lo6 6lgulente6 plllnclplo6• 

z •. Vetegaclón de autollldad. 

II.· Ve6lgnaclón de 1te6pon6abitidade6, 

III.· Obtención de ta coolldinaclón. 

V.- Planeamiento de la oltganlzación, 

EVOLUCION VE LA 0RGANIZAC10N 

A medida que una emplle6a va c1teciendo, pa6anda de un man-

·--

/ 
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do individual a una 0119anización md6 compleja, el pe6o de. la6-

di6eAenteJ 6uncione6 6e va haciendo md6 aguJado, ha6ta que lle 

ga el momento en que 6upe11a la capacidad pel!Jonal palla la ate~ 

ción de toda6 ellaJ. Al ltega11 a eJte punto laJ 6unclone6 de-­

ben Jepa11a116e 6i6lcamente laJ lleJponJabilidadeJ con una o va-­

lllaJ ml6loneJ debeltdn at11ibul1t6e a pe1t6onaJ e6pecl6lca6. EJtaJ 

pe116onaJ deben 6elt e6pecl6ica6 a la 6uncl6n que Je le a6lgna y 

Jeltd 1teJponJabte ante to6 mandoJ 6upe11lo1teJ del pe116ecto deJa-

1111otlo de Ju ml6lón. Al Llegall a eJta etapa ya no6 encont11amo6 

en el umb1tal de la delegación de 1teJpon6abilidade6. 

En eL JupueJto que la emplleJa Jiga p11og1teJando ta 011ganl­

zación debe11d mantene11Je Job/le lineaJ 1teconocibleJ1 

A.- La6 6uncione.J debe11dn Jepallal!Je 6l6lcamente, plleclJa~ 

do pe.1tJona6 con 1te6pon6abilldade6 pe1t6onaleJ e6pecla­

UzadaJ poi! ejemplo: la pubUcldad. de.be de. u.pa11aitJe­

de. ta pllomoción de ve.ntaJ. 

B.- Se. e.Jtableceltdn 6uncione6 adlclonaleJ gene11ando la "! 

ceJidad de un mayo11 númello de eJpeciali6taJ con 1te6-­

ponJabilldad 6uncional; ejemplo: la c11eación del de-­

pa11tamento de expo1ttaci6n cuyo 61tente Je nomblta un 9! 

11ente con autlntica expelllencia en lo6 mecanl6mo6 de­

la e.xpolltac.lón, 
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vez má4 inten4a, Ha4ta que llega~a el momento en que-

4e~á p~eci4o 4epa~a~ la4 actividade4 que lo con6o~man. 

la4 ~e4pon4abilidade4 pa~a la4 actividade4 4eg~egada4 

4e delega~á en ot~o4, E4ta delegación 4e~á hecha po~­

et je6e 6unr.ional, ante quien in6o~mad düectamente­

et pe~4onal enca~gado de cada actividad individual. -

Ejemplo• un equipo de venta4 en c~ecimiento al explo­

ta~ con lxito toda4 la4 po4ibilidade4 que pueda con -

el tiempo hace~ una di4tinción ent~e dive~4a4 cla4e4-

de cliente4 o de zona4. E4ta 4ituación compo~ta con-­

ta~ con má4 pe~4onal HndedM, con lo que hab~á de -­

nomb~a~ un vendedo~ e4pecializado enca~gado de vende~ 

pM ejemplo, a lo4 Mgani4mo4 o6foiale4 locale4. 

BASES VE LA VEPARTAMENTACION 

Vado que todo4 lo4 negocio4 4on di4tinto4, ta 4elección -

de una ba4e pa~a la depa~tamentación depende de la4 nece4ida-­

du y de lo4 objetivo4, no ob4tante exüten baH4 pe~6ectamen­

te ~econocida4 y aceptada4 pa~a deci~ la depa~tamentación. 

FUNC!ON 

PROVUCTO 

CLIENTE 

GEOGRAF!A 

PROCESO 

SECUENCIA 

Sign.i.6foan la4 act.i.vidade4 que puedan ~elacionMH debido 
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a la b.lmU.ltud de apt.l.tudeb neoeball.lab palla bU ejecuc.ltfll. To-­

dob lob negoo.lob t.lenen todab bub 6uno.loneb pll.lma/l.lab llepllebe! 

tadab de alguna 6ollma. Plloducc.l6n, d.lbtll.lbuo.l6n u opellac.loneb, 

6.lnanzab y me/loadologla. 

En llelao.lón al pllooebo de ventab nob conciellnen ebpecial­

mente Lab aotividadeb agllupadab bajo la dilleooi6n de ventab o­

muoadologla. 

Pobtell.lollmente exam.lnallemob la mane/la en que be montan v~ 

1L.lob tipob de ollgan.lzao.lón; aholla bolamente nob .lntelleba Lab -

aot.lv.ldadeb que be encuentlla en la mayoll pallte de ollganizao.lo­

neb melloadol6gioab. La ollgan.lzao.lón puede depalltamentallbe be-­

gún .indica la 6Lgulla l. 

GERENTE VE 
VlSTRlBUClON 

l MERCAVOTECNl A 

1 
GERENTE VE 
PLAN!Fl CA­
Cl ON. PRO-­
VUCTO 

FIGURA l 

1 
GERENTE 
VE PARTA 
MENTO !1E 
VENTAS. 

1 
GERENTE VE 
VENTAS CA 
LLE. -
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La o~ganización po~ p~oducto eb un bibtema damiliaA cuando 

el cAecimiento va acompañado po~ una diveAbidicación del pAo­

ducto. En bu iniciación, lo m4b p~obable eb que toda la pAo-­

ducción de una diAma vaya a pa~aA a un mibmo tipo de clienteb. 

PeAo cuando la empAeba va pKog~ebando eb natuAal que la gama­

de pAoductob be haya ido ampliando y al mibmo tiempo, vayan -

de4tinado4 a una diveA4idad de con4umidoAe4. 

Ebta 4ituaci6n aconbcja ta oAganizaci6n de equipo de ven­

ta bajo la diAecci6n de geAenteb de pAoducto4, inclu4o en vi­

cepAe4idencia4 depaAtamentale4 coAAe4pondicnteb a dideAenteb­

pAoducto4, como el ca4 o de La compa.Ua "3M". 

En el comeAcio mino~ibta be 4ue!en oAganizaA Lab ventab -

poA 4eccione4, como alimentación, mobiliaAio, etc, 

Lo4 gAande4 almacene4 cuentan con una clientela paAa cada 

tipo de pAoducto4. 



~ JEFE SECTOR PROVUCTOS A Y 8 

l 
SUPERV1 SORES 

l 
VEllVEVORES 

) JEFE SErOR 

SUPERVISORES 

1 
VEllVEVORES 

PROVUCTO C 

'JEFE SECTOR PROVUCTOS V Y E 

J, 
SUPERV1S!RES 

VEllVEVORES 

AVM1111STRAC1011 VENTAS t:-

COORV!NAVOR Y ANALISTA 
VEllTAS 
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FIGURA Z,· MOVELO VE ESTRUCTURA VE VENTAS EN V1V1SlON POR 
PROVUCTO, 

lle la müma mane1ta que i.11. d.i.veM./.6.lcac.i.611 de p1toduc.to<1 •• 

puede <1ell u1111. 601tma de o1lg11.n./.z11.c..i.ón, .tamb.i.ln el. cllec./.m.i.en.to • 

de i.11. c.i..i.entei.a puede o61lecell una ba.ie i.óg.i.ca pa1ta va1t.i.all el.· 
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4.Ütema. Lu 6.lJtmU que \•enden tanto al comeJtc.lo mayoJtüta y­

m.l110Jtüta, a oJtganümo4 o6.lc.lale4, a la .lndu4tJt.la pe4ada, a -

la del motoJt o petJtóleo, deben d.l4t.lngu.lJt la d.l6eJtenc.la 6und~ 

mental de cada 4ectoJt y de4t.inaJt vendedoite4 e4pec.lal.i•ado4 p~ 

Jta tJtataJt cada pa4o·como 4e Jteóleja. 

1 
EJECUTIVO 
VENTAS MINORISTAS 

GERENTE VE VENTAS 

EJECUTJ,VO VE 
VENTAS MAYORISTAS 

VENVEV*RES 

GEOGRAFICA 

l 
SUPERVIORES 

VENVEVORES 

FlG. 3,- MOVELO VE ESTRUCTURA VE VENTAS POR 
CLl ENTE. 

Cuando el teJtJt.i.toJt.io en que 4e opeJta 4e ha hecho exce4.lv~ 

mente exteMo paJta que pueda 6eJt con.titOlado pOit u11 Úlo lwm-­

bJte, o cua11do lM d.(6eJtenc.ia6 Jteg.lonale6 dictan u11<t oJtganüa­

c.i6n e4pec.ialüada e4 pitecüo haceJt una dütJt.lbuc.i6n 0Jt91fo.lca 

1 
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E11 11ac.io11e6 de ÍIM.to .tu1.11..l.t011..lo como EHadoh Un.ldoh. Eje!!'_. 

plo: eh na.tu11.al que hh compaiilah 011.ga11.lcen e11 d.lvú.loneh ge!!_ 

g11.~6.lca6 poi!. dob 11.azoneb expl.lcadab; Ebtab d.lv.lb.loneb te11.11..Ct!!_ 

11..laleb buelen bel!. noll.maleb en lab empll.ebab que cuentan con --

911.an denb.Cdad de ventab come11.c.Cob m.lnoll..lbtab, bupe11.me11.cadob,­

ce11.vecelllab y algunab empllebab ded.lcadab a la venta d.l11.ecta -

de ebta 011.gan.Czac.C6n geog11.~6.Cca expuebtab, Se emplea 611.ecuen­

temente en la expo11.tac.C6n en lab que lab zonab de ventab l6gf 

camente van ag11.upadab, 

GERENTE VENTAS 

JEFE1VENTAS 
INTERIOR 

l 
VENVEVORES 
REGIONALES 

JEFE VENTAS 
CAPITAL 

l 
VENVEVORES 

AVMIN!STRAC!ON VENTASj 

FIG. 4.- MOVELO VE ESTRUCTURA VE VENTAS CON VIVISION 
GEOGRAFICA. 

El g11.ado de depa11.tamentac.l6n en que pueda baballbe un pilo­

cebo de 6ab11..lcac.l6n depende de bU d.lv.lb.Cb.Cl.Cdad. Vebde el pu~ 

to de v.lb.ta de u11a 011.gan.lzac.l6n de ve11tab llalla vez puede bell­

un b.Cb.tema p11.act.Cble, a peball. de muchob de bUb cl.lenteb, pue-
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den e•ta& o&ganLzado• de e6ta mane&a y de que vendedo•e• e•-­

tdn 6amLlLa&Lzado• con ella•, ejemplo: la Lndu•t&La del metal 

dLve&•L6Lcado en va&Lo• •ecto&e• como mate&La• p•Lma•, 6undL­

cLón, lamLnado•, e•taño•, etc.""se puede aplLcaa el modelo e•­

tauctu&al de la venta po& paoducto~ 

SECUENCIA 

Alguno• depa&tamento• pueden o&ganLza&•e a ba•e de •ecue~ 

cLa• al6anumlaLca•, hay •eccLone• del depaatamento de venta•­

que puedan aelacLona& •u• clLente• po& o&den al6abltLco o nu­

ml&Lco, 

La c&eacLón de depa&tamento• manejable• o en gaupo• de -­

taabajo no e• en un mL•mo 6Ln, •Lno un medLo de cumplLa obje­

tivo• como ya hemo• ob•e•vado ante•, en la •eccLón 1, poca• -

oaganLzacLone• •on de nueva 6oamacL6n, •Lno 6•uto de un paoc1 

60 de &eoaganLzacLón que no e• otaa co•a que una p&og&e•Lva -

mejo&La de la e•tauctu&a ya exL•tente po& con•LguLente e• --­

e•encLal que la• e•t&uctuaa• dLndmLca•. 



[l'fRENTE VE VENTAS 

1 

EJECUTIVO VE 
VENTAS MINORISTA 

suJERVISOR 
ZONA A 

VENVEVORES 

SUPERVISOR SUPERVISOR 
ZONA B ZONA C 

VENVEVORES VENVEVORES 
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l 
EJE CUT! VO VE 

VENTAS MAYORISTAS 

1 ¡-----..... 
JEFE VE 
VENTAS 
!NST!TU 
CIONES-

1 
VENVEVORES 

JEFE VE 
VENTAS 
VISTR!BUI 
V ORAS •

1 

-

SUPERVISORES 

1 
VENVEVORES 

FIG, 5,- MOVELO VE ESTRUCTURA VE VENTAS EN 
SECUENCIA. 



e A p 1 r u L o l V 

LA FUUC!ON VE VlRECClON 
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FUNC!ON VE LA GERENCIA VE VENTAS 

Ademáa del p1Loce•a adndn.üt1La.Uvo que debe con60.1tmall la -

6unc¡ón de la 9e1Lenc.la de un depalltamcnto de venta6; 6e puede 

.11.educ.(1L a Ju vez el campo de 11.v,pon6ab¡f.¡dade6 a t11.e4 punto6-

6undamen.talu; 

A.- Re6pan6ab.lf.¡dade6 de que el t11.abajo Je cumpla, 

B.- Re6pon6ab.ll..ldad de ut.ll.lza11. con ta mdx.lma ut.ltidad, -

11.ecUll.606 l.lm.ltado6 y 

C.- Re6ponaab.ll.ldad de adoptail. ju.lc.loJamente 4u6 dec.l6.lo­

nu. 

LABORES EXTERNAS VEL GERENTE VE VENTAS 

Ademá6 de l.a6 act.lv.ldade6 que 1Leat.lza et 9e11.ente nomb1Lado6 

ante1L.lo1Lmente debe de ttevalL a cabo c.le.11..taJ tabo1Le6 exteJJ.na6, 

tatu como: 

·REUN!ON VE VENTAS: En la actuat.ldad e6 noil.ma de ta empil.~ 

6a 0Jt9aiiúa1L la6 llamada6 .11.cun.lone6 de venta6 que pueden va-· 

11..laJt en 6U natu1Lateza deJde con6e11.enc.la6 de venta6 anuate6 o-

6eme6.tJtal.e6, ha6ta la6 11.eun.lone6 peiL.l6d.lca6 palla tJtatail. lo6 • 

tema6 Jtetac.lonado6 con la6 venta6, 

• CONFERENCIAS VE VENTAS: La6 con6c1Lenc.la6 de venta6, co-
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1L1Lecta.me•te a.dm.ln.l1t1La.t.lva.1 d.l6.le1Lert mucho de .Coa g1L.lto1 que­

aue.Ce• p1Le1 e•ta.ILI e en el e.irte o en .Ca. televü.ló1t. E1ta.1 co •- -

ve•c.lonu aon eje1Lclc.lo1 de 9"ª" a.c.t.lv.ldad que, en genelLa..C d~ 

"ª" todo e.C dla.. Su 6.l•al.ldad ea 1Leu•.l1L a todo• loa e.Cemen.to1 

a.6ecta.da a .Ca 6unc.ló• ve1Lda.de1La, .l•6luyendo al ge/Len.te de ve! 

.ta.1 a. loa je6e• de zona y de 91Lupo, a loa vendedo1Le1 V a. .Co1-

cjecu.t.lvo1 que .tle•e a.Cgu•a JLelac.ló• con ea.ta a.c.t.lv.ldad de la 

emp1Le1a; ta.mb.ll" a1.l1.te• ge/Len.tea de depa1Ltame•.to1 como de 

comp1La1; de almacén y exped.lc.lón, e.C de plLoducc.ló• y e.C de 

p1Loyecto1. A1l m.llmo deben e1.ta1L p1Le1e•te1 e.C d.l1Lecto1L, gelLe• 

tea y e.C d.l1Lecto1L genelLa.C. 

La con6e1Le•c.la. 1e 1ueie co11C1Le.ta1L pa.ILa. .CM lpocM me•o• -

.l•.te•IM de venta. o e" vúpe1<a.1 de glLa.n a.ctiv.lda.d ve•dedolLa,'­

con una. duJLa.c.ló• de U• pa.IL de dla.1. El plLl•c.lpa.l objetivo de­

CltM co n6 eJLrnc.lM ea 1Leun.l1L a. la.1 doa pa.1L.te1 p1L.l•clpa..Ce1 de­

e1ta. 6unc.ló111 ve•.ta. y a.dmú1üt1La.c.ló•. 

REUNIONES PER10V1CAS VE VENTAS 

Pueden conc1Leta1L1e a. l•tc1Lva..Co1 de un mea, de un .t1L.lmu-­

.t1Le y ha.ata. un 1eme1.t1Le de a.cueJLdo con .Ca.1 11ece1.lda.de1. En e~ 

.tM 1Leun.lo11e1 1e e1.tud.la.• .Coa p1Lob.Cema.1 que ha.ya.• 1u1Lg.ldo du­

ILa.•.te el peJL.lodo .l11.te1imed.lo y ot1La.1 c.l1Lcunb.ta.1tc.la.1 ILe.Ca..Uva.1-

a. la. 1ieg.lón o a. loa p1ioducto1. Son meno1 10.Cemne1 que .Ca.a ºº! 

6c1ienc.la.1 a.nua..Ce1. 



PERFECC!Of.IAM!ENTO VE LAS TECIHCAS VE VENTAS 

OtAa Ae4pon4abilidad impoAtante del geAente de venta4 e4-

pAocuAaA que 4u4 hombAe4 empleen en 4U .t.Aabajo ta mejoA tlcnf 

ca po4ible y que lo4 mue4.t.AaAio4 e4.t.ln biempAe en la6 mejoAe4 

condicione4 de pAe4en.t.aci6n. La e4encia del buen vendedoA e4-

6omentaA tlcnica6 adecuada6 paAa ltevaA ha6ta el compAadoA un 

men4aje inmediato de lo que e6 et pAoducto y paAa lo que 6iA­

ve. 

RECLUTAMIENTOS 

Fundamen.t.06.- Toda empAe6a que contAata nuevo peA6onal 6e 

di6pone a con6iaA hU6 inteAe6e6 comeAciale6 a un númeAo de e! 

tidade4 de6conocida6, No 6e puede evitaA que en algún momento 

y poA eAAOAe6 de juicio 6e pueden pAovocaA pAobtema6 con et -

peA6onal, cliente6, pAoducción, 6inanza6 o en algún otAo 6ec­

toA det negocio y de 6U6 ac.tividade6, PeAo, e11 .t.odo6 lo4 ca--

606 6e debe AeconoceA que et pAoce6o de Aectu.t.amiento e6 una-

6unción pAimaAia de la cual debeAd cubAiA cuatAo objetivo61 

al Recluta de peA6onal paAa nut.t-lA et gAupo de ven.t.a6, 

bJ Elección de peA4onat poA medio de un pAocedimiento ºº" 
nacido. 

cJ Te11eA en cuenta tu nece6idade6 de la 6iAma en cuanto­

ª medioh de con4tAucción y opeAacionale6 y 



di Ap!.icaA el empleo una AemuneAac.ión conac.iente y una -­

vez cumplido.a loa cuatM objeUvoa, podemoa dec.iA que -

laa a.ituac.ionea de pAoceao diam.inuve cona.ideAablemente, 

m4a todavla cuando la peAaona a quien AecuAAe a loa m~ 

todoa de Aec!utam.iento ea una peAaona eapec.ial.iata en­

la matetia. 

Laa 6oAmaa de Aeclutam.iento aon d.iveAaaa, una heAAam.ienta 

de HAv.ic.ioa apAeciablea a.i H út.ll.izan bien, he aqul unci bA!, 

ve exp!.iccic.ión de ellcia, 

1.- ANUNCIOS POR PALABRAS 

Medio 64c.i! paAa atAaeA "númeAo ", puede ciumentaAae 4u - - -

e¿ecto con unci Aedacc.ión cu.idadoaa del texto y un cipaAtado p~ 

A<l el antepue4to paAa el examen atento de laa Aeapue4taa ma-­

nuacA.itci4 y acompañada4 de una 6otogAa6lci. 

2.- LA RECOMENVAClON 

Sed.ice que ea doble 6ilo, puede aeA la mejoA o la peoA.­

de todoa. Todo depende del gAado de conoc.im.iento que tengci el 

AecomendadoA del Aecomendado v de au .intención. S.iatemci que -

no ae debe de tomaA a la l.igeAa, yci que también ae debe de t~ 

maA en cuenta laa caAacteAlat.icaa del Aecomendado, 
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3,- LOS TITULAVOS 

SiJtema algo delicado, que JtequieJte una gitan vi4ión poit-­

pa!tte del Jtectutadoit; p~ncipalmente cuando lo4 titutado4 Jan 

Jteciln empieado4, poit cau4a de Ju inehtabilidad. Poit otita pait 

te pueden ap!teciait nuevo6 conocimientoh, nueva4 ldea6, agil-l­

dad a la opeitación, 

4,- CURRICULUM VITAE Y CERTlFICAVOS 

Foitma de Jteduciit debe de 4eit acompañada poit otito mltodo,­

impoittante que vaya eJcitlto a mano, acompañado de una 6otogit~ 

6.Ca. 

En e4.ta etapa pMl.lm.(nait, ta elecc.lón de la 6otogJia6.la la 

convlcclón, el oJtden de lo6 ln6oJtme4 et ehtllo, la limpieza y 

elegancla de la pitcHntac-ló'n, Jte6leja La .(magen del candidato. 

LOS TESTES 

La Phlcotecnia o6Jtece un aithen«l de atención de obJeJtua-­

cUn, de memMia, ú inteUgencia, de. aJociación y de imagen, 

de ite6lejo4 deJtinado4 a cali6lcaJt a un cand.ldato. E4to6 to-­

do4 tienen la ventaja de dait in6oJtmac.(ón pJteciJa4 JobJte ta¿ -

actlvidadeJ mentale.4 y 4en4acionale4, pe!to no dan in6oJtmacidn 

dlitecta Jobite el 6ondo moital nl JobJte el caJtdcteit que tiene -

un papel e4encial en la caJtJteJta del vendedoit, 
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LA PRUEBA,- Método que pel!.m.i.te eu.i.denc.i.alf. lo4 cand.i.datoh-

11.ep1t.e4entanteh, pa11.alelamente he debe tene/f. en cuenta et t.i.e~ 

po y el gahto que pl!.oceden, ademáh eh necehalf..i.o hace/f. nota/f. -

que et .i.nd.i.u.i.duo 4omet.i.do a p/f.ueba a algunah ueceh actual!. de­

mane/f.a d.i.6e/f.ente a la 11.eaUdad, pM et h.Í.mple hecho de uta11.­

u.i.9.i.tado y he/f. punto de anál.i.h.i.h, 

LA PETTCTON VEL EMPLEO.- Mucho.h ueceh lah hol.i.c.i.tudeh eh­

pontáneah pueden no pMpo11.c.lonM un et.evado pMcenta¡'e de ca!l 

;!.¿fr .. !a~ <icep.;'.otblc¿, pe11.o no deben 4 c.t 11.echa:adoh, ya que et -

hecho de que l.o4 .i.nd.i.u.Léuo4 .tor.:en la .i.1:.i.c.i.a.tiua pal!.a hOl.i.c.i.-­

.ta.t un empleo, puede .i.nd.i.cat.. que .t.i.enen mucho .i.nte11.é4 en la -

compañia un deheo de6.i.n.i.t.i.uo de .t11.o.ba¡'a11. con ella. 

