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APUNTES PARA
PROFESIONALES DE
VENTAS

Introduccion a los apuntes para ventas

Siendo muy joven, un adolescente, y por
necesidad, me incorporé al mundo comercial.- El
inicio de mi vida y el ocaso estimo que estaran
unidos por una misma actividad como lo es la
comercial, en particular, la profesion de Ventas.-

La falta de una orientacion adecuada me
llevé a transitar mas tiempo entre cardos y espinas
qgue en medio de alfombras que permitieran
disminuir los golpes de mi actividad profesional.-

Con el tiempo y por casualidad me encontré
realizando un curso intensivo de marketing y un
nuevo mundo se abrié ante mis ojos.- Un mundo
que me brindd un nuevo panorama profesional al
acercarme al conocimiento de todas las variables
que forman parte del mundo del Marketing y se
encuentra relacionado directamente con mi
actividad profesional: La Venta.-

A partir de ese momento tomé conciencia que la
experiencia acompanada por los conocimientos
tedricos de diversos topicos me ayudaba
sustancialmente en la obtencién de los resultados
esperados.-

Y me organicé para estudiar la carrera de
comercializacion con la absoluta seguridad que el
marco para el desarrollo de mi actividad se veria
sustancialmente ampliado y me daria los
elementos minimos necesarios para agregarle a mi
actividad principal una secundaria de gran utilidad
para mis clientes como la de asesorarlos,
orientarlos, intercambiar ideas para mejorar su
presencia en el mercado optimizando sus recursos
en el manejo integral de su comercio.- Un servicio
mas que me generaria mayor adhesion hacia mi
persona de parte de mi cliente y aumentaria el
nivel de ventas de mis productos.-
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enplenttud.com . . o .
Al finalizar mis estudios inicie una actividad

que me atrapé: La capacitacion de profesionales
en Ventas.-

En esta actividad logré conjugar mi
experiencia personal con los conocimientos tedrico
adquiridos y que paulatinamente los aplicaba en la
practica con excelentes resultados tanto dentro de
las empresas como en el mundo de mis clientes.-

Asumi que debia consultar y aprender de
autores de demostrada capacidad y experiencia
como Peter Drucker, Leslie W. Rodger, Mendel
Segal, Enrique G. Costa Lieste, Robert. D Mason,
Martin Heller y otros. Todos me han aportado y de
todos he sacado apuntes que forman parte de este
material que Ud. Tiene en sus manos y si bien los
temas que se abordan y las inquietudes que se
intentan responder aparentemente son similares,
hay ideas, propuestas, conceptos de todos que
ayudan a aumentar sus conocimientos.-

De todos sacaba conclusiones, apuntes,
ideas para volcarlas en mi actividad y en la
capacitacion de los futuros profesionales de
ventas.- Apuntes que se fueron multiplicando,
ampliando, reemplazando, actualizando pero que
siempre estuvieron vigentes y fueron de valiosa
ayuda para mi y quienes tenian clara vocacion
comercial y particularmente en ventas.-

Estos apuntes que hoy tiene Ud. En sus
manos son el fruto de afos de trabajo, de
experiencia, de las anotaciones emergentes de
autores reconocidos, y que sin dudas Ud. Debera ir
actualizando en el futuro constantemente.- A todos
los autores que han contribuido con sus ideas a
mejorar sustancialmente el espectro comercial y
que han permitido que muchas generaciones
vieran y vivieran la actividad profesional desde un
punto de vista mas profesional debemos
agradecerles permanentemente por su esfuerzo,
por su dedicacién y por el tiempo dedicado a
transmitir sus conocimientos.-

Este esquema de trabajo, con algunas
variaciones leves, ha sido la base de mi actividad
profesional y docente.- En ellos encontrara ideas
propias y de los autores mencionados
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enplenftud.com Que sin dudas tienen la misma pretension
que albergo en estos momentos: Que la
experiencia y conocimientos que hemos adquirido
a lo largo de la vida sean de utilidad para otros que
seguiran nuestro camino.-

Estos apuntes para ventas que Ud. Tiene
hoy en sus manos ven la luz al solo efecto de
serles de utilidad, de brindarle un caudal de
conocimientos que le faciliten su tarea y lo orienten
en su formacién profesional.-

Ademas, parte de las utilidades que
pudieran obtenerse con la venta de estos
ejemplares han sido donados a la Iglesia para que
pueda ser un medio mas de apoyo para la obra de
solidaridad que realizan con los mas carenciados
porque estimo que la problematica social no es
problema de un gobierno sino responsabilidad de
todos.-

He dejado para el ultimo parrafo mis
agradecimientos.- en primer lugar a Dios por
haberme permitido vivir intensamente todos los
minutos de cada dia, por haberme orientado hacia
la apasiona actividad dela comercializacion y en
particular a la Profesion de ventas.- Le agradezco a
Dios por haberme dado a Noemi Maria como
esposa, compafnera y amiga.-Por mis hijos Natalia
Lourdes, Maria Victoria y Emanuel Juan.- Por
darme fuerzas para habar podido sobrellevar los
momentos dificiles con rectitud y honestidad y el
tiempo de bonanza con prudencia y cordura.- Por
permitirme que pueda ofrecer mis conocimientos a
quienes deseen continuar mi camino en el marco
de la profesion de ventas.-

Y por ultimo, mi agradecimiento a Uds. Que
han confiado en estos apuntes para incrementar
los conocimientos que ya tienen y con el anhelo
permanente de que puedan serles de utilidad
satisfaciendo las expectativas que Tienen.-Y que
Dios los bendiga y oriente en su profesion.-

Juan J. Fugazzotto

Consultor de Empresas Representaciones

Teléfonos: 54 — 261- 4300372  ( Particular)
54 -261- 15654 8372 ( Celular)
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enplenttud.com
APUNTES PARA
PROFESIONALES DE VENTAS

Modulos

Modulo 1:

Concepto de empresa.- Concepto de Ganancia.-
Funcion Social de la Empresa.- Tipos de
empresas.- Definicién de negocio.- Organigrama:
Definicion.- Tipos de Organigramas.- Areas de una
empresa.- Definicion de Cada Area: Ventas,
Administrativa, Financiera, Productos, Produccién,
Personal o Recursos Humanos, Financiera,
Comercial en toda su responsabilidad.-

Modulo 2:

Definicién de Mercado.- Mercado real y Potencial.-
Definicién de Consumidor.-Consumidor Real y
Potencial.- La Conducta del Consumidor: El Instinto
o La Conducta Instintiva.- El Aprendizaje.- La
Conducta de Adaptacién.-Unidades de Explicacion
de La conducta.-Las Motivaciones, El Aprendizaje,
Las percepciones, Las Creencias y Las Actitudes.-
Conocimiento e Interpretacion del Mundo: La
sensacion; La Percepcion; El Habito, El
Pensamiento; La memoria; La motivacion; Las
Actitudes y Creencias, Los Grupos de referencias.-

Modulo 3:

Definicién e Importancia de La Creatividad.-
Mecanismo para su Desarrollo.- La importancia de
aumentar conocimientos.-Desarrollar la actitud
para preguntar.-Desarrollar la Actitud de
Observacion.- Investigacién de Mercado.-
Formularios Abiertos.- Formularios cerrados.-
Formularios Mixtos.- Actividades de Mayor
Investigacion.- Investigacion de Productos.-
Investigacion del Mercado de Usuarios.- LA
investigacion de las Operaciones de Venta y
Distribucién.- La Investigacion de las
Comunicaciones.-

Modulo 4:

Definicion de comercializacion o Marketing.-
Funciones Especificas de la Comercializacion.-
Definicion de las Funciones de: Compras, Ventas,
Transporte, Almacenamiento, Estandarizacion,
Financiacién, Asuncion de riesgos, Fijacion de
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enplenftud.com Precios, Definicion de Canales de Distribucion,
Intermediarios mas comunes: Mayoristas y
Minoristas.- Definicion y servicios del Mayorista.-
Definicién de Precios.- Fines perseguidos en la
determinacién de los precios.- Definicion de
Costos.- Costo de oportunidad.- Costos variables y
Costos Fijos.- Costo marginal.- Costo Incremental.-
Definicién de Punto de Equilibrio.-

Modulo 5:

Definicién de Producto.- Clasificacion de los
Productos: Bienes de Consumo y Bienes
Industriales.- Definicion y Caracteristicas.-
Motivaciones de compra.- Motivaciones de las
Compras Emocionales.- Bienes de consumo
Cotidiano.-Bienes de compras selectiva.- Bienes
especiales.- Bienes Industriales.- Planeamiento de
Productos.- Los Principales elementos o fases del
planeamiento de productos.- Los principales
elementos o fases del Planeamiento de Productos.-
Ventas.- Definicion de Ventas.- El arte de vender.-
Las Técnicas de ventas.- La Técnica de Venta
A.I.D.A..- Fases de la negociacion de Ventas:
Preparacion de la entrevista, Concertacion de la
entrevista.- Presentacion y toma de contacto.-
Deteccién de Necesidades.- Argumentacion.-
Tratamiento de las objeciones.- Cierre de la
Entrevista.- Despedida.- Analisis de la entrevista.-

Modulo 6:

Prondéstico de Ventas.- Definicion y Utilidad.-
Modelo.- Presupuesto de Ventas.- Definicion y
Utilidad.- Modelo.- Presupuesto de Ventas.-
Definicién y Utilidad.- Modelo.- Modelos y
funciones de los Directivos de ventas.- Funciones
de la supervision: Planificacion, Motivacion,
Coordinacion y Control.- Sugerencia para mejorar
su propio rendimiento.- Estimulos para los
vendedores.- indices.- Definicion y Objetivos.-
Situaciones que debe evitar el responsable de
ventas.-

Modulo 7:

La Promocion.- Definicion y Objetivos.- Mezcla
Promocional: Definicion, Objetivos.- Actividades
que incluye.- Acciones promociénales: definiciones
y Objetivos.- A quienes van dirigidas.- La
Publicidad: definicion, Caracteristicas y
Diferencias con la Promocién y la Propaganda.-
Funcion social de la Publicidad.- Recomendaciones
a tener en cuenta para realizar un Mensaje
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enplenftud.com Pupligi’ga}rio.— qu .medios de con)ur_wicacién:
Definicién y Objetivos.- Caracteristicas y
Beneficios.- La Radio.- La Television.- La
publicidad exterior ( estatica.- La Publicidad
directa.- La publimetria.- Definicion y Objetivo.-
Notoriedad: Definicidon.- Diferentes tipos de
Publicidad.-

La Empresa: Es una unidad organica juridica que
se encarga de organizar los factores de produccion
con el objeto de producir un bien o servicio
tendiente a satisfacer una necesidad en el mercado
previamente detectadas obteniendo por ello una
ganancia.-

También se define a la empresa como una
unidad operativa con personeria fisica o juridica
que tiende a generar utilidad satisfaciendo
necesidades en el mercado.-

La empresa en si misma es un gasto y la
utilidad la debe generar con su actividad , con los
bienes y servicios que preste, satisfaciendo
necesidades y obteniendo utilidades por ello.-
Ganancia: La ganancia es el incentivo de la
Empresa especialmente en un mercado de tipo
capitalista, pero ademas, la ganancia cumple con
la funcién de control del rendimiento de la
empresa.-

LA GANANCIAES LA
DIFERENCIA QUE SURGE
ENTRE LOS INGRESOS Y LOS
COSTOS Y SE JUSTIFICA
SOBRE LA BASE DE:

...Las Ganancias son un pago por los riesgos

asumidos.-

...Las Ganancias son un pago por la Innovacion.-

...Las Ganancias son producto de la

Incertidumbre.-

...Las Ganancias son productos de elementos

monopdlicos.-

...Las Ganancias son fruto del esfuerzo, la

constancia y la claridad de ideas y de objetivos
en la toma de decisiones.-

Su Funcion Social: Se le atribuye a La Empresa
diversas responsabilidades en materia social tales
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enplenitud.com ceine _
...Generadora de empleos.- se lo considera al

trabajo un derecho inalienable del ser humano

al que dignifica.-
...Generadora de Bienes y /o productos que
mejoren la calidad de vida.-
...Generadora de aportes al estado para el bien
comun a través del pago de sus impuestosy /o
contribuciones provisionales.-
...Generadora de opciones laborales al actuar
como capacitadora de mano de obra profesional y
operaria calificada.-

Tipos de Empresas: Una Empresa puede ser una
persona REAL o una persona IDEAL (Las
Sociedades).-

Dentro de una empresa no existen ni
recursos ni resultados.- Ambas cosas existen fuera
de La empresa.- No hay centros de beneficios
dentro de ella solo hay centros de costos.- Lo unico
que se puede afirmar con certeza en cualquier
actividad empresaria, ya sea elaboradora o
vendedora, manufacturera o contable, es que
insume esfuerzos y por lo tanto produce gastos.-
Queda por verse si produce beneficios.- Y éste
resultado depende del cliente de una economia del
mercado y del gobierno en una economia
controlada.- Para lograr los resultados, las
empresas recurren a su recurso especial: El
Conocimiento.- Lo que distingue a una empresa y
constituye su recurso especial es su capacidad
para utilizar todo tipo de conocimiento, desde el
técnico y cientifico al técnico y Administrativo.-

Los Negocios: Pueden definirse como un proceso
que convierte un recurso externo-El Conocimiento-
en resultados externos: Valor econdmico.-

Los resultados se logran mediante la
explotacion de las oportunidades, NO POR LA
RESOLUCION DE LOS PROBLEMAS .- Por ende,
los recursos deben asignarse a oportunidades mas
que a problemas.-

Lo que se espera de la resolucion de un
problema es el retorno a la normalidad, pero estos
deben ser minimizados.-

Los resultados econdémicos solo se logran
mediante el liderazgo, no por la mera
competencia.- Los beneficios solo se logran
proporcionando algo que el mercado acepte como
un valor por el cual esta dispuesto a pagar.-

El valor siempre implica la diferencia del
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enplenftud. Ccomn liderazgo.- Tcido Iiderazg.o.es transjtorio y apto para
durar poco.- “ Los Beneficios provienen
unicamente de la ventaja del innovador y
desaparecen cuando la innovacién se vuelve
rutina”. - Toda decision o accién humana comienza
a envejecer apenas se formula.- Toda empresa
debe estar permanentemente adecuandose y
adaptandose a las nuevas realidades.-
TODA EMPRESA QUE SE ANQUILOSA
INEXORABLEMENTE MUERE.-

Organigrama: El Organigrama refleja la
organizacion interna de La empresa;
responsabilidades y Dependencias.- Por ésta
Razdn debe ser claro, preciso y evitar las zonas
grises en cuanto a atribuciones y
responsabilidades de cada sector.-

Las zonas grises paralizan y generan
conflictos, ademas de altos costos operativos tanto
por accién como por inaccion.-

Cada funcionario, cada empleado debe
tener claro su ubicacion dentro de La Empresa; sus
roles Basicos y Operativos.- Sus
responsabilidades, sus niveles de comunicacién y
la autoridad que tiene para llevar adelante con
éxito sus responsabilidades.-

NO SE PUEDE DELEGAR
RESPONSABILIDAD EN NINGUN FUNCIONARIO
DE LA EMPRESA SI NO SE LE OTORGA LA
AUTORIDAD NECESARIA PARA CUMPLIR CON
SUS OBJETIVOS.-

La organizacion de La Empresa ha sufrido
cambios a lo largo de su historia y por ende, los
organigramas sufrieron mutaciones adaptandose a
la época y a las nuevas necesidades operativas de
la empresa dentro del Mercado.-

Desde EL tiempo en que todo lo que se producia
se vendia solo, pasando por el tiempo de la
especulacion financiera, hasta llegar al momento
en que es necesario emplear todo el ingenio y la
creatividad, EL MARKETING COMIENZA A
TENER PRIORIDAD EN EL DESTINO DE LAS
EMPRESAS MODERNAS DONDE EL
CONSUMIDOR ES EL QUE MANDA.-

Areas una Empresa: las principales areas de
una empresa son: Produccion, Administracion,
Financiera, Compras, Personal también llamada
de recursos humanos y la comercial.-
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enp lenitud.com Dentro del area .comercial_ se encuentrgn s.u’b.
Areas de suma importancia: De Investigacion de
Mercado, De ventas; De Planificacién Comercial y
de Productos.-

El area de Administracién: Es la responsable de
la administracion total de la empresa, de Evaluar
costos, del seguimiento de gastos, del control de
resultados, del seguimiento de Créditos y
Cobranzas; de los registros contables, de las
liquidaciones impositivas y de todos los registros
de la empresa.-

El Area de Produccién: Es la responsable de
producir en tiempo y forma los productos que se
comercializan.- Debe planificar la produccion de
forma tal de optimizar los recursos y mantener los
stocks minimos de insumos a fin de evitar
mantener inmovilizados el capital en forma
innecesaria.-

El Area Financiera: Es la responsable del flujo de
dinero, de la adquisicion de préstamos y /o de la
utilizacién del capital.- De las inversiones
temporales del dinero, del control de flujo de
ingresos y egresos y de mantener un equilibrio
entre ellos.-

Personal o Recursos Humanos: Es la
responsable de la contratacion del personal, de
implementar una politica de desarrollo de los
recursos humanos que son, en definitiva, el mayor
capital que tiene una empresa.- Es responsable de
la capacitacion del personal, de las politicas
internas en materia de recursos Humanos y su
estimulacién y adhesién a la Empresa, de la
politica de sueldos y premios, de las relaciones
gremiales y de la liquidacion y administracion de
los sueldos y Jornales.-

Compras : Es laresponsable de abastecer en
tiempo y forma a la empresa velando por la
obtencion de la mejor calidad posible al mejor
precio aceptable por la empresa.-Es el area de
controlar los stocks minimos y maximos
establecidos por el area comercial y de la
busqueda de nuevos proveedores.-

Comercial : Es la responsable de generar
ingresos para la empresa y obtener utilidad a
través de los bienes o servicios que ella produce.-
Tiene bajo su responsabilidad la planificacion
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enp lem'tud. Ccomn com_e_rcial_,’el departamentq ’de ventasl, I.a
planificacién de la produccion, la publicidad, la
promocién, la distribucidon y todas las estrategias
que estime conveniente para ganar mercado
incrementando las utilidades de la Empresa.-
También deben ser parte de éste departamento la
Standardizacién, Expedicion y el almacenaje.- El
desarrollo de nuevos productos es parte de éste
sector.-

Es el departamento mas importante de una
empresa porque es el generador de la actividad
empresaria detectando necesidades en el mercado
y supliéndolas con bienes o servicios.-

Mercado: Es el conjunto de compradores
potenciales y reales definidos por caracteristicas
comunes a quienes se pueden dirigir las ofertas
especificas.-

También se lo conoce como el universo
donde concurren oferentes y demandantes.- Es el
lugar donde la oferta y la demanda generan
equilibrio social y econémico.-

En todo mercado existe vida y la base de la
vida, del desarrollo de la competencia, es la
creatividad y el buen manejo de los recursos
humanos, técnicos y econdmicos financieros.-

Mercado Potencial: Es aquél que esta en
condiciones de consumir nuestros productos,
bienes y servicios y que hasta el presente no los
consume.-

Mercado Real: Es aquél donde se estan
consumiendo nuestros productos o servicios en
forma habitual.-

Algunos lo reconocen como mercado
habitual de la empresa.- Es la base sobre la cual
se proyecta la evolucion de la empresa.-

Consumidor: Es un individuo o empresa a los que
se destinan los bienes o servicios producidos en el
proceso econdmico para su uso o empleo en la
elaboracion de otros productos.- Puede ser una
persona fisica o juridica que adquiere nuestro bien
0 servicio para su consumo o posterior
transformacion .-

Consumidor Real: Es quién consume nuestro
producto en forma habitual.- Se encuentra dentro
del area que consideramos mercado real.-

Consumidor Potencial: Es quién, pudiendo
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enplemtud.com Ic:oEsumlr nuestros productos, hasta el presente no
o hace.-

La Conducta del Consumidor.-

El ser humano es duefo de una estructura
determinada que fija las condiciones en las cuales
desarrollara su vida.-

La conducta Humana depende de lo que el
hombre aprende durante su vida mas que de los
instintos.- Esto lo diferencia de los animales.-

También se reconoce al ser humano como
una unidad Psicofisica y como tal debe ser
tratada.- Es valido tener presente el conocimiento
de aspectos que aborda el marketing a los efectos
de establecer su estrategia comercial y que son
parte del ser humano:

El Instinto o La Conducta Instintiva: Es la
tendencia innata a responder en forma particular a
condiciones particulares internas o externas.-

Se conocen como los reflejos innatos del ser
humano.- Reacciones particulares que lo
identifican y diferencian de otros.-

El Aprendizaje: Es la conducta que surge como
consecuencias de comportamientos anteriores en
situaciones similares.- Se denomina aprendizaje a
esos cambios de la conducta.- Son los
conocimientos directos o indirectos que
incorporamos durante nuestra vida.-

Aprendizaje es sindbnimo de aprender,
incorporar, hechos, situaciones, comportamientos,
experiencias que van generando cambios en
nuestra conducta y nos van dotando de
conocimientos particulares.-

La conducta de Adaptacion: Se denomina a la
forma en que un organismo actua para suplir sus
necesidades y cumplir con las demandas del medio
ambiente.-

El aprendizaje que realiza el ser humano
durante su vida puede ser comunicado a sus
semejantes, de manera que los cambios en la
conducta pueden ser el resultado de experiencias
individuales y de las transmitidas por otros.-
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enplenttud.com Unidades de Explicacion de la
conducta:

Las unidades mediante las cuales se
pueden explicar o medir la conducta humana
pertenecen a dos tipos o niveles.- Las de nivel o
grado mas bajo son las Motivaciones, El
aprendizaje y Las Percepciones y las de grado u
orden elevado son las creencias y las actitudes.-

Las primeras son mas faciles de modificar o
influir sobre ellas. Las de orden elevado son
sumamente dificiles de modificar, de abordar, por lo
que merecen ser tratadas con mayor prudencia y
tacto.-

La falta de tacto en el tratamiento de las
creencias, en especial, puede hacer fracasar la
introduccion de un nuevo producto o el desarrollo
con éxito de una campana comercial.-Es particular,
se deben respetar las creencias Religiosas y
Politicas.- Estos temas, en lo posible, no deben
rozarse en ninguna estrategia comercial o en
mensaje publicitario alguno.- Para modificar la
actitud de una persona que tiene firmemente
incorporadas su creencias, requiere mucho tiempo
e inversién constante.-

Conocimiento e Interpretacion del
Mundo:

Saber como la gente llega a conocer su
mundo es importante para la comprensién de la
conducta humana.- Dos posiciones son basicas en
este aspecto:
1°.-Todo conocimiento del mundo depende de los
sentidos y de su estimulacién.-(Sensacion)
2°.-Los datos sensoriales son insuficientes para
producir o explicar la visién coherente del mundo
que posee el ser humano adulto si no se incluye el
estudio de la percepcion.-

La Sensacion: Es la aprensiéon inmediata y directa
de los estimulos simples.- Es la respuesta de los
organos de los sentidos a la luz, al sonido, al dolor,
etc.-

La sensacion es un estimulo simple de facil
comprension.-

La Percepcion: Es el proceso por el cual la gente
selecciona, organiza e interpreta los estimulos
sensoriales tratando de obtener una vision
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enplenftud. Ccomn coherente y significativa del Mundo.- La Vision del
Mundo depende de lo que la percepcidon agrega o
sustrae de los datos sensoriales.-

Para que el estimulo pase a formar parte de
la experiencia del consumidor debe tenerse en
cuenta:

a.-) La Intensidad relativa del estimulo.-

b.-)La experiencia previa del individuo y de sus
expectativas.-

c.-) De los motivos.-

El Aprendizaje se realiza mediante la
formacion de habitos y el pensamiento.-

Habito: Es una asociacion o conexién entre los
estimulos y las respuestas que se ha transformado
casi en automatica a través de la experiencia, en
forma tal que los habitos no son dependientes del
pensamiento.-

El Pensamiento: Es una experiencia simbdlica
tendiente al logro de un conocimiento que no es
necesariamente gradual y que no se extingue
como el habito.- El ejercicio del pensamiento nos
brinda oportunidades de ampliar nuestra visién
permanentemente.-

La Memoria: Son los rastros o huellas que dejan
las experiencias y que son almacenadas en la
corteza cerebral en forma de imagenes y
simbolos.- El material que se recuerda es resultado
de una seleccion, Organizacion e Interpretacion.-
En la edad senil lo primero que se olvida es lo
ultimo que se aprende.- Adquieren cada vez mayor
fuerza los recuerdos de la infancia.-

La Motivacion: Trata de las condiciones internas
- Necesidades y deseos - que se esfuerzan por
encauzar la conducta hacia una finalidad.-
Son’razones” que dan la fuerza necesaria para
alcanzar las metas propuestas.-

Las Actitudes y Creencias: Son juicios
racionales y / o emocionales sobre cuestiones
controversiales que indican las preferencias de las
personas por una posicién determinada.- Cuestan
mucho modificarlas.- estan enraizadas en nuestra
estructura intelectual.-

Los Grupos de Referencias: Son los que poseen
las normas de acuerdo con las cuales las personas
desean actuar.- El grupo de referencia se tiene
como modelo y puede ser real o imaginaria, de
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enplenftud.com acuerdo con los sentimientos de la persona que lo
toma como modelo pudiendo estar formado por la
familia, por una clase social exclusiva a la cual se
desea pertenecer, a un centro o club, a un partido
politico, etc.-

Consideraciones Generales:

1°. -) Cuanto mas interesadas estan las personas
en un asunto, mas consistentemente mantienen
Sus posiciones.-

2°. -) Cuando mas implicada se encuentra una
persona en sus creencias, es mas dificil hacerla
cambiar mediante una apelacion a su inteligencia.-
3°. -) Las Actitudes y Las creencias, principalmente
las creencias cambian mucho mas lentamente que
la conducta real.- Las creencias son privadas y
pueden mantenerse sin ser sujetas a presiones o
adaptaciones.- a preguntas y argumentaciones.- La
Conducta real es visible y por lo tanto sujeta a
presiones y adaptaciones.-

4°. -) Las personas menos interesadas en una
cuestion tienen actitudes y creencias mas deébiles
y son mas faciles de influenciar hacia el cambio de
las mismas.-

5°. -)Cuando las actitudes y creencias de una
persona no estan relacionadas armonicamente, es
posible que dicha persona cambie alguna de las
mismas.-

Las actitudes y opiniones tienen
probabilidad de cambio relativamente grandes,
mientras que las creencias tienen poca o pequenas
probabilidades de cambios.-

Las creencias conforman valores centrales
de la vida, arraigados, inconscientes, y las
opiniones son sobre topicos especificos, con juicios
a corto plazo, con conocimientos conscientes.- Las
actitudes se refieren a temas mas exclusivos, de
conocimiento conciente y mayor intensidad que la
opinioén.-

La Creatividad - La Inventiva

La Creatividad ( La inventiva) es la base del triunfo
de los hombres que se destacan en la sociedad.-
Cuando se tiene claro adonde se quiere
llegar, se toma el camino adecuado en forma
correcta.- Y es en este andar donde es necesario
apelar a la creatividad, a la inventiva, a fin de
simplificar la resolucion de los obstaculos que se
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enplenttud.com presenten.-
El hombre de ventas debe tener en claro

que la gente no compra por el mero hecho de
comprar sino que lo hace para satisfacer sus
necesidad y obtener beneficios.-

En estos momentos los vendedores luchan
en la era mas competitiva de la historia.- De cada
diez(10) productos que existen en el mercado,
hace unos afios no existian siete(7) de ellos.- El
Pais era otro y la situacion econémica era otra.-

Por eso es que el requisito que debe auto
imponerse cada uno es el desarrollo de la
capacidad de inventiva y de la capacidad de
adaptacion a los cambios.-

Y para esto es necesario que una persona
desee ser creativa y busque constantemente
oportunidad para ello.-

Un elevado porcentaje de personas comete
el mismo error en reiteradas oportunidades por
simple habito.- Muchas cosas imposibles han sido
logradas simplemente porque alguien no las vio
imposibles.- Para tener sentido creador es
necesario liberarse de las ideas preconcebidas.- Y
en ventas esto es Fundamental.-

Para desarrollar el sentido creativo es
necesario:

a.-) Aumentar sus conocimientos sobre el tema.-
b.-)Desarrollar su actitud para preguntar.-

c.-) Desarrollar su actitud de observacion.-
d.-)Buscar objetivamente ideas y soluciones para
los diferentes problemas.-

e.-) Asociar y adaptar las ideas a la realidad.-
f.-) Discutir las ideas.- De la discusion sale la luz
adecuada.-

g.-) Piense y no descarte ninguna idea por mas
disparatada que le parezca.-

Aumente sus Conocimientos: Los mejores
métodos para aumentar los conocimientos son leer
y estudiar.- Lea revistas, diarios, material
bibliograficos sobre el tema.- Ademas, observe y
escuche permanentemente al Mercado, es decir a
la competencia, a los demas vendedores, al
cliente, al comerciante, a los consumidores, etc.- “
Prepare su mente para dar frutos...” Mientras mas
conocimientos tenga, mientras mas informacion
posea, con criterio amplio sera el espectro de
argumentaciones que poseera.- Al menos esté
informado de los temas que mas le interesan a la
mayoria de sus clientes.-

Desarrolle su Actitud para preguntar: Pregunte
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enplenftud.com y preguntese ¢, Porqué?, ¢ Quién? ; Como? ¢

Cuando? ;Donde? Acerca de todo.- Las preguntas
abren las puertas a las ideas y ponen al
descubierto cualquier inseguridad en sus
conocimientos.- No tenga verglenza en preguntar
cuando algo no le sepa o le interese.-
Por Ejemplo preguntese:

...¢, Que estoy Haciendo? ¢, Porqué?
¢ Deberia hacerlo?

¢,-..¢, Donde voy a hacerlo? ¢, Porqué?
¢ Deberia hacerlo?

...¢,Cuando voy a hacerlo?;, Porqué?
¢ Deberia Hacerlo?

...¢,Como voy a hacerlo? ;Porqué?
¢ Deberia Hacerlo?

...¢,Que necesito para hacerlo?; Porqué
necesito esto? ¢, De que puedo prescindir?

¢, Que le puedo anadir?

...¢, Que es necesario hacer? ; Porqué es
necesario?;, Como puede realizarse?

...¢,Cual es el problema? 4, Porqué esto es
un problema?;Coémo lo hubiera podido

Prevenir? ; Como puedo solucionarlo?

Desarrolle la Actitud de Observacion: Observe
constantemente a su alrededor para “ Ver” lo que
sucede.- “Mirar” no significa nada.- El “ Ver” tiene
sentido y nos da una idea de lo que ocurre a
nuestro alrededor.-

En reiteradas oportunidades si se pone
atencion en un punto determinado se veran cosas
que otros han pasado por alto.-Siempre que tenga
un obstaculo piense en las soluciones y presente el
problema acompanado al menos, con tres
alternativas de solucion.- Si asi procede Ud. no
sera un problema mas sino parte de las
soluciones.-Cuando una idea le resulte acertada no
dude en aceptarla y adaptarla a sus necesidades.-

Esta comprobado que la discusion entre
personas que actuan en una misma actividad o en
responsabilidades afines y con un mismo objetivo,
se obtienen resultados provechosos y utiles
siempre que se sepa realizar una buena seleccién
de ideas y de aportes.-

RECUERDE QUE LA CREATIVIDAD ES LA
CLAVE Y LA BASE DEL EXITO.-

Tenga presente siempre que no todo esta hecho
siempre hay cosas por hacer. Siempre existe un
método mejor y solo hay que encontrarlo.-
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enplenftud.com Investigacion de Mercado:

Es la recoleccion, el registro y el analisis
objetivo de problemas vinculados con la
transferencia y las ventas de articulos y servicios
del productor al consumidor.-

En otras palabras, ésta actividad abarca la
investigacion y el analisis de todas y cada una de
las facetas del proceso comercial: El producto
mismo, El Mercado del producto, Los Canales de
Distribucién, Los Métodos de ventas, La
Publicidad y otras actividades comerciales afines.-

La Investigacion de Mercado abarca la
totalidad del proceso, desde el momento en que un
fabricante tiene una idea acerca de un producto
que segun creen los clientes pueden comprar,
hasta el momento en que el cliente lo consume o lo
utiliza.-

Las actividades de mayor investigacién se
relacionan con los siguientes rubros:

Aceptabilidad de productos nuevos.-

Prueba de productos.-

Investigacion de Productos Competidores.-

Determinacion de Caracteristicas del
Mercado y sus variaciones.-

Desarrollo de Posibilidades del Mercado.-

Analisis de la Participacion en el Mercado.-

Analisis de Ventas.-

Ventas de Corto y a Largo Plazo.-

Pronéstico Comercial.-

Estudios de Tendencias comerciales.-

El vendedor es La empresa en la calle. sus ojos,
sus oidos y su vocero.- Debe mantener informada
a la empresa de todo cuanto oiga o vea de sus
competidores asi como informar correctamente a
sus clientes de lo que propone o hace su empresa
y que a ellos los beneficia.-

Las investigaciones de menor frecuencia se
relacionan con:

Estudios de Incentivos de ventas.-

Estudios de Costos de Distribucion.-

Investigacion de Bonificaciones y Otras
Promociones.-

Localizacién de plantas y Depésitos.-

Investigacion del Mercado de Exportacion.-(
Productos, Ventas, Publicidad y

Tendencias comerciales.-)

Canales de distribucion alternativos o
complementarios.-
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enp lenitud.com La Investigacion de Productos abarca:

a.-) La Seleccion de productos nuevos.-

b.-) Las pruebas de aceptabilidad de productos
nuevos o mejorados propios y de los competidores,
desde el punto de vista de sus propiedades fisicas
inherentes ( sabor, aroma, Color, Tamano, Disefo,
Calidad.- Su rendimiento de uso ( Duracion,
Comodidad, Velocidad de operacion,
Funcionamiento sin inconvenientes) o sus atributos
Psicoldgicos ( nombre del producto, prestigio,
jerarquia conferida, exclusividad, etc.-)

c.-) Las pruebas comparadas de productos nuevos
o existentes versus la competencia a ciegas (
Identidad disimulada) o Franca.-

d.-) Las pruebas de envasado que incluyen las
caracteristicas fisicas, el disefio, la atraccion visual
y la impresion que suscitan.- La identificacién de
productos.- La comodidad de uso.- Las
aplicaciones secundarias ( ornamentales o
funcionales)

e.-) Los estudios de simplificacion de la linea de
productos con el fin de eliminar las variaciones
superfluas y antieconémicas de los estilos, los
colores, los tamafios, las cualidades, etc.-

f.-) Los Estudios de complemento de las lineas de
productos para asegurar que la empresa esté bien
representada frente a los productos competidores,
en todos los sectores importantes y los mercados
de usuarios.-

g.-) Los estudios acerca del servicio después de la
venta, particularmente importantes para los
productos industriales cuya instalacion y
adaptacion puede insumir varios meses desde el
momento en que se ha completado la venta.-

La Investigacion del Mercado de Usuarios
Incluye:

a.-) La estimacion y el analisis de la magnitud y las
tendencias del mercado y su caracter

estacional.-
b.-)La estimacion y el analisis de las posibilidades
del mercado por referencias a los

productos existentes y nuevos destinados a
mercados existentes o nuevos.-
c.-) El analisis de los cambios y las tendencias del
Mercado en relacién con el estilo, color,

el gusto, el tamario, el precio, la calidad, la
comodidad, y otras preferencias reveladas de

distintos tipos de usuarios.-
d.-) El analisis de las caracteristicas de los
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enplenttud.com

usuarios por referencia a la edad, la localizacion

regional, La clase social, el sexo, la
composicion de la familia, los habitos de compra y

uso, prestando especial atencion a los cambios
concretos o previstos de la composicién

del mercado.-
e.-) El andlisis de las actitudes, las opiniones, las
motivaciones, las expectativas y los

deseos de los usuarios, con el fin de
aprovechar competitivamente dichos datos en la

formulacién de las politicas referidas a los
productos, las ventas y la publicidad.-
f.-) El analisis de las ventas y de la participaciéon
del mercado por referencia a la

localizacion geografica, las caracteristicas
demograficas, el tipo de local de

distribucion, el tipo de industria usuaria, la
magnitud del giro y los grupos de precios,

para determinar las virtudes y defectos de la
posicion del mercado.-
g.-) Habitos, usos y costumbres de los usuarios.-