Gene/f.almente lah cal.i.6.i.cac.loneh de loh hol.i.c.i..tan.teh upo!l 

tánea4 ua11..lan con tah cond.i.c.i.oneh económ.i.cah la 11.epu.tac.i.ón de 

ta compañ.la al at11.ac.t.i.uo de lah act.i.u.i.dadeh de empleo y loh -

t.i.poh de puehtoh que qu.i.e11.en ocupa/f.he. 

SELECCTON.- La Hlecc.i.ón de pe/f.honal en et p/f.OCeho de de­

telLm.i.na/f. cuáleh de en.t/f.e lah hol.i.c.i.tudeh de empleo hon loh -­

que mejo/f. llenan loh 11.equ.i.h.i.toh de la 6ue/f.za de t11.abo.jo y he­

leh debe ap11.ec.i.a1L 0611.ece/f. poh.i.c.i.oneh en la 011.gan.i.zac.i.ón, Eh.te 

pl!.Oceho implica equ.i.pa11.a1t lah hab.i.l.i.do.deh, .i.n.te/f.ehe4, apt.i.tu­

deh y pell.honat.i.dad de loh hol.i.c.i.ta11teh con lah ehpec.i.6.i.co.c.i.o-

11eh de el pueh.to. El pe/f.honal ILehponhable de la helecc.i.ón de-
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be tene.\ tanta in6o.\maci6n como 4ea po4ible 40b.\e lo4 4olici­

tante4 y lo4 pue4to4, a4.( como una pol.Ctica que lo4 gu.le. 

El PROCESO VE SELECCION 

lo4 pa4o4 que t.lpicamente 4e encuent.\an en et p11.oce40 de-

4elecci6n 4on Lo4 4iguiente4: 

Recepc.l6n d .._ 'Ent11.evúta -
4oUcUante4 - p11.eUmina11. 

1 nve4tigac.i6n 
de anteceden- · 
te4 

Lüta de upe-
11.a11. de 4oUci­
tante4 

Ent11.evüta 

Setecci6n 
plLeUmina 
Vepto. de 

Pell.4onat 

, Llenado de La 6011.ma 
de 4oUcUud. 

P11.ueba4 de empleo 

StteccUn 6in11L 
Supe.tvúo.\, 

dtL 

_j_ 
._A_4_i_s_n_a_c ... _·6_n__.~---1 Examen mldicol 

EL núme11.o de pa404 en et p11.oce40 de 4tlecci6n y 4u 4e---­

cuencia va11..la no 46lo con La 011.ganizaci6n 4ino con et tipo y­

niveL del pue4to que debe ocupa11.4e, con et co4to de admini4-­

L.\a.t la 6unci6n pa11.ticuLa11. en cada pa4o y con La e6ectividad­

del pa4o al eliminall. a Lo4 candidato4 no cali6icado4. 

ENTREVISTA.- La ent11.evi4ta p.\elimina.\ 4uele u4a.\4e pa.\a--
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eliminaJt aquello4 que obviamente no e6tdn cali6icado6, ademd6 

puede u6aJt6e paJta aclaJtaJt y ve1ti6ica1t lo6 dato6 de la 601tma -

de 4ol.lcitud, paJta obteneJt mayoJt in601tmaci6n 4obJte lo que el­

individuo pueda y quieJta haceJt. 

LLENAVO VE LAS FORMAS VE SOL1C1TUV.- E4 u4ada como una --

6uente de ú160Amaci6n md4 aceJtca del candidato, con e6ta in-· 

601tmaci6n y la obtenida de otJta6 6uente4 del ent1tevi4tado1t o­

el t~cnico de peJt4onal, logJta una impJte6i6n md6 claJta en cua! 

to a la6 ca1tacte1tl6tica6 del individuo. 

PRUEBAS VE EMPLEO.- E6te p1toce60 va en6ocado pJtinclpalme! 

te a obteneJt ln601tmacU11 60 bite lo4 conocimlento4 del u.hcci!!, 

nado con el pue4to e4pecl6lco que va a ocupaJt, 

INVESTIGACION VE LOS ANTECEVENTES.- Sl el ent1tevi4tado1t -

queda 4ati46echo de que el 4olicltante e4 potencialmente ap-­

to, puede inve4tigaJt4e 4u empleo anteJtioJt y 4U hi6to1tia educ~ 

cional, E4 Jtecomendable aplicaJt la polltica de lnve4tigaJt lo4 

3 altimo4 tJtabajo4 del 4olicitante o en 4U ca4o de ent1tevi4-­

ta1t a tJte4 pe1t4ona4 que conozcan al 4olicitante, 

SELECCIONES PRELIMINAR V FINAL.- Una vez que haya 4ido o! 

tenido la in601tmacl6n 4ob1te lo4 4olicitante6 de la6 va-t.la4 

6uente6 que han 4ido de6c1ti.ta4, H hace poJt lo geneJtal la 4e­

lección p1teUmi11a1t de to4 candidato4 que pa1tezcan 4eJt md4 pito 
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me.tedo1te4, Ve4pu€4 6e le envia al 6oUc-ltante do11de exú.te-­

la vacante, pa1ta la ent1r.evú.ta o 6elecc-l611 6-inal. 

SELECCION FINAL.- E6 una en.t1tev-l6.ta que va de4.t,inada como 

una -ln601tmac-l6n al 4ol-ic-l.tante, 4ob1te poli.t-lca6, 1te9lamento6, 

ca1tac.te1tl4.tica6 del t1r.abajo, etc. 

EXAMEN MEVZCO,- El examen mld-lco e4 uno de lo4 pa6o4 6in~ 

le4 paila el p1toce40 de 4elecci6n debido a que puede 6elt co4t~ 

40 y poilque debe haceil4e inmediatamente ante4 de la con.t1tata­

c-i6n. El examen mld-lco de admi4i6n tiene tile4 objet.lvo4 pil.ln­

c.lpalu• 

I} A4e9uilail6e de la aptitud del 4olicitante paila et tila.­

bajo en la oilganizaci6n. 

2) A4egu1ta1t 4U aptitud paila 4U pue6to pa1t.ticula1t, 

3) P1topo1tciona1t un lineamiento bd4ico con el cual puedan­

comp1ta1t6e e .lnte1tp1tetail4e lo4 exdmene4 mldico4 6Ub6.l~ 

.ten.tu. 

ASIGNACION.- En e4te punto debe inicia1t6e la 01tientaci6n­

y el ent1tenam.lento en el t1r.abajo poil al.timo el contilato. 

AVIESTRAMIENTO A VENVEVORES ACTIVOS 
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pa~a que d¿4t~¿buyen de mane~a e6¿c¿ente lo4 objet¿vo4 del d~ 

pa~tamento y que obtengan un mayo~ ¿ent¿do de 4at¿46acc¿6n 

la4 p~4ona4 que le ¿on de 4U atenc¿6n. 

PROPOSZTOS OEL AOZESTRAMZENTO AL PERSONAL ACTIVO 

El p~op64¿to de pe~6ecc¿onam¿ento de lo4 vendedo~e4 4e h~ 

ce ~azonablemente da~4 po~ ~e4ultado: 

al Mayo~ e6¿cac¿a en la labo~ vendedo~a. 

bl P~omueve mayo~ con6o~m¿dad a la4 d¿4po¿¿c¿one4 y ~e--­

gla4 de la compañla y 6ac¿l¿ta la com¿4¿6n de nuevo¿ -

e~~o~e4 que pueden p~ovoca~ queja¿ de lo4 cl¿ente4. 

el Con mejo~ 6o~ma de debempeña~ la labo~ 4e con¿¿guen -

m44 ¿ng~e4o4 y 4e encue11t~an m44 4atü&acc¿onu en el­

tMbajo. 

di En un equ¿po de venta¿ m44 e4table, ev¿tando lo4 con! 

tante4 camb¿o4 de pe~4onal y, 

el Reduc¿~ la nece4idad de una 4upe~ac¿6n con4tante y•-­

cont¿nuada, 

La cal¿dad de e4ta4 en4eñanza4 depende del ¿nte~éb que la 

compañla tenga en mantene~ 4u po4¿ci6n en et mHcado adem44 -

e4 una buena 6o~ma de mot¿va~ al pe~¿onal. 
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CAPAClTAClóN A NUEVOS VENVEVORES 

la dete1tminaci6n de lo que debe enbeña1tbe a lob homb1teb -

bometidob a la capacitación eb, tal vez, et abpecto m4b impo! 

tante de todo et pltocebo. Polt debg1tacia, eb tambiln el m4b l~ 

1tiobo y diálcil cualquie1t 6alla en ebte bentido 1tep1tebenta-

1t4 .inevitablemente, en todo el pMg1tama, el cual no pod1t4 al­

canzM la totalidad de bu6 objetivo6, 6i bien Lo6 que cada -­

año be 6ometen al e6tudio de Lob vendedo1teb, en mileb de uni~ 

neb de capacitaci6n, bon muy va1tiadab, cie1ttob etementob com~ 

neb a todob Lob p1tog1tamab cabi hin excepción, ·et vendedolt plt!:_ 

ciba tenelt conocimiento aceltca de hechob b4bicob de la emplte­

ba, el p1toducto que debe vende1t La polltica come1tciaL·a 6e--­

gui1t y ot1ta6 mat~1tiab igualmente e6encialeb palta et lxito de­

un t1tabajo. Pelto también necebita adqui1ti1t dete1tmlnada6 habl­

Lidadeb en Lab cualeb deben de lnclui1tbe lttcientemente tbte -

inte1tebeb al cliente y explica1tlt de quinado el p1toducto be -

ajubta a lM necebidade6 de coMumidolt, A eblab habilidadeb i!!_ 

dibpenbableb pueden añadidab de habla1t en pablico, p1tebenta1t­

de un modo at1tactivo dete1tmlnado6 p1toducto o pa1tticula1tmente­

en et te1t1teno indu6t1tial, conoce1t a 6ondo a peculia1tidade6 -­

del pacto que oá1tece un te1tce1t abpecto de La capacitación di­

vidida con mucha 61tecuencia, con6ibte en La áo1tmación de apl{ 

cadob hábitob de venta. Finalmente el vendedolt necebita 1teci• 

bilt cie1tta inbt1tucción ace1tca de Lab aptitudeb de imp1tebiona1t 

6avo1tabtemente a lob clienteb. 
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MOTI VAC10/I 1 IllTERllA l 

Puede deciAhe que la motivación in.teAna entAe loh .ln.te--­

gAan.tu del depaAtamento eh el elemento ehenc.lal en el Concee 

to de Ae.lac.loneh humanah. La mo.tivaci6n tiene la AehpOnhabil:f. 

dad de aglomeAaA a d.lveAhah peAhonah d.lhtintah 6oAmando un -­

equipo e6ic.lente. La motivación AequieAe un conocimiento de 

la ph.lcoto9la induhtA.ial como medio paAa a.tendeA lah 110Amah -

de conducta. La Aehponhab.ll.ldad del geAente Aehpecto a la mo­

.t.lvació'n he puede AehumÚL como higue: 

A.- Si loh miembAoh de un equipo de ventah no han hido m~ 

.tivadoh paAa la conhecuenc.la de loh objetivoh de la -

compañta, loh obje.t.lvoh 110 he r.onhegu.lA1fo; y 

B. - La mot.lvació'n 6olamente he co11h.lgue Aehpe.tando y ate~ 

d.lendo lah 11ecehidadeh de quieneh he tAató de motivaA. 

Eh necehaA.lo poA paA.te del geAen.tc 6abeA AeconoceA lah e~ 

AaC.teAlhticah del peAhOnal y aplicaA acc.loneh adecuadah paAa­

Aecti6.lcaA la hi.tuaci611. 

MOT!VACZON ( EXTERNA 1 

PaAa logAaA un meJM Aehul.tado de ventah, eh necuaAio m~ 

.tivaA o alegAaA nuc6tAo aAtlculo en el meAcado, paAtiendo de­

c.lv.AtM baheh que exúten: 



38 

A.- Un p~oducto de buena calidad. 

B.- P~ecio competitiuamente uentajo4o, 

C.- Una adecuada di4t~ibución. 

Toda4 e4ta4 ba4e4 deben 4e~ apoyada4 po~ la p~epa~aci6n -

de lo4 uendedMe4, paM ejecutu 4u t~abajo de maneM e6icü!l 

te, ya que e4 con4ide~ado como el contacto ent~e el come~cio­

y el cl~ente. Ve e4a mane~a, Lo4 uendedo~e4 deben conoce~ lo4 

4i4tema4, p~oce4o4 y método4 de uenta. 

PROCESOS VE VENTA 

EL objetivo de e4te p~oce40 e4 pe~4uadi~ al cl~ente pa~a­

que no4 comp~e p~oducto4 que Le 4ati46agan, En e4te p~oce4o -

hay cuat~o elemento4 p~eponde~ante4 que 40n 6undamentale4 pa­

~a todo4 lo4 demd:4 6acto~e4 que concu~~en con elnmümo ;,; · ". 

al La compañla y 4U4 polltica4 

b) EL cUente 

e) Lo4 p~oducto4 o 4e~uicio4 y 

d l EL u endedM 

La p~lme~a ~e4pon4abllidad del ge~ente de uenta4 e4 con4~ 

gul~ que 4U4 uendedo~e4 entlendan y ap~ecien cla~amente e4to4 

4 elemento.! 6undamentale4 ante.! de ent~a~ en la4 6Me4 ante--
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~..:o~e4 del p~oce4o vendedo~. 

FASES SUBSIGUIENTES EN EL PROCESO VE VENTAS 

al Ent~ada y 4al.lda 

bl Vete~m.lnac.l6n de la4 nece4.ldade4 del el.lente 

e) P~e4entacL6n 6l4.lca del p~oducto 

di Rebat.l~ la4 objec.tone4 

el C.te~~e de la venta y 

61 V.lgo~.l~a~ et p~e4tlglo de4pul4 de la venta. 

E4 .lmpo~tante e4tablece~ que la cla4L6.lcacL6n de e4ta 4e· 

cuenc.ta e4 a4b.lt4a4.la alguno4 de e4t04 pueden 4e4 en un mome~ 

to dado lnnece4a4lo, ademd4 puede 4e4 va4.lable 4egún el elle~ 

te o el vendedo4. 

PROCESO MENTAL EN LA VENTA 

La con4ecucl6n de una venta no e4 un hecho e4pontdneo y -

aL4lado, Ve hecho e4 una t4ancl4.l611 mental en que el comp4a-­

do~ va de4de tene4 a4eo4o o ningún conocimiento del p4oducto, 

ha4ta ot4o e4tado en el que decide comp4a4lo. En e4te p4oce4o 

de 4eaUzac.l611 de una venta 4e pueden Lden.t.l6Lca4 4.lete 6a4e4 

men.tale4: 
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a 1 I 11.te1tl4 d e4 pelt.tado 

bl Co11ocimien.to4 a añadiJt 

61 Con4ideJtaci6n del co4to 

gl Veci4i6n de compltalt 

TIPOS VE VENTA 

- VENTA MINORISTA Y /.1,1,YORISTA ( 1 1 

La admini4.tJtaci6n e6icaz de una venta minoJti4.ta e4 una t~ 

Jtea muy e4pinoza, como coMecuencia de la Jtd.pida t1ta114601tma--

ci6n de la4 condicione4 come1tciale4 de la4 pa1t.ticula1tidade4 

del medio 4ocial, poll.tico, econ6mico y compe.tUivo al.guna6'..:, 

de la4.condicione4 pJtincipale4 paJta 4u de4empeño puede cla4i-

6icaJtH en cinco g1tupo4. 11, - La4 cuaUdade4 peJt4onalu del -

pltopie.taJtio o del pltincipal admini4tJtadoJt, 21.- Una e4t1tuc.tu-

1ta 6inancie1ta adecuada. 31.- La4 in4talacione4 6l4ica4 nece4~ 

Jtia4. 41.- Polltica4 de venta y de apoyo a la4 venta4. La co! 

binaci6n y co1t1telaci6n e6icaz de e4.t04 6actoJte4 pe1tmi.ti1td.n 4~ 

.ti46aceJt a lo4 clien.te4 y apo1t.ta1td.n gananc¿a4 al minoJti4ta. 

111 NOTA: Ew.ten o.tlto4 üpo4 de ven.ta4 que no 6ueJton incluido4 en u.te -
cap.ltu.lo dado el en6oque de u.te 4embtMio de invuügac.lón. 
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Lo.1 ejecu:tivo.1 pJt.lnc.lpale.1 ! o la dúecc.lón l con.1.tl.tuyen 

el .lngJted.len.te .lnd.lv.ldual má4 .lmpoJt.tan.te de un comeJtc.lo m.lno­

Jt.l.1.ta. 

Como lo .leña.ta el au.toJt, Vel4en dice deben cumpl.lJt .tJte.1 -

6unc.lone.1 6undamen.tale.1: 1) V.lJt.lg.lJt la empJte.\a ( 6.ljaJt me.ta.1, 

elaboJtaJt poll.t.lca.1, de.\aJtJtollaJt pJtogJtama.\ optJta.t.lvo.1, pJtomo-­

veJt la acción y cooJtd.lnac.lón la.1 ac.t.lv.ldade.1 endeJtezada.1 a la 

coMecuc.lón de la4 me.ta.1. 2 l RepJte~e11.taJt a la empJte.\a ante el 

público y 31 EvaluaJt Jte4ul.tado.I, e4 dec.lJt, exam.lnaJt el de4em­

peño de la empJte.la, anal.lzaJt la4 cau4a.I que le llevaJtán a de­

c.l4.lone.1 de la empJte4a, a41 .1u.1 me.ta4 y de.teJtm.lnaJt lo que .1e­

debe haceJt paJta de.teJtm.lnaJt la4 opeJtac.lone4. 

La ven.ta m.lnoJt.l4.ta .implica ejecutiva laboJtac.lón, d.l4c.lpl~ 

nado4, Jte4pOn4able4 y d.l4pue4.to4 a ded.lcaJt .toda4 4u4 6ueJtza.1-

al 4eJtv.lc.lo de 4U4 Jte4pec.t.lva4 oJtgan.lzac.lone4. 

CUALIVAVES PERSONALES VEL EJECUTIVO MINORISTA Y MAYORISTA 

El buen de4empeño de un ejecutivo va l.lgado con una aeJt.le 

de cuaUdade4 que .incluyen: oJt.len.tac.lón hacia el meJtcado, co­

noc.lm.len.to, expeJt.le11c.la, eneJtgla, coJtd.lal.ldad, l.ldeJtazgo, ca­

pac.ldad, ju.le.lo, dec.l.1.lón, v.l4.lón, expJte4.lón e6.lcaz y caJtác-­

.teJt, en.tJte ello4 anaUzaJtemo4 lo4 .1.lgu.le11.te4 pun.to4: 
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.a) O/f..ü11.tae.ión hac.i.a. el me/f.cado. - El ejecu.t.i.vo debe u.tM 

ale/f..ta y benb.i.ble a. lab opo/f..tun.ldadeb que 06/f.ece el me/f.eado. 

1.- El eonbum.ldo/f. como babemob,- El negoe.lo y la¿ u.t.il.lda 

deb del vendedo1¡, dependen de que ba.t.lb6aga a bub el.len.te¿, Ha 

de 06/f.eee/f. me/f.ca.de/f..iab y be/f.v.ie.lob que d.lga.n cudndo, cómo y -

dónde lo debean; de ebe modo eonqu.ibte bu 6avo/f. pe/f.manente. 

2,- El eoneep.to de eome/f.e.lal.izae.lón.- Pa/f.a apl.lea/f. el eo! 

eepto de eome/f.e.la.l.lza.e.lón eb neeeba/f..lo a.eepta/f. lab neeeb.ida.-­

du y lob deHob del el.lente; deben H/f. ebtob 6a.e.t0/f.u lob -­

pun.tob de pa./f..t.lda pa./f.a. debplega/f. todob lob eb6ue/f.ZOb d.lbpon.l­

blu. 

bl Conoe.lm.ien.to.- El vendedo/f. neeeb.lta eonoee/f. b.len: 

1 ~- El p/f.oblema de lab /f.elae.loneb humanu, tanto .lnte/f.na.b­

eomo exte/f.na.b de lab o/f.gan.lza.c.loneb, 

2.- Lob ml.todob y p/f.oeed.lm.len.tob ope/f.a..t.lvob del eome/f.e.io­

m.ino/f.ü.ta. 

el Expe/f..lenc.la.- Lab g/f.andeb o/f.ga.n.lzac.loneb m.ino/f..ibtO.b y/o 

ma.yMú.tM a.b.igna.n aho/f.a. a bub jóvenu ejecut.lvob /f.ebponba.b.i.­

l.ldad y au.to/f..ldad muclto mayO/f.eb que en ot/f.a.b lpoca¿. 
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El hombM o la mujetr. joven que deHan Uegatr. a l.a c.ima 

En una gtr.an 01t9an.izac.i.6n m.in0tr.ü.t11 úben eJ 601tta1tJ e polt ctdqu!:_ 

tr..i.lt expe1t.i.enc.ia en la lteJoluc.ión e6.icaz de ta1teaJ cada vez -­

miíJ d.i.6lcU.u •: 

El vendedolt e6.i.caz .t.i.ene que anv.i.J.ialt laJ tr.elac.ioneJ .im-­

pl.i.cadaJ en loJ J.igu.ien.teJ, 6unc.ioneJ y act.iv.idadeJ y Je ben~ 

6.lc.iatr.c! mucho J.i adqu.ietr.e upe1t.ie11c.i<t en el mayOtr. númetr.o poJ!:_ 

ble de ellaJ. 

1.- Compita e6.icaz. 

2.- SenJata 6.ijac.lón de ptr.ec.ioJ. 

3.- BuenoJ mltodoJ de conttr.ol de la cometr.c.ial.izac.ión. 

4.- Publ.ic.idad ctr.eadotr.a y ptr.omoc.ión de ventaJ. 

S.- ConJttr.uc.t.iva tlcn.ica de ven.taJ. 

6,- Un e6ect.i.vo J.iJtema de almacenamiento. 

7,- Una modetr.na adm.in.iJ.ttr.ac.i.ón del pe1tJonal. 

8,- E6.icaz cont1tol de gaJtoJ. 