La Investigacion de las Operaciones de venta y
Distribucién abarca:

a.-) La efectividad de la fuerza de Ventas como un
todo y de los vendedores individuales en el
cumplimiento de sus tareas de venta, por ejemplo,
la organizacion de la frecuencia de visitas, el
numero de las visitas realizadas, el nimero de
ordenes obtenidas, el tiempo dedicado a esperar a
los compradores, el tiempo invertido en el
encuentro con los compradores, la efectividad de la
presentacion de ventas, el uso de los auxiliares
visuales de ventas, la atencion a las quejas, el
material de exhibicion presentado, la calidad de los
informes, el tiempo consagrado a archivar informes
en la oficina central, el control de gastos, etc.-

b.-) La creacion o modificacién de los territorios de
ventas, el analisis de las posibilidades de los
territorios y las variaciones de los resultados
obtenidos en ellos.-

c.-) El analisis de los canales de distribucion por su
importancia a su importancia relativa y sobre todo,
de los cambios de su efectividad como vias de
salida de los productos de la empresa y del mejor
método de mantenimiento.-

d.-) El analisis de los costos de distribucion por tipo
de distribuidor, con el fin de eliminar los productos
y los servicios, los clientes, las 6rdenes y los
territorios de ventas no rentables.-

e.-) La actitud del comercio y los distribuidores.-
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enplenftud.com Los estudios de opinidon en reIapién con la imagen
de la empresa y de sus competidores.- Sus
productos, la politica de precios, los métodos de
distribucion, las politicas de publicidad y
promocion, etc.-
f.-) Las auditorias de distribucion y ventas, por
ejemplo, el recuento y el registro fisico regular del
numero de firmas que tienen existencia del
producto, las compras de los distribuidores, la
existencia y las ventas a los clientes en
determinados lapso, etc.-
g.-) El Analisis de las estadisticas de ventas de la
firma por tipo de producto, clasificacion comercial
del cliente, magnitud de la orden, territorio de
ventas, vendedores, etc.-
h.-) La preparacion de prondsticos de ventas por
producto, cliente y territorios, y de cuotas de ventas
por vendedores individuales.-
i.-)El estudio de la retribucién otorgada al
vendedor individual y al grupo para hallar la
combinacién mas efectiva de sueldo, comision,
bonificaciones y otros incentivos especiales.-
j--)El estudio de los planes de incentivacion
comercial( bonificaciones especiales por ej: 2 x el
valor de 1, Articulos gratuitos, Concursos, etc,)
para determinar los costos en relacion con los
resultados obtenidos, las formas preferidas de
incentivacion y los métodos perfeccionados de
operacion de programas comerciales
incentivados.-

La investigacion de las comunicaciones
incluye:

a.-) La comprobacion de los anuncios de la prensa,
la television, el cine, la radio o los carteles publicos
antes y / o después de haber sido vistos, leidos u
oidos por el publico particular al que estan
destinados.-

b.-) La Investigacion acerca de la efectividad de las
campanas de relaciones publicas y la creacién de
la imagen de la empresa.-

c.-)El estudio de diferentes medios y
combinaciones de medios en relacion con su
efectividad y costo comparado cuando alcanzan a
determinados publicos de posibles clientes de los
productos de la empresa.-

d.-) El andlisis de la efectividad de las
comunicaciones de ventas — conferencias de
ventas, recepciones comerciales, exhibiciones,
demostraciones, correo directo, catalogos, folletos
comerciales, muestras comerciales, material de

En nuestro Canal de Emprendimientos, encontrara todo lo que debe saber sobre Management, Marketing,
Habilidades personales, Recursos Humanos, Networking, Ideas y Oportunidades de Negocios y Rentabilidad.
i Visite ahora http://www.enplenitud.com/areas.asp?areaid=25 l



d . . :

enplemtud. Ccomn presentacion de .Iols vendedore_s, auxiliares wsu_ales
de ventas y publicidad comercial- por referencia al
numero de preguntas recibidas, 6rdenes
presentadas y otros criterios mensurables.-

Comercializacion o Marketing.-

La comercializacion o Marketing es una actividad
creadora que evalua las necesidades del
consumidor y tiende a satisfacerla mediante el
desarrollo de productos y / o servicios de ventas,
coordinando los recursos de produccién y
distribucion de articulos y servicios, determina y
orienta la naturaleza y la escala del esfuerzo total
requerido para vender en forma rentable la
produccion maxima al usuario final.-

Es la funcion empresaria total de producir un
producto vendible y llevarlo al alcance del
consumidor en tiempo y forma adecuada.-

A través del transcurso del tiempo se
observa una notoria evolucion del tema comercial.-
Durante el nacimiento de la actividad industrial se
vendia todo lo que se producia, volcandose los
esfuerzos empresarios al sector produccion y
administrativo.-

A medida que la competencia se fue
acrecentando en el mercado se hizo necesario
apelar a conceptos distintos para enfrentar la
nueva realidad y comienza a gestarse la etapa de
desarrollo de las técnicas comerciales
generandose dia a dia mayor respeto hacia el
consumidor y a tener en cuenta sus necesidades.-

En la actualidad la comercializaciéon ocupa
un lugar destacado, prioritario para la elaboracién
de las estrategias futuras de la empresa en todos
sus aspectos: Nuevos Productos; Nuevas formas
de Ventas y de Distribucidn; tienen un gran
desarrollo las tareas promocionales y
publicitarias.-

Al hacer referencia al area comercial, se
involucra a varios sectores que indefectiblemente
dan origen a la definicion de comercializacion
expuesta: Ventas, Desarrollo de productos;
Publicidad, Promocion, Distribuciéon, Costos,
Estudios de Mercado; Investigacion; Planificacion
Empresaria, etc.-

Todo proceso de comercializacion se inicia
conociendo al cliente, al consumidor final, a sus
necesidades, habitos de compras, contexto social,
etc.- y culmina cuando el consumidor ha comprado
el producto y satisfecho sus necesidades e incluso,
para algunos casos, con actividades posteriores a
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enplemtud.com la compra.- Para tal fin se e]aborg un plan
comercial donde se determina quién debe hacer
tal cosa, cuan, donde y como hacerla.-

Funciones de la Comercializacion
Sus funciones especificas son:

1.- La Funcion de compras.-

2.-La Funcion de Ventas.-

3. -El transporte.-

4. - El almacenamiento.-

5. -La Standardizacion.-

6. -La asuncidn de riesgos.-

7.- La financiacion.-

8. -La fijacion de precios.-

9. -La Obtencién de informacion de mercado.-
La funcion de compras: se ocupa de los materiales
usados en la fabricacion de los productos que
habran de ser vendidos al consumidor final.-

La funcion de Ventas: Incluye la Publicidad y la
Promocion de Ventas, La venta personal, y las
otras formas de ventas: Personales e
impersonales.-

La Funcién de Transporte: Involucra la
manipulacion y traslado de las mercaderias desde
el lugar de produccion hasta el lugar de ventas
final.- Esta actividad muchas veces es repetida.-
Ocurre cuando se la traslada a un depésito, luego
a un comercio mayorista, luego al minorista y
finalmente al consumidor final.-

La Funcién de Aimacenamiento: Es necesaria para
poder producir mercaderia durante todo el afio
aunque éstas solo se vendan durante ciertos
meses.- El almacenamiento también ayuda a una
distribucion eficaz.-

El almacenamiento y El Transporte estan
relacionados y justifican en conjunto gran parte de
las actividades de instituciones de comercializacion
tales como el depésito, el traslado de camidn, La
venta al por mayor y hasta la venta al por menor.-

La funcion de Estandarizacion: Involucra el
empaque de las mercaderias en forma tal que se
facilita tanto su transporte como su reventa al
consumidor final.- Ademas, la estandarizacién ha
hecho posible la venta de productos por
correspondencia o por teléfono ya que el
consumidor conoce aproximadamente el tamaiio,
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enplenftud.com la forma y la cantidad de mercaderia que compra.-

La Financiacion: Es la funcién que facilita el pago
de mercaderias y servicios proporcionando al
comerciante el crédito necesario para su operatoria
de compra.- Cuando se le vende al minorista a
pagar en dias, en realidad lo que esta haciendo la
empresa es otorgar un crédito en mercaderia.-

La Asuncion de Riesgos: Es una funcion que
cargan automaticamente todas las empresas que
se dedican al proceso de comercializacion.-

El peligro de que la mercaderia se vuelva
obsoleta es un riesgo que asume el productor, el
depositario y el minorista.- Por Ej. : Pérdida por
inundacion, por incendio, por robo, etc.-

La Funcion de Fijacién de Precios: Es una de las
funciones claves de la comercializacion.- La
determinacién del precio en que se habran de
vender sus productos es un elemento critico para
el éxito final de toda empresa comercial.- Si el
precio es demasiado alto, el producto podria no
venderse.- Y si el precio es demasiado bajo, la
rentabilidad podria sufrir las consecuencias.-

Y cuando el consumidor tiene un mayor
conocimiento de los productos alternativos, los
precios se vuelven criticos como factor que
determina el éxito eventual de un producto.- Los
precios deben establecerse de cara al segmento
del mercado en que va a participar el producto y
teniendo en cuenta las posibilidades reales de los
consumidores.-

Canales de Distribucion

La secuencia de las instituciones del
mercado mediante la cual las mercaderias son
transferidas del productor al consumidor, se conoce
con el nombre de Canal de Distribucion.-

Los Productos pueden ir:

a.-) Del Productor al consumidor.-

b.-) Del productor al minorista y de éste al

consumidor.-

c.-) Del productor al Mayorista y de éste al

Minorista y luego al Consumidor.-

d.-) Del productor al Representante y/ o

Distribuidor.- De éste al Mayorista, del Mayorista
al Minorista y de éste al consumidor final.-

e.-) Del productor al Autoservicio, Supermercado o
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enplenftud. Ccomn Hipermercado y dg és’Fe al Minorista y
/ 0 al consumidor final.-

Los intermediarios mas comunes son los
Representantes, los Mayoristas, Los
Supermercados,, Autoservicios, Hipermercado y
los Minoristas.-

Los Representantes: son los que actuan en el
mercado representando a la empresa y por cuenta
y orden de ésta.- Los representantes tienen
identidad juridica propia y se desenvuelven dentro
de un area geografica determinada o un tipo de
clientes predeterminados: Ejemplo mayoristas y
Supermercados exclusivamente.-

Los Mayoristas: Son intermediarios que compran
bienes en cantidad los productores con la finalidad
de vendérselos posteriormente a otro intermediario
que es el Minorista.-

Los Minoristas: Le compran mercaderias a los
productores y/ o a los Mayoristas con la finalidad
de vendérsela al consumidor final.- Los Minoristas
son los intermediarios finales de todo canal de
Distribucién.-

Servicio del Mayorista:

Cuando el Mayorista y el Minorista se
encuentran en un canal de distribucion dado, las
funciones de comercializacién que deberia ejercer
el minorista las realiza por él el Mayorista.-

Esas Funciones son:

a.-) La simplificacién de los problemas de compra
para el minorista.- En el mayorista se abastece de
toda la mercaderia que necesite.-

b.-) Como el mayorista trabaja con abundante
Stocks, puede hacerle al minorista una entrega
rapida de productos.-

c.-) El Mayorista puede facilitarle la compra al
minorista, financiandoselas.-

d.-) Las ayudas comerciales: Cuando el Mayorista
le vende al Minorista mercaderia ansia que el
minorista pueda disponer con éxito de las
mercaderias.- El mayorista ayuda al minorista a
exhibir y promocionar en forma efectiva su
mercaderia.-

El Precio
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Se define al precio como el valor monetario

de la unidad de un producto o servicio.-

Segun la teoria econdmica, al relacionarse
la oferta y la demanda de producto en el mercado
se determinan los precios de estos productos.-

Ley de la Demanda: “Las cantidades
demandadas de una mercancia varian en sentido
inverso al precio de la misma.-“ La demanda
también se encuentra en directa relacion a las
necesidades del consumidor, de sus habitos , de su
actitud, de sus creencias y del poder econdomico
que detente.-

Fines de la Determinacion del Precio:

a.-) Conseguir las tasas de beneficios planeadas
sobre la inversion o sobre el volumen de ventas.-
b.-) Conseguir el aumento en el volumen de
ventas.-

c.-) Conseguir una posicion favorable sobre la
competencia.-

d.-) Obtener los maximos beneficios posibles.-
e.-) Incrementar la participacién del producto en el
mercado o lograr un importante volumen de ventas
en la etapa de introduccion al mercado.-

f.-) Mantener una imagen del producto en el
mercado.-

El Costo:

El Costo es un gasto real y como tal quedara
registrado en los libros de La Empresa.- Es el
valor que nos cuesta el producir una unidad o una
cantidad de productos determinado.-

El Costo de oportunidad:

Este costo generalmente nunca es tenido en
cuenta por Empresas.- Sin embargo su
importancia toma sentido cuando se lo considera.-

El Costo de Oportunidad es aquél que
emerge cuando los directivos no toman decisiones
en tiempo y forma.- Es un costo dificil de
cuantificar.- Pero siempre resulta significativo.-

También surge cuando la empresa, por la
escasez de recursos toma una alternativa entre
varias debiendo desechar otras variantes
importantes.-

El costo de oportunidad es casi siempre el
mas apropiado cuando se deben tomar decisiones
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enplenftud.com relacionadas con una planificacién a largo plazo.-
Costos Variables y Costos Fijos:

La distincion entre Costos Variable y Costo
Fijo se basa en el grado en que un cambio en el
monto total de ciertos costos esta asociado a un
cambio en el ritmo de produccién, con lo que se
hace evidente que dicha distincién se refiere al
corto plazo.-

Las relaciones entre Costo variable y Costo
fijo sirven de base para el analisis del punto de
equilibrio.-

Los costos fijos son, por ejemplo, las
amortizaciones de una maquinaria, los salarios del
personal de mantenimiento, de oficina, y de los
capataces.-

Los costos fijos de Marketing son los
sueldos del personal ejecutivo, amortizaciones de
depdsito, etc.-

Los costos variables son, por
ejemplo, Materias Primas, Salario directo de los
obreros, Comisiones de los vendedores, etc.-

Costo Marginal: Se llama asi al costo de producir
una unidad mas.-

Costo Incremental: Se refiere al cambio en el costo
total cuando se agrega una actividad mas como
cando se lanza un nuevo producto, se agrega una
nueva fuerza de ventas, nuevos depésitos, etc.-

Punto de Equilibrio:

El Punto de Equilibrio es el que indica el volumen
necesario de ventas para que una firma pueda
cubrir sus costos, es decir, que logre un equilibrio
entre los ingresos y los egresos.-

Producto:

Es todo objeto y/ o servicio que satisface las
necesidades del consumidor y que, debido a su
utilidad aporta beneficios a aquellos que lo crean,
lo producen, lo distribuyen y lo venden.-

Se dice que el producto es una idea que se
ha materializado para satisfacer una necesidad real
o latente en el mercado.-

Las mercaderias y los servicios ( 0
productos) implicitos en el concepto de
comercializacion se clasifican en bienes de
Consumo y en Bienes Industriales.-
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enplenftud.com _ _Los Biene_s de Consumo a su vez se
subdividen en: Bienes de consumo cotidiano;
Bienes de Compra selectiva y Bienes especiales.-

Bienes de consumo: son los que compra el
consumidor final para su consumo personal.-

Se presentan en forma
susceptible de uso sin mas procesamiento.-

Los motivos de compra de los
bienes de consumo pueden ser clasificados como:
Emocionales y Racionales.-

Los motivos de compras
emocionales se caracterizan por la falta de un
razonamiento légico por parte del consumidor: “
Por no ser menos que...” o por “nivel”. -

Se pueden incluir como
motivaciones de las compras emocionales:

a.-) La satisfaccion de los sentidos.-
b.-)La Conservacion de la especie.-
c.-) El Temor.-

d.-) El Descanso y La diversion.-
e.-) El orgullo.-

f.-) La sociabilidad.-

g.-) El esfuerzo.-

h.-) La curiosidad o El Misterio.-

Ademas, los bienes de
consumo pueden clasificarse en tres grupos

distintos:

a.-) Bienes de Consumo
Cotidiano.-

b.-) Bienes de Compra
selectiva.-

c.-) Bienes especiales.-

Bienes de consumo Cotidiano: Abarca todos los
articulos que se consumen con regularidad,
cotidianamente y que se compran con un minimo
de esfuerzo y pensamiento, Por Ejemplo: La Pasta
Dental, La Nafta, el jabon, etc.-

Bienes de Compra Selectiva: Son basicamente
bienes duraderos, aquellos a los cuales se les
concede una atencién considerable : Los Muebles,
los accesorios para la casa, el auto, una casa, etc.-

Bienes Especiales: Son los que se compran
ocasionalmente.- Por lo general son caros y
pueden ser clasificados como suntuarios, Por
ejemplo: Las Joyas, Los Abrigos de Piel, etc.-
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Bienes Industriales: Son los que adquieren las
empresas para la produccién de su linea de
productos: Materias primas, Maquinarias,
Herramientas, etc.-

Planeamiento de productos:

En términos generales se define al
planeamiento de productos como a las actividades
implicadas en seleccionar los productos que la
empresa producira y/ o comercializara, y en
armonizar las especificaciones de tales productos y
su rendimiento con las necesidades del usuario.-

El planeamiento de productos es un proceso
permanente que se prolonga durante la vida de un
producto: Desde el dia en que se concibe la idea
de un producto nuevo hasta el momento en que se
retira del mercado.-

La técnica del planeamiento reside en
convertir las habilidades y las facilidades
heredadas o adquiridas del fabricante en productos
y servicios que aportan valor y satisfaccion al
cliente y lo hacen determinando una ganancia.-

El planeamiento de productos consiste en
convertir las habilidades técnicas, de ventas y sus
instalaciones en valores que satisfagan al cliente.-
El proceso se inicia con una necesidad reconocida
del cliente o con la idea basica del producto
definida mediante la investigacion dl mercado o
apelando a otras fuentes circunstanciales.-

Los principales elementos o fases
del planeamiento de Productos son:

1.-) Determinar las necesidades actuales y
potenciales de los clientes y analizar los habitos de
uso y compras en el mercado en cuestion.-

2.-) Evaluar los productos actuales de la firma en
relacion con las necesidades del mercado y los
productos de la competencia.-

3.-) Evaluar los productos ofrecidos por la
competencia y resulten competitivos a los nuestros
o al que pensamos desarrollar en funcion de las
necesidades del consumidor y del mercado.-

4.-) determinar que productos deben sumarse o
restarse de la actual linea de productos por
razones de rentabilidad, envejecimiento,
novedades de la competencia, etc.- Y si deben
diversificarse para obtener otra linea de productos
ademas de los existentes.-
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enplenftud.com 5.-) Selecci(_)nar ideas referida_s a 'productos
nuevos, mejoras y nuevas aplicaciones de los
actuales.-
6.-)Preparar especificaciones de los clientes
referidas a productos nuevos o mejorados.-
7.-) Realizar estudios de factibilidad de productos
mediante la investigacion técnica y el personal de
desarrollo de productos nuevos o mejorados con
investigaciones de precios, costo y utilidad.-
8. -) Realizar test. de aceptacion de los productos
por los clientes en todos los aspectos importantes,
por ejemplo, el aroma, el sabor, el color, la calidad,
el disefo, la apariencia, la duracion, la comodidad,
el rendimiento en el uso, el nombre, el envase, el
servicio después de la venta, etc.-confirmadas o
modificadas por los hallazgos de los test. de los
productos.-
9.-) Formular recomendaciones especificas acerca
de los productos relacionados con la calidad, el
disefo, el nombre, el precio, el envase, el servicio
después de la venta, etc.-
10.-) Preparar recomendaciones especificas de
comercializacion de los productos que cubran las
oportunidades y la sincronizacion de la
presentacion de los productos nuevos o mejorados,
la escala de la presentacion inicial, es decir, Tes.
Unicamente en localidades determinadas o en
areas regionales 6 en una camparia a nivel nacion
al, los planes de ventas y distribucion y el
programa de publicidad y promocion.-

Ventas:

Se entiende por ventas a la transmision de
la propiedad o disfrute de un bien o servicio
mediante un precio determinado.-

La accion de ventas:

Es la tarea de persuasion que se ejerce
sobre un cliente con el objeto de impulsarlo a
adquirir los productos que comercializamos.-

Podemos afirmar que La Venta es un
proceso de Interaccion.- Por un lado existen unos
consumidores con deseos Yy necesidades y por el
otro vendedores que les ofrecen los productos que
pueden resolver los problemas relacionados con
sus deseos y necesidades.- La accion de vender
es un proceso humano en el que dos partes
intercambian sus opiniones y puntos de vistas para
satisfacer intereses personales.-
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proceso de comunicacion pero saber conducir ese

proceso de una manera habil y satisfactoria
requiere cierto grado de aprendizaje.- El vendedor
tiene que saber hablar y callar en el momento
oportuno, citar un testimonio cuando corresponda,
incluso utilizar los gestos, el tono de voz, la mirada
y por sobre todo las dotes de persuasion y
convencimiento.-

La intercomunicacién en que deviene toda
venta entrafia una creatividad y capacidad de
dominio de las Relaciones Humanas.- No hay una
venta igual a otra asi como no hay una persona
igual a otra.- Cada venta requiere un tratamiento
especial y acorde con sus caracteristicas y las del
comprador.-

El Arte de Vender consiste en un elemental
estudio psicolégico, econdmico y socioldgico que
cada vendedor realiza de sus clientes para
conducir el proceso de ventas por el camino mas
favorable a sus intereses.- Este es un proceso
apasionante y muy enriquecedor desde el punto
de vista humano.-

La técnicas de ventas no son una garantia
absoluta de éxito pero son un indicativo del
camino que conduce a la profesionalizacién de la
actividad de ventas.- A un profesional no se lo va a
juzgar por una accion determinada sino por una
trayectoria en el desarrollo de su actividad.-

Un buen vendedor analiza cada una de las
entrevistas de ventas una vez finalizada concluya
0 no con la operacion de ventas.- Un buen
vendedor reflexiona siempre cémo se llevd a cabo
la entrevista dividiéndola en presentacion,
desarrollo, objeciones y cierre.- De ésta forma
comprobara si todo fue como pensaba o en que
etapa existieron los principales aciertos y errores

A.L.D.A.

A una de las técnicas de Ventas mas utilizada y
sugerida se la conoce con el nombre de AIDA, Con
la cual se resume: Atencidn, Interés, Deseo y
Accién.-

Atencion: El método de ventas comienza siempre
captando la atencién del posible cliente antes de
iniciar la presentacion del producto.- El vendedor
debe exponer las ventajas del producto mediante
una formulaciéon que haga impacto en el futuro
cliente.-
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Interés: Tras suscitar la atencion del cliente, el

vendedor ha de mantener el interés valiéndose de
argumentos bien estructurados y apoyandose en
una brillante presentacién del producto.-

Deseo: La argumentacion idonea de las ventajas
del producto y su presentacion han de despertar el
deseo del posible cliente para adquirirlo.- Este
deseo se encuentra inducido por los beneficios
que la compra del producto le pueden
proporcionar.-

Accion: Esta constituida por dos componentes: La
refutacion de las objeciones que puede formular el
cliente y por ultimo, el cierre de la venta y la toma
del pedido mediante su solicitud directa.-

Fases de la Negociaciéon de Ventas

La entrevista de ventas se divide en las siguientes
fases:

1.-) Preparacién de la Entrevista.-

2.-) Concertacion de la entrevista.-
3.-) Presentacién y toma de contacto.-
4.-) Deteccion de necesidades.-

5.-) Argumentacion.-

6.-) Tratamiento de las objeciones.-
7.-) Cierre de la entrevista.-

8.-) Despedida.-

9.-) Analisis de la entrevista.-

Preparacion de la entrevista:

Consiste en obtener la mayor cantidad de
informacion previa del cliente que vamos a visitar
para construir sobre éste conocimiento, el
desarrollo de la futura entrevista.- Cuando se trate
de un cliente ya conocido en necesario recurrir al
fichero que debe estar siempre actualizado.-

Cualquier informacion sobre el cliente que
se visite nos da la opcion a compartir algo con ély
a romper el hielo de la conversacion hablando, por
ejemplo, de futbol, Automaviles, la familia, de su
lugar de residencia, etc.- Hay que evitar de tocar
temas que puedan resultar conflictivos como
politica y Religion.-

Concertacion de La Entrevista:

Se puede concertar la entrevista por carta,
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enplenftud. Ccomn por te'lé_fono 0 por haberla dejado e_stablecida en
una visita anterior.- En toda entrevista se deben
seguir las siguientes reglas:
1.-) Presentarse y presentar a la empresa que se
representa.-
2.-) Hacer referencia inmediata al motivo de la
llamada.-
3.-) Interesar al cliente en nuestro producto.-
4.-) Concertar la cita para ampliar la informacion y
entrar en detalles tratando el asunto en

forma personal.-

5.-) Despedirse recordandole el nombre, el diay la
hora de la cita.-

Las concertaciones de las entrevistas por
teléfono generalmente deben superar los filtros
que son las secretarias y / o el personal de
confianza de la persona que tratamos de
entrevistar.- La conversacion con estas personas
que actuan como filtros debe ser muy correcta e
insistente en la necesidad de hablar con la persona
que deseamos hacerlo porque el tema le sera de
gran beneficio a él o a su empresa.-

Presentacion y Toma de Contacto:

Hay que llegar siempre puntualmente a la
cita. Ni mucho tiempo antes de lo pactado y menos
tarde a la hora convenida. En los momentos de
espera es conveniente concentrarse
En el modelo de la entrevista que tiene preparado.
Hable con claridad al ser recibido por el cliente y ,
en lo posible, en los primeros minutos aborde
cualquier tema que sepa que le puede agradar a su
cliente antes de entrar en materia de ventas.-

Antes de hablar del producto, plantee
nuestra visita en forma tal que él perciba que lo
que le va a ofrecer le va a ser de utilidad.- Es decir,
Despierte su Atencion.-

Detectar Necesidades:

Una vez creado el interés de nuestro
interlocutor, conviene guardar silencio con la
finalidad que el cliente nos exprese cuales son sus
necesidades y sus expectativas respecto a nuestro
producto.-

Detectar Necesidades se produce a veces
espontaneamente, pero otras veces requiere que el
vendedor haga preguntas puntuales que pueden
ser sobre el negocio del cliente, sus proveedores
habituales, etc.-

Las preguntas deben ser abiertas y sin que
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enplenftud. Ccomn Qé la sensa_cién de estar sometiéndolo a un
interrogatorio.-

Argumentacion:

Cuando llega el momento de demostrar al
cliente que nuestro producto responde a las
expectativas, debemos apelar a la técnica de la
argumentacion.-

Esta técnica consiste en presentar el
producto a la medida de las necesidades del
cliente de acuerdo a lo que él nos expresara.- Se
debe realizar empleando frases cortas y vigilar que
el cliente nos escucha y se interesa por lo que
estamos exponiendo.- No se deben emplear
argumentaciones largas y minuciosas que suelen
llegar a ser tediosas y contraproducentes porque
desvia la atencion.- Si es factible, respalde las
argumentaciones con todo el material grafico, de
promocion, etc que Ud. disponga en ese
momento.-

Cercidrese que va comprendiendo todo lo
que Ud. le esta explicando.- Jamas diga “ Me
entiende” porque es despectivo para su cliente.-
Siempre diga ¢,“ Me Explico bien”?
¢, “ soy claro en mi exposicion”?.- Siempre prior ice
en su valoracién a su cliente .- Tenga presente que
para Ud. solo la gente inteligente adquiere sus
productos.- No lo olvide.-

Tratamiento de las Objeciones:

Las objeciones son los argumentos en
contrario que el cliente expone en el curso de una
entrevista.- Es natural que existan objeciones en
toda venta.-

Las objeciones son un elemento mas en
toda entrevista de ventas.- Se distinguen dos tipos
de objeciones: Objeciones sinceras y las
Objeciones Falsas.-

Las sinceras pueden responder a dos
grandes causas: subjetivas y Objetivas.-

Subjetivas: Que no se ha entendido
suficientemente la argumentacion y por lo tanto no
se pueden apreciar las ventajas que supone la
compra del producto.-

Objetivas: Que no existe la suficiente capacidad
econdmica para comprar y/ o para decidir o que
sencillamente el producto no satisface ninguna de
las necesidades del cliente.-
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Las objeciones falsas también son llamados
pretextos y se refieren a los argumentos que
expone el cliente que no tienen asidero y son
faciles de descubrir.- Generalmente esto ocurre
cuando el vendedor , en forma serena, lo invita a
expresar cuales son sus temores, dudas o
preocupacion con mayor claridad a lo expuesto.-
Frente a cualquier objecion, no es conveniente
provocar un enfrentamiento con el cliente.- La
entrevista se debe conducir induciendo al cliente a
analizar otros aspectos que pueden serle de gran
utilidad y/ o dejando abierta la posibilidad de una
nueva reunion .- Esto lo debe decidir el vendedor
segun la predisposicion del cliente que perciba el
vendedor.-

Cierre de la Entrevista:

A ésta fase también se la denomina Remate
o Cierre de la Entrevista.- Esta etapa se puede
producir en cualquier momento.- Generalmente se
presenta una vez salvadas o no las objeciones. Es
el vendedor, quién observando indicios de
aceptacion por parte del cliente, es el que se lo
propone. Nunca se lo propondra el cliente, por
eso se considera al cierre a un acto que esta a
cargo del vendedor porque éste es quién propone
la compra utilizando frases como: ¢, “ entonces le
parece bien que firmemos el contrato”? ; “ si
estamos de acuerdo ¢’ le parece que hagamos un
primer pedido de x cantidad para iniciar nuestra
relacion comercial”?.- Siempre utilice el plural para
que cliente acepte que llegaron a ésta decisién por
el convencimiento conjunto de ambas partes.-

Despedida:

Una vez finalizada la negociacion, sin
importar que haya finalizado en forma positiva o
negativa, no debe alargarse la visita y el vendedor
debe despedirse del cliente agradeciéndole
siempre la atencién de haberlo escuchado .- Deje
abierta las puertas siempre.- Recuerde que el
mayor capital que tiene un vendedor es su cartera
de clientes reales o potenciales o de relaciones
personales.-

Analisis de la entrevista:
Con posterioridad a toda entrevista de

ventas realice una valoracion de todo lo actuado en
ella. Analice como se fueron desarrollando las
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enp lenitud.com fase_s de la negociacion y detectando_los errores y/
0 aciertos nuestros durante la entrevista.- No debe
lamentarse ni alegrarse por lo realizado sino sacar
conclusiones que le sean de utilidad para el futuro.-

Ud. es un profesional de Ventas y debe
actuar como tal.-

Prondstico de Ventas:

Es la estimacion que realiza el vendedor
sobre su facturacion de un producto o de la
totalidad de los productos en cartera durante un
periodo determinado: Semana, Quincena, Mes,
Trimestre, ano, etc.-

Los prondsticos de Ventas son utilizados
para planificar la produccion, los stocks minimos de
productos, materias primas, etc.- Son utiles para
planificar la distribucion.- El pronéstico de Ventas
es el que pone en marcha a la empresa
determinando: necesidades financieras, nivel de
produccion capacidad de distribucion , Ingresos y
egresos de dinero, Planificacion de las compras,
Planificacion de los Pagos, Capacidad de
almacenaje, etc.-

El prondstico de ventas se puede hacer en
general sobre la base de la totalidad de su cartera
de clientes y de su area geografica o en particular
por cada cliente en cartera.- Una vez que ha sido
confeccionado se transforma en objetivos a cumplir
por el vendedor.- Es su compromiso frente a la
empresa.-

Presupuesto de ventas:

Se confecciona sobre la base el prondstico
de ventas y generalmente lo realiza la Jefatura de
Ventas o la Gerencia ya sea de Ventas o
Comercial.- Este contempla los volumenes de
Ventas, costo de cada producto, Costo total de
facturacién, Precio de ventas, Rentabilidad por
productos, total de ingresos, Margen Bruto de
contribucion por producto y Total.-

El presupuesto de Ventas es la guia
operativa del resultado comercial y la base para
desarrollar todo tipo de estrategias de ventas.- En
particular, para establecer el MIX (mezcla) de
productos mas conveniente para la empresa.-

Consideraciones para los directivos de ventas:

Deberes y Funciones de los directivos de ventas:
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enplenftud.com a.-) Reunirse con el personal para solucionar
problemas, inspirarlos, animarlos y corregirlos
para logra mejoras en la cantidad y calidad de
las ventas.-
b.-) Presidir reuniones de Vendedores.-
c.-) Adiestrar nuevos vendedores.-
d.-) Acompanar vendedores en las visitas
especiales que lo requieran.-
e.-) Revisar el trabajo de los vendedores.-
f.-) Ocuparse que los vendedores sigan el plan
previsto de trabajo referente a: Informes
diarios, informacion de la competencia,
Notificacion de los cambios habidos en su
cartera de clientes, informes de la competencia,
etc.-
g.-) Controlar periédicamente el cumplimiento de
los prondsticos de ventas de cada
vendedor y el presupuesto global de la
empresa por producto.-
h.-) Analizar cifras de ventas, cobertura, efectividad
de ventas de cada vendedor,
participacion en el mercado, etc, en forma
conjunta con los vendedores.-
i.-) Dar ideas y ayudar practicamente a los
vendedores para optimizar los resultados
de ventas.-
j--) Analizar junto al cuerpo de ventas los
resultados de las campanfas publicitarias y
promocionales.-
k.-) Aportar ideas con respecto a Promocion y
Publicidad.-
l.-) Conseguir muy buena relacién entre los
miembros del departamento de Ventas y con
los integrantes de otros departamentos de la
empresa.-
m.-)Mantener y fomentar constantemente el
dialogo y la buena comunicacion entre los
componentes del sector con las otras areas de
la empresa por la via que corresponda.-

Funciones de La Supervision:

Las funciones mas importantes de la Supervision
se pueden resumir en:

a.-) Planificacion.-

b.-) Motivacion.-

c.-) Coordinacion.-

c.-) Control.

Planificacion:

La planificacion es un proceso continuo y
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enplenftud.com necesario.- Es una de las actividades mas
interesantes y provechosas.-

La Planificacion le brinda la oportunidad de
determinar su situacion dentro de la empresa, le
ahorra tiempo, le ayuda a conseguir resultados
optimos y a canalizar acertadamente el esfuerzo de
sus subordinados.-

Antes de iniciar la planificacién debemos
preguntarnos:

¢, Cual es nuestra situacion actual?

¢, Como hemos llegado a ésta situacion ¢,

¢Adonde deseamos llegar?

¢, Como podemos hacerlo?

“El que no tiene claro adonde quiere llegar no
sabe por donde tiene que ir”.-

Motivacion:

Una fuerza de ventas motivada brinda
resultados optimos.- La motivacion de la fuerza de
ventas debe ser tarea de todos los dias, de cada
contacto con el vendedor.-

El cuerpo de ventas debe tener claro que su
tarea se encuentra inmersa en un contexto
socioeconomico y que toda venta no solamente se
hace por la intervencién del cuerpo de ventas sino
que existen otros factores que la facilitan o
entorpecen.-

La motivacion es la fuerza que genera las
acciones que producen resultados mas alla de lo
conocido.

Generarla para que canalice los conocimientos,
habilidades y destrezas aprendidas hacia el logro
de tus metas, es una tarea que requiere de
reflexion y concientizacion constantes.

Hoy queremos compartir contigo Juan
pensamientos célebres que contribuyan a aportar
una cuota de motivacion en el arduo camino de la
vida.

"El error mas grande lo cometes cuando, por
temor a equivocarte, te equivocas dejando de
arriesgar en el viaje hacia tus objetivos. No se
equivoca el rio cuando, al encontrar una montana
en su camino, retrocede para seguir avanzando
hacia el mar; se equivoca el agua que por temor a
equivocarse, se estanca y se pudre en la laguna.
No se equivoca la semilla cuando muere en el
surco para hacerse planta; se equivoca la que por
no morir bajo la tierra, renuncia a la vida. No se
equivoca el hombre que ensaya por distintos
caminos para alcanzar sus metas, se equivoca
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enplenftud.com aquel que por temor a equivocarse no acciona. No

se equivoca el pajaro que ensayando el primer
vuelo cae al suelo, se equivoca aquel que por
temor a caerse renuncia a volar permaneciendo en
el nido. Pienso que se equivocan aquellos que no
aceptan que ser hombre es buscarse a si mismo
cada dia, sin encontrarse nunca plenamente. Creo
que al final del camino no te premiaran por lo que
encuentres, sino por aquello que hayas buscado
honestamente”

"Fracasas cuando eliges no seguir probando
alternativas" AM Keem

"Los problemas que tienes hoy No pueden ser
resueltos pensando de la misma manera que
pensabas cuando los creaste" Albert Einstein

"Vivir requiere de un cambio constante, un
constante estar alerta a lo nuevo que aparece, sin
rutinas ni arraigo”
"Planea tu vida como si fueras a vivir para siempre
y vive como si fueras a morir mafana"

"El secreto se esconde en quien busca". Allan
Watts

Coordinacion:

Consiste en armar y dirigir el esfuerzo de
ventas con el objeto de lograr las metas propuestas
por la Direccion de la Empresa.- La coordinacion
consiste en orientar sutiimente el esfuerzo de los
vendedores hacia el cumplimientos de todas las
etapas previstas para alcanzar los objetivos
propuestos.-

Control:

El control o seguimiento es necesario para
verificar que los resultados obtenidos o que se
estén obteniendo en el accionar de las fuerzas de
ventas se ajusten a las pautas establecidas por la
Direccion de La Empresa.- La responsabilidad
nunca se delga totalmente por lo que es necesario
realizar un seguimiento permanente del
cumplimiento de las tareas en tiempo y forma.-

Ideas para mejorar el rendimiento del
responsable del area de ventas:

a.-) Todo responsable de area debe ser un
capacitador siempre.-

Adiestrar a un vendedor requiere mucho tiempo.-
Tener los conocimientos de ventas es una cosa y
saber
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enp lenitud.com ’Fransmitirlo es otra.- Llevarlos a la practica
requiere esfuerzos permanentes.-

Ayudar a los vendedores a obtener el
maximo de beneficios en la actividad
manteniéndolos dentro de los parametros
establecidos por la empresa requiere de esfuerzo
permanente.-

La capacitacion implica una constante
evaluacion critica de lo actuado y la incorporacion
de nuevas técnicas y de nuevos conocimientos del
mercado, de los productos, y de la Empresa.-.-

El responsable de ventas debe actuar de
forma tal que los vendedores hagan lo que él
desea que realicen pero que sea como una
decision de los vendedores y lo asuman propia.- Si
Uds. actua como un dictador nunca lograra buenos
resultados.-

El vendedor no debe olvidar sus principios
elementales por lo que Ud. permanentemente debe
preguntarles:

¢, Hizo esto...??