9.- Se1tv.ic.i.0J capaceJ de a.ttr.aetr. al el.lente. 

di Enetr.gla.- El. cam.i.no que lleva a loJ altoJ catr.goJ, Je·­

gú11 lo man.i.6e6tó un hombtr.e de negoc.ioJ, "conJúte en olv.idalt­

loJ otr.opeleJ, aceptatr. laJ tr.eJpdnJab.il.idadeJ y ttr.abajatr. como­

u.n de.man.lo". 
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blle que. H e66ue.Jtza U.rta6 pocoi. dla.6 y dei.pué6 6e de.6a.n.lma, i.f. 

no aque.l que peJt6eveJta año .tJta.6 año - e.n un &a.c.toJt &undamen'­

tal paJta e.l m.lnoJti6.ta que. quie.Jte p1tog1te.i.a1t, En e6e. 6en.tido, -

e.l come.Jtcio mlno1Li6.ta di6ie.Jte. poco de. la mayolLla de la6 Jte6-­

tante.6 ac.t.lvidade6 y p1Lo6ei.lone.6 que. exigen e66ue.1tzo y de.d.lc~ 

ción con6.tante., 

Pe.ILo e.l bue.n eje.cut.lvo de.l ne.goc.lo mlno1L.l6.ta debe p!Le.pa-· 

JtalL6e con vigolL y entu6ia6mo una amplia vaJtle.dad de obligaci~ 

ne.6. 

VuJtan.te. la6 ho1ta6 de. .tJtabajo, el e.je.cu.t.lvo .tiene. con6.tan­

.te.me.n.te. en una amplla gama de p1Loblema6, a61Lonta1t una pe.Jtma-· 

nen.te de.manda, de .lde.a6 nueva6 y daJt batalla incen6ante a la­

competencia que. 6e man.l6ie.6.ta den.tito y 6ue1ta de la compañla,­

t.lene.n que a6i6.tiJt a mucha6 con6e1Lenc.la6 y Jteunione6 vlajaJt a 

lugaJte.6 di6tinto6 cuando ello 6ea nece.6altio y paJtt.lclpaJt actf 

va.mente de la vida de la comunidad. 

E6te último compJtomi6o incluye. la paJtticlpación en la6 -• 

campaña6 pa!La lo6 "6ondo6 de. comunidad" la acU.vlda.d etl Lo6 • 

p1Lo91Lama6 de la6 i9le6ia.6, Lo6 movimiento6 juve.nlle.6, la di-· 

Jte.cclón de lo6 clube.6 y el de.beJt y, de. plLonuncla.Jt dii.cu1L606 -

e.n de.teJtminado6 acontecimlento6, 

Atgule.n ha dicho que el "hito", coMi4te no 6ólo en ha.--
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El ejecutivo de venta dindmico obtiene una pllofiunda 4ati! 

6acci6n cuando llealiza del mejoll modo po4ible la4 ta1tea4 que-

4e encomenda1td11. Md4. aún, e4 et homb1te que 4e c1tea la 6ama de 

que hace bien la4 co4a4 al pllimell intento. 

el Colldialidad.- No e4 ta/lea 6dcil conqui4tall la ami4tad­

y el lle4peto del pe1t4onal, un buen 4upellvi4oll di1tige md4 que­

impul4a, a 4U4 empleado4, pello p.lellde 4U 1te4peto 4i no 601tma­

imponell el cumplimiento de la4 nollma4 y lo4 lleglamento4 de la 

emplle4a. La4 cllltica4 nece4allia4 deben 4ell con4ecutiva4 6u~ 

dada4 e11 el ebtudio atento de la4 ci1tcun4ta11cia4 y dicha4 en­

pllivado. 

61 Lidellazgo.- Un buen gellente, 4abe gana1t4e la con6ianza 

del pell40nal que le 1teco11oce capacidad de lldell. 

Tllan4mite 4enUmiento a 4u elenco, 4e11timiento de 4egulli­

dad, de4piellta 4u con6ianza y debe 4ell apto palla juzgall el ll! 

4uUado pllobable de 4U4 pll0pia4 decüione4. Ta11to como palla -

caUb1ta1t el qecto de lo4 hecho4 extellno4 4ob¡i.e 4u pllOpia em­

plle4 a la capacidad de 1tazonall, de extllaell conclu4ione4 vdli-­

da4 de lo4 hed104, 4opolltall ciellta4 plle4ione4 y cedell ante 

ot1ta4, y de e¡pe1tall Lo4 bueno¡ de Lo4 malo4 con4ejo4, todo e! 

to, Le exige capacidad de juicio. 
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ta admln.l6tllac.lón m.lnoll.l6.ta y/o mayo1ti6.ta exige una 4ell.le 

lntellminable de decl6lone6 acellca de ta mettcancía, ptteclJa -­

lo6 pllogttama6 de p!Lomoclón, la6 düt1Llbucio11e6, del e4pacio, -

el pell6onal, la6 1Lelac.lone6 con loJ cllenteJ, la política co­

me!Lclal, etc. Mucha6 de la4 deci4ione6 e6tán 4ujeta6 a aplle-­

mianteJ tímiteJ de t.lempo. 

fJ 61tecuente que poJL to meno6 alguno4 de lo4 hecho6 que -

el ejecutivo deJealLÍa conoceJL no Je hallen dl6ponible6 a pe-­

Jalt de todo4 lo4 dato4 que apoll.tan toJ mode1tna6 JiJtemaJ de 

ln601tmac.lón y contJLol. Pello ta demo1ta y ta .incapacidad palta -

dec.ldiit equivale a menudo a adoptalt la peo1t lle6oluci6n. 

Como !fª obJ elluamoJ, el come1tcio m.lno1tü.t<t eJ una .lnduJ - - -

t1t.la muy d.lndm.lca y camb.lante. 

E4 pitobable que lo6 clün.te4 del 6u.tu1to v.lvan en o.tJLo6 l~ 

galle4, compilen de d.lJ.t.ln.to modo y de4een a1t.tlculo6 d.l6e1tente6 

de aquetlo6 que JLeclaman lo4 compttado&e6 ac.tuale6, la compe-­

.tenc.la plan.tea con6tantemen.te nuevoJ p1toblema6, al ejecu.t.lvo­

te co1t1te6ponde vell máJ alld de loJ pitoblemaJ y laJ metaJ .lnm~ 

d.ia . .ta6 de Ju compañía. 
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CAPACIVAV AVMJNJSTRATJVA 

OtAo en6oque de mucha6 de la6 caAacteAl1tica1 examinada1-

1eAla 1effalaA que et ejecutivo debe poaeeA un alto gAado de -

capacidad admini1tAativa, Una autoA<dad en ta mateAia cAea -­

que ta adminütAaei6n e6úaz deaeanaa en 2 ó 3 apUtude1 bd1:f. 

ca6 y a6ine1 - técnicaa, humanal y conceptual - que de6ine -­

del aiguiente modo: 

Capacidad técnica,- Implica compAendeA y AealizaA e6icaz­

mente un tipo elpecl6ico de actividad, 1obAe todo lo que con­

cluye método6, pAoce101, pAocedimientol o técnical. Incluye -

el conocimiento eapeciatüado de la capacidad analltüa en 

ela e1pecialidad y la de1tAeza en el u10 de in1tAumento1 y 

técnicaa de una di1cipllna e1pecl6ica. 

Aptitud humana. - E6 la capacidad del ejecutivo pau tAab~ 

jaA con e6iciencia como mlembAo de un gAupo y paAa oAganlzaa­

un e16ueuo coopeaativo en et equipo que U de1igne. 

Aal como la capacidad técnica le Ae6ieAe e1encialmente el 

tAabajo con co6a1. ( pAOce106 u objeto1 6úico1 1, la 

Aptitud humana.- Se aelaciona 1obAe todo con et taabajo -

con peaaona1. 
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La aptitud conceptual.- Condidte en la capac¿dad de peAcf 

b¿A a la empAeda como una .total¿dad, Aeconoce4 de qul modo 

lad düt.in.tad 6uncioned de la Mganüac¿6n úpende unu de 

ot4ad y cámo lod cambiad en dete4minado 6ecto4 a6ec.ta a lo4 -

4edtante4, tambiln, viJualiza4 la Aelac¡6n de la empAeJa indf 

v¿dual en la ¿nduJ.tAia, la comunidad y la4 6ue4za6 polltica4, 

Joc¿aled y econámicaJ de toda la nac¿án. 

SlSTEMAS VE VENTAS 

Ex¿dten 4e¿d d¿d.temaJ de ventad que pueden 6ac¿e¿.taA la -

dec¡4¡án de compAa. La combinaci6n de lad c¡nco p4¡meAad 6oA­

man el 4exto d¡d.tema y ldtaJ Jon lad 4¿gu¡e.nte.d• 

, . - Venta de. d¿mple e.Jtlmuto-4e.dpued.ta 

2. - Ven.ta 6Mmulada 

3. - Venta de. da.tú 6acc.lón de neced¡dadeJ 

4.- Vrn.ta a .tono 

s.- Venta de dUpeuc.lón de baAAeAad 

6.- Ven.ta a 6ondo 

La apUcacU11 de cualquüu de eJ.toJ JÜ.temad dependen de. 

lo4 pAoduc.toJ que de. o6Aecen, como tambiln de Ju vaA¿edad, 

can.t¡dad, cal¡dad, de4.t¡no, ubicación de. la compañla en et 

meAcado, locat¡zac¿6n del pAoduc.to y pAec¡o, 
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VENTA VE SIMPLE ESTIMULO REPRESENTA 

El vendedoA utLlLza el bLbtema de venta a babe de bLmple­

ebt!mulo-ebt!mulo-Aebpuebta cuando be encuentAa en caboh que­

dLce a lob pobLbleb cHenteb ebpeMndo que pM eUo MLgLne -

una hCALe de puntob ( ebt!mulob ) que pAoduzcan una Aebpuebta 

6avoAable poA paate de! ctLente potencLal. 

La venta a babe de bLmp!e eb~mu!o Aebpuebta ebtá !Lgada­

con tob bLmpteb modetob de compoAtamLento de! pobLb!e ctLente 

bon aquetlab actLvLdadeb de compoAtamLento o Aebpuebtah que -

be pAoducen ante la pAebencLa de un ebtlmuto con pocah o nLn­

guna duda, ab! la venta a babe de Aebpuebta del ebt!mu!o pue­

de beA lLgada con un pAocebo de hLmple tema de decLbLón. En-­

tAe bub !LmLtacLoneb eb que el vendedoa que bLgue ebte m€todo 

contMla la entAevüta de ventab y hace bu tanzamLento con p~ 

co Aebpeto poA e! punto de vLbta de! clLente. 

2.- VENTA FORMULAVA 

Ebte bLbtema conbLbte en utLlLzaA una beALe de etapab, t~ 

le4 como atencLón, LnteA€4, de4eo y accLón va e460Azada a de­

baAAollaA una conveAbacLón de ventab máb hacLa el vendedoA -­

que hacLa et ctLente, de eba maneAa muchab vece4 4e toma al 

vendedoA como muy hablado• abl de que be debe teneA cuLdado 

al aplLcaA e4te 4Lbtema. Ejemplo: VendedoAe4 de la calle o --
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lo6 que van de ca6a en ca4a. 

Po1t ot1ta pa1tte, no e6 complejo y puede adapta1t4e a cuat-­

qule1t 61tuac1ón. 

3.- SISTEMA VE VENTA PARA LA SATISFACCION VE NECESlVAVES 

Al emplea1t la teo1tla de la venta di6e1tente a pulta 4ati6--

6acción de nece6idade6, el vendedo1t debe comp1tende1t totalmen­

te et punto de vi6ta del cliente. Vebe anota1t4e hacia el ---­

cliente tJ el medio bd4ico palta hace1tlo e4 inte1te4a1tAe polt la6 

necuidadu del et.lente o poAible el.lente. 

A p1time1ta vi4ta paltece que t6to tA algo ltelatlvamente 64-

cil de con4egu11t polt palttt del vendedolt, Aln emba4go, e4 una­

taltea de venta6 e~t4emadamente d16lc1l, po4que el vendedo4 -­

tiene que 1nte4t4a44e AHORA po4 6acultade6 de pe1tcepción del­

cliente o po6ibte cliente; e6ta A1tuac1ón Ae puede ob4e4va4 -

con ba6tante 6acilidad en nueAt4o4 tiempo6, donde 4e llegan a 

cltea4 nueva4 nece4idade4 que buAcan 4e4 4ati46echa6 impe4io6~ 

mente po4 el po6ibte cliente. 1 Situación que va en6ocada Pª! 

cialmente a la me4cadotecn1a J. 

4.- LA VENTA MEVIANTE LA CREACION VE UN CL1~A PROPICIO 

El entu61a6mo, la pt1t6onaUdad tJ la habiUdad pa4a e6ta!." 
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bleceA un clima pAo6e6ional en una entAevi6ta 6on elemento4 -

impoAtante6 de eJte tipo de venta6, Sln embaAgo, lo bá6ico en 

ehta venta e6 el tono de la pAopia voz. 

El 4eA capaz de cambiaA el clima de una venta pa6ando del 

inteAl6 al humoA poA medio del tono de voz, e6 la e6encia de­

e6ta venta, 

E6te 6i6tema va en6ocado al vendedoA, caAi6mático que di! 

6Auta de 4U actividad Aelaclonándo6e con el cliente IJ el po4~ 

ble compAadoA. E4 animado de mentalidad abieAta y 4LnceAa y -

coAdial, puede haceA la venta de maneAa "chüto4a" IJ "6eAú1". 

La pAimeAa depende de una peA4onalidad llena de coloA, Se ba-

4a en chaAla ligeAa y en an€cdota6 chl4te6 paAa e6tableceA un 

clima ami6to4o paAa la venta. PoA todo lado el vendedoA 4eAlo 

tiene una peA4onalLdad maduAa y aml6to4a en combinación con -

una actitud 4inceAa, un compoAtamiento adecuado, conocimiento 

del pAoducto v de la4 e6tAategia4 de venta inten4iva e4 un -­

vendedoA con dignidad pAo6e6ional. 

Al vendedoA 4e le exige de4empeñaA diveA6a6 actuaclone6 y 

la p6icologla má4 indicada que el individuo con maduAez inte­

lectual o expeALencia puede haceAlo. 

S.- VENTA CON SUPERACION VE OBSTACULOS 
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de! uendedoA, ante la mente del c!¿ente !leva a cabo ¿nteAca­

lando tópico¿ con una comb1nac1ón de tal 6o~ma, que 6on6aca -

Ae6pue6ta6 6avo~able4 o adm¿4ione6 po~ pa~te del po4ible ---­

cl¿enle, que 6e ve 6o~zado a mani6e4ta/t 4U4 de4eo4, a¿¿ al 6~ 

nal de la conue1t4ac1ón de venta4, el po¿¿ble cliente dec1de -

no aplaza1t la p~opo4¿c1ón del vendedo1t, lo que hace en Aeal1-

dad e¿ negaA todo lo que ll mi6mo adm¿tió du1tante la ent1tev¿~ 

ta. La venta con ob6tdculo6 e6 po¿ible tanto en que el vende­

doA e6té inte1te4ado en de4cub~ilt ta6 nece4¿dade4 ind¿viduale6 

de cada po4ible ct¿ente, como no to e6t€; di €6te a6umie1te e4 

po4ible que el cliente Aealice la compAa con de4gano. 

b,- VENTA A FONVO O 1UTENS1VA 

La venta a 6ondo o inten6iva e4 una comb¿nación de lo6 -· 

6i4tema6 de venta a ba4e de 1te4pue6ta al e6t¿mulo, venta 601t­

mulada la 6ati46acc¿ón de nece4idaded, mediante la c1teación • 

del clima p~opicio y con ob6tdcuto. 

Ello ¿mplica mucho6 pltincipio6 de tn6eñanza p6icoló9ica y 

comunicac¿ón, 91tac¿a4 ª" uto6 punc1pio6 la venta a 6ondo ha­

bla 6u p1to6und1dad, 

El vendedolt que compltende y emplea la venta a 6ondo de6a­

A1tolla una labalt altamente plto6e61onal. 
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La gAá6ica 4impli6icada de la venta a 6ondo e4 de la 4i--

9 uiente maneAa: 

PRINCIPIO VE ENSEAANZA PSICOLOGIA V COMUNICACION 

PLANEAMIENTO~ CONTACTO ~ EXPOSICI ON~VUVAS'?REMATE-)fNSI~ 

TENCIA. 

IMPORTANCIA 

Lo4 5 pAimeA04 4i4tema4 be combinan paAa &oAmaA la venta­

ª &ondo, hay do4 Aazone4 pAincipale6 paAa e4tudiaA e4to6 cin­

co 6l4tema4 de venta y compAendeA 6U lnteAaccl6n y la &oAma -

en que 4e combinan paAa 6oAmaA el último 4i4tema, la venta en 

pAo&undidad. PRIMERO, el e6tudio de e6to6 6l6tema6 pAopoAcio­

naAá al vendedoA de ba6e o al conacimiento pAeci4o paAa dete~ 

mlnaA la pAeci6i6n de 6U e6&ueAzo en venta6, E6to e6 enoAme-­

mente lmpoAtante, pue4 4in capacidad de evatuaci6n ta e~pe--­

Aiencia de poco vatoA. PaAa evatuaA, el vendedoA nece6ita 6~ 

cultade6 de 46imitacl6n e inteApAetaci6n. 

Vebe aju6taA4e 6U compoAtamiento de acueAdo con et con6-­

tante &lujo de to6 aconteclmlento6. Puede llevaA a cabo e6ta­

taboA con má4 peA6ecci6n, 4¿ tiene lo6 4u6iciente6 conocimie~ 

to4 y capacidad paAa evaluaA 6U actividad de venta4 y adapta~ 

ta cuando 4 ea nece6aAlo. 

En 4egundo lugaA la combinaci6n de la6 cinco 6oAm44 de --
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venta palla co11.t.foua11. la venta a 6ondo dua11.1LDUa una 6útemá­

t.i.ca, una teo11..la gene1tal de la venta que junto con la capac.i.­

dad c1teat.i.va pe1tm.i.t.i.1tá a cualqu.i.e1t vendedolt vende1t cualqu.i.e1t­

p1toducto má6 e6ect.i.vamente. 

la venta a 6ondo lleva a 60htene1t en lah h.i.tuac.i.oneh de -

ventah, .i.deah, plt.i.nc.i.p.i.oh y conceptoh de comun.i.cac.i.6n, ph.i.co­

l6g.i.ca, ph.i.colog.la de la enheñanza, p6.i.col6g.i.ca, econom.la d.i.-

1tecc.i.6n ma1tpet.i.nz que hon báh.i.Coh palta comp1tende1t el "EGO" y­

tM neceh.i.dadeh pelthonaleh emo.t.i.vah y hoc.i.alu o de plteh.t.i.g.i.o­

de loh demáh, palta helt capaz de comun.i.calthe e6.i.cazmente con • 

otltoh y obtenelt unoh conoc.i.m.i.entoh 6undamentaleh y pa1ta deha· 

1t1tolla1t una mayolt 1tehab.i.l.i.tac.i.6n pa1ta hU evaluac.i.ón. 

FIJACJON VE PRECIOS Y VESCUENTOS 

Hay muchah mane1tah de ut.i.l.i.zalt la palab1ta p1tec.i.o y el ven 

dedo1t debe conoce1tlah h.i. qu.i.e1te heltle út.i.l al comp1tado1t. A -­

cont.i.nuac.i.ón he enume1tan algunoh de loh t€11.m.i.noh máh comuneh, 

P1tec.i.o de l.i.hta,- Eh.te eh un pltec.i.o c.i.tado o publ.i.cado a­

pa1tt.i.1t del cual polt lo 9ene1tal he oto1tgan dehcuentoh. 

P1tec.i.o Neto.- Eh el p1tec.i.o 6.i.nal dehpulh de deduc.i.lt todoh 

loh dehcuentoh y bon.i.6.i.cac.i.oneh. 
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P11.ec..:O zonal.· A.lguno4 pll.oduc.to4 .t.lenen p11.ec.i.04 .i.guale4 • 

en c.i.e11..ta4 zona4 o d11.ea4 geog11.d6.i.ca4, poli. ejemplo, mucho4 alf 

mento4 4on catalogado4 de e4ta manell.a. 

Pll.ec.i.o de lugall. de 011..i.gen.- Con e4te 4.i.4tema, el p11.ec.i.o -

e4 6.i.jado de4de una c.i.e11.ta ba4e o luga11.. Hay 4.i.4tema4 ún.i.co4-

o de ba4e4 múlt.i.ple4. Se ut.i.l.i.za el 4./.4tema ún.i.co cuando el -

6ab11..i.cante envla 4U4 p11.oducto4 a d.i.4t.i.nto4 lugall.e4, pe11.o le4-

cobll.a un 4olo pll.ec.i.o 4.i.n con4.i.dell.all. la d.i.4tanc.i.a del v.i.aje. -

El 4.i.4tema múlt.i.ple, poli. el cont11.a11..i.o, 4e ut.i.l.i.za como va11..i.04 

cent11.04 de pll.oducc.lón 4e 4.i.11.ven de ba4e y 4e cobll.a de acue11.do 

a la4 d.i.4tanc.i.a4 11.eale4 de4de cada cent11.o de pll.oducc.i.ón. 

P11.ec.i.o un.i.6011.me de ent11.ega,- f4te m€todo de 6.i.jac.i.ón de -

p11.ec.i.o e4 ut.i.l.i.zado cuando la compañla de4ea vende11. 4U4 pll.o-­

ducto4 o 4ell.v.lc.lo4 al p11.ec.io 6.i.jo en todo el me11.cado. 

P11.ec.i.o de lealtad comell.c.i.al.- E4te e4 un pll.ec.i.o e4tablecf 

do poli. cont11.ato entll.e el 6ab11..i.cante de un p11.oducto de ma11.ca y 

el mayoll..i.4ta o m.i.no11..i.4ta que no pueden vende/!. md4 ba11.ato a lo 

e4t.i.pulado. 

P11.ec.i.o ga11.ant.i.zado.- Cuando bajan lo4 p11.ec.i.04, lo4 compll.~ 

doll.e4 pueden 4ol.i.c.i.ta11. al vendedoll. p11.otecc.i.ón ante 6utull.a4 -­

d.i.4m.i.nuc.i.one4 que puedan p11.oduc.i.11.4e ante4 de que el pll.oducto-

4ea utit.i.zado o 11.evendido al con4um.i.do11. 6.i.nal. 
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PJt.e.c.lo F. O. B. - ( l.lb11.e. bob11.e. .tJt.e.n, vapOJt., av.l611 o cam.l6n; 

611.e.e. on boa11.d 1. Con e..1.te. bú.te.ma el ve.nde.doJt. abboJt.be. lob ga.1-

.tob de .t11.anbpo11..te. hab.ta un pun.to de e.mba11.que. de..te.11.m.lnado y el 

compJt.adoJt. be hace. caJt.go de lob gab.to.1 de .t11.an.1po11..te. de.bde. e.be 

pun.to. S.l Hu.ta.iza la 6611.mula 6.a.b. de.b.t.lnaUon el ve.nde.-­

doJt. be hace. caJt.go de. lob gab.to.1 de .tJt.anbpoJt..te debde 4u nego-­

c.lo ha4.ta el deb.t.lno 6.lnal. 