¢, Le recordé a su cliente acerca de...?

¢intentod superar las dificultades haciendo
esto o aquello...?

Tenga presente que ante sus vendedores
debe actuar como que las estrellas del equipo son
ellos y que un buen responsable y conductor de
equipos de trabajo es aquél que parece que no
existiera y esta presente en todos los detalles con
sutileza, con respeto y a veces con aparente
ingenuidad.-

b.-) Preste atencién a los problemas
emocionales:

Debe tener en claro que los problemas del
personal de ventas que tiene a cargo son sus
propios problemas.- Debe ensenarle a un vendedor
que debe dominar sus problemas cuando trate con
los clientes.- No debe sorprenderse si debe
representar con frecuencia el papel de Psicélogo o
confesor de sus vendedores.-

En el manejo de personal debe evitarse
actitudes subjetivas.- siempre sea objetivo teniendo
presente optimizar los resultados en beneficio de la
empresa.- Ud. Debe esmerarse para ser un
ejemplo de control sobre sus emociones.- En este
aspecto debe despertar admiracion ante sus
vendedores, cliente y ante la misma empresa.- Ud.
Es el conductor y un conductor debe ser frio,
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enp lem'tud. Ccomn cerepral, equitativo, objetivo, sensible, obsgryador,
medido en sus palabras y Justo en sus decisiones.-

c.-) Cumpla con sus tareas especificas.-

Muchos responsables del sector de ventas
fracasan porque en vez de ocuparse de dirigir,
planificar, coordinar, motivar, y controlar que son
sus funciones basicas y elementales, prefieren
actuar como un vendedor mas.- Se alejan de su
rol especifico y no hay quién lo ocupe.-

Generalmente esta tendencia a demostrar a sus
vendedores que el puede superarlos se olvida que
hay un espacio que no debe quedar vacante y es
sumamente importante y para lo cual él ha sido
designado: Responsable del sector de ventas.- Un
conductor, un coordinar, alguien que motive a la
fuerza de ventas y planifique el accionar de sus
vendedores.- Tenga presente que en una
estructura empresarial cada uno de sus

miembros tiene un rol que cumplir y esto no debe
descuidarse.-

d.-) Sienta que la venta es arte o ciencia.-

Considere a la venta como un arte o
ciencia.- Emplee siempre que sea necesario
distintas técnicas.- La actividad de ventas es algo
que tiene vida y como tal merece ser considerada y
respetada.- No siempre se plantean las mismas
situaciones ni las soluciones son las mismas.- Es
importante la permanente actualizacion de
conocimientos y el intercambio de informacion con
colegas y profesionales del medio.- Esto les va a
ayudar a estar permanentemente actualizados y
con las herramientas necesarias para solucionar
situaciones que se generen Yy prevenir otras que
pudieran surgir.-

e.-) Lea y Estudie siempre.-

Por mucho que sepa y le sonria el éxito es
casi imposible retener todas las técnicas de ventas
por lo que es importante dedicarle el tiempo
necesario a leer los articulos referidos al tema.
Estudiar y leer toda informacion que sobre el tema
llegue a sus manos asi aumentara sus
conocimientos.- Tenga presente en todo momento
que siempre existe un meétodo mejor que el que
utiliza actualmente y Uds. puede llegar a
encontrarlo adaptando sus conocimientos a las
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enp lenitud.com caracteristicas de su personal (_1e ventas y d,e la
empresa.- solo hay que estar siempre buscandolo
para aplicarlo.- Considere al tiempo que le dedica a
la lectura y a su capacitacion una inversion y dale
el valor que ello tiene.- Lo podra comprobar en
reiteradas oportunidades durante el ejercicio de su
profesion .-

f.-) Consejos y Asesoramiento.-

Cuando los problemas resulten de dificil
solucién se hace necesario apelar a la discusion
personal, cambiar impresiones, crear nuevos
entusiasmo y confianza en si mismo.- Es
importante establecer amistad o buenas relaciones
con sus colegas. Las conversaciones con ellos
pueden resultarle provechosas.- Mantenerse
informado sobre la situacion y evolucién de sus
clientes es una herramienta importante para
cuando tenga que tomar decisiones relacionadas
con su actividad.-

g.-) Fomente las Relaciones Publicas.-

Utilice cada oportunidad de lograr que su
firma parezca mejor a los ojos de todo el mundo.-
Esfuércese en presentar siempre una imagen de
eéxito.- Esto hara que todos piensen bien de Uds. y
de la empresa que representan.- Ud. Pertenece a
una empresa y si se habla mal de ella . Ud. no
gueda al margen, se lo incluye en la critica porque
es parte de ella.- Esmérese para que se hable bien
de ella y de sus productos.- Preocupese para que
se hable bien de Ud.

h.-) Analice su estabilidad emocional.-

No podra ayudar a sus subordinados si sus
acciones y actitudes son imprevisibles. Uds. no
pueden dirigir gente si dan muestras de
desfallecimiento frente a sus propios problemas.-
Si Uds. no tienen iniciativa, si son morosos o
indecisos, si no sabe transmitir instrucciones en
forma clara, concreta, breves y precisas no podra
culpar a sus vendedores si presentan los mismos
defectos o si los resultados no son los esperados.-
En todo momento Ud. Esta siendo observado por
sus vendedores y tratan de imitarlo. Si Ud. No
controla sus emociones y tiene un comportamiento
temeroso o dubitativo , desorientara a sus
vendedores y los resultados no seran los
esperados ademas, no podra pedirle a nadie que
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enplenftud,com haga lo que Ud. no hace.-

i.-) Sean Persistentes y Constantes.-

Cuando las cosas se ponen mal y no se
logran los resultados esperados no deben
desanimarse, deben continuar con sus esfuerzos y
trabajo constante.- Si la inercia se apodera de
Uds. los empujara mas hacia el fracaso.-

Toda empresa o profesional que se
anquilosa indefectiblemente muere.-

La perseverancia es la virtud mas
importante para alcanzar el éxito.- Nunca debe
perder la confianza en Ud. y en sus vendedores.-
Estimulese y estimulelos.-

Cuando hablen con sus vendedores deben
darles respuestas concretas.- Nunca utilicen
evasivas ni le mientan .- Es preferible decir no sé
antes que responder con evasivas y/ o mentiras.-

j--) Dediquese de lleno a su trabajo.-

Los responsables de ventas no tienen horarios fijos
ni limitados.- Para alcanzar el éxito es necesario
dedicarse a trabajar en forma abrumadora y
teniendo como habito el contacto y cambio de
impresiones con la fuerza de ventas.- El
responsable de Ventas y los vendedores deben ser
libres tanto en su interior como en el manejo de los
tiempos .- Y en esa libertad asumir plenamente sus
responsabilidades.- La libertad debe utilizarse en
beneficio propio optimizando resultados y
mejorando sus ingresos asi como gratificandose en
lo personal y familiar.-

k.-) Busquen y preparen sus sucesores.-

Que un responsable de Ventas se dedique
voluntariamente buscar y preparar un sucesor es
una prueba de fidelidad a la empresa y una
demostracién de la confianza que el responsable
tiene de si mismo y de la habilidad con que actua.-

En la persona que se va a capacitar como
sucesor se pueden delegar muchas tareas que a
Uds. les resta tiempo para dedicarselo de lleno a
las funciones que demuestran su verdadera valia.-
Ademas, el posible sucesor es una solucion para
los casos de: Vacaciones, ausencias por
enfermedad, por viajes o por otras razones.-En lo
posible trate que todos sus vendedores sientan
que pueden ser su sucesor si se capacitan
adecuadamente. Esto va a actuar como estimulo
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enplenftud. Ccomn para ellos y los inducira a superarse
constantemente.-

Esta tarea es sumamente importante como
para soslayarla.- No tenga miedo a ser
reemplazado por quién capacite.- Generalmente se
pierden los ascensos porque la empresa no tiene
reemplazante para el lugar que dejaria vacante
quién podria ser ascendido.-

l.-) Mantengan a sus vendedores en continua
linea de superacion.-

El vendedor se encuentra siempre sometido
a una presion constante en su trabajoy a la
presion que impone la competencia lo que
generalmente les causa el desanimo.- Por esta
razon no es facil la tarea de mantener a los
vendedores en constante superacion pero debe
hacerse siempre.- Hagales ver las diferentes
posibilidades que existen para superar la situacion
que le preocupa. Deben comprender que la
actividad de ventas tiene esas aristas con las que
debe aprender a convivir y a superarlas porque se
le van a presentar en todo momento y cuando
menos lo espere.-Si la presidon que se vive en la
actividad de ventas es motivo que genere estados
depresivos o problemas de salud en una persona
que desarrolla la actividad de ventas y no puede
superarlo, deberia dedicarse a otra actividad por él
y por La Empresa.-

Il.-) Estimule a sus vendedores
permanentemente.-

Cuando tengan que darle animo o producir
reacciones en los integrantes del cuerpo de ventas
confeccione una lista con todos los estimulos o
incentivos conocidos, que le sugieran o que a Uds.
se les ocurra que pueden ejercer una influencia
positiva en su profesional de ventas.- Mantenga a
sus vendedores activos, vivos, siempre
estimulados.-

Esta lista solo esta limitada por la
imaginacion de quién la confeccione y puede
ajustarse a:

...Dinero
...Cooperacién
...Diversiones
...Beneficios extras
...Crearle obligaciones
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enp lenitud.com ...Ayudarles.a bus_car clientes
...Sesiones intensivas

...Sesiones intensivas

...lemor

...Proporcionarles nuevos motivos para sus visitas
...Estimular las relaciones entre el personal de
ventas

...indices

...Reconocimiento

...Competencia

...Estimulacién del ego

...Reuniones estimuladoras

...Acompanarlos en sus visitas

...Hablarles de los planes futuros

...Ayudarles a organizar su tiempo

...Seguridad

...Exito

...Beneficios

....Agreguen Uds.(5) cinco mas que se le ocurran a
la presente lista y ejercitense en este tema.-

Dinero: Es importante que los beneficios del
vendedor estén basados en los incentivos y entre
ellos es el dinero uno de los mas importantes si no
es el de mayor importancia.- Cuanto mas venda un
vendedor mayor debe ser su ganancia.- Y cuando
un vendedor supere los calculos de ingresos mas
optimistas, felicitelo, no de muestras de celos ni de
fastidio por el dinero que ganen sus vendedores.-
Mientras mas ganen mas celébrelo junto a ellos.-

Cuando Uds. analicen un sistema de comisiones
tengan en cuenta:

a.-) La competencia que existe en el mercado.-
b.-) La distancia que debe recorrer el vendedor.-

c.-)Si su producto se ha introducido en el mercado
en forma acreditada.-

d.-) Considere si la zona ya ha sido trabajada o si
el vendedor tiene que hacer un trabajo de pionero.-
Si es asi debe formularse las siguientes preguntas:
¢, Que competencia existe en el mercado?

¢, El producto que ofrecemos esta introducido y
acreditado en el mercado?

¢, Se trata de zonas trabajadas o hay que hacer un
trabajo pionero?
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enplenitud.com Indices: |
Los indices sirven para medir el logro de las metas

propuestas por la compania.- los indices mas
utilizados son:

Efectividad de ventas:
Ventas realizadas ( Notas de Pedidos)
Total de comercios visitados

Cobertura de Mercado:
Puntos de Ventas ( Comercios) Visitados
Total Puntos de ventas existentes en el radio

Bultos por Negocio :

Total de bultos vendidos ( cajones, Cajas, Bolsas)
Total de Negocios o Puntos de ventas compradores
Unidades por pedido :

Total de Unidades Vendidas ( Bultos , Cajas,
Bolsas)

Total de Boletas o notas de pedidos realizadas

indice de devolucion:
Total de unidades devueltas
Total de unidades vendidas

Participacion en ventas:
Total de unidades vendidas por el vendedor
Total de unidades vendidas por el equipo

Participacion del producto:
Total de ventas de unidades del producto
Total de Ventas de todos los productos

indice de Cumplimiento:
Objetivo cumplido ( Ventas logradas)
Objetivos a cumplir ( Ventas presupuestadas)

Los indices reflejan la realidad de lo
analizado y deben ser utilizados para corregir las
posibles desviaciones que se presentan.-

La Seguridad:

La seguridad tal como lo entiende la mayoria de las
personas NO EXISTE.- Si existe la seguridad
personal, las convicciones Yy el directivo de ventas
tiene la obligacion de hacer sentir al cuerpo de
ventas seguro en su accionar de ventas,
capacitarlos en forma permanente y hacerles tener
confianza en ellos, en Uds. y en la Empresa.- Todo
vendedor con su accionar profesional es quién
genera la estabilidad laboral ya que tiene en su
poder y se encuentra relacionado con el capital
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enplenftud.com cqmercial que tien_e una empresa como o son sus
clientes.-El profesional de Ventas no le debe a
temer al futuro porque haciendo las cosas bien en
el presente, va consolidando su futuro.- Un
profesional de ventas que tiene una cartera de
clientes bien trabajada siempre tiene asegurado un
ingreso ya que puede canalizar cualquier tipo de
productos en sus clientes.-

Cooperacion:

Los vendedores deben tener conciencia que
son parte activa de un equipo de la empresa.-
Induzca y persuada en forma permanente a sus
vendedores que trabajen en completa colaboracion
para lograr una meta en comun.- La internalizacion
del concepto de solidaridad le brinda un marco mas
acogedor para desarrollar su tarea y enfrentar los
obstaculos que se le presentan.- Un profesional de
ventas debe tener en claro que debe respetarse y
respetar a todos los integrantes del equipo de
ventas del cual forma parte y que la buena
relacion entre ellos asi como una marcada actitud
solidaria en el equipo, los fortalece ante la empresa
y frente al mercado.-.-

Competencia:

Se debe fomentar la competencia sana
entre sus vendedores para afirmarles el espiritu de
lucha.- Las competencias se pueden hacer sobre:

a.-) El volumen total de ventas.-

b.-) El cumplimiento del presupuesto asignado.-

c.-) La consecucion de nuevos compradores.-

d.-) El impulso dado a un determinado producto.-

e.-) Efectividad en la tarea de ventas.-

f.-) Cobertura de mercado.-

g.-) Menor promedio de indices de rechazo o

devolucion de pedidos ( productos)

h.-) Premiar o distinguir al que logre el mayor

volumen de ventas promedio en menor
tiempo.-

Las competencias bien implementadas
ayudan a despertar en los vendedores aptitudes
adormecidas, capacidades pocas veces utilizadas,
les ayuda a orientar su energia y conocimientos
para superarse.-

Reconocimiento:

Siempre que tengan oportunidad alaben a
la persona que haya realizado bien un trabajo o
alcanzado resultados superiores a los esperados
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enp lenitud.com en ventas y destaque ante todos su efectividad.-
deje que él les explique a los otros vendedores
como logro los resultados y cual fue su desarrollo.-
Utilice todo éxito del vendedor para motivarlo e
incentivarlo a mantener su nivel y ayudar a sus
companeros a acompanarlo en el esfuerzo
incrementando sus resultados. A todos nos
gratifica un reconocimiento en un momento
determinado .- El reconocimiento oportuno siempre
da excelente resultado.-

Exito:

Generalmente una persona que se ocupay
preocupa obtiene resultados y logra lo que desea y
esa es una persona de éxito.- Esto es lo que
deben comprender y tener en claro los vendedores
de su empresa.- El éxito le llega a quién no pierde
el tiempo en lamentarse por lo que perdié o por lo
que no hizo sino que se preocupa en emplear el
tiempo para hacer lo que debe en un momento
determinado y en vez de lamentarse por los
magros resultados obtenidos se dedica a analizar
su actuacion , a buscar alternativas, a capacitarse.
Se propone nuevos caminos de accion , nuevas
alternativas y vuelve a la accion con mayores
herramientas para hacer el trabajo profesional que
corresponde a fin de alcanzar los resultados
esperados.-

Diversion:

La persona que realiza con agrado su tarea
encuentra siempre motivos de diversion.- Esto
puede manifestarse en una conversacion
mantenida con los clientes, con los consumidores,
con sus compafieros, con su familia, etc.-Tenga
presente que una persona que encuentra diversion,
alegria y felicidad en su lugar de trabajo o con su
actividad produce mucho mas y eso a todos le
conviene.-

Incentive los encuentros entre companeros y
que entre ellos reine la armonia, la alegria y una
permanente actitud de amistad, camaraderia,
diversion y solidaridad.-

Beneficios Extras:

Los beneficios extras no deben ser
considerados como algo normal para darlos en
forma permanente.- Son solo recursos
extraordinarios.- Los ingresos normales del cuerpo
de ventas estan dados por sus ventas: A mayor
venta Mayores ingresos.- Pero un beneficio extra
periodicamente ayuda a mantenerlos incentivados

En nuestro Canal de Emprendimientos, encontrara todo lo que debe saber sobre Management, Marketing,
Habilidades personales, Recursos Humanos, Networking, Ideas y Oportunidades de Negocios y Rentabilidad.
i Visite ahora http://www.enplenitud.com/areas.asp?areaid=25 l



d L :

enp lenitud.com y con la motwgmon necesaria para volver a
comenzar el dia todos los dias con el desafio que
ello implica.-

Ego:

Toda persona desea figurar . Un toque al
orgullo humano puede convertir a una persona en
un buen elemento de ventas.- Hagales conocer la
importancia de su trabajo para el éxito de la
empresa .- Estimule siempre que pueda su
orgullo.- Estimuleles el ego con equilibrio para que
nadie se sienta mas que nadie y menos tampoco.-
En un equipo pueden haber estrellas pero todos
son importantes en su rol y necesarios para el
exito de la gestidon empresaria.- No haga
distinciones entre los vendedores, para Ud. todos
deben ser iguales de importantes y recibir el mismo
trato .-

Créeles obligaciones:

Alos vendedores que Uds. valoran y
consideran parte de su equipo, estimulelos a
adquirir compromisos de pago.- Incentivelos a
adquirir cosas como una manera de demostrarle
que no tienen intenciones de prescindir de sus
servicios. Ademas, las obligaciones le dan mas
fuerzas para cumplir mejor con sus
responsabilidades.- Todo vendedor debe tener un
objetivo claro que es ganar cada dia mas dinero
porque de ésta forma la empresa gana mas y
puede desarrollarse ganando mercado.- En esta
preocupacion de obtener mayores ingresos genera
una energia positiva que Ud. debe canalizar hacia
el cumplimiento de los objetivos de la Empresa.-

Reuniones Estimuladoras:

No pierda oportunidad de reunir al personal
de ventas para hablar sobre los éxitos alcanzados
.- Siempre que pueda, utilice el tiempo para
estimularlos aunque los resultados obtenidos no
sean los esperados.- Que las reuniones no sean
solo para castigar, reprimir, sancionar, inmovilizar a
Su cuerpo de ventas sino que sean siempre con
motivos positivos: Estimularlos, trazar nuevos
objetivos, analizar los fracasos y plantearse nuevas
estrategias, evaluar trabajos de equipo e
individuales corrigiendo errores, analizar
coeficientes de resultados y siempre estimulando y
orientando a sus vendedores .- Siempre la mejor
venta esta por llegar, los mejores resultados estan
por alcanzarse con un poco mas de esfuerzos,
siempre, todos los dias, hay una oportunidad de
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enplenitud.com comenzar.-

Ayudelos a buscar clientes:

La busqueda de clientes nuevos no es la
fase mas grata de la profesion. Generalmente los
vendedores que mantienen sus resultados no
dedican tiempo a buscar nuevos clientes y lo
mismo les ocurre cuando les va mal.- Se deprimen
y no buscan alternativas en nuevos clientes y no
realizan esfuerzos en tal direccién .- Estas son
sefales clara de la necesidad de motivarlos y Ud.
debe orientarlo y ayudarlo en la busqueda de
nuevos clientes.- El mercado no comienza y
finaliza en un cliente.- Tienen que comprender que
hasta los clientes mas importantes pueden cometer
errores que le produzcan serios perjuicios y hasta
el cierre operativo comercial.- Un vendedor debe
tener una amplia cartera de clientes para mejorar
su cobertura del mercado, mantener mejor su
promedio de ingresos y disminuir sus riesgos de
incobrables.- Asi como un cliente que hoy es
catalogado como grande puede caerse,
comercialmente hablando, un comerciante
pequeno se puede transformar en importante con
el transcurrir del tiempo.- Y todos merecen ser
atendidos con el mismo esmero.- Todos aportan a
la empresa y a su propio bolsillo.-

Acompanelos en sus visitas.-

El vendedor puede sufrir altibajos, estados
depresivos, etc y es importante acompanarlo en
esos momentos. No solamente en sus visitas como
control de tareas sino con la intencion de
estimularlos y corregirles los errores que pudiere
tener en el desarrollo de sus tareas.- Acomparnelos
y haga que se sientan cobmodos con su compafnia.
Que puedan confiar en Ud., que le comenten sus
dudas, sus preocupaciones, todo lo que consideren
que son sus fallas en las técnicas de ventas que
aplica en el campo, sus necesidades de apoyo por
parte suya y de la empresa.-

Un vendedor es parte de su cuerpo y Ud.
debe estar capacitado para orientarlo, ayudarlo a
corregir sus errores, a orientar el uso de su tiempo
y de su esfuerzo para mejorar sus resultados
afianzandolo en su tarea.- Y cuando visite clientes,
el vendedor es él y Ud. quién lo acompania.- El
debe hacer la operacion y Ud. ayudarlo si él lo
solicita.- Luego de la entrevista es cuando Ud.
puede hacerle observaciones constructivas y
aportes para mejorar su actividad.
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enplem'tud.com - NUNCA DELANTE DEL CLIENTE.
No lo humille jamas. Encuentre la forma de
dialogar y que lo acepte como un aporte no como
un comentario humillante o agraviante.-El es un ser
humano como Ud.- Es nada mas ni nada menos
que su vendedor.-

Proporcionele nuevos motivos para sus
visitas.-

Busque constantemente ideas nuevas para
implementar , métodos nuevos, motivos de visitas
nuevos, etc.

- NUNCA LE HAGA A UN
VENDEDOR SUYO LO QUE NO LE
GUSTARIA QUE LE HICIERAN A
UD.-

Mientras Ud. mas lea, mas se capacite, mas esté
en contacto con el mercado, mas acompane a sus
vendedores y los conozca, mas ideas podra les
podra aportar.- Mas motivos para visitar a sus
clientes podra facilitarles.-

Sesiones Intensivas.-

Las conversaciones estimulan las mentes
creativas.- Las conversaciones entre sus
vendedores y entre ellos y Ud. aportaran muchas
ideas nuevas y beneficiosas para alcanzar y
mejorar los objetivos establecidos.- Busque
siempre el tiempo necesario para dialogar. Evite
estar siempre en posicidén de Jefe.- Ellos deben
verlo como Jefe Ud. debe actuar como un
profesional de ventas mas responsable del equipo
que conduce, de los resultados que deben dar en
conjunto y conciente del rol que Ud. debe cumplir
que es diferente al que deben cumplir ellos.-
Ambas partes se necesitan, se cumplimentan y
deben respaldarse entre si para optimizar los
resultados que le han sido establecidos.-.-

Hableles de planes futuros:

Siempre que sea factible y Ud. crea
conveniente hable con sus vendedores de los
planes a futuro que tiene la empresa.- Hableles de
forma tal que les quede claro que del esfuerzo de
los vendedores depende que las metas sean
cumplidas.- Animelos y Estimulelos siempre.-
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enplenftud. Ccomn . Toda empresa solida y en pleno desarrollo
tiene planes para el futuro.- Hableles a sus
vendedores de ellos, aunque sea parcialmente,
porque les estara trasmitiendo confianza,
seguridad, optimismo, tranquilidad al saber que
pertenecen a una empresa con futuro en la que
ellos son parte importante.- Esto es motivo para
que todo trabajador se sienta bien y se identifique
cada dia mas con la empresa y con el grupo al que
pertenece.-

El temor — ( Los miedos)

Los miedos paralizan.- El temor puede ser
utilizado bajo dos aspectos:

Uno para convencer a los vendedores que quién
vive con miedo vive paralizado porque el temor y
los miedos son factores paralizantes. Un
profesional de ventas que cumple con su
responsabilidad no debe tener miedos por estos no
contribuyen a lograr los resultados propuestos.-

Otra forma de usar el temor es intimidatorio
a los efectos de recordarles que si no cumplen con
sus resultados por desidia, por comodidad, por
falta de esfuerzos, etc., corren el riesgo de ser
reemplazados por otros postulantes.-

Los profesionales de ventas tienen que
tener en claro que hoy deben cumplir con su
responsabilidad poniendo todo su esfuerzo en
lograrlo .- que no se puede vivir pensando en los
éxitos o el fracaso del ayer ni en lo que se va a
realizar en el futuro

-~ NI ELAYER NI EL FUTURO EXISTEN SOLO
EXISTE EL PRESENTE Y HAY QUE VIVIRLO
PLENAMENTE.-

Es en el presente donde hay que lograr los
resultados.- Para que exista un futuro venturoso
hay que vivir plenamente, responsablemente el
presente.-

Ayudelos a organizar el uso del tiempo:

Eduque a su personal para que sepa
aprovechar cada minuto de su tiempo. Un
vendedor malgasta su tiempo cuando se dedica a
realizar visitas innecesarias a un cliente amigo.
También lo pierden cuando hablan de mas con sus
clientes. También es muy importante ver la forma
en que organizé su hoja de ruta.- Debemos
verificar que en su hoja de ruta haya tenido en
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enplenftud. Ccomn cuenta tarea, tiempo y distancia entre puntos a
visitar.- Que trabaje por areas o por clientes en
forma ordenada y tratando de optimizar al maximo
su tiempo y sus gastos, previendo incluso, los
tiempos de la distribucién.-

Que el tema administrativo o papeleria que
debe presentar ante Ud. y la empresa los haga en
los tiempos ociosos, en los tiempos que no pueden
ser utilizados para visitar clientes o planificar su
tarea de campo.- Debe inculcarles que EL
TIEMPO ES ORO y como tal hay que valorar su
uso y emplearlo de la mejor manera.-

Inculque la necesidad de actuar con disciplina:

A medida que avance en el conocimiento de
los seres humanos mas se afirmara en la idea de
que todos somos basicamente iguales aunque el
vendedor por las caracteristicas de su trabajo
experimenta mayor ansiedad y tensién nerviosa,
sus deseos y aspiraciones son las mismas y sus
problemas emocionales exacto a los de los
demas.-

Todos necesitamos autodisciplina y
autodominio. Debemos aprender a disciplinarnos
pero también imponer al personal la disciplina
necesaria y adecuada para marcar los limites en
que debe desarrollar sus tareas, la relacion con sus
companeros, con los clientes y con la empresa.-

No se debe aceptar nunca la morosidad. Un
vendedor profesional debe ser ante todo “ Un
profesional”’.- Debe ser activo y emprendedor,
ecuanime y justo en sus apreciaciones y en su
accionar. Uds. como responsables de un grupo de
vendedores no deben hacer diferencias entre los
integrantes del plantel de profesionales que tienen
a cargo.- Debe ser un ejemplo de ecuanimidad y
justicia en su proceder.

- NO DEBE PERMITIR QUE NINGUN
INTEGRANTE DE SU EQUIPO DE VENTAS
HAGA CASO OMISO A SUS INSTRUCCIONES.-
SI ESTO OCURRE, EL RESTO LE PERDERA EL
RESPETO Y DIFICILMENTE LOGRARA LOS
RESULTADOS ESPERADOS.- NO PODRA
VOLVER A RECUPERAR EL RESPETO DE SUS
SUBORDINADOS.-

La organizacion del tiempo es una de las
ventajas de una buena disciplina.-
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enp len{tud, com Sobre los perturbadores:

No acepte perturbadores en su equipo .-
Cuando detecte alguno cambielo de zona o
despidalo .- Tenga presente que una sola persona
puede desmoralizar y destruir a un buen equipo de
trabajo.-

Generalmente, los problemas surgen con el
personal de mayor antiguedad que no sabe o se
niega a adaptarse a los tiempos modernos y
comienza a equivocarse en su conducta laboral.

Es conveniente tener una conversacion
seria y respetuosa, con amplio sentido critico y que
su vendedor entienda con claridad que le esta
dando una oportunidad para que encuentre el
camino de integrarse al equipo que Ud. conduce y
al sistema de trabajo que Ud. desea implementar.
Caso contrario, de no lograr producir un cambio
con el cual alcance sus objetivos, no puede
continuar perteneciendo a su equipo de
profesionales de Ventas.-

El responsable de Area nunca debe:

...Pedir a su personal que haga algo que él no

haria.-

...Dejar de atender los problemas de su personal.-

...Perder el dominio de sus vendedores.-

...Humillar a un vendedor cuando cometa un error.-

...Ser intolerante ante un vendedor que pasa por

una mala etapa.-

...Actuar como un dictador.-

...Dar muestras de desanimo.-

...Dejarse llevar por sus nervios.-

...Faltar a sus promesas.-

...Dejar que trasciendan sus problemas de dinero o

personales.-

...Dar muestras de favoritismo.-

...Permitir que las quejas de sus hombres lleguen a

sus clientes.-

...Emplear mas tiempo que el necesario en detalles

sin importancia.-

... No dé a conocer sus inquietudes sobre el sexo

ni comprometa a sus vendedores en sus
aventuras amorosas si las tuviere.-

No pida a su personal que haga algo que Ud. no
haria:

Tenga presente que Ud. generara falta de
respeto, resentimientos, pésimos resultados en su
gestion y sera motivo de disgregacion cuando
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enplenftud.com actue pidiéndole a su personal que’haga cosas que
Ud. no es capaz de hacer o no haria.-

Cuando se obra con prudencia
reconociendo los limites humanos, se puede
planificar con la certeza de obtener resultados
satisfactorios.-

Ser prudente no es sindnimo de debilidad.-
Ud. debe estar seguro que las metas que se
propone o las tareas que asigna son factibles de
alcanzar y que Ud. podria demostrar que esta en
condiciones de hacerlo en cualquier momento si
alguno de sus vendedores dudara de sus
palabras.-

No desatienda los problemas de su personal:

Su personal debe tener siempre presente
que puede acudir a Ud. cuando tengan algun
problema.- escuchelos con simpatia y con interés.
Cercidrese si tienen idea de como esperan que Ud.
los ayude.- Incentive una relacion cordial que les
permita dialogar con Ud. de sus inquietudes y
problemas.- No coloque barreras impenetrables
entre Ud. y su personal. No coloque distancias que
le impidan un acercamiento cordial con su personal
porque si esto ocurre nunca podra encontrar los
verdaderos motivos que preocupan y ocupan la
atencion de sus profesionales de ventas
impidiéndoles obtener los resultados que la
empresa necesita.-

No pierda el dominio de sus vendedores:

Cuando acompanie a sus vendedores en sus visitas
dejen que sean ellos los que manejen la operacion
avisandoles de antemano que solo si necesitan
ayuda se lo indiquen con una sefa. Que la
entrevista y el remate de la operacion, si la hubiere,
la manejen sus vendedores y Ud. observe y saque
sus conclusiones para comentarios posteriores a
solas con el vendedor.- Ud. debe conducir de
forma tal que los clientes valoren su prudencia y
respeto por el personal de la empresa.- El
vendedor sabe y Ud. también que rol juega cada
uno dentro de la estructura de ventas de la
empresa.- Quién declama permanente su cargo es
porque no esta actuando como la funcion requiere.-
Cuando se es Jefe no es necesario vivir
mencionandolo ni recordandolo a nadie.- La sola
conducta y el comportamiento profesional que se
tenga es lo que debe hablar por uno mismo.

Quién ES no necesita decirlo.-
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No humille a su gente cuando cometan un

error:

En toda situacion dificil utilice la diplomacia (
No la hipocresia). Cuando detecte errores en su
manejo profesional, coménteselo a su vendedor a
solas y propongales diversas alternativas para
corregirlos.- Una persona de bien sabe reconocer
esta conducta de un superior.-

Sea modesto, humilde, moderado,
respetuoso pero firme en su trato. Tenga
convicciones en su accionar. Recuerde que
NUNCA DEBE HACERLE A OTRO LO QUE NO LE
GUSTARIA QUE LE HICIERAN A UD.

Trate a los demas como le gusta ser
tratado.-

No sea intolerante:

Cuando un vendedor esté atravesando
épocas malas, ayudelo, apdyelo para que vuelva a
recuperar la confianza en él.- Que la intolerancia
no sea la herramienta que utilice para demostrarle
su preocupacion por los resultados que el
vendedor refleja.-

Cuando vaya a evaluara un profesional de
ventas, tome un periodo de tiempo determinado,
no menor a un ano y analicelo.- Si se encuentra
dentro de la media aceptable y se observa una
disminucién en sus resultados, inicie su tarea de
apoyo y orientaciéon profesional.- Todos tenemos
etapas donde los resultados no son los esperados
o las cosas no salen como esperabamos que
fueran .-

Sepa comprender y tolerar como Ud.
pretende que lo comprendan y toleren cuando sea
necesario.-

Los profesionales de ventas son, antes que
profesionales de una actividad, seres humanos con
sus virtudes, con sus defectos, con sus debilidades
y deben ser tratados como seres humanos.-

No actie como un dictador:

Procure que la gente trabaje con Ud. y no debajo
suyo y presionado. Actue respetando y sera
respetado.- Controlar no es sinénimo de
persecucion y falta de respeto.- Esto no beneficia a
nadie.- Intente siempre persuadir y orientar.-
Busque el apoyo de sus subordinados. Permitales
que opinen. Que den su punto de vista ante una
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enplenftud.com situacion determinada. Hagales participar de sus
inquietudes y pidales reflexiones al respecto.-
Intente que cada colaborador suyo se sienta
responsable total y absoluto de los resultados del
equipo, incluyendo los suyos.
Sea respetuoso del aporte de ideas especialmente
en momentos donde las buenas ideas brillan por
su ausencia.- Cuando sus colaboradores se
decidan pensar, aportar ideas y propuestas ,
incentivelos permanentemente a continuar por esa
senda por mas absurdas e inaplicables que
parezcan cada una de las ideas aportadas.-
Los inventos mas geniales de la humanidad
surgieron de ideas que en apariencias eran
descabelladas.- Y en materia comercial, los éxitos
mas rotundos fueron fruto de profesionales que
tenian en claro que no todo esta creado y que todo
es posible empleando las verdaderas y adecuadas
estrategias de la comercializacion.-

No dé muestras de desanimo:

Cuando se conduce seres humanos se
debera luchar mas de una vez contra el desanimo
y el descorazonamiento de ellos.- Ud. bajo ninguna
circunstancia debe dar muestras de desanimo ni de
sus propias depresiones.- Sin dudas que tendra
momentos en que querra abandonarlo todo pero
debe insistir.- Mas de una vez al dia siguiente le
parecera todo diferente.-

Debe tener a Almafuerte siempre presente y
no darse vencido ni aun vencido.-Siempre irradie
optimismo frente a sus colaboradores y no disimule
su inquietud en encontrar caminos alternativos
para superar la momentanea situacion que esta
viviendo que puede ser inquietante pero se puede
y se debe superar entre todos.- Ud. no es
omnipotente
Pero si capaz de elaborar ideas que aplicadas con
el esfuerzo de todos pueden darle una solucién a
la situacion que genera la preocupacion .- Ud. no
se preocupa ...se ocupa y ésta es la diferencia
importante entre preocuparse paralizandose y
ocuparse tomando decisiones con ideas claras.-

No se deje dominar por sus nervios:

Aprenda a dominar sus nervios. Esto no
significa que no eleve el tono de voz alguna vez,
sobre todo si ya lo intentd todo de buenas
maneras Yy no logré nada.-Siempre va a conseguir
mas si da muestras de dominio sobre si mismo.-
Generalmente impone mas respeto el silencio que
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enplenftud.com el exceso de. palgbras.— Impone mas temory .
respeto el misterio de lo que se calla que el ruido
de lo que se dice.-

No falte nunca a sus promesas:

Si cree que podra cumplir comprometa su
palabra.- Siempre tenga presente que decir NO es
mejor respuesta que un S| que no podra cumplir.-
Quién no tiene palabra no es merecedor de
confianza ni de respeto.- Y Ud. para ser creible y
respetado debe cumplir con sus promesas y los
compromisos adquiridos con su personal.-

No permitan que trasciendan sus problemas
personales o Financieros:

Si tiene dudas, adiccion al sexo, problemas
intimos o financieros no los deje trascender.- Su
personal no lo debe saber.- Ellos o miran como a
un Jefe y desean que todos hablen bien de Ud.