PJt.ec.lo c • .l. 6. ( Út4UJt.ance. and 6Jt.e..lgh.t; co4.to, HguJt.o y 

6le.te 1 y 4e u.t.ll.lza en la expo11..tac.l6n .lncluye el co4.to de. la 

me.11.cadeJt.la, .tJt.an4poJt..te. ha4.ta e.l pue.11..to de. e.mbaJt.que., 6le..te. ma-

11.l.t.lmo, y 4e.guJt.o de o.tJt.o4 ga4.to4 de. de4caJt.ga e.n e.l pue.11..to e.x­

.t11.anje.11.o, la plt.op.le.dad paba al compJt.adoJt. cuando el ve.ndedoJt. -

e.n.t11.ega la4 meJt.cade.Jt.la4 al .t11.anbpo1t..t.l4.ta común, 

FACTORES QUE JNFLUYEN EN LA POLJTJCA VE PRECIOS 

El valoJt. del pJt.oduc.to. El vendedoJt. puede con4egu.lJt. un plt.~ 

e.lo m~b al.to poJt. la4 meJt.cancla4 que 0611.ecen a lob con4um.ldo-­

Jt.e.b un mayo11. valoJt., u.t.ll.ldad, economla, comod.ldad, 6ac.ll.ldad, 

gananc.la, 4a.t.lb6acc.l6n, que lo4 aJt..tlculo4 de la compe.tenc.la. 

El plt.e.4.t.lg.lo que va a4oc.lado a un p1t.oduc.to ya acJt.ed.l.tado­

va .tamb.l~n a lob valoJt.e.4 p4.lcol6g.lco4 que 4ob11.e.paban con 6Jt.e.­

cue.nc.la a lo4 valoJt.eb ma.te.Jt..lale.4, 
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CARACTERES V1ST1NT1VOS VEL PROVUCTO.- La4 meacancla4 de • 

bajo paec.lo y que .t.lenen caaac.teaú.t.lca4 4emejan.te4, 4.ln va-­

lM d.i.6eaenc.lal 4U6.lc.i.en.te pMa .lden.t.i.6.lcM, .t.i.ene una gaan -

compe.tenc.la en el meacado y no pueden vendea4e a paec./.04 má4-

al.to4 que lo4 paoduc.to4 ~ emcja11.te4 e.taboaado4 pM o.tM4 .lndu~ 

.ta./.ale4. 

LA COMPETENC1 A. - Cualqu.i.ea empHU .lndu4ü.lal, o cual-- - - · 

qu.leA 6aba.lcan.te, puede e4cogea en.tae .tae4 .tác.t.i.ca4 d./.4.t.i.n.ta4 

con Ae4pec.to a la compe.tenc.la puede vendeA a paec.lo4 .lguale4-

que lo4 de 4U4 compe.t.ldoAe4; a paec.lo4 má4 al.to4 o má4 bajo4-

que lo4 de 4u4 compe.t.i.doAe4. Ademá4, 4e pueden apl.lcaA pAoce­

d.lm.lento4 meacado.t€cn.lco4 que apoyan al paec.lo 6.ljado, .tale4-

como: calidad de lo4 paoduc.to4, pAomoc.lone4, 6ac.ll.i.dade4 de -

ca€d.lto, áaea geogaá6.lca, e.te. 

EL METOVO VE VISTRIBUC10N.- El paec.lo de paoducto4 vend.l­

do4 a tAav€4 de mayMü.ta4 y detallüta4 deben concedea máAg_!;_ 

ne4 adecuado4 de gananc.la4 paaa lo4 .ln.teamed./.aa.lo4 con el ob­

j e.to de con4egu.lA un volumen coM.ldeaable de exütenc.lab y -­

venta4 y logAaA bu colaboaac./.ón con c.lea.ta4 heaaam.lentab .ta-­

le4 como: mode.fo4 de taa114poatac.lón, p•ogaamac.i.6n PERT/CPM, -

de.team.lnac.lón del maagen de una ac.t.lv.ldad, mapa4 de paoyec.to4 

caata4 de Gan.t, e4.tudfo4 de t.lempo4 y mov.lm.lento4, e.te. 

EL CARACTER VEL MERCAVOI'- Al e4.tab.fecea lo4 paec.lo4 hay -



que .tene1t p1teJente ei. númeilo de poJi.bleJ comp1tado1te6 que pue· 

dan habe1t palla el plloducto. La capac.idad de compila de lo6 co~ 

JumidoileJ, calculable a baJe de JUJ .ingileJoJ y condi.ci.one.6 ·· 

económ.icaJ; ademáJ, obJe1tvall a qul me1tcado va en6ocado el pito 

dueto, Ji. .ti.ene JuJti..tu.toJ, la poJic.i6n de la compañla en el· 

me1tcado y ot1to6 eJtud.ioJ me1tcadotlcn.icoJ apli.cable6 a la aJI.a 

nac.i6n de p1tec.io6 de nueJ.tllOJ plloducto6. 

EL COSTO VE PROVUCCION,· LoJ elementoJ de coJto de p1todu~ 

ci.6n Jon mate.1tiale.6, mano de ob1ta y gaJto6 de 6ab1ti.caci.6n. -· 

Aunque acaJo loJ coJtoJ de 6ab1ti.cac.i6n no 6i.1tvan Ji.no du1tante 

pc1tlodo6 b1tevu como gu.Ca palla lo6 p1teci.0J de me1tcado, no hay 

baJe. máJ p1táctica ni. a la la1tga, tan Jati.J6actollia palla 6ija~ 

loJ, 

EL COSTO VE VISTR!SUClON.· La cla6i6icaci.6n 6uncional de­

lo6 coJtoJ de di.Jtlli.buci6n eJ la 6.igu.iente1 

a) Ga6to6 di.1tec.toJ de ven.ta - .incluyen: Jueldo6 de agen-· 

teJ, 6ueldo de Jupe1tvüo1teJ, com.lJI.oneJ, .impue6to6, 

ga6to6 de viaje, gaHoJ de 06-i.eina de venta6, etc. 

b) Publicidad y ga6to6 de p1tomoc.i6n - .incluyen: publ.ici·· 

dad, .inveJt.igaci.6n de mellcadoJ, mueJtilaJ, etc. 
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Alab paAa poneA el aAtlculo en manob del compAadoA. 

di Almacenaje.- ga4tob de con4eAvacl6n del pAoducto den-­

tAo de la empAe4a, pAlma de 4eguA04, bueldo4 v contln­

genc.lab. 

e) Ga4tob de cAéd.lto y cobAa11za4- gab.tob de .lnveb.t.lgacUn 

de c!lente4, gab.to4 de cobAanza, cancelacl6n de cuen-­

.ta4 .lncobAable4 o bu e4t.lmaclón, e.te. 

61 GabtOb 6.lnanc.leAOb- debcuento4 pM pAOnto pago e ln.te­

Aéb poA capital obten.ido paAa 6lnanclaA la d.lbtAlbu--­

cUn. 

g) Gab.tob de admlnl&tAaclón - .todob lob ga4tob Aelatlvob­

a la admlnlbtAacl6n. 

E.t contMl de lob ga4tob de dütAlbuc.l6n puedi logAMH a 

tAavlb del pAe&upue4to, é&.te be calcula paAa la dlbtAlbuc.lón­

de un volumen de ventab expAe4ado en unldadeb o valoAe4 en un 

t.lempo dado, geneAa!mente un plazo que peAmlta debaAAollaA un 

plan cooAd.lnado de lab ventab. E11 .tale& condlclone& eb 6actl­

b!e obteneA un coe&lc.lente de co4.to de d.lbtAlbuclón poA unl-­

dad o pebo valoA vend.ldo. 
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OBJETIVOS VE LOS PRECIOS 

E6 neceu11..io que la 11dm.inüt11.ac.lón y u.lgnac.l611 de p11.e--­

c.lo6 bu6que11 una meta o que 4 e b116 en en pollt.icu e6pecl&.ica6. 

En un e6tud.lo 011..lg.inal de g11.an .lmpo11.t11nc.la, la B11.ook.lng -

1n6tltut.lon .ln601tm6 en cuanto a la6 pollt.lca6 de pll.ec.lo6 y •• 

lo4 m{todo6 de d.l6t1t.lbuc.l6n que u6aban veinte g11.ande6 emp11.e--

6a6. La mayo11. pall.te de e6to4 11.e6ultado6 de e6te e4tud.lo tam-­

b.lén e6 apl.lcable a la6 emp1te6116 md4 pequeña6. Puede log11.a11.6e 

una ampl.la vú.l6n de la6 meta6 de dete11.m.inac.l6n de p11.ec.i.o6 en 

e6te e4tudlo tamb.lén e4 apl.lcable a la6 empll.e4a6 md6 pequeña6. 

Puede log11.a11.6e una amplla v.i6.i6n de la6 meta6 de dete11.m.inacl6n 

de p11.ec.io6 en e6te e6tud.io y en a11.tlculo 11.elac.ionado, e4clt.ito 

poll. uno de lo6 p11..inc.ipale6 .lnve6t.igado1te6, 

Pueden cla4.i6.ica11.6e de la 6.igu.iente mane/ta a lah p11..inc.ip~ 

le6 meta6 de la dete11.m.inac.i6n de p11.ec.io6, 

1) Log11.a11. la ta6a de 11.eto11.no 6ob11.e la .invell.6.ión o 4ob11.e -

la6 ventad neta4. 

2) E6tab.il.iza11. lo6 p11.ec.io4 

3) Mantene11. o mejo11.a11. la pa11.t.ic.lpac.i6n en el me11.cado 

4) En&11.enta11. o ev.ita11. la competencia 

5 J Max.imü<lll. la6 utUldade6 
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De eJ.ta manella, .ta ge/lene.la puede adop.tall un plloced.lm.len­

.to olldenado en .ta de.tellminac.l6n de pllecioJ, como J.lgue: 

1) EJ.t.lmac.l6n de la demanda de un plloduc.to y de.teilm.lna--­

c.l6n del pilecio eJpeilado. 

21 An.tic.lpall&e a .ta 6ollma como ileaccionallán loh compe.tid~ 

/leJ a .taJ dü.t.in.taJ decüio11e.1 de p1tecioJ pitopioJ. 

3) Vec.ldiit la pall.tic.lpación en el me1tcado elegido. 

41 Vecid.lit J.l he u&allán eJ.t1ta.teg.laJ.de p1tecioJ de pene.tit~ 

c.lón paita alcantait el me1tcado me.ta. 

5) Conh.ldellait la& .lntellltd'.acio11eJ en.tite la de.teitminacUn­

de pitecioh y laJ dem<!h pa1t.teJ p1tú1c.lpale.1 de lo. mezcla 

de me1tcado.tec11ia. 

6) Selección al pitec.lo bahe ehpecl6.lco. 

7) EJ.tablece1t poll.t.lca& en cuan.to a deJcuen.toJ, 1tebajaJ,­

po1t 6le.teJ y o.tlloh a&pec.toh de la e&.tiluc.tuila de pile--­

c.loJ. 

MARGEN DE urr LIVAD 

Se !e denom.lna mailgen a la Juma que 6e agilega al co4.to p~ 

1ta tlega1t al piled.o de ven.ta, 1tetac.lón que a me.nudo Je e.xpile­

Ja con e&.ta a6úr.mac.lón1 "CoJ.to m<ÍJ ma11.gen eJ .lgua.t al pll.ec.lo· 

de ven.ta al poi!. menoil". 
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;Cu<!I. e4 JU m.l4.l6n? Se e.n.Uende con 60.c.lt.i.do.d que .t.o. o.pi.{ 

co.c.i.6n del mo.11gen puede o.do.p.to.1!4e como un 4enc.lll.o método me­

co.n.lc.l4.to. de 6.ljo.c.l6n de p11ec.lo4, de e4a mo.ne11a pode11 0.4.lgno.11 

p11em.lo4, pol!cen.to.je4 de po.11.t.lc.lpo.c.ló'n, conoce11 la 11en.tab.ll.i.-­

do.d del p11oduc.to y p11oyecc.i.onu i!u.tuM4 y pM últ.imo compct11a­

c.i.one4 con o.t110.4 emp11e40.4, 

REAJUSTES VE PRECIOS VE VENTAS 

Lo4 p11ec.i.04 e4.tán 4.lempl!e expue4.to4 a cambio¿ o. menudo n~ 

ce4o.ll.i.o4. La mayo111a de eJo4 co.mb.i.o4 colllle4ponden o. 11ebaja6,­

pe110 a vece4 4e hacen o.umen.to4, o 6ea que Je eleuo. el. mo.119en. 

REBAJAS.- Gene110..t.men.te lo.6 11ebo.jo.4 4e exp11e60.n como poi!-· 

cen.to.je del. p11ec.<.o nuevo y m<f4 bajo ( no11mo..t. de vento. J. Poi!· 

ejemplo• 4¿ un ve6.t.ldo cuyo p11ec.<.o e4 de 25 d6la11e6 4e 11ebo.jo. 

o. 20, con lo. o..tenc.l6n de encont110.11.t.e comp110.do11a. La 11.ebajo. 4e 

düe que e4 del 25%. 

1.- Mo.t.lvo4 de la6 11.ebajo.6,- En.tll.e lo4 p1!.lnc.i.po.l.e4 mo.t.l-­

vo4 de l!ebajo.4 de p11ec.lo 6.lgul!an lo4 4igu.lente4: 

o.I E1111011.e4 de compila y de 6.i.Jac.l6n de p11.ec.i.06, como po11 -

ejemplo, en el. p11..i.me11 co.4o, cuando Je compitan me1tcade11.Ca6 110-

0.pitop.i.o.do.4 pO.ILO. l.a cf.len.te.f.o., lf e! Jegundo CUO, cuando 4e -­

.f.e4 aJ.lgno. un pllec.<.o que eJ.U po!l enc.lma de lo que cob110. lo. -

) 

1 

1 

1 
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compe.te11c.la, o pOIL últ-imo puede 11.eal-iza1t6e la 11.ebaja cuando -

4e equivocan de dete11.m.l11a11. lo4 cohtoh. 

bl Baja de lo6 p11.ec-io6 al poi!. mayo11.; e4to 11.equ-ie11.e, a 6U­

vez, !a dümú1uc-ión de lo6 p1Lec-io6 de venta palla ate11de11. la- -

dema11da. 

c) Po6.lb.ll-idad de adqu-i11.-i11. p1Loducto4 nuevo4 y mejo11.ado6 o 

palla !a6 müma6 o pa11.ec-ida6 11ece6-idade4 de lo4 que 6e t.lenen­

en exütenc-ia, 

di Campaña6 e6pec.lale6 de venta a p11.ec.lo6 11.ebajado6 du11.a~ 

te pe11.<.odo4 UmUado4. La6 oóe1ttM e4pec.lale6 de óút de Hma­

na en negoc-io de a11.t<.culo6 come6t.lble4 y la6 l-iqu.ldac-ione6 -­

poi!. an-ive1t6a1t.lo con4t.ltuyen, a6-im-i6mo, ejemplo de e6ta pll.áct{ 

ca. 

el UquUac.lone6 de 6.lne6 de tempOJLada palla no gua11.da11. -­

me11.cade11.<.a ha6ta el año 6-lgu-ie11te¡ ademá6 la me11.cade11..(.a del -

año actual e6tá expue6ta a volvell.4e ob6oleta y ant-icuada. 

6) Venta6 exce6.iva6 y 601tzada6 hecha6 pOIL vendedOILe6 dem'! 

4,iado -impul6-ivo6, que 4e t11.aducen en devoluc-ione6 que hab-i--­

tualmente ex.lgen 11.ebaja6 de p11.ec.lo6, 

s! Acumulac.lón de me11.cade11..í.a6 que 6e de6ga6tan de tanto -
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e1tail. e11 eL Local y el necelai!..lo vendei!. paila que el co11t1tol -

1ob11e la• ex.l1te11•la1 "º le 1Le1.lentan. 

La1 1T.ebaja1 ion .l11ev.ltabLe1, pe110 110 con1t.ltuyen u11 mal-­

que no puede mltlgail.le. En IT.ealidad, lo• m.lno1L.l1ta1 que til.ab~ 

jan b.len la• cona.lde1La11 un med.lo eá.lcaz palla vendell mellcade--

11.la que al pllec.lo actual u .l11vettc.lble, y de e1te modo mante­

nell la• ex.lltencla1 en con1tante mov.lm.lento, a 6.l11 de contll.l­

bu.lll a la plt0moc.ló11 de ve11ta1 y hacell 61lente a la compete.ne.la. 

2.- EPOCAS PROPICIAS.- Ex.lite de.1acue1Ldo entlle lo1 come1t­

c.lante1 e11 cuanto a La mejoll época palla hacell 1lebcija1. Algu-­

na1 la• dilatan, pue1 con6.Ca11 en vendell mcíl a Lol pllec.lo1 mcí1 

alto•, m.lentllal que ot11aa La• hacen 1olo dullante la• campaña• 

e1pec.lale1 y pllocu11an de1alentall a lo• bu1cado1le1 de ganga• -

palla qulene1 el local en La• cond.lc.lonel nollmale1 no e/ellcen­

~t11acc.lón; e.11 cambio ion mucho• lo• comellc.lantel de que la1 -

1te.baja1 de.ben hacellll con ant.lc.lpac.lón, E1te tempellamento 1te­

nueva la• exl1tencia1, lleduce loa ma11to1 de La• aebaja1, ---­

atllae cllettte1 que pllocullan econom.lzall y el.lm.lna ga1to1 de ll:, 

qu.ldac.lonel y ve11ta1 e1pec.lale1, 

al Alguna• llegLaa 9enellale1.- Sábllc a11t.Cculo1 de modo, la 

llebaja debe hace1L1e cuando la• venta1 empiezan a diamlnu.lll 0-

1 e ha llegado al punto mcíx.lmo del e.lelo de la moda, 1.lemp1te -

que haya en exl1tenc.la una cantidad apil.ec.lable. 
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Lo• a4tlculo• de u•o continuo y 6•ecuente deben •ebaja••e 

ante• de que 6ú1aUce ta tempMada. 

Ve•cuento.- El vendedo• tambi€n debe e•.taA 6amilia4izado­

con lo• deHuen.to• que va4iM<ín Hgún la compañla y cla•e de­

p4oducto o pAoducto• vendido•. Alguno• de lo• de•cuento• md• 

comune.6 aon lo• 1iguiente1: VeHuen.to de caja- El objetivo de 

eate deacuen.to e• ea:t.imula• y 4ecompenla4 et pago an:t.icipado-

o •dp.ido. Un deacuen.to común ea 2/10/ne.to 30, to que 1igni6i-

ca que el comp4ado4 •ec.ib.i•d Ull deHuen.to del 2., •i paga de.n-

:t•o de loa 10 d1aa de la 6e.cha de 6actuAaciln y que de lo co! 

t•a•io toda la auma debe.•d leA pagada den:t•o de to• 30 dlal. 

a) Ve1cue11.to 6uncionat o come4cfot.- Atguna• compaíllaa 

ve11den •u• p•oduc.toa a dút.in:toa :t.ipol de dút4.ibu.idoAel y 

le• oto•gan de1cuento1 come4c.iatea 1egú11 •u cla•.i6.icac.iln y -

lo• ae.4v.ic.io• que. p•e•:tan. Po• ejemplo, et 6ab4.ican:te de acc~ 

•o•.io• paAa auto• puede o6AeceA un 40% a lo• mayoA.i•ta•, un -

30% de de•cuento a lo• AevendedoAe• y un 25% a la• cadena• de 

UendM. 

b) Veacuento poA cant.idad.- Se ahoAAa al compAaA en can:t{ 

dadc• gAande• y eate de•cuento ha •.ido planeado pa4a Aecompe! 

•M d.icha• adquú.ic.ione•. Pueden HA 6,i,Jado• de mucha• mane-­

Aa• y la• md• comune• •on: JI poA el númeAo :total de un,i,dadea 

adqu,i,A,i,daa; 2) PoA el valoA monetaA,i,o del ped.ido; 3) PoA el -
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volumen det enva6 e ped.ldo y 4 J PolL bon.ló.lcac.lone6 e11 meJLcade­

JLla med.lan.te lo6 cuale6 el el.len.te JLec.lbe meJLcadeJLla6 o un.id~ 

d e6 ad.le.lo nale6, 6 egún la ca nUdad ped.ida. 

Ve4cuen.to polL ped.ldo adelantado.- Han 6.ldo p1Lev.i6.to6 palLa 

e6.t.imulaJL al compJLadoJL palLa que adqu.leJLa la meJLcadeJLla al co­

m.le11zo de la tempoJLada. 

Hay mucha6 o.tJLa6 cla6e6 y óoJLma6 de de6cuen.to6 y el vendi 

dolL .t.iene la 1Le6pon6ab.il.idad de conoceJL lo6 oóJLec.ldo6 polL 4u­

empJLe6a y polL la compe.tenc.ia. 

PUBLICIVAV Y EXH1B1CION 

La public.idad 6e compone polL toda6 la6 act.ividade6 .lnvol~ 

cJLada6 en la p1Le6en.tac.i6n hacla un 91Lupo de men6aje .impelL60--

11al Mal o vüual, pa.tlLoclnado abieJL.tamente de un plLoduc.to, -

6e1Lv.ic.io o idea. E6.te men6aje llamado anuncio, e6 d.i6em.inado­

a .tJLavl6 de uno o m46 med.io6 y e6 pagado polL u11 pa.tJLoc.lnadolL­

.ldenUó.lcado. 

Al9una6 co116.ldeJLac.lone6 .lmpoJLtan.te6 deben 6elL hecha6 en -

JLelac.i611 a e6.ta deó.ln.lci6n. PJL.lmeJLo, hay una dütú1c.l6n 6.lgni,_ 

ó.lca.t.iva en.tJLe public.idad y un anunc.lo, El anunc.lo e6 66lo el 

men6aje m.l6mo. La publlc.idad e6 un p1Loce6o, e6 un plL091Lama a­

una 6eJL.ie de ac.tlv.ldade6 11ece6alL.la6 paJLa pJLepaJLalL el me116aje-
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EntonceJ pueJ, la publicidad eJtá d.l11..l9.lda a taJ maJaJ,-­

m.le11t11.aJ que ta técnica pe11.Jo11at de ventaJ eJtá d.l11..l9.lda a .l~ 

d.lv.lduoJ eJpec.CMcoJ. La publicidad eUá, tamb.lén deJt.lnada a 

la p11.eve11ta del p11.oducto o Jellv.lc.lo y la técn.lca peMonat de­

eJ utilizada pa11.a Jegu.l11. adelante con una .ln6011.mac.lón máJ de­

tallada y ce11.11.a11. la venta, Una pubt.lc.ldad e6.lcaz y la técnica 

pell.Jonal de venta t11.abajan al unlJono palla lo911.a11. el m.lJmo o~ 

jet.lvo: eJt.lmulalL laJ ventaJ. AmbaJ Jon .lmpo11.ta11teJ y deben -

actual!. en conjunto como eJ6ue11.zo coo11.d.lnado, 

El vendedo11. t.lene la 11.eJponJab.ll.ldad de mantenell.Je .ln6011.­

mado ace11.ca de ta publicidad llevada a cabo poi!. Ju emplleJa,-­

Oebe conoce11. et con.ten.ido de cada av.lJo publicado, También di 

be pode11. expUca11. a toJ 11.eve11dedD1LeJ el uJo y .l.aJ ven.tajM de 

la publicidad y demoJ.t11.a11.teJ como éJta puede ayuda11.loJ a ven­

de11. Ju p11.oduc.to a loJ ct.lenteJ deJpuéJ de habe11.loJ adqu.l11..ldo, 

A cont.lnuac.lón Je detallan al9u110J pun.toJ comuneJ que pu! 

de me11c.lona11.. 