Generalmente vemos en el jefe a una
persona a la que se admira, se respetay se
sigue.- Guarde para Ud. todos sus problemas.-

Los problemas financieros existen siempre
sea cualquiera que sea el ingreso de cada
persona porque su nivel de vida esta en relacién
directa a sus ingresos y es casi generalizado que a
medida que mas se gane mas se gaste mejorando
la calidad de vida.- El sexo como otros placeres de
la vida pueden ser controlados al menos en su
comentarios.- A su personal le va a agradar tener
un superior prudente y reservado.- La lealtad se
valora de sobremanera.- Nadie confia plenamente
€en una persona que no sabe de lealtades porque
“lo que hoy le hace a una persona mafana me lo
puede hacer a mi...”

Si tiene vicios debe controlarlos al maximo
porque una persona adicta al juego, al cigarrillo, a
las drogas no tiene control sobre si mismo y es un
mal ejemplo ante sus pares, superiores y mas aun
ante los profesionales de ventas que dependen de
él.-

La conduccion de un equipo humano no solo
debe hacerse con conocimiento sino con el
ejemplo personal.- Y Ud. debe dar el ejemplo que
deben imitar sus Vendedores.-

No dé muestras de favoritismo:

A nadie le gusta sentirse menospreciado .-
Sea igual para todos los integrantes del equipo de
ventas.- Piense que sentiria Ud. si sus superiores
tuvieran un trato diferente con Ud. respecto al que
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enplenftud.com tienen con sus pares o colegas.- Tenga §iempre
presente que no debe hacerle a los demas lo que
no quiere que le hagan a Ud.

Hacer diferencias entre sus subordinados

nunca le traera resultados favorables ni a Ud. ni a
Su equipo y menos a la empresa.- Si algun
miembro no encontré el ritmo de trabajo que Ud.
desea imprimirle a su equipo y es dificil que se
integre a él plenamente, es preferible que , agotado
todos los recursos para lograrlo, prescinda de sus
servicios ante que adoptar actitudes
discriminatorias.

PERO NUNCA DE MUESTRAS
DE FAVORITISMO NI
DISCRIMINE.-

NO permita que lleguen a sus clientes las
quejas de su personal:

Todos tenemos problemas.- Y sus
vendedores deben tener en claro que los
problemas son parte de la vida.- Nunca tolere que
hablen mal de la compania ni de sus miembros.-
Los trapos sucios se lavan en casa .- Debe
hacerles entender que cuando se habla mal de lo
propio se habla mal de uno porque aceptar lo malo
y seguir junto a él es aceptar que uno es tan malo
como aquello que se critica.- No podemos hablar
mal de la empresa y seguir unido a ella porque
nuestra imagen se cae junto con la imagen de la
empresa.-

No acepte excusas por bajos rendimientos
en ventas hasta tanto haya verificado la tarea que
ha realizado el vendedor.-

Siempre que hable con un vendedor de los
resultados de su tarea hagalo con evaluaciones
concretas.- Con indices que reflejan certeramente
una gestion: indice de cobertura, de efectividad, de
cumplimiento de objetivo, de cumplimiento del mix
de productos pronosticado, etc.-

Nunca llame la atencion de una persona en
abstracto como por ejemplo : Ud. no esta andando
bien..., Ud. no me convence con sus resultados...,
Con Ud. no sé que debo hacer..,

El planteo deberia ser sobre resultados
concretos como por ejemplo. Con Ud. no sé que
debo hacer porque viendo sus resultados....(
hacerles conocer la evaluacion realizada
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permitiéndole un descargo y juntos planificar las
alternativas de trabajo a llevar adelante para
mejorar los resultados que se observan)

La Promocién:

Se denomina asi al conjunto de actividades
dirigidas a impulsar los productos de una empresa
en el mercado. Suele tener dos interpretaciones.-

Interpretada con un criterio amplio se
incluyen dentro de ésta denominacién las variables
de Publicidad y Relaciones Publicas. Pero pueden
incluirse dentro del criterio mas amplio a todas las
variables del Marketing porque todas tienen como
objetivo promocionar los productos en el mercado.-

Interpretada con criterio restringido solo se
le asigna a la promocion las funciones propias que
deben realizar como consecuencia de un plan de
Marketing. Y aqui la diferencia de la publicidad
porque la promocién es una actividad directa sobre
el punto de venta y la publicidad es un mensaje
que llega a la generalidad de la poblacion y que en
algunos hace impacto.-

Bajo éste punto de vista, la promocion tiene
como funcion principal la seleccién, elaboracion y
puesta en practica de un programa de impulsion de
productos.-

La tarea de promocion mas conocida es la
que se realiza en un punto de ventas y
directamente hacia el consumidor, generalmente
para hacerle conocer las caracteristicas intrinsecas
y extrinsecas de un producto. Cuando un producto
responde a las expectativas de los consumidores,
los resultados son satisfactorios.-

Diferencias entre Publicidad y
Promocion con Propaganda.:

La publicidad y la Promocion tienen fines de
lucro y la propaganda no los tiene.- Los mensajes
institucionales no tienen fines de lucro aunque en
si mismo intenten despertar una actitud favorable
de los ciudadanos hacia una gestion institucional
de gobierno o empresaria determinada.-

La propaganda es de gran utilidad en
momentos de elecciones porque todos los
candidatos intentan, a través de ésta, de obtener el
apoyo de los ciudadanos.- También los gobiernos
apelan a éste instrumento para difundir las obras
realizadas y consolidar suposicion ante los
electores.-

También se emplea la propaganda para
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enplenftud.com concienciar a la sociedad en una posicion
determinada, por ejemplo, para que done sus
organos, para que no consuma drogas, etc.-

A veces, la propaganda se puede
transformar en una publicidad encubierta colmo
resulta ser la que despierta un interés desmedido
generalmente en los adolescentes que estan
viviendo una etapa de rebeldia natural donde
suelen tomar lo prohibido porque “ tiene un sabor
especial...” Y este es el riesgo que trae aparejado
un mensaje donde se menciona como prohibido el
consumo o una accion determinada.- Por Ejemplo,
el No a la Droga puede llegar a tener un efecto
contrario y muchos pueden tomar la decision de
consumirla para conocerla desconociendo el
mensaje recibido rechazando la prohibicion que
implica la palabra NO.-

Mezcla Comercial Promocional:

La mezcla comercial promocional incluye:
La Publicidad.-

La Venta Personalizada.-

La Venta Promocional.-

Las relaciones Publicas.-

La Publicidad indirecta.-

Es importante que antes de lanzar la mezcla
comercial promocional al mercado se la haga
conocer al personal de la empresa.- Que sepan
que fines se persigue, las razones que motivan su
implementacion y demas comentarios que se
consideren de interés para que ellos actien como
factor multiplicador.- Cuando se enteran por los
medios la sensacion que perciben no es la de
pertenencia.- Y toda empresa necesita que hasta el
mas pequeno de los empleados sienta la
sensacion de pertenencia plena a la empresa.-

Publicidad: Es la actividad que se realiza a través
de los medios de comunicacion con la finalidad de
difundir y presentar los mensajes sobre productos,
servicios o sobre la empresa.-

También es considerada publicidad la que
se realiza a través de carteles o afiches en la via
publica.-

Venta Personalizada: Es la venta realizada por
un representante de La Empresa mediante la
informacion y persuasion directa al consumidor.-

Este tipo de ventas es el que se utiliza en la
Venta directa.- Por ejemplo: La venta de
cosméticos, perfumes, etc de las empresa de
ventas domiciliarias.
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Venta promocional: Se denomina asi al trabajo

consistente en exhibiciones y demostraciones del
producto junto con la entrega de muestras, premios
y cupones de descuentos para incrementar las
actividades de Ventas y Publicidad.-

Relaciones Publicas: Es la actuacion planificada
y mantenida de una empresa para influir en la
sociedad o en un grupo determinado.-

Las Relaciones Publicas estan basadas en
técnicas que tienden a generar una actitud
favorable hacia la empresa y sus productos.- Y de
estas actividades participa todo el personal de la
empresa, desde la recepcionista telefonista hasta
el mas encumbrado dirigente de la Institucion.- La
actitud favorable o contraria a una empresa se
genera desde el mismo momento y forma en que
la recepcionista atiende el teléfono.-

Publicidad Indirecta: Es una forma de publicidad
no personalizada ni remunerada que se realiza
mediante informaciones que favorecen al producto
o al servicio.- Pueden ser tomado como ejemplo
las notas periodisticas favorables sobre un
producto o servicio.-

Acciones Promocidnales:

Se denominan asi a las actividades dirigidas a los
distribuidores, Minoristas y/ o Consumidores
pudiéndose mencionar entre ellas:

....... Entrega de muestras gratis de productos
especialmente cuando se trata de nuevos
productos y su consumo no esta arraigado en el
mercado.-

....... Bonificaciones en funcién de sus compras.-
Las Bonificaciones pueden ser en efectivo (
Descuento por compras) o en productos( cada
1000 cajas de compras se le entregan 100 cajas
sin cargo)

....... Demostraciones sobre la forma de uso y de los
beneficios de los productos tanto para los
comerciantes como para los consumidores finales.-
....... Facilidades crediticias ya sea porque
adquieran cantidades importantes de mercaderias
0 porque a la empresa le interese el punto de
ventas.-

....... Excelente servicio Técnico hacia los
mayoristas y minoristas y el apoyo a estos para
que también brinden el mejor servicio técnico
posible a sus clientes.-
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enp lenitud.com === 0000 e Pu.blici.d,ad permar)ente en m.eq’ios masivos de
comunicacion y ademas , la provision permanente
de folletos y catalogos.-

Acciones dirigidas a los Consumidores:

Son muy numerosas y pueden usarse combinadas
entre si.- todo depende del nivel de creatividad del
responsable del sector.- Las mas importantes son
las siguientes:

....... Vales de descuentos que significan un
descuento en el precio del producto.-(
generalmente van incluidas en la etiqueta del
producto)

....... Regalos bajo cualquier modalidad. Puede ir
junto al producto formando un solo producto siendo
parte de él o bien no puede tener ninguna relacién
con el producto.-

....... Sorteos y Concursos que consiste en habilitar
al consumidor para que por la compra de un
producto pueda participar de un sorteo o concurso
determinado.-(Viajes, Coches, etc.-).-
Generalmente para difundir la existencia de
sorteos y concursos se acuden a los medios de
comunicacion masivos porque alcanzan con su
mensaje a un elevado porcentaje de la poblacion.-
Se los utiliza para incidir en los aspectos
estratégicos siguientes:

...Popularizacion de nuevos productos y / o nuevas
marcas.-
...Creacion de asociaciones mentales
duraderas entre el consumo de un producto y
estados agradables y divertidos donde,
ademas, se obtienen premios de gran valor.-

....... Ofertas como una modalidad muy valorada por
los consumidores. Las ofertas se pueden referir
exclusivamente al precio o al contenido del
producto: envase Gigante, Familiar, etc.-

Es muy importante que el producto tenga
etiquetas, envases, letras llamativas, de vistosos
colores, presentados de forma tal y ubicados en
lugar donde el consumidor los identifique de
inmediato.-

....... Objetos publicitarios promocionales tales
como calendarios, ceniceros, lapiceras, relojes,
etc.- Todo objeto que sea de utilidad al consumidor
y que a la vez ejercite una accién promocional
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enp lem'tud. Ccomn ;e;;gg:;éo;i: (;jeedzzgrca, producto, empresa, etc.- El
generalmente, a productos que
tengan el mayor tiempo posible de exposicion y
uso.-

....... Vinculaciones al ocio modalidad muy
extendida al publico infantil donde al adquirir un
producto se llevan un juguete, una sorpresa, una
calcomania, etc.- Y en los mayores, cuando
compran un producto alimenticio o una revista, o el
diario y se les obsequia una receta, un fasciculo
coleccionable, etc.-

.Desarrolle su creatividad . Recuerde que
ella es la clave del éxito en toda actividad de la
vida y en especial en la profesion de ventas.-

Acciones dirigidas a los propios vendedores:
Las acciones de promocion a nuestras
propias fuerzas de ventas no deben descuidarse ya
que tienen una fuerza motivadora importante para
el equipo de ventas. Generalmente con el inicio de
éstas acciones se observan resultados directos e

inmediatos en su rendimiento.-

Los vendedores deben ser los primeros en
estar informados sobre el producto nuevo sobre el
plan comercial promocional y publicitario que se va
a implementar. Deben tener manuales de ventas
claros asi como catalogos, folletos, y muestras
gratis para el desarrollo de las tareas en el campo

Deben tenerse presente los incentivos
econdmicos por ventas adicionales ya sea por
mayor cobertura de mercado como por volumenes
de ventas, por cumplimiento de objetivos, por
efectividad, etc.-

Estrategias promocionales:

Existen varias pero de ellas debemos
rescatar dos que suelen ser utilizadas con mayor
frecuencia:

a) La que va dirigida al consumidor final a
través de una intensa campafa de promocién y
publicitaria tendiente a generar demanda de éste
sobre el minorista o supermercado y que a la vez
esa demanda se transmita hacia el fabricante.-

b) La estrategia que va dirigida directamente al
intermediario ya sea mayorista, minorista,
supermercado o Hipermercado para que estos
incidan en la compra del producto por parte del
consumidor final.-

C) A veces, suele ocurrir y cada vez con mayor
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enp lenitud.com frecugnma que se utllllza las dos estrategias
combinadas en un mismo momento o en
momentos diferentes.-

La Publicidad:

Es la utilizacion de unos mensajes
informativos a través de los medios de
comunicacion masivo que se estime conveniente,
con el fin de infundir en las audiencias el deseo de
poseer y utilizar determinados productos.-

Se trata de crear motivaciones de compra
en la audiencia. Algunos consideran a la publicidad
como la accion previa de ventas y otros como la
accion de ventas propiamente dicha.-

Parafraseando podemos decir que la
Promocion es como la Infanteria ataca cuerpo a
cuerpo mientras que la Publicidad es como la
aviaciéon que lanza bombas y cubre una gran
superficie donde muchos son tocados y algunos
no.- La publicidad es una accion mas
generalizada.-

La publicidad es muy importante porque
pone en conocimiento de los consumidores la
existencia de un producto, sus aplicaciones, sus
beneficios y su consumo como un acto social lleno
de significados.-

También se utiliza la publicidad para crear
imagenes de marca o de empresa en la mente de
los consumidores.- Esto se llama publicidad
institucional. A Veces el éxito es tal que la marca se
la utiliza como nombre genérico del producto por
ejemplo: Gillette en ves de decir hoja 6 maquina de
afeitar.-

La publicidad tiene que informar de manera
objetiva, no enganosa, acerca del producto, su
contenido, sus beneficios, su forma de uso, el
precio, todo sobre sus caracteristicas y elementos
diferenciadores asi como de sus ventajas
competitivas.-

Objetivos Publicitarios de Las Empresas:

Las empresas cuando realizan publicidad
persiguen objetivos concretos y entre ellos pueden
mencionarse:

a) Obtener un aumento de las Ventas en forma
inmediata gracias a la inversion en publicidad.-

b) Incrementar el numero de clientes
potenciales y hacerlos accesibles a una posible
compra del producto.-

C) Aumentar el consumo del producto entre sus
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enplenftud.com consumidores habitqaIes.—(Cgpsumidores reales.-)
d) Proporcionar informacién sobre el producto,
de sus ventajas y de sus usos buscando obtener
mayor apoyo de los intermediarios comerciales.-
e) Crear una imagen del producto acorde con
los objetivos del mercado que le asigne La
empresa.-

La Funcion Social de La Publicidad:

Se basa en que la sociedad le confiere
legitimidad en cuanto a la proposicion de modelos
de consumo y refuerzos de roles y estereotipos
sociales tanto para los ya establecidos como para
los emergentes.-

La publicidad puede apelar a las
caracteristicas intrinsecas del producto asi como a
las extrinsecas.- Las caracteristicas intrinsecas del
producto estan referidas a su contenido y son: el
sabor, el color, el aroma, el brillo, etc.- y las
extrinsecas estan referidas a sus caracteristicas
exteriores como ser: Tamano del envase, cantidad
de su contenido, Forma de uso, Cantidades extras,
otro uso del envase, etc.-

En el mensaje publicitario también se puede
hacer mencion a fantasias sugerentes de la
felicidad, o de situaciones idilicas en lugar de citar
propiedades basicas de los productos. Por
ejemplo: “ Es genial...” Es barbaro...” “ Ponga un
tigre en su tanque...” etc.-

Para realizar un mensaje
publicitario se debe tener en
cuenta:

12.- Que despierte el interés de la audiencia.-

22.- Que llamen la atencion, que sean impactantes,

espectaculares.-

32.- Que contengan pocas ideas fuerzas (

Debemos abundar en un solo concepto por
diversas vias )

42 - Los Mensajes deben ser breves y claros.-

52.- Deben incitar a la compra.-

62.-Suele dar mejores resultados apelar a los

sentimientos .-

72.-Cuando se apela a la razon , generalmente no

dan los resultados esperados.-

82.-Suele ser favorable emplear el sentido del

humor.-

92.- Conviene que los mensajes tengan

personalidad propia en algun sentido
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para diferenciarlos de los otros que puedan
recordarse singularmente.-

LA BASE DEL EXITO ES LA
CREATIVIDAD .- ESFUERCESE
POR SER CREATIVO.-

Los Medios de Comunicacion:

Son los instrumentos o vias por los que se
difunden los mensajes con el fin de llegar a toda la
comunidad.-

Los medios por excelencia son: La Prensa
escrita ( diarios y revistas), La Radio y la television.
Se incluye la Publicidad en la via publica ( Afiches
y cartelera) cada vez de mayor uso .-

Cada medio presenta particularidades que
es conveniente conocer para que una campana
publicitaria sea la mas exitosa y esto se logra
cuando se ha seleccionado los medios de
comunicacion mas convenientes.-

Prensa Escrita — Diarios y Revistas-:

Este medio tiene la ventaja — para quién
debe realizar la estrategia de la publicidad, que ya
presenta una previa segmentacion del mercado
receptor de sus mensajes.- Es decir , tiene referido
el extracto socio econdmico que lee el medio.-

Los lectores se auto segmentan al elegir un
tipo de lectura, especialmente en lo que se refiere
a las revistas especializadas- Economicas,
deportivas, politicas, del campo, de moda , de
arquitectura y decoraciones, etc- y constituyen por
si mismos grupos colectivos con inquietudes
comunes al tipo de informacion predominante en la
revista.-