11 La publicidad aumenta la demanda poi!. el p11.oducto o Je~ 

v.lc.lo, Un 11.evendedo11. puede vendell !oJ pll.oductoJ publ.lc.ltadoJ­

máJ 11.áp.ldamente que toJ que 110 lo eJtán pDILque el conJum.ldo11.­

ha J.ido p11.eco11venc.ldo haJta c.le11.to punto IJ ya conoce al pilo--
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dueto y ya lo conoce, debido a la in6o~mación ~eclblda de an" 

temano. 

2) La publicldad c~ea una Aotaclón m~A A~pida de laA e~i! 

tenciaA, lo que Al9ni6ica menoA gaAtoA de ope~ación y mayo~eA 

gananciaA. 

31 Po~ medlo de la publicidad y laA ma~caA, loA conAumid~ 

~eA pueden ldenti6ica~ p~oductoA de calidad que deAean volveA 

a compAa~. 

41 La publicidad no Aolo ayuda al cliente a identi6lca~ -

loA pAoductoA, Aino que también te AuminiAt~a una valioAa in-

6o~mación de Au calidad y du~ación. 

La publicidad tambiln ayuda al vendedo~ de muchaA maneAaA 

cómo a continuación Ae menclona1 

AJ VeAaAAotta et inte~(A del cliente y ayuda a pAevendeA­

pAoductoA y AeAvicioA. 

BI Et vendedoA puede utilizaA ta publicidad pa~a deAtacaA 

y Ae6oAzaA loA puntoA de venta que menciona en AUA pAeAenta-­

cioneA. 

CI La publicidad alcanza a laA maAaA y AiAve de medlo pa-
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&a !og&a& nueva• vlncutaclone1 y contactoe. Po& to tanto, a -

menudo alcanza a pe&1ona1 a La• que e! vendedo& no pod&la ll! 

9a& a cauea de la dletancla u ot&ae &azonee, 

VI A vece• e! vendedo& no puede v.le.lta& a todo• 1u1 el.le~ 

te• .tan a menudo como quü.le&a, y La pub!lc.ldad lo ayudtt en-­

.t&e.tan.to. 

E) La p&uentac.lón de .ldea• 11ueua1 e .ln6o&mac.ló11 a .t&avle 

de la pubUc.ldad eh.t.lmuta e! .l11.te&€1o y aumenta la mo.t.lvac.l.ón­

en e! m.lemo vendedo&. 

Pa&a u.t.ll.lza& e6lcazmen.te la pubt.lcldad de la compañla, -

e! vendedo& debe lleva& copla• de la• av.í.101 pa&a mo1o.t&d&1e-­

to1 a !01o et.lente• potenc.lalee. Tamblln debe&d conoce& blen -

todo el p&og&ama publlc.l.ta&.lo de ta emp&ela y eeta& en cond.í.­

c.í.onee de upt.lca& 1u1 1.11oo1 y bene6.lc./.o• al comp&ado&. E11 

c.le&.tae oca1./.one1 et comp&ado& 6o&mula&d p&egun.ta1o ace&ca de­

como auna& e161.1e&zo1 con la campaña publlc.l.ta&./.a en 6o&ma mde 

e6.lcaz, y el vende.do& debe&d pode& o6&ece& 1uge&enc./.a1 adecu! 

dae. El vendedo& tamb.lln tiene la &eepaneabllldad de conee--­

gu.l& que et comp&ado& uee lae dlve&1a1 06e&.ta1 de coape&ac.lón 

publ.lc.l.talt.la 06&ec.lda1 po& ta compañla. F.lnatmen.te, debe.t! .t! 

9.ll.t.ta& la4 &e.acc.lonu de. to4 comp.tado.tel y 1u1 eugt.tenc.la4 

con &e4pecto a la publ.lc.ldad de la compañia con e.l objeto de­

que 4 ea. mdJ e6.lco.z. 

1 

1 
1 
i 

1 
1 
1 
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Se con6ide.Aa que el conocimiento del ve.nde.doA con Ae.6pe.c­

to de. la e.mpAe.6a, del pAoducto, de lo6 pAoducto6 de la compe­

tencia y de. la publicidad actual vaAiaAIÍn de acue.Ado a 6u e.x­

pe.Aie.ncia pAe.paAaci6n. A vece.6 6e nece6itan me6e.6 y ha6ta -

año6 paAa pAe.paAaA6e. paAa una deteAminada taAe.a de venta6. 

Mií6 atfo e.6 un pAoceH continuo, poAque. lo6 pMducto6 y lo6 

me.~cado6 cambian con6tante.me.nte.. Mante.ne.A6e. al tanto de e.6t06 

cambú6 e6. una impMtante. M6p~nubiUdad del ve.nde.dM y de.-­

te.AminaAIÍ en gAan medida 6U lxito o 6Aaca6o. 

LIMITACIONES VE LA PUSLICIVAV EN EL MERCAVO MINORISTA 

La publicidad no e.6 una panacea paAa lo6 male.6 que. 6U6Ae.­

la admini6tAaci6n o conducci6n de.l negocio po~ paAte. de.l min~ 

Ai6ta. E6te. de.be. compAe.nde.A la adve.Ate.ncia de. do6 pe.Aito6 e.n­

publlcidad que. a6iAma: 

1 ) La publicidad no puede. vende.A me.Acade.A!a que. la gente.­

no quie.Ae. compAaA. 

2) No e.6 po6ible. que. la publicidad venda me.~cade.A!a6 en -

cantidade.6 6u6ce.ptible.6 de pAocuAa~ ganancia6 6in e.l apoyo de. 

toda6 la6 otAa6 divi6ione.6 de.l e.6table.cimie.nto. 

3) La publicidad no puede tAiun6aA po~ completo a me.no6 -

que. 6e. le. u6e. continuamente.. 
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Ehta adve~tencia dehtaca el hecho de que la publicidad, • 

pa~a log~a~ la máxima eáicacia, debe &e~vi~ tanto al cliente· 

como al local, 

Como ya liemoh vúto no halo lo& u áue~zo& de pMmoción de 

ventah de tipo pe~&onal &on impo~tante&; ademá6 6e encuent~an 

lo6 de lndole pe~6onal como bahe pa~a el éxito de venta&; ya· 

que cada vez e& má& diálc.U encont~a~ nuevo& cUente6 poten-· 

ciale6 a ~alz de la c~ecieute competencia. 

En la mayo~la de lo6 ca6o6, la competencia e6 lo 6uáicie~ 

temente aguda como pa~a no pe~miti•le al vendedo4 el lujo de­

e6pe4a46e que lo6 cliente6 vengan a bu6ca4lo. Vebe toma• la-­

iniciativa, po4que la& venta6 no 6e p4oducen po4que 6i; 6on · 

el 4e6ultado de un cuidado6o planeamiento y de mucho t4abajo, 

ta pM6pección en uno de lo6 medio6 pa4a aumenta• la6 venta6 • 

y la6 ganancia6, 

ta Lnten6Ldad de la bú6queda va•la, natu4almente, 6egún · 

el p4oducto o 6e4vLcio oá4ecido, Un veudedo4 po• lo gene•al · 

ca6i ni bu6Ca nuevo6 cliente6, ya que é6to& llegan <1 6U nego­

cio en 4e6pue6ta <1 la pubUcLdad. 

CONSIVERACIONES PARA SELECCIONAR NUEVOS Cl!ENTES POTENCIALES 

No cualquie•a e6 un buen candidato y el vendedo4 debe po· 

de4 6eleccL011a4 aquello6 que 6on comp•ado4e6 en potencia. En· 
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lah pá1t1ta6ah higuienteh dihcuti1temah algunah de loh 6acto1teh­

que ayudan a helecciana1tloh. 

El candidata debe tenelt una necehidad o un deheo de6inido 

con Jtehpecto a el p1toducto o heJtvicio. Vicha necehidad debe -

helt ehpeci6icada poi! el candidata dehde un pitincipio o puede­

"º helt adveJttida y el vendedoil la c1tea o .(a dehcubJte, En am-­

bah cahah, tiene que habeil una necehidad ileal o de lo contila­

ilio heJt cJteada, poilque vendeil un piloducto a quien no lo nece­

hita eh peiljudicial paila ambah pailteh. El éxito de la venta -

depende de la ilepetición, y éhta hala he piloduciild hi el 

cliente necehita el piloducto y ehtá hatih6echo con él. 

El cliente potencial debe teneJt la capacidad de pagail el­

piloducto o heilvicio. Vende1tle a una peithona que no puede pa-­

gait pe1tjudica al campitadail, a la campañ.la y al vendedoJt. En -

el caha del campilado1t, tendild que pilehcindiil de atila caha pa­

ila pagait el piloducto o heJtvicio, o he hentiilá ave1tgonzado o -

1tehe11tido cuando he tomen medidah pa1ta cobilaJt la adecuado. A­

la emp1teha le puede ilep1teh entail una péildida hi na lag ita 1tecu­

pe1ta1t la deuda; el vendedoJt también hu61te poJtque vende1tle a -

quien no puede pagail 1teque1tiild un eh6ueilzo conhideilable cuan­

do he tilate de cob1ta1t y también puede 1te6leja1the deh6avo1tabli 

mente en hu capacidad de evaluación poi! habeitle vendido a di­

cha pellhona. 
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El ctlen.te potenclat debe teneA ta autoaldad de compAaA.­

Sl et candlda:to no tle.ne el podeA o autoaldad nece4aAlo4 paaa 

e.óectuaA la compAa, et vendedoa a menudo peAde.ad un t.lempo v~ 

l..lo4o ponl€ndo4e en con:tac.to con €!. E4to no 4lgnlólca, 4ln -

embaago, que el ve.ndedoA de.be lgnoAaA poA completo a qulen no 

.tlene ta au.toaldad paaa compAaA, peAo puede e.jeace.A una ln---

6lue11cla con4ldeaable ett ayudaa que et agente. de compAa4 Ue.­

gue a una decl4lón. 

E4 lmpoA:tante que el. vendedoA e4.té capacl.tado paAa aceA-­

caA4 e al. et.len.te potenclal. e.11 clAcun4tancla4 óavoAable4. PoA­

eje.mpl.o, el. pAe4lden.te de una gAan e.mpAe4a pAobable.men.te no -

ae.acclonaA4 de. mane.Aa muy óavoaabte. óAe.n.te a un pAlnclplante. 

y qulz4 no de.be.e ae.clb.lal.o. Adem44, el et.len.te. potenclat no -

de.be. 4CA e.n.tAe.vl4tado en un tugaA o momento lttadecuado4 o --­

cuand? 4e encue.n.tAe. muy ocupado y ta apa.lclón del vende.doA -

ae.pAe.4e.nte. una ln.te.aaupclón mol.e4.ta, PoA to tanto, 4e debe. t1 

ne.A culdado en ace.Aca4e al cand.ldato en un momento y l.ugaA -­

que. 4ean óavoaabl.e.4 paAa l.a ven.ta, Re.4ul.ta lnnece4aAlo de.cla­

que. habad alguno4 clle.nte.4 potenclale4 que. 4lempAe. e.4tdn de.m~ 

4.lado ocupado4, paAa ate.nde.A al ve.ndedoA. Sln embaago, l4te.,­

poA to ge.ne.Aat, de.be Ae.4petaA lo4 hoaaalo4 y actlvldade.4 de. -

to4 candldato4. 

En últlmo tlamlno, lo4 candldato4 pote.nclale4 deben e.4taA 

en condlclone.4 de compAaA. En atguno4 ca4o4, lo4 ve.nde.doAe.4 -
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halo pueden vende~ d mayoAihta6 y mlnoÁi6tah. Eh obvio que en 

ehtdh inh.tancidh peAde~ld hU tiempo al helecciondA cdndlddtoh 

que Aehulta11 coMumidoAeh óindleh del pAoduc.to. O en el. Cdho­

de un vendedo~ de dhpiAddOAdh, debeA~ Aedlizd~ hU pAehen.ta--­

clón dnte ld dueñd de Cdha que eht4 en condicioneh de comp~dA 

y no dnte hU ddoi.ehcente qu!en no puede dec!diA ld compAa. 

METOVOS VE PROSPECC10N 

Como he hd v!hto dn.teAioAmente, loh m€todoh de p~ohpec--­

clón Vd~ldn he9~11 el t!po de p~oducto o heAvlcio a vendeA, A­

co11.tinudció11 he enumeAdn di.gunoh de loh m€.todoh Uhddoh gene-­

Adhen.te. 

El mltodo de ven.td lmpAov!hddd.- Con eh.te h!htemd, el. ve~ 

dedoA v!h!.td d cudlquieA peAhond o compdñld dentAo de und 

c!eAtd ci.dhe o gAupo. No pAe4ei.ecciond cuidddOhdmen.te d hUh -

cdndidd.toh. A veceh €hte eh un h!htema dehdi.entddoA, t!ene un 

con4ide~able lndice de Aechdzo 4¿ el vendedoA no Ch un ehpe-­

c!ai.l4td en et Admo, 

Lih.tah,- Eh.tdh he pAepaAdn cuidado4amen.te, he tomd en --­

cuentd el hexo, eddd, eh.tddo c!vH., lngAehoh, ocupdc!oneh, 

e.te. y ayuddn d ldentló!ca~ d dquella4 peAhona4 que pueden 

llega~ d inteAehaA4e en compAa~ un pAoducto o heAv!cio en pa~ 

.t!culaA. A menudo 4on adqulAiddh d compañlah comeAciai.e4 y --
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6on utilizada6 61tecuentemente palLa hace1L publicidad poit co---

1t1teo. El uendedoit viJita p0Jte1tio1tmente a quieneJ han mo6t1'a­

do inteJt{J. 

In601tmación de6de la compañ.Ca.- A menudo lo¿ cliente¿ po­

tenciale6 6e di1ti9en dilLectamente a la compañ.Ca. E.Ita in601Lm~ 

d.6n e.1 pa.1ada al uendedM quien vüita al inte1LUado. O loJ-

9e1tenteJ de conce.1iona1tia6 de autom6vile6 o de ca.Ja¿ de venta 

de a1tt.Cculo.1 pa1La el ho90.1t, polL lo 9ene1tal inJt1tuye11 a JUJ e'!!. 

pleo.doJ de 1tep<t1tacione.1 !f mantenimiento Pª"ª que itt6oJtmen a -

lo.1 uendedoJteJ o.ce1tca de l<tJ peJt.1ona.1 con auto.1 o aJtte6acto.1-

que neceJitan .1e1t 1tepaJtado6 poJtque pueden 6eJt conJideJtado6 e~ 

mo cliente.1 potencio.le6. 

Publicid<td de la compañ.Ca.- La.1 campañ.Ca.1 pueden ilecibi1t­

p1tegunta6 1tel<lcionada6 con Ju campali<t public.ltaJtia, la6 que -

Jon t1ta6ladada.1 al vendedoJt. A vece¿. Je 061tcce un 1tegalo <t 

quien Jolicita in601tmación aceJtca de! pitoducto o .1e1tvicio. En 

e.le ca.10 el vendedoit ent1tega el 1tegalo y ampl.Ca la in6allma--­

cián ace1tca del plloducta. 

Amigo6 y 1t.elaciane.1. - En cieilta.6 ~poiltunidadu lo6 amigo¿ 

y 1telo.cione6 del vendedo1t. .1e1tvi1tdn como buena 6uente palla bb­

teneil inte1t.e.1ado.1. Tambi{n to.1 vecino.1, pa1Liente.1, et compañ~ 

lloJ de e.1.tudiaJ, 1t.elacione.1 come1tciale.1, la6 pe1L6ona.1 a quie­

neó la6 compita el vendedolL, etc. 4on excelente.1 6uente.1 de --
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Et método de 4e6e4encia del cliente.- Con e6te 6i6tema, -

et vendedo4 t4ata de obtene4 to6 nomb4t6 de inte4e6ado6 adi-­

cionatt6 po4 medio de ta6 pe46ona6 ent~evi6tada6 o que la han 

adqui~ido me~cade4la. Si ot4o6 lo ayudan, e4te 6imple mltodo­

puede 6umini6t~a~le una co4~iente continua de candidato6, 

Et método te6timonial.- E6tt mltodo e6 6imila4 al ante--­

~io~. Sin emba~go, 6e di6e4encia en que 6elecciona a la6 pe~-

6ona6 que 6on conocida6 ylo in6luytnte6 tn la comunidad. El -

vendedo4 6e mantiene en contacto t6t4ecko con t6ta gente y -­

utitiza 6U6 nomb1te6 ~ colabo~ación palla ~tndtlt a ot1to6~ 

G1tupo6 potenci<tlu. - E11 cie1tta6 opo1ttu.11idadu, tl vende~• 

do1t puede 01tganiza1t una demo6t1tación en 9~upo6 601tmado6 polt -

inte94antt6 de club y 01t9anizacionu de 6e4vicio6. O puede k! 

e~ 6U plte6tntación en la ca6a de al9uit11 di6pue6to a apoya1t­

lo. Lo6 p4oducto6 talt6 como co6mltico6 o dt con6umo doml6ti­

co6 a menudo dt e4ta mane/la y la ptlt6ona que colabo~a polt lo-

9tnt1tal e6 lttcomptn6ada con me1tcadt1tla dt acue1tdo at númelto -

de ptlt6ona6 1teunida6 al monto vendido. 

1nvt6ti9acione6 dt vtndtdo1te6 p1tincipiante6,- Alguna6 tm­

plte6a6 utilizan a lo6 vtndtdo1tt6 pltincipiante6 pa4a inve6ti-­

galt o tamiza1t la demanda dt con6umo. Poca6 vect6 t~atan de --
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vende~ et p~oducto y en 4U luga~ ab~en camino pa~a que et ve~ 

dedo~ expe~imentado haga la p~e4entaci6n de venta, 

Ob4e~vado~e4 de venta.- Son pe~4ona4 que ayudan en tabú!· 

queda de nuevo4 cliente4 4umini4t~ando in6o~maci6n ace~ca de· 

comp~ado~e4 potenciale4, El colabo~ado~ puede ~ecibi~ dine~o­

o boni6icacione4 del vendedo~ 4i ~t ~e4ultado e4 una venta, 

Exhibicione4 en público,- Mucha4 empAe4a4 exhiben 4u4· pAo 

ducto4 o 4eAvicio4 en mue4tAa4 púbtica4, Lo4 autom6vile4, ta~ 

chu, ·uUculo4 depoM.ivo4, mueble4 y otM4 pAoducto4 4on at-

9uno4 ejemplo4 de to que 4e exhibe, Lo4 AepAe4entante4 de la­

compañla di4tAibuyen mate~ial in6o~mativo y explican et 6un-­

cionamünto del pAoducto en uta4 exhibicione4, Tamb.lln obti! 

nen to4 nomb~e4 y di~eccione4 de lo4 inteAe4ado4 pa~a entAe-~ 

gifAHlo a lo4 vended Mu. 

Ob4eAvaci6n pe~4onat.- El vendedoA 6Aecuentemente e4td en 

contacto con gente di4tinta y 4ituacione4 di6eAente. Si 4e 

mantiene ale~ta y ojo4 bien abieAto4, e4ta4 ciAcun4tancia4 a­

menudo lo ayudaAon a encontAaA peA4ona4 que tiene la po~ibil~ 

dad de 4e~ bueno4 cliente4 potenciate4, 

Re4umiendo, hay mucho4 m€todo6 paAa bu4CaA ctiente4. Su -

utilidad y e6icacia vaAia~dn 4egún et pAoducto o 4e~vicio --­

o6~ecido y un vendedo~ emp~endedoA debe~d utitizaA et mayo~ -
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EXHTBICION 

Exh.i.b.i.c.i.one6 en locale6,· El auge del auto6e~vic.i.o lleva­

ª un ln6a4i6 mayo~ en la6 exhib.i.cione6 de me~cade~la6 en loe! 

le4 de toda cla6e y tamaño. Tanto en la6 vid~.i.e~a6 como en el 

.i.nte~ioA de locale6 4e ha pAoducido un Ae4uAg.i.m.i.ento de la6 -

exhibic.i.one6, y 6u cooAdinac.i.6n y la6 venta4 mediante peA6o-­

na4 con el 6in de 6o~mulaA pAog~ama6 balanceado6 de p~omoc.i.6n 

de venta4, han 6ido objeto de mayoA atenci6n. 

Exhib.i.c.i.one6 en e4capaAate6.· El pAop66.lto 6undamental de 

la4 exh.i.b.i.c.i.on~4 en lo4 e4capaAale6 o v.ldAie~a6 e6 .lmpediA 

que lo4 lAan4eúnle6 pa4e.n de. laAgo. Un e6ptciali4la a6i~ma1 -

"Lo6 e6capaAate.6 de. localt6 de. vilAina6 con6t.Uuytn una upe­

cie de .i.mane4 que atMen al público hac.i.a 6u .ln.te.MM. En --­

e.llo4 6e p~oclama el caAdc.te.A del local y la meAcadtAla que. -

6e. venden. La6 buena4 e.xhib.i.c.i.one6 conducen al público a de.t~ 

neA6e et hecho de m.i.Aa~ de4p.i.e.A.ta el de4eo de po6eeA, y t4.to­

a 6u vez pMvoca la en.tAada de peA4ona6 e.n el local". 

Aunque la mayoA paAlt del d.i.neAo ga4.tado en exh.i.b.i.c.lont4· 

de. meAcade.Ala 4igue de.4t.indndo4e a lo4 e6capa~a.te6, alguno6 -

minoAi4la6 cAee.n que la6 e.xh.lb.i.c.i.one4 de meAcadeAla 4.lgue. de~ 

t.i.ndndo4 e a lo6 e6capaAa.te.4, alguno6 minoAÜ.ta6 cAee11 que la6 

exh.i.bic.i.one6 de e6ta cla6e han peAd.i.do 6u anteAioA .i.mpoA.tan--
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BIBUiTECA 
e.la, Un ejecu.t.i.vo de c.i.e1r..ta 91tan cadrna de locale6 e~p1te6a:-­

" Lo6 e6 capa1r.a.te6 como med.i.o de e~h.i.b.i.c<.ón de meir.cade!L.c'.aó eJ.t~ 

ba11 ju6.t.i.6-icado6 cuando la gen.te v<.ajaba en ómn.i.bu6 y .tltan--­

v.la6, 

Aho1r.a .ta m<tyolt pa1t.te de nue4.tlto4 ct.i.en.tM llegan en au.to­

móv<.le4 y en.titan en el local deJde la playa de e4.tac.i.onam<.e11· 

.to que e4.tlf en el 6ondo. Lo a.t1tae la publ.i.c<.dad no lo6 e6cap~ 

11.a.te.4 11
, 

S<.n embaltgo, u.to4, en op.i.n.i.ón de lo4 vendedolte4, i.on 6"!1 

damen.tale4 palta un buen Jte4ul.tado. E4 .tlt.i.4.te que, a menudo, • 

110 4ea11 deb.i.damen.te p1r.oyec.tado6, 01tdenado4 con e6-i.cac.i.a o ca~ 

b-i.ado6 con 61tecue11c.i.a. Son mucho4 .todav.la en lo4 come1tc.i.an.te4 

palta qu.i.ene4 el .t1tabajo de p1tepa1ta1t e4capa1r.a.te4 o v.i.d1t.i.e1ta4 -

e4 un mal .i.nelud.i.ble y delegan la .ta1r.ea en empleado4 ca1tente4 

de p1tl!c.tica y conoc<.m:Len.to6, negl!ndo4e a compltalt elemento4 y­

ú.t.i.le6 palta e6.ta labo1t. El 1te6ul.tado .i.nev.i..table e4 la pl1r.d.i.da 

de ven.taJ po1tque el local cau4a la .i.mplte4.i.ón de no 4elt p1r.og1t! 

4.l6.ta. 

Exhib.lc.i.011e4 .ln.te1r..i.01Le6.- La4 exh.lb.i.c.lone4 .i.11.te1t.i.01r.e4 --­

con4.t.l.tuyen ca4.i. el único mi.todo de pltomoc.i.ón .lnte1r.11a de ven· 

.ta6 6ue1ta de la6 exh.lb.i.c.i.one4 de e6capa1tate4 en atguno4 loca­

le6, 4ob1te .todo 6upe~me1tcado6, tienda d~ va1r..ledade6 y mucha6· 

peque1ia6 de6pe116a6, 6a~mac.la6 y 6e~1te.te1t.l<14; 6e la6 puede el!!_ 



al Exhibicione6 de me~cadtVlla 

bl Exhibicion~ de lo4 mayo~i4ta4 o 6abll..lcanteb 

el Let~e~o4 !/ decoAacione6 del local, 
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Con6.tituyen el .tipo m44 impoAtante de exhibición inteAioA 

y pe~tenece a tAe4 c.fa4e4 p~incipale4: al exhibicione¿ abieA· 

tM, donde la me1teadeJt.ta e4.t4 al alcance de .fo4 c.t.ientu 4in­

ayuda de vendedoAe4, bJ exhibicione4 ce~Aada4, o 4ea, que lo6 

aAtlculoJ 4e ven dcntAo de una vitAina de paAed o de mo6tAa-­

doA y lo4 comp~ado~e6 nece6itan la inteAvención de un vende-­

doA paAa veAlo4 de ce~ca, e) exhibicione4 aAquitectónica4 que 

pAe4entan en u4o de 4u ambiente como ho9aAe4 modelo o cocinaJ 

completa4. 

Exhibicione4 de AevendedoA.-

E6.ta6 exhibicione6, conocida¿ como exhibicione4 en el lu-

9aA de venta ( o luga~ de compAa 1, con4i4ten en letAe~o4, -­

bandeAine4 y otAoJ elemento¿ auxiliaAe4 de p~omoción de ven-· 

ta4 que p~opoAcionan lo6 6ab~icante4, inctuJo lo4 que Je U6an 

en loJ e4capaAa.teJ. E4.timulan ta venta de do4 maneAaJ: IJ po~ 

el AecueAdo del p~oduc.to y de laJ vi~tudeJ de ~4.te al peA4o-­

nal de ve11.ta6, con lo cual lo inducen a Aecomenda~lo !/ 2 J pOA 
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med.lo de ta .ln601tmac.lón at et.lente 6ob1te ta ex.l4tenc.la. del -­

pltoducto en el momento mi6mo en que he encuent1ta en di4po4i-­

c.lón de complta/t, 

Comp1tenden tet1te1to6 de mo6t1tado1t, ta1tjeta4 de pltec.lo4, t~ 

t1te1to6 de e4capa1tate4. E6t.lmula1t ta venta de ta compaoUa, ad~ 

md:6 hacen 1te6e1tencia.1 a exh.i.b.lc.loneh de4tacada.1, p1tepa1tativoh 

pa1ta 6ie4ta4 ext1tao1tdina1t.la6, como polt ejemplo: Navidad, ven­

ta6 de an.lve1t6a1tio, dla de ta mad1te, etc. 

Re4pon6ab.lt.i.dad polt ta publ.lcidad y laJ exh.lb.lc.lone6.· 

Independientemente del tamaño del local, la 1te6pon6ab.lt.l­

do.d polt la pubUc.lda.d y la.6 exh.lbicione6 de me1tcade1tla Ueva­

.lmptlc.lta ta obligac.lón de .ln.lc.la1t e6a4 act.lvidade6 y ob6e1t-· 

va1tta6, a6l como una comb.lnac.lón e6icaz palta atcanzalt la6 6i­

nalida.de6 p1topue4ta6. En lo4 locate6 pequeño6 la 1te6pon6abitf 

dad incumbe al p1topitta.1t.lo. En to6 m46 g1tande4, gi1ta en to1tno 

del d.l.uctOlt de pubt.lc.ldad o et ge1ten.te_ de p1t0moci.ón de ven-­

ta6, qu.lene4 pueden contaft con la colabo1tac.lón de una agencia 

de publicidad, Polt debajo de e4.te alto je6e t4 po6ible que -· 

ex.l6ta un ge1tente de e•h.lb.lc.lón, un ge/tente de public.ldad que 

d.l1t.lge la ta.bolt del depa1ttamento 1te6pec.t.i.vo, y tal vez un 

coo1tdina.do1t de moda6 a cuyo ca1t90 t6t4n lo6 divelt6D6 mftodo4· 
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de p~omoclón de ventaa de loa tipoa mencionadoa en la aección 

an.te~o~. 



C A P l T U l O V 

lA FUNC!ON VE CONTROL 
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El contlLol 4U1L9e como una nece4idad de. la 6unci6n de la • 

plani6icaci6n y di4pone loJ objetivo4, plLe4upue4toJ o p1Lo91La­

ma4 4e cumplan y 4e complementen al mi6mo tiempo plLopone plLo­

cedimientoJ palLa que 4algan a la luz la4 6allaJ que puedan -­

p1Loduci1L4e evitando que lo4 objetivo6 Je cumplan. 

La 6unci6n del ge/Lente palLa cont1Lola1L mucha6 veceJ 1Le6il­

ta di6lcil, dado que la mayolLla de objetivo6 Jon loJ 1Le6ulta­

doJ de JimpleJ p1Levi4ioneJ. 

El 4i4tema de cont1Lol no ha de dete1Lmina1L Jolamente Ji Je 

co116igue11 l.o4 objaivo4, 4irto tambiln Ji el método de pudic­

ci6n eJ lo baJtante ace1Ltado1L. 

El 4Ütema debe1 

al ViJponelL p1tevúia11e6 de venta¿ de. melLcado 

b) Vete1Lmina1t el nivel de. p1teJupueJto4 de venta¿ 

el Vete1tmina1L l.a6 nota6 de cada vendedoit 

d) ContinualL la Jteviii6n y Jelecci6n de loJ canale6 de •• 

diA.tlLibucU n, 

el 01L9aniza1L el depalLtamento de venta6 de mane/La e6icaz. 

4J EJtablecelL et JiJtema de cont1tol eJtadlJtico de venta4 

9) ReviJalL, eJtablecelt el cont1tol de exi6tencia4 

h) E4tablecelL un JiJtema de expedicioneJ 

,i,J Revúi611 de la actuacUn de lo6 vendedoJtu 
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ji Eatablecelt p1tog1tamaa pe1ti6dicoa de pe1t6ecc.i.onamiento p1to6! 

a.ional. 

REPORTES E INFORMES 

La 6inalidad del 1teg.i.6t&o de venta; toa aegiataoa de ven­

ta como utta act.i.v.ldad i11te1tdepa&tamentat 6ott decta&ac.i.oneh e.~ 

c1t.ltM 1teht.lvaa a la actividad de loa vendedMe.a e.n utt pe.ILlp_ 

do ehpecl6ico en u11a zona de.te.aminada que. ae. ut.ltizan po& ta-

9e1tencia de ve.ntaa como medio de. cott.t&ol de. ta actuac.lótt y -­

loa gaatoa de loa vendedo1te.a, Al m.lamo .t.lempo &e.coge la .ln6o~ 

mac.lón 1tela.t.lva al me.1tcado, a la act.lvidad plte.aente. y a la -­

que ae. an.t.lc.1.pa. En co11ae.cuencia e.atoa 1te9üt1to6 u.t((n den.tito 

de. doa ca.te.901tCaa: 

al Cott.tltol del equ.lpo de. ve.ndedo1te6 y 

bl Cont1t.lbuc.lón a la plan.l6.lcac.lón e .lnveat.lgac.lótt del -­

me.1tcado. 

TIPOS VE REGISTRO 

El ve.ttdedo1t ha de. complementaJt una ae.1tie. de. 601tmula1t.lo6 

1te6e1tente.a a au ae1tvic.i.o, que. aue.te.n ae.1t diait.lo6, aemanatea y 

me.nauatea. ~n e.ato ae. a91te.9a un in601tme. 9e.ne.1tal 1te.aumido 1tt6! 

a ente. a aua act.i.vidadu. 
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a 1 l n6011me. dü1t.io 

No1tmatmen.te ae 1tedac.ta a úl.t.ima ho11a del dla y 4e env~a 

al je6e de g1tupo d.la1t.iamen.te. EL documento pe1tm.lte al Jte4pon­

aable d.i1tecto det equ.lpo 4egui1t la ma11cha del tltabajo y lo4 • 

p1tog11eao4 del equipo. 

bl F.lcha del cliente 

E4 una. 4ue11..te de a.1tchivo pe.uona.l que el vendedolt ha. ..i 

de cul.t.lva11 y que 4e devuelve a la compa.ñla en ca4o de que l~ 

te abandone ta. emp1te4a, En e4te 6iche110 4e anota el nomb1te y­

di11ecto1tio del el.lente o de lo4 poaible4 cl.lentea, la pell4ona. 

que ha.y que en.t1tevia.ta1t, natu11aleza del negocio, in601tme •o·· 

bite ped.ldo4 pa.4ado4 o poaiblea y de.talle• pa4a o po4iblea. El 

vendedolt debe conaut.ta11to an.te4 de emp1tende1t viaje o de .ln.i·· 

ciall 4u ltuta de tltabajo, a 6.in de 1teco1tda1t Loa pun.toa m44 .ln­

telte4ante4 del el.lente a v.l•.italt. E4.te allchivo hay que lleva~ 

lo al dú y et je6e det gltupo debe 11evüa1tlo pe11Ud.ica.men.te. 

el Re4umen 4emanal de a.c.t.lv.ldade4 

No1tma.lmente unido a un .ln601tme 4ob1te el vehlculo en ·· 

lo• ca4o4 en que la compa.ñla &a.cil.lta eate .t.lpo de t1tanbpo1tte 

en et que cite de &011ma 11e4umida la. actividad de toda la aem~ 

na, con númelto e impolltancia de pedido• conaeguido4, nuevo• · 

cliente•, inclde.11c.la4, etc. 

di ln601tme menaua.l. 

Se unen a. lo4 in601tmea aemana.leb, aeñalando et negocio 
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que 4e p4evee pa4a el me4 p4óximo y po4ibilidade4 pa4a el 4.l­

guiente. Siltve de o4.le11tac.lón al ge4ente pa4a detMmina4 la -

11ecu.ldad de pMducc.lón y 4Upecto a la4 tendenc.la4 de dúta!!. 

CÜ4 , 

el Ilota de gahto 

El vendedo4 debe lleva4 4egi4t4o de todo4 4u4 ga4to4 y 

envia4lo4 4egula4mente a 4u cent4al. Atguna4 emp4e4a4 tienen­

hecho un cdlculo de ga4to4 cuya4 ci64a4 6.lja4 4e ent4egan al­

vendedo4 pa4a atende4 4u4 nece4idade4, etc. 

REGISTROS VE lAS VENTAS 

Po4 lo gene4al, el 4egi4t4o de la4 venta4 4e lleva a cabo 

po4 medio de: 11 baleta4 o talone4 de venta4 e4c4.lto4 a mano, 

y ZI 4ec.lbo4 y cinta4 de la 4egi4t4ado4a. En €poca 4ec.lente--

4e han empezado a u4a4 equipo4 elect4ónico4, 4ob4e todo en -­

lo4 tocale4 g4ande4. 

En la mayo4la de lo4 locale4 pequeño4 4e emplean la4 4e-­

gi4t4ado4a4 pa4a con4igna4 venta4 en alguno4 depa4tamento4 y­

la4 boleta4 de venta4 en ot4o4, pe4o lo4 4upe4me4cado4, en 

cambio, junto con la4 6a4macia4 y la4 tienda4 de va4iedade4 -

ut.ll.lzan exclu4ivamente ta caja 4egi4t4ado4a. 

BOLETAS VE VENTAS.· Lo4 p4inc.lpale4 p4op64ito4 de la bol~ 

,/ 
1 



ta de ven.ta bon: p~ovee~ de un ~eg.lbt~o de6.ln./..t./.vo de lab --­

.t~anbacc./.oneb de eb.ta clabe; pe~m./.t./.~ el andlibib de Lab ven• 

tal y bu abig•ac./.6n a lob depa~tamen.tob, vendedo~e4 y cla6eb­

de meAcadeAla4 que co~Ae6pondan; p~opo~ciona~ un ~ecibo al -­

comp~ado~ y un Aeg.lb.tAo del dine~o ing~e4ado en La caj'a; 4e~­

vi~ como ./.nd./.cac./.ón del Luga~ de que debe en.t~egaA4e la meAc! 

de~la cuando be hace el ~epa~.to, y di4poneA de un ~eg./.4t~o 4~ 

b~e la ba4e del cual 4e comp~ueba la ven.ta cuando 4e devuelve 

la meAcade~la y 4e anotan la4 ~ebaja4 hecha4. 

TENPENCIA HACIA LOS RECIBOS PE VENTAS EMITIPOS POR CAJAS RE-­

GISTRAPORAS 

Ha aumentado el u40 de ~ec./.bo4 de Aeg./.4.t~adoAa4 poA el ft! 

cho de que la4 mejo~a4 in.t~oduc./.da4 en e4.ta4 mdquina4 le4 pe~ 

mi.ten cumpU~ md4 6unc./.one4 de la4 que an.te4 ~e de4ca~ga~ en­

la4 boleta4 de ven.ta4 y, a4.lm.l4mo, po~que lo4 aumen.to4 de 

4uetdo4 en el negocio mino~./.4.ta han ./.nc.l.tado a lo6 come~c./.an­

.te4 Ae4pec.t.lvob a p~e4c.lnd.l~ de alguno4 dato4 con4./.gnado4 en­

la boleta de venta, que e4 md4 co4.to4a. PoA lo tanto, aún 

cuando lo4 pe~6ecc.lonam.lento4 ac.tuale4 en cue4.t.lón de equ.lpo4 

elec.t~ón.lco4 pe~m.l.tan que en el 6u.tu~o ~e4ulten meno4 nece4a­

~.la4 tab bole.ta4 de ven.ta e4c~.l.ta4 a mano y el ~ec.lbo em.lt.ldo 

po~ la Aeg.l4.t~ado~a. conv./.ene pa4a~ ~ev./.4.ta a la4 6.lnal.ldade4 

y apl.lcac.lone4 actuale4 de la4 boleta4 de venta. 
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VENTAS VE LAS REGISTRADORAS. - Lo& pll..lnc.lpale& a1Lgttme11.to1-

a 6avolL del empleo de la& 1<egüt11.ado1La& pa!La con&.lgnaJL la& - -

comp11.a1 &on la• •.lgtt.len.te&: JI P11.opo11.c.lona11 ttn m€.todo !Láp.ldo­

y e6.lcaz pa!La &elLv.llL a el.lente• qtte e1pe1La11, y ex.lgen ILap.ldez 

y co11..te1.l:a; 21 1011 todo• lo• 6lex.lble• qtte 11 11.eqtt.leJLen pa11.a­

atende11. a mov.lm.lento de €poca• de mttcha• ven.ta• 1.ln con6tt--­

•.l6n algttna; 31 •on t11.a1ladable1, 4) 1Lelttlta11 econ6m.lca1 en -

compa1Lac.l611 con la• boleta• de venta•; SI ltL empleo cont11..lbtt­

ye a 1Ledttc.l11. la cant.ldad de paqtte.te1 de env.lall. a dom.lc.ll.lo, -

poll. cttanto lo• complLadolLel welen e1.ta1L má• co11601Lme1 en lle­

va11.1e la me11.cade11.1a; 61 p1Lopo1Lc.lo11an ttn 11.eg.l&.tlLo de ven.ta• -­

qtte pttede 11.ev.l1a11.1e 11.áp.lda y econ6m.lcamente y 6ac.ll.ltan .ln6o~ 

mac.lone• de o.t11.a1 cl111e1 1111cept.lble• de pe11.m.lt.l11. mejo11.a1 en­

la explo.tac.l6n y 71 p11.ovee11. de un m€todo 11.áp.ldo y e6.lcaz pall.a 

el manejo de la• ope11.ac.lo11e1 de lo• depa11.tamento6, de la• ve~ 

.ta• a ent11.ega11. a dom.lc.ll.lo, a11 como de la• ven.ta• cuya meJLc~ 

de11.1a &e llevan ló• el.lente•. 

EQUIPO ELECTRON!CO VE REGISTRO VE VENTAS.- A jttzga11. poll.­

la .tendenc.la ac.tttal, 911.an pa11.te de lo• eqtt.lpo• 6utu11.o• pall.a -

la atenc.l6n de venta• 1e11.á la natu11.aleza elec.t.11.611.lca. Nue1--­

.t11.o come11.ta11..lo pa11.a e•ta cla1e de eqtt.lpol debe 1e11. 11ece1a11..la­

me.11.te e1eue.to deb.ldo a 1u 911.1111 complej.ldad y va11..ledad, pell.O -

la& do• máqu.lna• elec.t11.611.lca1 qtte má• han cont11..lbu.ldo a la• -

te.111..:0ne• de ope11.ac.lone1 de venta& ( la máqu.lna demo&t11.ad01La­

o 11.e9.l1.t11.ado11.a de lttgaJL de venta• y explo11.ado11.a obt.lca l mell.~ 



90 

cen una mención. 

La mdquina demobtAadoAa o AegibtAadoAa de lugaA de venta4 

e6 manejada poA la peA6ona que hace la venta. Al apAetaAbe 

lab teclab o intAoduciA4e lob tiquetb de pAecio peA6oAado, tl 

apaAato impAime una boleta de venta en que con6ta toda la in-

6oAmación del cabo, tal como clabe de venta, peAbona que la -

hace y pAecio. Real.i.:a tambiln lob cdlcuto4 aAitmlticob nece-

6aAio6; poA ejemplo, total de ta venta e impue6to. La boleta­

pAepaAada de e6te modo queda l.i.bta en apena6 la mitad del --­

tiempo que ex.i.ge la pAepaAación manual de una boleta. La Ae-­

gibtAadoAa del lugaA de la venta puede util.i.:aA6e, a6l m.i.6mo, 

a 6in de pAopoAc.i.onaA datad paAa contAol de inventaA.i.06, 

La exploAadoAa obtica o apaAato lectoA ed otAo medio de -

activadoA de la computadoAa, 

RecoAAe con Aapide: númeAod y letAa6 de mdquina6 de e4cAf 

biA o manu4cA.i.to6 y lad tAaduce al "lenguaje de la mdquina" o 

bea, en .i.mpuldo6 ellctAicod. La lectuAa Adpida y exacta de b~ 

tetad de la AegidtAadoAa y boletad de venta6 6ac.i.lita pAonto­

el envlo de datad a la computadoAa, con lad con4.i.guiente4 ec~ 

nomlab de tiempo y dineAo. 

EL EQU1PO VEBE VE ESTAR VE ACUERVO CON LAS NECES1VAVES 
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po de equ.i.po, a 6-i» de R.0911.a11. ett cada caJo un Je11.v.i.c.i.o Jat.i.J· 

6act01L.i.o muchaJ queja.J CJ d.i.JcuJ.i.011eJ 11.ela.t.i.va.J a. dete11.m.i.nadoJ 

equ.i.poJ eJ:tán ú1Jp.i.11.adaJ en p11.eju.i.c.i.0J, p11.e6e11.e11c.i.aJ pe11.Jo11a· 

leJ o expe11..i.e11c.i.a4 con apa11.a.toJ mal ma.11ejadoJ. A menudo Je •• 

culpa. al equ.i.po de pll.eJta11. poca. ut.i.t.i.dad, cuando lo que ocu--

11.11.e eJ que et equ.i.po eleg.i.do no 11.eJponde a. laJ neceJ.i.dadeJ •. 

da local. A ve cu Je c11.itica. a la adopción cuando en 11.eal-i.· • 

dad lo que eJtá mat eJ la d.i.Jtll..i.buc.i.ón del local en J[, 

El hecho de cuR.pa.11. al equipo poi!. un mal Jel!.v.i.c.i.o p11.ovie11e 

a menudo, de la a.ct.i.tud de la 9e11.encia p11.eocupada. con toJ ga~ 

toJ en vez de toma.JI. máJ en cuenta la conve11.i.encia de loJ ·••· 

ctienteJ, Ningún equ.i.po, n.i. aún loJ que 6uncionan elect11.611.i.c~ 

mente, puede 11.end.i.11. en 6011.maJ Jat.i.J6acto11..i.aJ J.i. eJtá mal ele· 

g.i.do no Je p11.eJta pal!.a loJ 6ineJ que debe. 

Poi!. lo último, ha de tenel!.Je en cuenta que el equipo no · 

comp11.ende máJ que una. pa11.te del JiJtema empleado de laJ opel!.~ 

cione4 de venta con el pl!.opóJito de p11.eJta11. a loJ cliente4 un 

Jel!.Vic.i.o 11.ápido y co11.tlJ al menol!. coJto poJ.i.ble pa11.a el local, 

de pe11.mit.i.11. un máx.i.mo de p11.otecc.i.ó11 pal!.a la ge11.enc.i.a y de pi!.~ 

po11.c.i.ona11. loJ datoJ .i.mpl!.eJc.i.nd.i.bteJ pa11.a cont11.ola11. la me11.cad! 