La gran ventaja de la Prensa es que permite
explicar con detalle lo que se permite decir. Un
titulo debe ser atractivo e interesante para
despertar el interés del lector. Siempre hay que
destacar las letras del titulo para que continue
leyendo el mensaje escrito en tipografia de menor
tamano.-

Los avisos de los diarios tienen un breve
tiempo de exposicion .- se encuentran expuestos a
lectura, por lo general, solamente por un (1) dia.-
Las revistas tienen un periodo de exposicion mayor
y pueden ser leidos por mas personas durante
mayor tiempo.-
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determinados y solo para algunos segmentos de la
poblacién como lo es el de Amas de Casa,
Talleres Mecanicos, Comercios, Taxis,
microdmnibus, etc.-

La mayor audiencia de la radio se encuentra
en el horario de la manana por este motivo ,
generalmente son los espacios de mayor valor.-

Los mensajes en radio deben ser breves
repitiendo ideas muy simples tratando, en lo
posible, de acompafiarlos con musica que ayude a
identificar el mensaje y la asocien con el producto ,
empresa o institucion que lo realiza.-

La radio tiene un limite y es la carencia de
imagenes.- La imagen tiene una fuerza
incomparable para influir sobre la audiencia.-

La Television:

Se considera a la TV, el medio de
comunicacion por excelencia dado que se puede
combinar la palabra escrita con la voz, la musica y
la imagen.-

La fuerza de la imagen esta fuera de
cualquier tipo de dudas por ello se menciona a la
TV como el medio con mas posibilidades de
cumplir con los objetivos de la publicidad en su
maximo grado.-

A través de la television, la publicidad
introduce los productos en los hogares de los
espectadores.- Es un medio cara y este costo
elevado del segundo de transmision es lo que la
hace un poco distante de la mayoria de las
pequefias y medianas empresas.-

Debido al elevado costo del tiempo en TV
es que se usa este medio con mayor frecuencia en
zonas densamente pobladas para reducir el costo
por impacto y lograr el mayor beneficio posible de
cada mensaje emitido.-

El beneficio del uso de la TV es tan
importante por su influencia que se la usa para el
desarrollo del Marketing directo y con muy buenos
resultados.-

Existe en varios paises legislacion respecto
al uso de la TV tanto en lo que hace al tiempo de
emision de publicidad como al contenido de los
mensajes.-

La Publicidad Exterior:

Es utilizada en grandes centros urbanos
donde es posible constatar un elevado numero de
peatones o de automovilistas que pueden ser
atraidos por los carteles o letreros que se
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enplenttud.com exhiben.- | ,
Se manifiesta de diversas maneras y dia a

dia la creatividad contribuye a ampliar la gama de
sus posibilidades.- Los mas importantes que
merecen ser mencionados son: Carteles luminosos
en la via publica, carteles en los dmnibus, en las
paradas de transportes, en los estadios, en las
paredes edilicias, etc.-

Es un medio que cuenta dia a dia con
mayores adherentes por tratarse de un sistema
economico en comparacion al resto y su eficacia
esta dado en la medida en que se planifique su
presencia en lugares acertados caso contrario su
exposicion pasa generalmente desapercibida.-

Publicidad Directa:

Consiste en el envio de folletos, cartas,
material de promocién al domicilio directo del
potencial consumidor.-

Para que tengan éxito deben contar con un
disefio atractivo y en lo posible acorde con el
mensaje y/ o que lo identifique con la empresa,
bien o servicio que se ofrece.-

Otro detalle importante a tener en cuenta es
la redaccién del mensaje que debe ser de forma tal
que resulte interesante ante el receptor para que le
preste atencion leyéndola toda en vez de arrojarla
de inmediato.-

La publicidad directa adquiere dia a dia
mayor auge y se encuentra en plena evolucion y
se combina en la mayoria de los casos, como
estrategia conjunta, con la prensa escrita, la radio y
la Tv.-

La Publimetria:

Es la técnica a través de la cual se miden
los efectos de la publicidad y el lugar que ocupan
las marcas en las preferencias de los
consumidores.- Al grado de conocimiento de una
marca por los consumidores , es denominado por
los profesionales idoneos en esta tarea como
Notoriedad.-

La Publimetria nos sefala si se han logrado
los objetivos perseguidos mediante una campana
publicitaria y promocional.-

Diferentes tipos de Publicidad:

Toda campana publicitaria debe tener claro
los objetivos que persigue para canalizar con éxito
su implementacion. Entre estos objetivos se
pueden mencionar entre los mas importantes:
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a) La publicidad orientada a potenciar la

demanda primaria y su objetivo es aumentar es
aumentar el consumo de una categoria de
productos genéricos.- Un Ejemplo valido al
respecto es cuando el Instituto de Vitivinicultura o
la camara del vino realizan una campana para
incrementar el consumo del vino.-

b) Orientada a potenciar la demanda selectiva
de una marca en particular. Cada marca promueve
la diferenciacién y superioridad de su producto
frente a los demas.-

C) Orientada a la accion directa que busca
incentivar la demanda . Es la que se aplica cuando
se realizan campafas de ventas por correo, club.
del libro y ofertas por Tv. de tipo temporal mediante
pedido.-

d) Orientada a la accion indirecta pretendiendo
captar la atencion y crear actitudes favorables para
conseguir una venta futura. Es utilizada,
generalmente, en avisos de automoviles,
electrodomésticos, refrescos, productos
alimenticios, etc.-

e) Orientada al consumo doméstico y se dirige
a los hogares.- Por ejemplo cuando una empresa
de informatica anuncia en los medios sus
productos tratando de posicionarlos para uso y
consumo en el hogar.-

f) Orientada al consumo Industrial y se dirige a
ese sector. Por ejemplo cuando los fabricantes de
insumos informaticos anuncian sus productos en
las revistas especializadas para los profesionales
del sector informatico.-

g) Orientada a los intermediarios comerciales
tales como representantes, mayoristas, y
distribuidores e incluye informacién especifica
sobre el producto y / o servicio asi como ofertas
especiales , oportunidades comerciales para ellos.-
h) Orientada al producto o servicio que se
ofrece.- Por ejemplo la publicidad que realizan las
gaseosas o las cervezas en forma cotidiana.-

i) Orientada a la empresa con la finalidad de
promocionar la imagen de la compafia y de sus
productos en general. Ejemplo de esto se observa
en las campafas de patrocinios de deportes, de la
cultura, etc.-

Relaciones Publicas:

Es el conjunto de actividades que tiene por
objeto la creacion estable de una imagen
determinada de la empresa en la mente de los
consumidores.-No persigue la obtencién directa de
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enp lenitud.com yentas. Su (_)bje_tivo principal cosiste en crear una
imagen institucional que sea aceptada y
compartida por el consumidor sea este real o
potencial para la empresa.-

Una buena imagen institucional o
corporativa de la empresa se obtiene cuando
todos los miembros de la comunidad tienen y
manifiestan una buena opinién de una empresa,
de sus productos, de la forma en que desarrolla su
actividad productiva y comercial.-

Las relaciones publicas internas destacan el
grado de entendimiento con los empleados, con los
titulares de la firma, con los accionistas y con los
sindicatos.-

Las relaciones publicas generan acciones
dirigidas a un entendimiento cordial con las fuerzas
sociales representativas y las mas eficaces suelen
ser las dirigidas a:

a.- Los medios informativos.-

b.- Las autoridades locales.-

c.- Relaciones con las autoridades politicas y
economicas.-

d.- Inversiones en obras de caracter cultural y
social tales como participacion en exposiciones,
subvenciones a la investigacién, tareas de accién
social hacia el sector mas carenciados de la
sociedad, etc.-

e.- Patrocinio de actos deportivos, artisticos,
culturales, fiestas patronales y todo manifestacién
multitudinaria de caracter sociocultural en el que
participen masivamente los miembros de la
comunidad.-

CONCEPTOS PARA TENER
PRESENTE

Accion: Se llama asi a la cuota parte en que se
encuentra dividido el capital de una sociedad
andénima.-

Accion de Marketing o de comercializacién: Se
denomina asi al hecho de llevar adelante lo
planificado que se concreta en tres (3) niveles:
Distribucion del producto, Su Venta, y los procesos
de comunicacion, publicidad y promocion .-
Asimismo se incluyen dentro del accionar de
Marketing la planificacion de la produccion, la
seleccién de los canales de distribucion asi como
la determinacion de los stocks minimos y maximos
de cada producto que elabore y/ o comercialice la
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Accion de Ventas: Es el proceso que hace
posible el cambio de un producto o servicio por
dinero.- esta formado por una secuencia que
incluye las fases de presupuestos y prondsticos de
ventas, pedidos y cobranzas.-

Actitudes del consumidor: Se denominan asi a
desencadenantes psicologicos que influyen
decisivamente en los comportamientos de los
consumidores respecto de los productos o
servicios.-

Agencia de Marketing: Se denomina asi a la
companiia de servicios que asesora a sus clientes
sobre planes y estudios de Marketing.-

Agencia de Publicidad: Es la empresa de
servicios que crea las campafas, contrata a los
espacios de publicidad en los medios mas idoneos
para la promocion de los productos o servicios y
administra el presupuesto publico de los clientes.-

Agente de Ventas: Se denomina asi al
representante de ventas a comisién o al vendedor
que trabaja para el departamento de ventas de una
empresa.-

AIDA: Es la técnica de ventas que sigue un
proceso cuyas etapas estan formadas por la
atencion que se debe atraer, el interés que se ha
de suscitar, el deseo que hay que fomentar, la
accién de compras que hay que con seguir por
parte del potencial consumidor.-La sigla AIDA esta
formada por las primeras letras de cada etapa.-

INTERMEDIARIO: También conocido como
MAYORISTA es el que se situa como
intermediario entre el fabricante y los Minoristas
cuando el fabricante carece de representante.-
caso contrario el Mayorista se ubicaria entre el
representante y el Minorista en la cadena de
distribucion.- se caracteriza por tener cantidad y
variedad importante en stocks. de mercaderia a
disposicion de los minoristas.-

Analisis de la competencia : Es el analisis y/ o
estudio del accionar de las empresas que son la
competencia en cuanto a estrategias de
promocion , publicidad, precios, servicios de ventas
, Abarcan entre otros:
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a) Los productos que se venden , la forma , el

precio y el apoyo institucional que ofrecen.-

b) Los medios que se emplean .-

C) Inversiones y estrategias de promocion y
publicitarias.-

d) La participacion de ese o de todos los
productos de la competencia en el mercado.-
e) Estimulos a la fuerza de ventas.-

El objetivo de éste estudio y/ o analisis es
conocer lo mas que se pueda de la competencia
para aplicar estrategias tendientes a sacarles un
porcentaje de participacion en el mercado.-

Apertura de Mercado: se refiere al esfuerzo que
realiza una empresa para iniciar sus actividades en
un nuevo mercado o para la colocacion de un
producto en un mercado en el cual no se
encontraba utilizando las técnicas de Ventas y
Marketing.-

Beneficio: Es lo que se obtiene como diferencia
entre los costos y los ingresos .- Es lo que se llama
ganancia o utilidad.-

Producto : Se llaman asi a los bienes o servicios
que elabora y/ o comercializa una empresa para
satisfacer una necesidad real o latente de los
consumidores

- CUANDO UN PRODUCTO NO
SATISFACE NECESIDADES DE
LOS CONSUMIDORES TIENE
ALTAS PROBABILIDADES DE
FRACASAR.-

Canal de Distribucion : Es el camino, la via, el
medio, por el cual un producto o servicio llega a
sus consumidores finales.- Incluye desde el
productor, el distribuidor o mayorista y el
consumidor final.-

Ciclo de Vida de un producto : Son las etapas
que recorre un producto desde que es generado en
el pensamiento hasta llegar al consumidor final ,
recorriendo una etapa de vida hasta desaparecer
del mercado reemplazado por un nuevo producto o
por el mismo modificado.- El ciclo de vida de los
productos no son iguales para todos.- El producto
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enplemtud.com nace, es |ntrodu0|dq al mercado, se desarrolla,
evoluciona se estaciona y muere al ser sacado del
mercado.-

Consumidor : Es un individuo o empresa a los
que se destinan los bienes o servicios reproducidos
en el proceso econdmico para su uso o empleo en
la elaboracién de otros productos.-

Demanda : Es la cantidad de bienes o servicios
que un individuo esta dispuesto a adquirir a un
precio determinado.- Generalmente la demanda es
directamente proporcional.- es decir, a menor
precio mayor demanda y a mayor precio disminuye
la demanda.- En la demanda influyen los precios y
calidad de los productos de la competencia, el nivel
de ingreso Yy los gustos de los consumidores.-

Estrategia Comercial : Es un plan de accion por
el cual una empresa define objetivos y trata de
optimizar su accionar comercial con el fin de ganar
mercados con sus productos.-

Estudio de Mercado : Es la investigacion
destinada a conocer la situacion de un mercado.-
Se realiza mediante una serie de tareas que
incluyen el estudio del producto, Calidad y precio.-
Estudia al consumidor, sus habitos de consumo,
actitudes, motivaciones y creencias y analiza los
canales de distribucion mas convenientes para
utilizar en elproceso comercial.-

Las Cuatro P : Son los factores que deben ser
tratados en forma adecuada para alcanzar el éxito
comercial de una empresa: Producto, Precio, Plaza
y promocion / Publicidad.-

Precio : Se llama asi al valor monetario que debe
pagar un consumidor para obtener los beneficios
de un producto o servicio.-

Producto : Es un bien o servicio que satisface una
necesidad real o latente del consumidor y que,
aporta beneficios a aquellos que lo crean , lo
producen , lo distribuyen y lo venden.-

Rentabilidad : Es la relacion entre la cantidad
invertida en un determinado negocio y el
rendimiento econémico que brinda.-

Venta : Es la accion de transferir la propiedad o
disfrute de un bien o servicio mediante el pago de
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enplen{tud, com un precio determinado.-

Referencias sobre el autor de
estos Apuntes de ventas

‘ El autor del presente cuadernillo de apuntes
para profesionales de Ventas nacio en
Mendoza, Argentina en 1947 .- A los doce
afios comenzo vendiendo diarios y
revistas, posteriormente continud con
productos alimenticios agropecuarios y con
articulos de bazar y para el Hogar.-

‘ Mientras trabajaba continuaba con sus
estudios finalizando en su provincia el nivel
secundario.- Posteriormente inicio un curso
de auxiliar en criminologia ingresando a
trabajar a la Penitenciaria Local donde se
desempeno por el término aproximado de
un afno.- Posteriormente viajé a la Capital
Federal.-

’ El 1° de mayo de 1969 llega a la estacion
terminal de trenes de retiro, Capital Federal
donde vive por el término de veintidés anos
(1969 a 1991).-

‘ En esa ciudad ingresa a una empresa de
Metales no ferrosos como auxiliar
administrativo de ventas y comienza su
carrera .- Lo recibe la facultad de derecho
que lo ve cursar el periodo de ingreso y un
afo de la carrera de abogacia.- Sus
aspiraciones se le terminan abruptamente
a golpes de bastones de la policia Federal .

‘ Inicia su carrera de periodismo mientras
continua su aprendizaje profesional en
ventas.- En el transcurso del tiempo en que
cursaba la carrera, cambia de empresa
ingresando a la Cia. Swift de la Plata S.A.
donde lo envian a realizar un Seminario
Integral de Marketing, su primer contacto
con la carrera de marketing y un nuevo
mundo se abre ante sus ojos.- Comprende
lo que ve y lo que hace.- le encuentra
sentido y fundamentos a su actividad.-

‘ Finalizada la carrera de periodismo, inicia la
carrera de Comercializacion en la
Fundacion de Altos Estudios en Ciencias
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Inscribete ahora en
nuestros cursos gratis

Pasos para aumentar la efectividad de sus acciones comerciales
Aprenda a Invertir y Administrar su Dinero

Cdmo tener su propio boletin electrénico
Operaciones de Comercio Exterior

Imagen personal para mujeres profesionales
Satisfaccion del cliente

Ventas exitosas

Planificacion de la carrera profesional

Manual de Organizacién y Regulaciones Internas
Contabilidad Intermedia

Prevencién de Demandas Laborales

Prevencién del Acoso Sexual en el Trabajo

éQuieres conseguir una beca de
hasta 2000 euros para tus estudios?

Para conocer todos los detalles y requisitos
de la convocatoria, visita:
http://cursos.enplenitud.com/boletin

éQuieres ganar un iPod de 60GB
de Apple?

Si vives en los Estados Unidos,
haz valer tu opinion y igana un iPod!!
Inscribete ahora en

http://tinyurl.com/7ejn2

éQuieres contenido exclusivo para tu mévil,
y ser la envidia de todos tus amigos?

Visita ahora http:/ /tinyurl.com/9fvdt

y descarga los mejores y mas originales ringtones
, logos, juegos, videos, contenidos "hot", smileys
exclusivos para tu Messenger...

iy hasta puedes poner tu foto -o la de quien
quieras- como fondo de tu movil!

Descubre ofertas especiales para ti:

iLo que estabas buscando, al precio que estabas
buscando, te espera en:

http://www.comerciofacil.com/
enplenitud/index.htm

Comerciales.- Y mientras cursa avanza en
su carrera de direccion empresaria y cubre
turnos en periodismo de enfoque politico y
comercial en Radio, Television y medios
graficos.-

‘ Finalizada su carrera de cuatro anos, inicia
una serie de cursos y seminarios
tendientes a profundizar conocimientos
sobre el tema comercial: Distribucion,
Ventas, Gerenciamiento,

‘ Conduccién de Personal, Planeamiento
comercial y Desarrollo de Productos.-

‘ Mientras tanto su evolucion profesional
continua y empresas de la talla de
Guerefno S.A., Bodegas Furlotti S.A, Cia
Swift de la Plata S.A., Via Valrossa S.A., y
Bodegas Giol, lo tienen en su Staff de
nivel Gerencial.-

’ Actué como capacitador en ventas en
diferentes empresas ademas de las
nombradas, en instituciones y centros de
capacitacion y formacion de personal en
Capital Federal.-

‘ Regresa a su provincia Natal en 1991
iniciando su actividad como consultor de
empresas y agencia de publicidad.- Ejerce
el periodismo independiente y suelta su
vocacion politica con la intencién de volcar
los conocimientos adquiridos en Empresas
de primer nivel , al servicio de su
provincia.-

‘ Su actividad politica la desarrollo desde
adolescente, siempre dentro del
pensamiento del Movimiento Nacional,
Humanista y Cristiano.-

‘ En su provincia se destaca como

capacitador del Personal de Ventas y como
consultor de PYMES, actuando como
representante comercial de algunas de
ellas en la atencion de los principales
clientes de la provincia.- Ademas, continua
con su vocacion periodistica colaborando
con medios de su provincia y del ambito
nacional.-
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