11.la 6ac.i.l.i.ta11. ta 11.ev.i.Jión de laJ ventaJ y p11.epa11.a11. loJ .i.n6011.­

meJ eJtadlJt.i.coJ 11.eque11..i.doJ. 
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una ta/lea cada vez m46 u1tgente y 6undamental palla La 6upe1tvi­

vencia del mino1ti6ta. Lo6 ga6to6 con6ti.tuyen una plle6encia -­

pellmanente en 6U negocio y exige que le plle6te atención con6-

tante a todo6 lo6 1tub1to6, que contllibuyen a lo6 co6to6 ope1ta­

tivo6, SL no 6e di6pen6a e6a atención al a6unto, la actual ll~ 

tllacción de la6 ganancia6 no pe1tmitL1td una actividad 1tentable. 

Aunque lo6 ga6to6 de lo6 negoclo6 minolli6ta6 va1tlan con 6act~ 

1te6 como poll ejemplo: el tipo de negocio, el volumen anual de 

venta6, la Lmpolltancia de la ciudad en la que e6t4 Ln6talada­

la Lndu6tllla, y du1tante el cull6o de un clclo come1tclal, en --

1tealldad, el examen de e6to6 6actolle6 no 6e encuentlla al al-­

canee del plle6ente volumen . AquL no6 concent1taAemo6 pllincl-­

palmentc en lo6 m€todoh medlante loh cuale6 pueden cont1tola1t­

he ehoh ga6toh, 

NATURALEZA VEL CONTROL VE LOS GASTOS 

La6 gananclah han el 1tehultado de una 1telaclón hatih6act~ 

Ala ent1te lah venta6, el mallg en b1tuto y loh ga6to6 to.tale6, -

E6 pohlble mejo1ta1tla6, poll ejemplo: elevando el man.to del mo~ 

.to b1tuto en dlnello hin un aumento p1topo1tclonal de lo6 gah.to6, 

1teduciendo lo6 ga6to6 6Ln una 1teducclón co1t1te6pondiente del -

mallgen b1tu.to, y combinando lo6 do6 m€.todo6, Como la Ln6luen-­

cla de la compc.tenc.la a menudo di6Lculta aumentall el ma1tgen -

b1tuto, La vlg.i.lancla con6.tante 6ob1te Lo6 ga6to6 e6 una p1tcíctl:, 

ca co1t1tiente de lM empllehM blen admü1üt1tada6. Cuando 6 e - -
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paocede de e6e modo, lo6 gaato6 e6tin •contaotado6". 

Peao vale la pena 6eílala& que en el p1Loce6o de aeduccl6n­

de Lo6 ga6to6 6on aaao6 lo6 ca6o6 en que 6e obtlenen aho&&o6-

con6lde&able6 med.éa11.te eco110m.Ca6 lmpo&.ta11te6 en una óa6e de -

la ope&acldn. Peao 6011 ba6.ta11.te 11ume&o606 lo6 ca6o6 e11 que 6e 

han ob.tenldo pequeílo6 aho&&o6 en una 6e&le de ac.tlv.ldade6 de­

la emp1Le6a med.lante et examen atento y col16.tan.te de .todo6 lo6 

aub&o6 de ga6to6, de modo que, en deó.ln.lt.lva, la 6uma de e6o6 

aho&ILo6 &ep1Le6entaba una c.l6&a .lmpo&ta11.te. 

El con.t&ol de lo6 ga6.to6 no 6.lempae 6.lgn.ló.lca 6U 1Leduc--­

cl6n. Poa el contaaalo, al aumenta& c.leato6 ga6.to6, el mlno-­

al6.ta puede etevaa de .tat modo 6u6 ven.t116 que 6 e acaec.i.en.te -

6u ganancla, a pe6alL de lo6 co6.to6 má6 al.to6, Cle&.tamen.te, -­

eH e6 a obje.t.i.vo de .toda6 la6 eaogac.lone6 hecl1a6 en publ.i.c:!:. 

dad y en 6e1Lvlclo6 al el.len.te. Po& lo .tanto, debe concebl&6e­

el con.t11ol de ga6.to6 como la de.te&mlnacl6n y la llmltac.ldn de 

lo6 ga6to6 aeale6 a lo6 que 6011 nece6a&lo6 pa&a la max.lmüa-­

c.ldn de la gana11c.la. Pa&a obtene& el con.t&ol de6eado 6obae -­

lo6 g111.to6 e6 11ece1a11.lo1 1) cla6.l6.lca&lo6 b.len y de6.ln.l& cada 

aubao de gal.to 2) dl6.t&lbu.l& lo6 ga1.to6 e11.tae lo6 depa&tamen­

.to6 y la6 óu11c.lone6, 3) examlna1Llo6, anallza11lo6 y compa11a11-­

to1 con la6 cló&a6 p1Le6upue1.tada6, 41 adopta& la6 medlda6 co-

1111ec.t.Lva6 necl6a1L.la6 palla o b.tene11 lo6 camb.lo6 6uge1Lldo6 po11 -

e6te análl6.l6. Con1.lde11.emo6 p11.lme11.o la ci116ló.lcacU11 de lo6 -

ga6.t06. 
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CLAS!F!CAC!ON VE LOS GASTOS 

E4ta cla4i6icacián divide todo4 lo4 ga4to4 -po~ ejemplo-­

el alquile~. ta publicidad y lo4 4uetdo4 " en una 4~ie de -­

g~upo4 cla~amente deóinido4. Su4 p~op64ilo4 4on: 1) 4umini4-· 

t~a~ una cla4ióicaci6n detallada que puede u4a~4e año t~a4 -­

año y pe~mita ob4e~va~ la4 tendencia4 de ga4to4 de cada g~upo 

2) p~opo~ciona~ ba4e4 que pe~mitan ta compa~aci6n con ot~o4 -

negocio4. E4ta4 compa~acione4 ~evetan lo4 ga4to4 "ucuivo4 "· 

y pe~mlten adopta~ medida4 co~~ectiva4. 

Lo4 ga4to4 4e cla4lóican de d~4tlnto4 modo4 en to4 dióe-­

~ente4 tlpo4 y magnitude4 de emp~e4a4, tanto indlviduale4 co­

mo multiunita~a. E4ta4 va~iacione4 4on evidente4 cuando 4e -

examinan la4 cla4l6icacione4 de lo4 ga4t04 utilizado4 en dió! 

~ente4 tipo4 de negoclo4. Pe~o en la4 g~ande4 tlenda4 y lo4 -

negocio4 de e4peclatldade4 dividido4 en depa~tamento4 e4 don­

de 4e ha p~e4tado mayo~ atencl6n a la cla4i6icacl6n, la di4-­

t~lbucl6n y el an4li4i4 de lo4 ga4to4. 

Po~ con4iguiente, nue4t~o examen de e4ta4 cue4tione4 de4-

taca la te~minologia y lo4 p~ocedlmienlo4 utilizado4 en e4a4-

in4lltucionu. 

V!STRIBUC!ON VE LOS GASTOS 

Una vez que 4c ha adaptado una cla4i6icaci6n ap~oplada de 
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lo6 ga6to6, el mlnoll.lhta e6td en condlclone6 de di6t11.lbúl11.to6 

ent11.e lo6 dep1111.tamento6 de venta6 de un negocio, ent11.e la6 6~ 

cull.6ale6 o e11t11.e todo6 lo6 locale6 que 6011.man una cadena, lo· 

cual e6 un 4egunda pa6o e6enclal del cont11.ol de lo6 9a6to6, • 

E6ta ta11.ea e6 dl6lcU po11.que no todo6 lo6 ga6to6 m.lnMlhta6 • 

pueden imputa11.4e clall.amente a dete11.minado4 depa11.t11mento6, 6U· 

cull.6ale6 a unldade6 de una cadena. 

GASTOS VIRECTOS E 1NV1RECTOS 

Con el 6ln de obtenell. una e6lcaz dl6tll.lbuclón de la6 gah· 

ta6 gll.an pa11.te de lo6 vendedoll.e6 lo cla6l6lcan en do6 g11.upo61 

di11.ecto6 e lndl11.ecto6 -lo6 11.ubll.06 de co4ta6, En gene11.al, loh· 

ga6to6 d.i.11.ecto6 6on oca6.i.onado6 po11. la exl6tencla de c.i.e11.to • 

depa11.tamento, y de6apa11.ece11.lan 6l 6e ellmlna6e €6te. Son efe! 

plo6 de e6to6 co6to4 ta n6mlna de 6ueldo4 de un depa11.tamento­

o lo6 6umlnl4tll.o6 que u6a, En cambio, lo6 ga6ta6 lndi11.ecto6 · 

6on la6 que no 6e 011.lglnan exclu6lvamente en un depa11.tamento, 

como el alqu.i.le11. pagado poll. el negocio y lo6 ga6ta6 gene11.ale6 

de 06.i.clna, y no de6apa11.ece11.lan con ta ellmln11cl6n del depa11.­

tamento. Admlt116e 9ene11.atmente que todo6 lo6 g116to6 dl11.ecto6· 

deben lmputall.6e al depa11.tamento que la6 011.l9ln11, pt11.o hay dl~ 

tlnta4 oplnlone6 ace11.ca de la dibtll.Lbucl4n de !06 ga~to~ lndf 

11.ecto6. 

¡/ 

!/ 

/ 
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COMPARACIONES V ANALISIS OE LOS GASTOS 

Un4 vez dút11..lbu.ldo4 Lo4 g44to4, p41L4 4u compall.4c.l6n en•·• 

t11.e 4l y con Lo4 de otll.44 emplle444, puede .ln.lc.l41L4e L4 .lmpo11.­

t4nte t41Lea de 4n4l.lza11.Lo4. E4te andl.l4.l4 gene11.almente t11.e4 -

p4404 1 

1. - L4 11.evú.l6n de L44 tendenc.la4 del guto del pll.Op.lo -­

vendedo11. en un t.lempo dete11.m.ln4do. 

2.- La comp411.ac.l6n con 4u4 ga4to4 con Lo4 otllo4 vendedo--

1Le4. 

3.- Su 4ndl.l4.l4 med.lante un p1Le4upue4to de g44to4. 

EL Plle4upue4to de Ga4to4 

EL p1Le4upue¿to de ga4to4 e4 qu.lzd¿ el .ln4tllumento md4 e6~ 

caz pall.4 el ándL.l4.l4 y el cont11.0L de Lo4 co4to4, po11. Lo t4nto 

1104 detend11.emo4 pa11.4 conocell Lo4 p11..lnc.lp.lo4 bd4.lco4 que 11..lgen 

La p11.epa11.ac.l6n y el u4o de e4te 4UX.ll.l41L de La adm.ln.l4tll.ac.l6n. 

Un plle4upue4to de ga4to4 e4 4enc.lLLamente un4 4e11..le de e~ 

t.lmac.lone4 o un p1Lon64t.lco, en d.lnello de Lo4 4.lgu.lente4 co4-­

to4 y g44to4, en que ocu11.11..l11.d una emp11.e4a en un t.lempo dado.­

Como en el ca4o del p11.uupue4to de me11.cancl46, e4te pe11.lodo -

con4.l4te no11.malmente en una tempoll.4d4 o 4e.l4 me4e4; pe11.o hue­

le d.lv.ldlll.4ele en me4e4, o .lnc!u40 en 4em4n44 y d~a4, de 
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acue1tdo con laJ neceJidadeJ de l.a emp1teJa, El. p1teJupueJto 6u~ 

damental. de un p1teJupueJto eJ 1teal.iza1t un pltonó&tico cuidado­

Jo de todoJ l.oJ tlpod de gahtoJ, de modo que e& po&ib!e pltep~ 

1ta1t la& a&ignacione& neceJa1tiad y p1tote9e1t laJ utilidadeJ de· 

la emplteha. AdemdJ de eJtablecelt una meta de6inida y aJignalt· 

a cie1ttoh m.ümb1tod del pe1tJonal la 1tedponJabUidad de alean•· 

za1tl.a, el plteJupueJto &ub1taya la neceJidad de que l<t admútü • 

t11.aclón coa1tdine .todaJ la& acUvidade& de !a emp1teu. MdJ aún 

al cle1t1te del pe1t1odo el p1te&upue&to puede analioa1t&e la medi 

da y la& 1tazoneJ de laJ di&c1tepancia& entlte loJ ga&toh lteal.e4 

y planeado&, eJ un con.tltOl palta a11te4 IJ deJpulJ del gaJto lte~ 

lúado. 

NATURALEZA Y METAS VEL MANEJO VE MERCAllClAS 

El pltopóJHo gene1tal de la adminüt11.ació11 de me1tcanc1M-· 

o cont1tol de e~ütenciah, eh el mantenlmie11to 1 en un local o 

depalttamento de JultUdoh de a1tt.lcul.0J que 1tehpo11dan a la& -

neceJidadeJ de abahtecimiento del almacln. La 1telación equlli 

bitada que da el manejo de me1tcancla&, p1tocu1ta e&tablece1t en-­

tite !ah exiJtenciah y laJ venta&, Je obtiene mediante: 

1) La e&timaclón de Ju& bene6icio& polt lo& p1topleta1tioJ,· 

comp1tado1teJ y ot1tad pe1tdo1taJ, 

2) El deJa1t1tollo y u&o de p1tocedlmiento4, 601tmutaltio4 y • 

equlpo4 ap1topiadoJ, que &uminlhtlta en 601tma utlllzab!e la in· 
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6oAmación nece4itada poA lo4 compAadoAe4 paAa 4abeA cudndo, -

qul y cómo compAaA, 

3) La Aeunión de loh pAocedimientoh y lo4 6oAmulaAioh que 

pohibilita atendeA a lah cambianteh necehidadeh. 

4) Et andlihih y La inteApAetación de Loh dato4 Aec~9idoh 

y tah medidah adoptadah en conhecuencia, Et contAol eh 6acti­

bte gAaciah al uho de la in6oAmación Aecogida. 

METAS ESPECIFICAS OEL MANEJO VE MERCANCIAS 

Una vez que he alcanza et pAopóhito u objetivo bdhico de­

la adminihtAación comeAcia! unah exihtenciah equilibAada41; 

el minoAihta puede AealizaA loh pAopóhitoh o !ah metah 4i---­

guiente'b 1 

Al ATENVER SATISFACTORIAMENTE LOS RECLAMOS VEL CLIENTE 

En hu condición de "agen.teh de compAah" de un cliente, el 

minoAihta debe o6AeceA la meAcancla que (hte dehea, a !oh pA! 

cioh que pueda pagaA. Como la clientela tiene di6eAen.te4 de-­

mandah lah cualeh vaAiaAdn dla a dla y de una tempoAada a --­

otAa, hu taAea no eh 64cil, peAo hi he utilizan e6icazmente -

pAocedimientoh de contAo! de meAcanclah, el minoAihta veAd 6~ 

ciUtado el cumpt.lmiento de ute objetivo. 
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BJ MEJORAR LAS UTILIVAVES 

La6 e~i4tencia4 equilibAada6, poA lo comdn, deteAminan m~ 

yo4e6 venta6 y menoAe4 Aebaja6 de lo6 p4ecio6, de modo que a~ 

mentan tanto el ma4gen b4uto de dineAo. Y ói lo6 gaótoó óe 

mantienen con6tante4 o no cAecen p4opoAcionalmente, laó utilf 

dade6 aumentaA4, Loó mltodo4 y loó 4ecu4ó04 empleadoó con el-

6in de contAolaA la6 meAcanclaó tambiln contAibuye a elevaA -

la6 uUUdade6, p04que Aevelan laó tendencia6 y l,aó condicio­

ne6 que la atenci6n de lo6 ejecutivo6, concentAan el e66ue4to 

en lo6 4ubAo6 del movimiento veloz o lento, contAibuyen a ma~ 

teneA "limpio6" y "6Ae6co4" loó 6tochi., 6acilitan el planea-­

miento de loó pAog4amaó de publicidad y pAomoción de venta6 y 

peAmiten que el compAadaA Aepita loi. pedido4 con mayo4 64e··· 

c.uencia.. 

CJ APORTE VE !NFORMAC!ON PARA FACILITAR LAS COMPRAS 

El compAadoA e6icaz nece6ita un 6luja coni.tante de in6o4· 

mación 6i quieAe 4abeA qu€, cu4ndo y cudnto compAaA. E6to6 d~ 

to6 incluyen la6 venta6 de 6u depa4tamento o negocio 1 cla6i-

6icado6 poA tipo6 y p4ecio6 de aAtlculoó J, adem46 incluyen -

la6 devolucione6 de lo6 cliente6, Aebdja6 hecha6 con el 6in -

de vendtA aAtlculo6, y otAo6 dato6 de ca44cteA 6imilaA, E6ta­

in6oAmación e4 útil paAa concAetaA comp4omi6o6 de venta6, pe­

Ao lo6 plane4 deben tAataA6e con anticipación a 6in de gaAan-
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t¿za~ ex¿6tenc¿a6 equ¿l¿b~ada6. La ~ev16¿ón de la expe~¿enc¿a 

ante~¿oA tamb1ln 26 e6enc¿al y 6e Aequ1e~e ~educ¿A todo lo p~ 

61ble lo6 e~~oAe6 en la comp~a y ~epet1A pAontamente lo6 ped1 

do6 de lo6 aAtlculo6. 

V) OPTIMIZAR LA lNVERSlON EN EL INVENTARIO 

E6 evidente la conveniencia de mantene~ la inveA616n del­

inventaAio de me4cade~la6 en un nlvel conco4dante con la 6a-­

tl66acci6n de la demanda de lo6 cllente6, Po4 6upue6to, de e~ 

te modo 6e obtiene un lndlce md6 e6icaz de movimiento de la6-

exi6tencla6, Pe4o no debe c4ee46e que el 4itmo de movlmlento­

del e6tock e6 uno de lo6 pAop66lto6 p~lnclpale6 del contAol -

de la me~cadeAia; in616tlmo6, el objetivo pAlnclpal e6 mante­

neA 6tock6 completo6 y equ1l1b~ado6 vinculado6 con la6 venta6, 

Sl 6e lo con6igue, el movlmlento de la6 exl6tencla6 culda~d -

de 6l ml6mo y la6 ventaja6 de 6U Aitmo 6atl66actofl..i.o bene61-­

c1aAdn al contAol del depa~tamento. 

Ademd6 de la6 meta6 pAlncipale6 del contAol de la6 me~ca~ 

cla6 que ya hemo6 examinado, podemo6 menclonaA ot~a6, muy bA~ 

vemente• 

al f.f¿tthnlza~ la magnitud de utlculo6 de venta lenta, 

bl Facilita~ la venta mejoAando lo6 6uAt¿do6 y manten¿en­

do lo6 6UAt1do6 md6 l1mpio6, lo cual Aeduce lo6 ga6lo6 DA¿gl-
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nadoJ en la venta. 

el P4omove4 la p4eciJión de la 4elación pe4manente 6unda­

mentat en.t4e ta6 exigencia6 y la6 ventaJ, pa4a alcanza4 meta6 

y ut.lUdadu. 

El TIPOS BASICOS VE SISTEMAS VE INFORMACION ACERCA PE LAS ME& 

CANC!AS 

La e61caz admini6t4ac1ón de me4canclaJ exige 1n6o4mación­

eJc41ta, opo4tuna y completa. Con el 61n de apo4ta4 eJtoJ da­

toJ, Je han c4eado doJ t1poJ bdJ1coJ de J1JtemaJ de 1n6o4ma-­

ción, denominadoJ uJua!mente cont4ol en dine4o y cont4ot de -

un1dade6. El cont4ol en dine4o Je p4ac.t1ca con 4e6e4enc1a y 

la Juma de dine4o 1 calculado a loJ p4ec1oJ m1no41Jta6 ) 1n-­

veltt1do en aHlculoJ. U con.tMl de laJ un.i.dadeJ 6ú1cM, o -

con.t4ol de unidadeJ, Juele p4ac.t1ca4Je con 4e6e4enc1a a 4U··· 

b4oJ 1nd1v1dualeJ a p1ezaJ de me4cade4la. El cont4ol en dine-

40 4e6ponde a la p4egunta ¿ cudnto 7 y el cont4ol de un1dade6 

va mdJ l.ejoJ e intenta acla4a4 "de qul Je t4ata". 

El 416.tema de cont4ol de un1dade6 va4la mucho Jegún la -

emp4eJa y l.oJ depa4tamento6, pe4o tiene un at41buto común: 

b41nda4 4dp1damente 1n6o4mac1ón ace4ca de cualqu1e4 pe4lodo -

deJeado. E6ta 1n6o4mac1ón, puede 1nctu14, po4 ejemplo, datoJ-

6ab4e la6 ventaJ y la6 ex16tenc1a6 po4 núme4oJ de e6.t1to, co­

lo4, .tamaño, mate41al o cuatqu1e4 ot4a ca4ac.te4lJ.tica de la--
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me~cade~la. Adem46 como in6t~umento de comp~a. apo~ta e6to6 -

bene6icio6 1 

1) Revela qui me~cade4la 6e vende mejo~. lo cual pe4mite­

adqui~4 a4tlculo6 6emejante6, teniendo en cuenta la6 venta6-

actuale6 y la6 lendencia6 de la moda. 

21 lndica qu€ me~cade~la6 6e venden lentamente y no debe-

6upone~6e; de e6a mane~a bu6ca4 la 6o4ma de vende~la 44pido.­

ejemplo• liquidación, ~ebaja6, bene6icio6, etc. 

3) lndica el momento opo~tuno pa~a comp4a4 me~cancla6, 

4) Facilita el t4azado de plane6 de exi6tencla6 modelo6,· 

y po~ lo tanto ga~antiza exL6tencLa6 completa6 y equilLb4ada6. 

5) Cuando 6e utiliza el 6L6tema de inventa4Lo pe4manente­

M.velan UL6.tencia6 di6poniblu en un momento dado, 4Út nece­

Jidad de ~ealiza4 un inventa~io 61Jico. 

Como Ln6t4umento de venta, el cont4ol de unLdade6 6acili­

ta a 4econoce4: 

al la an.Uguedad de la6 exütencia6, y pM uo mümo indf.. 

ca cu4le6 6on lo6 AubAo6 que nece6Ltan Aeducción o pAomoción­

de p~ecio6. 
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b) Revela cuále4 4on lo4 AubA04 de mejoA venta y peAmite­

concentAaA el e4&ueAzo en ello4, mejoAando la4 uti~dade4. 

el l.tinimirn la4 4ituacione4 de "agotamiento de lah exü-­

te.nc.i.a.t.". 

d) 0Aienta el planeamiento de venta4 e4peciale4, 4umini4-

tAando in&oAmación aceAca de lo4 aAtlculoh que pueden pAomo-­

veue. 

el A menudo ahoAAa tiempo al cliente, apoAtando in&oAma-­

ción exacta 4obAe cieAto4 aAtlculo4 de la exi4tencia. 

F) CREACION VE UN SISTEMA VE CONTROL UNITARIO 

Si el examen atento de lah ventaja4, complementado poA la 

inve4tigación de la4 condicioneh en que debeAla aplicaA4e, 

oAigina la deci4ión de. e.4tableceA, el ejecutivo Ae4pon4able -

debe pode.A aún: 

11 PAepaAaA una lihta completa de todo4 loh dato4 que. co~ 

ve.ndAlan obteneA del 4i4tema. 

2) ExaminaA toh mltodo4 que ptAmitiA~n obteneA La in6oAm~ 

ción que de4ea, a 6in de deteAminaA hu adaptabilidad a la 4i­

tuaci6n. Revi4aA 6actoAe.4 tale4 como la meAcadeAla, inclu4o -
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cada tamaño, el uatoJt y et tipo; et p1tecio unitaJtio; et modo­

de atmacenait y comp1ta1t to4 aJttlcuto4, e4 deci1t, ta 61tecuencia 

de to4 pedido4, 4U magnitud y bi be hace un ubo 1tegula1t de 

tab me1tcanclab en dep6bito y el Jtitmo de movimiento de lab 

exütenc.la4. 

3) P1tepa1ta1t tob 601tmuta1tio4 necebaltiob palta apo1tta1t .ln6o! 

macUn del Upo y ta 6oJtma necebalt.lob, 

4) Pltact.lcalt un .lnuentaJtio 6lbico paita dete1tm.lna1t qul alt­

tlculob be e11cue11t1ta11 en ta4 exútencia4 y lab cant.ldadM co-

1t1tebpo11d.le11te4. EHe puo apo/t.ta la baH de ta OltganüacUn -

de to4 Jtequ.l4.lto4 y también pe1tmite obte11e1t 4.ln di6.lcuttad ta 

diuibi6n debeada. Una uez que be ha lo91tado bepa1ta1t como co--

1t1te4ponde to4 aJttlculob, puede 1teal.lza1tbe la 1tema1tcac.l6n. 

51 Ma1tca1t to4 aJttlcutob con el obje~o de pe1tm.lt.l1t et 1te--

9út1to de ta in601tmac.l6n 11eceba1t.la. EHe pabo .implicar 

al P1tepa1ta1t et.lquetab de p1tec.lo4, con 4lmbotob, tetJtab o­

núme1tob que deb.l911e11 et ebt.lto, coto1t, tamaño, p1toueedo1t y 

otJtob dato4. 

bl Adhe1tida a ta me1tcade1tla. 

6) 01t9an.lza1t et 1te9ibt1to adecuado de tab ventab 
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71 Man.tene• •egl•.t•o• completo• y exacto• de con.t•ol, de­

modo que la l116D1Lmaclón •elatlva al co11.tJtDl u11lta1tlo pueda .\!_ 

•umlit, ejemplo• .tabulait•e y itegl•.titait•e p•on.ta y .to.talmen.te,­

a•~ como con.titola••e con 61tecue11cla. 

Cuando •e ha dellneado un •Ü.tema de con.tMl unl.tait.lo, el 

ite•ul.tado e• un con.titol pa•clal. E• nece•aitlo anal.iza•, ln.te~ 

pu.ta.\ y utlUzait lo• da.to• uun.ido•. Pitecüamen.te en e.te a~ 

pee.to •e pone a pitueba el valoit del •l•.tema. S.i la .in6o•ma--­

c.ión itecop.ilada no •e convleit.te en p•dc.tlca, md• pe•6ecclona­

da• de compita• y en exl•.tenc.la• mejo.\ equ.ll.ibitada• en itela--· 

c.ión con la• ven.ta•, el •l•.tema ha 6itaca•ado. 

Exl•.ten numeito•o• •l•.tema• de con.tJtol de .inven.tait.io•, .ta­

le• como 1 

11 1 nven.tait.io• de.! .tamaño 

21 1 nven.tait.io• de lo.te 

3 I 1 nv en.ta•.io• de e.lelo 

41 1 nv en.ta•.io• de uü.tencla• e•.tablUzadoJta• 

51 1 nv en.taitlo• de u.guitldad 

61 1 nven.taitlo• de .titdn•l.to 

71 1 nven.tMlo• 6~•.lco• 1 apl.lcable como ba•e «·o.tito• •l~ 

.tema.• l . 
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' ll INVENTARIO FISICO,- Eo el 4ecuento y la enume4aci6n de 

lob a4tlculob que 6o4man la¿ exiotenciab en dete4minado mome~ 

to, unidob al cobto mino~¿ta de cada a~tlculo; eb un mal ne­

ce4a4io a juicio de g4an pa4te de lob mino4iotab. P4acticdnd~ 

lo va4iab vece¿ al año eb útil pa4a dete4mina4 bi be ha obte­

nido ganancia en el año 6ibcal ante~o4. 

Pe4o ademdo de ebte p4op6bito 6inancie4o, el inventa~io -

6lbico e¿ un abpecto impo4tante del cont4ol de lab me4cade-•­

AAab. 

Con 4e6e4encia a cie4ta 6echa, et inventa4io 6loico, mue! 

t4a loo tipo¿, cantidadeo y loo valo4eb de lob a4tlculoo, que 

6o~man lao. exütenciao de la emp4ua en gen Mal y pM depaM!!; 

mento, mdo todavla, begún el negocio, la me4cade4la o64ecida; 

y la in6o~mación inclulda en el 46tulo del p4ecio, el invent!!; 

~lo 6lbico pe4mite la claoi6icaci6n de loo a4tlculo4 po~ bec­

cione4, apelando a cualquie4 tipo de ayuda al mino4ibta a pe! 

6ecciona4 bUo métodob de comp4a y venta, pobibilita la ve4i6f 

caci6n del cont4ol unita4io y de ot4ab 6o4mab de 4eglbt~o del 

btock que buminibt4a lab ci64ab que ¿e compa4a4on con lo¿ in­

venta4ioo de lib4o pa4a dete4mina~ el 6altante o ¿ob4ante. 

G) ROTACION VE LAS EXISTENCIAS 

Ot4a 6abe de ta adminiot4aci6n de me4cade4la be 4elaciona 
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con la ~otaci6n de lah exihtenciah o velocidad de ~otaci6n de 

lah exihtenciah, eh deci~ el núme~o de veceh que du~ante un -

pe~lodo dado, gene~almente en un año he vende la magnitud me­

dia de lah exihtenciah dihponibleh, ehtimado uhualmen.te hob~e 

una bahe anual, puede calcula~he po~ cualquie~ pe~lodo dehea­

do. 

HI CALCULO VE LA VELOCIVAV VE ROTACION VE LAS EXISTENCIAS 

En gene~al he de.te~mina la velocidad de ~o.taci6n de lah­

exih.tenciah dividiendo el inven.ta~io p~omedio, hegún el coh­

to de la me~cancla vendida. Pe~o eh muy 6~ecuen.te que he ca~ 

cule dividiendo el inven.ta~io p~omedio hegún p~ecio mino~ih­

ta po~ la ci6~a neta de ven.tah. 

Un mltodo menoh común, pe~o igualmente hatü 6ac.to~io, -­

conhú.te en dividbr. el úven.tMio medio en u11Uadeh 6úicah­

po~ lah ven.tah .tambiln en unidadeh 6lhicah, 

Ehtoh t~e4 mltodo4 de c4lculo de la velocidad de ~ota--­

ci6n de inventa~io pueden ilu4.t~a~4e 4uponiendo atgunah ci--

6~ah, Un mino~ihta del ~amo del ve4tido comienza con 100 t~~ 

jeh que le cue4.tan 50 cada uno y que vende a 75 cada uno du­

~ante el año, he comp~an ot~oh t~ajeh a 6ine4 del año, que-­

dan en exütencia 60 t~ajeh que cueUan 40 cada uno y 4e ven 

den a 60. En el cu~ho de un año la4 ven.ta4 netah de lo4 300-
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buma.Aon 24,975 y bu cobto be elevó a 16,650. Entonceb, la ve­

locidad de Aotación anual puede calcula.Abe a.6!• 

1) 

2) 

!nventa.Aio inicial Hgún 

cobto (r 00 X 50 ) 5000 

lnven.ta.Aio 6iMl Hgún 

cobto (60 X 40 ) 2400 

lnventa.Aio medio Hgún 

cob.to "1400 

Cob.to de .f.ob a.A.tlculob 

vendidob 166SO 

~ 
• 4.5 Ritmo de movimiento de la.6 cxibtcncia.b, 

3100 

lnvu1.ta.Aio inic.la.l 4 cgún 

pucia minOAú.ta. (! 00 X 75 7500 

lnven.ta.liio 6inat begún 

pAec.io minoAúta ( 60 X 6 ) 36 00 

%/$11,100 

lnven.taAio medio Hgún 

pAec.io minoAúta 5550 

Ventab nc.tab 24975 

24 975 

5,500 
• 4. 5 velocidad de .1<0.tación de lab .. uü.tenciu. 



3 J lnve.nta11.fo .i.n.i.c.fol en 

un.i.dade.h 

1nve.nh11..i.o 6.i.nal en 

un.i.dade.h 

1nve.nta11..i.o med.i.o en 

un.i.dadu 

Ventah ne.ta¿ en un.i.dade.h 

1ÉL 
80 

1 09 

1 00 

60 

160/Z 

80 

36 o 

Cuando 4e calcula la 11.otac.i.ón de. lah ex.i.6te.ncia4 co11.11.e.h-­

ponde. tamal!. doh p11.e.caue.i.one4 pll..i.nc.i.pale.h, 

fl Lah c.i.611.ah de. venta y de. lah e.x.i.hte.nc.i.ah me.d.i.ah, de.ben 

he.11. compa11.able.h, e.h de.c.i.11., amba6 de.ben aba11.ca11. e.l m.i.hmo pe.11.l~ 

do ope.11.at.i.vo y de.ben 6011.mulall.he. con 11.e.6e.11.e.nc.i.a al cohto o al­

p11.e.cfo. 

ti Lah e.x.i.hte.nc.i.ah me.d.i.ah de.ben he.11. 11.e.pll.e.he.ntat.i.vah, 11.e.--

6le.ja11.dn 11.e.alme.nte. la magn.i.tud me.d.i.a del .i.nve.nta11..i.o e.n e.l pe.-

11.lodo aba11.cado. 

Ex.i.hte.n otll.ah clahe.h de. .i.nve.nta11..i.oh que. ade.cua11.e.moh pa11.a-

6.i.ne.h anallt.i.coh; pa11.a e.hte. e.htud.i.o toma11.e.mah e.l h.Í.hte.ma 4e.n­

c.i.llo de. 6db11..i.ca y almacln que. ~pa11.e.ce. e.n la 6igu11.a f. La 64-
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bAlca elaboAa vaAlo6 pAoducto4, peAo 4dlo uno 6e tomaAá en -­

cuenta. En el almacin ta demanda media de ute pAoducto paAt1::, 

culaA e6 de 200 unldade6 poA 6emana. Ahl e4 un pAoced.i.mlento­

noAmal cuando el lnventaAlo del almacln baja ha6ta un nlvel-­

CAltlco llamado el punto de pedldo. Se AequleAe una 6emana p~ 

Aa pAepaAaA el pedldo, lo9AaA 6u apAobacldn, echaAlo al co--­

AAeo y 6lnalmente AeclblAlo en la 6ábAlca, Luego 4e JtequleAen 

da6 6emana6 paAa caAga6 el pedida, tAan6paAtaAla y de6caA9aA· 

lo en el almac€n. 

1nventaAlo en tA4n6lto.- El almac€n debe teneA a la mano­

cleAta cantidad mlnlma paAa la 6atl66accl6n de la demanda du­

Aante el tiempo de tJtán6lto. En la 6lgUJta 2 11paAece u1111 9AifH. 

ca lma9l11aAla de la6 lnventaAlo6 que 4e Aequ.ieAen en el atma­

cen paJta 6alvaA el tlempo de tAan4poAte dt6de la 6ábAlca. El­

pAomedlo del lnventaJtlo en tJtán6lto e4 el pAoducto del tiempo 

del tAandpaJtte poA la ta6a de la demanda, a 4ta 2 x 200 • 400 

unld. A4l pue4, en toda momento hay 400 unldade6 en cam.ino -· 

de4de la 64bAlca ha4ta el almacln, a 4ta que el almacln debe­

mantenu. un lnventaJtlo que tome en cuenta ute hecho, La dem!!_ 

Aa de una demana en el manejo de la4 pedldo6 tiene el e6ecto­

de un t.iempa de tJtán6lto, po~que el atmacln debe con4eAua~ -­

tamb~€n .inventaJtlo6 paJta 6alva4 tal demo~a. 
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lnven.ta1<.lo6 de .tarnaiio de lo.te o de "c.lcl.o".- Vol.vamo6 al.-

ejemplo. Vado que el cam.l~n debe v.lajaJL de6de l.a 6db1L.lca hah­

.ta el. almacln, una .ln.te1<1<09an.te l69.lca eh la de cuan.ta4 un.ld~ 

de4 6e deben env.la1< en cada v.laje, La mauo1< pa1<.te de l.o4 co4-

.to6 de .t1<an6po1<.te 6e p1<oduc.l1<dn de .toda6 mane1<a6, .lncl.uyendo­

.tamb.lln t.oh co4.to4 de p1LepMac.ló11 de lo. Mquü.lc.l6n y lo4 de­

md4 co4.to4 de 06.lc.ino. .lnvol.uc1<ado4. No 6e .t1<ata1<d de conte4-­

.talL aho1<a la .l11.te1<1L09an.te del .tamcuio adecuado de lo.te, pelLO -

rnd4 adelante 4e o.nal..lza1<d el piLobl.ema gene1<al. Suponga que 4e 

p.lda una 1Leme4a de 800 un.ldade4 equ.lvo.l.en.te a uno. do.tac.l6n de 

4 4emana4. En l.a 6.lgu/La 3 apa/Lece una 91<d6.lca .lmag.lnalL.la de -

lo4 .inventdlL.Í.04 que 4e 1Lequ.le1<e11 en e.l al.mac€n cuando 4e p.ide 

una 1<erne4a, Se ve que el. piLomed.lo del .inven.ta1<.lo dtl almacln­

nece4a1L.lamente debe aumentalL. 

Ex.i4.tenc.ia4 e4tab.il..izado1La6.- Po1< 4upue4.to, t.a 6.lgu1<a 3 -

no e4 nada 1Leal..l4.ta, polLque 4upone que la .ta4a de demanda, et. 

.t.lempo del. .t1<an4po1<te y el. t.lempo de ped.ldo 4on .todo4 con6.ta~ 
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.te4. Se 4abe que eJ.toJ 6ac.toitH no JueLen 4elL conJ.tan.teJ, de­

modo que no1<maLmen.te Je ILequieite una exi4.tencia eJ.tablLlzado­

ita pa1<a p1Lo.tege1<Je con.tita LaJ vaJtiacione4 impiLeviJibleJ del -

.tiempo de demanda y de 06e11..ta. En la 6igu1<a 4 Je indlca eL -­

con.tlLaJ.te que Je pod1<la ob4e1<va1< en LoJ n.i.ve.teJ del lnventa-­

itlo del almacln Ji la demanda mdxima de 300 unldadeJ poit Jem! 

na ocu11.11.le11.a duJtante eL .tlempo de abaJ.teclmiento de .tJteJ Jem[ 

naJ. PaJta que no Je agoten LaJ exlJ.tene.i.aJ Je 11.equeJtiitla una­

exlJtencla eJ.tablLlzadoJta de 300 unidade4. Como 4e velLd, la4· 

tlcnicaJ que tomen en cuen.ta la lnce11..tidumb11.e tienen g1<an im­

poil..tancla en Lo6 modelo6 de .lnven.tait.loJ. 

lnventa1<.i.06 de deJacoplamien.to.- Ya anteJ Je hizo 1<e6e-­

Jtencia a La 6unclón de deJacoplamiento de lo6 lnventaJt.loJ, Ei 

.toJ e6.tabLecen en.tite laJ ope11.acloneJ la .independencia neceJa­

Jtia paJta que La6 mlJmaJ Je 11.eallcen a bajo coJ.to. 

~,¡ 
j ~ ..... ....,,_ ....... ---if+---lf+------1 
.,..6. 

: 1.: +-t-\--++-+4-~----l 
·; cj 

..., ... t--+i,....Jl-+--1-+--''4---1----1 ¡ • 

~ 4 ·~~:--~~-:-'~~!:'-'.,....!o-!,-;-.r-1 
t ' '· " t• l 

Flg. 2. - G11.d6lca ldeal de loJ lnvcn.taJt.lo4 que Je 1tequie-­
Jten en el almacln paJta abaitcaJt el tiempo de .tJtanJ 
poJtte deJde la 6db11.iea, El inventaJtlo medio en -­
Ub11..lca. El lnventaJtio medio del almacln eJ de -
400/2 = 200 unldadeJ. 
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G•d6./.ca ./.mag./.na•./.a de lo• ./.nventa&./.o• que •e •equ./.e­
&en en el atmac€11 cuando •e exp./.den lo• ped./.do• de -
una ca•ga de 800 un./.dade•. El ./.nventa•lo medio e• 
aho•a de 800/2 • 400 un./.dade•. Lo• lnventa&lo• en -­
t•&n•./.to no cambian. 

'J r ..... 
':!,). 

~~"' i-. ..... 
-. 

1--~ , ... 
~ ·r 3 o LI, ,1 ... ~ ... -.\ "'~º .~ ,.,, ' Co !\•'""''· .. ·~ . . ~ 

l ~ . 
5.,.... 

f./.g, 4,- G&d6./.ca lmag./.na&./.a en compa•aclón de lo• n./.vele• de­
./.nventa&./.o• &equeh./.do6 pa•a la demanda medla y la de 
manda mdxlma. La d./.6e•enc./.a, 300 un./.dade•, &ep•e•en~ 
ta un lnventa&./.o minlmo o ex./.•tenc./.a• e•tab./.l./.zado-­
&a•, que •e aequ./.e•e como p&otecc./.ón cont&a el agot~ 
m./.ento de ex./.6tenc./.a• ae•u!tante de la• 6Luctuac./.o-­
ne• aleato&./.a• de la demanda. 
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lnventa~.io4 e4tac.ionale4,· Mucho4 p~oducto4 tienen un pa· 

t4ón cta~amente p4evi4ibte pe4o e6tacionat a to ta4go del aRo. 

En tale4 ca4o4, ta admin.i4t4ación puede ete9i4 ent4e et cam·· 

b.io de la4 ta6a4 de p4oducción du4ante et año pa4a ab4o4be4 -

ta 6luctuación de ta demanda y et empleo de lo4 inventa4.io4 -

pa4a et m.i4mo objeto. S.i 4e t4ata ta cu4va de demanda a lo 

ta~go de la4 e4tac.ione4 cambiando la4 ta4a4 de p4oducc.i6n, ta 

.inve44.ión de cap.ita! en et 4.i6tema debe 4e~ 4u6.ic.iente pa4a · 

ta capac.idad máxima y 4e deben ab4o~be4 lo4 co4to4 de cont4a­

taci6n, ad.ie4t4am.iento y d.iv.i4.i6n de ta mano de obka, a4i co­

mo lo4 co4to4 de la4 ho4a4 extka4- a menudo et empleo de lo4-

.inventak.io4 puede tog4a4 un equ.ilib4io mejo4 de e4o4 co4lo4, 

1 nventMio de 4 egukidad. • Lo.4 vM.iac.lcne4 del Uempo de · 

demanda y de o6ekta 4uelen o.b4o4be44e med.iante lo4 inventa---
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Jr).oh de Hgu1r..lda.d 1 o con.t.lngenc.la.h } • La. ma.gn.ltud de ehtoh -

.lnventa.lr..loh a.d-lc.lona.leh pla.nea.doh dependen de la. e.Hab.lUda.d­

de la. demanda. y 06e.1r.ta. en 1r.ela.c.l6n con la. d.lhpoh.lc.l6n a. a.ce.p­

ta.1r. el a.go.ta.m.len.to de. la.h e<.lhtenc.la.h. S.l he dec.lde a no pe.1r.­

m.lt.l1r. ca.h.l nunca. e.l agota.m.le.n.to, eh.tOh ha.ldoh m.Cn.lmoh pla.ne.a.­

doh deben óe1r. muy ele.va.doh. S.l loó 1r.eque1r..lm.lentoh del helr.v.l-­

c.lo pe.1r.m.lten a.gota.m.lento de e<.lhtenc.la.h y ped.ldoh a.tlr.a.ha.doh,­

loh .lnven.ta.1r..loh de hegu1r..lda.d pueden óelr. mode1r.a.doó. La. 6.lgu1r.a.­

S mue.h.tlr.a. la. e6.t1r.uctu1r.a. gene.1r.a.l del ha.ldo de .lnven.ta.1r..loh con­

un hútema. de pcd.ldo-6 de ca.nt.lda.d 6.lja.. El 11.lvel del ·..:nventa.­

Jr..lo da he9u1r..lda.d he ehta.blece e.n 601r.ma. ta.l que loh ha.ldoh del 

.lnventa.1r..lo ba.ja.1r.<!n ha.hta. ce1r.o du1r.a.nte el .t.lempo de e.n.t1te.go., -

cua.ndo he. e.xpe1r..lmente una. demo.ndo. ce.Ir.ca.na. o.l punto m<!<.lmo. 
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CONCLUSIONES 

Mucho m4J altd de co4azonadaJ e intuicioneJ; hoy en dia,­

lo6 vendedo4eJ Je hacen a pa4ti4 de cieAta6 condicioneJ bd6i­

caJ de peMonaUdad, de mucho y continuo en.foenamiento. 

Lo6 que 6e dedican a la venta deben tene4 una óo4mación y 

un enóoque p4oóe6ional, fl tiempo de lo6 p4acticante6 ha te4-

minado en el campo de ta venta. 

Actualmente, 6e cuenta con la publicidad como un g4an me­

dio de lle9a4 al público, md6 l6ta e6 una Jimple heA4amienta, 

que cla4o, eJ de gAan impoAtancia y utilidad; md6 no tendAd -

mucho lxito 6i nue6t4o6 pAoducto6 no van aco4de6 a lo6 gu6to6 

p4eóeAencia6 y nece6idade6 de la 6ociedad a la cual no6 hemo6 

en6ocado. Ademd6 de todo e4to, la publicidad no tend4d 6U --­

gMn impacto 6i u utilizada en óMma e6pMddica y ai6iada. -

Entonce6 puu, pa4a pode4 llegaA a nueJtAOJ po6iblu cliet1te6 

inóluyentu en el dc6aA4ollo de nueJtAD me4cado, tale6 como:­

p4ecio6, AebajaJ, de4cuento6, tipo6 de exhibicione6, canaleJ­

de di6t4ibución, competenciaJ, oóeAta, demanda y demd6 e6tu-­

dioJ conce4niente6 a nue6tAo6 aAticulo6. 
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