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En agosto de 1997 realicé una investigacion de fuerzas
de ventas en las ciudades peruanas de Lima, Piura y
Chiclayo con una base de encuesta de 137 vendedores,
con el objeto de conocer un perfil del vendedor nacional,
la situaciéon de su formacion y entrenamiento, sus
caracteristicas y situacion laboral. Esta investigacion
fue la base para una obra que escribi en el afio 2000,
denominada “Gerencia de Ventas Competitivas”
(Editorial Brasa, Lima 2000). Esta investigacion
mostrd, desafortunadamente, la poca profesionalidad
del vendedor peruano y la responsabilidad que cabia en
las empresas en esta situacion por el poco interés que
ponian en la administracién cientifica del vendedor.

La encuesta exhibi6é que un 52% de los vendedores no eran
incluidos en némina; esto es, no disfrutaban de beneficio
laboral alguno como compensacion de retiro por tiempo
de servicios, seguro de salud, pensiones y vacaciones.
También que el 88% de los vendedores no se entrenaba en
una frecuencia anual minima necesaria para el desarrollo de
sus habilidades productivas y el 56% no utilizaba técnicas
de simulacion de ventas para entrenarse, siendo esta la
metodologia esencial para el desarrollo de la destreza
vendedora.
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Desde esa fecha han transcurrido casi quince afios. Se
imponia la necesidad de actualizar esta investigacion a
fin de verificar cobmo habia cambiado estructuralmente la
situacion profesional de los vendedores de cara a estos
vertiginosos afios contemporaneos, de la globalizacion
y la alta competitividad en los mercados, que es la
principal caracteristica en esta, la era de la revolucion
de la informacion, provocada por las computadoras y la
Internet.

En este tiempo el mundo se ha visto lanzado a cambios
dramaticos en la economia, la sociedad, la geopoliticay el
comercio, con el ingreso de nuevos paises con economias
emergentes que se perfilan como los nuevos lideres
en la economia y el comercio mundial, como China,
la India y Brasil. Esto tuvo su correlacion en los paises
latinoamericanos, la mayoria de los cuales liderados
por Brasil, ahora la sexta economia del mundo, han
emprendido un sélido crecimiento econémico, aumento
de exportaciones, incremento del PBI per capita y
reduccion de la pobreza como nunca se vi6 antes en su
historia. Este importante crecimiento ha estado sostenido
por la expansion de nuevas clases medias con poder
adquisitivo de consumo, creando atractivos mercados
internos, menos dependientes de la economia global y
mas relacionada con una economia regional, incentivada
por su comercio.

Esta nueva situacion, necesariamente, tenia que verse
reflejada en un cambio estructural en los vendedores
latinoamericanos, mé&s especificamente en la
administracion de las fuerzas de ventas empresariales.
Hoy estas fuerzas de venta confrontan mayor competencia
en un mercado de compradores, caracterizado por un
exceso de oferta y horizontalidad tecnoldgica que hace
ver a los productos como similares, siendo cada vez
mas sutiles los beneficios diferenciales de los productos
y servicios ofertados. Estas caracteristicas de mercado
son las que han obligado el desarrollo de un vendedor
mas profesional, mas competitivo y més cientifico en su
trabajo persuasivo.
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1. . ¢éLe pagan los beneficios legales
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laborales inscrito en nomina?

5199% NO 1%

2. éCuantos trabajos rota en un ano?
Tres veces al ano 0%

Dos veces al ano 17%

Una vez al afnno 1%

Mayor a un ano 82%

productos de su empresa?
Muy breve y superficial 5%
Regular 17%

Completo 74%

Excelente 4%

4. éCon qué frecuencia se entrena usted
en ventas?
Una vez al ano 72%
Dos veces al ano 7%

Més de tres veces al ano 21%

5. Al entrenarse en ventas, ¢se utilizan
técnicas de simulacion, role playing o
clinica de ventas?

Nunca b%
Ocasionalmente 69%
Muchas veces 26%

6. éCual es el elemento mas usado para
motivarlo?

Presion 0%

Buenas comisiones 22%
Motivador externo 0%
Premios y concursos 4%
Atenciones sociales 0%

7. ¢Utiliza sistemas computarizados
para su gestion de ventas?

S180% NO 20%

8. ¢Reporta diariamente su trabajo?

s183% NO 17%




Esta situacion observada fue la que me impuls6 a realizar
una nueva encuesta de investigacion sobre fuerzas
de ventas, con el objeto de contrastar los principales
cambios acaecidos en estos tres lustros y dibujar el actual
perfil del nuevo vendedor latinoamericano, de cara a
los exigentes retos que le plantean los competitivos
mercados actuales. Elegi para tal fin las ciudades de Lima
y Santo Domingo. Ambas son capitales de paises con un
sostenido crecimiento econémico en la dltima década
y cuyas economias empezaron a ser influyentes en sus
sub regiones: el Per( en el mercado andino de la costa
sur del Pacifico y Republica Dominicana en el Caribe
y Centroamérica. La investigacion se extendi6 a 596
vendedores profesionales, 56.54% de Santo Domingo
y 43.45% de Lima. Los vendedores pertenecian a las
fuerzas de ventas de empresas de sectores tangibles e
intangibles, de ventas dirigidas y retail. La encuesta se
realiz6 durante el mes de enero de 2012.

La primera data resultante es que el 99% de los
encuestados disfruta de inscripcion en némina, con todos
sus beneficios laborales legales consecuentes. Esto es un
notable contraste con la investigacion de 1997 en donde el
52% no contaba con este beneficio. La realidad presente
es un claro indicador de una administracion racional de
las fuerzas de ventas, en donde la dependencia laboral es
el punto de partida para la consecucién de resultados en
el mercado. Otro indicador importante que complementa
al sefalado es que la encuesta encontrd que el 82% de
los vendedores rota en sus puestos en tiempos de servicio
mayores a un afo, mostrando una mayor estabilidad
de las fuerzas de ventas, factor esencial para cualquier
esfuerzo de profesionalizacion del vendedor. Esto deja
ver un significativo contraste con el 43% de rotacion
mayor a un afo que mostraba la encuesta en 1997.

En el aspecto de entrenamiento es también interesante
el mejoramiento en el contexto vendedor ya que un 78%
calific6 de completo o excelente el entrenamiento de
producto en sus empresas, 21% sefialo entrenarse mas de
tres veces al afio, y 95% sefial6 utilizar ocasionalmente
0 muchas veces técnicas simulativas (role playing o
clinicas de ventas) para entrenarse. Esto contrasta con
la situacién anterior donde se tenia que 34% calificaba
de completo o excelente su entrenamiento de producto,
solo 12% se entrenaba mas de tres veces al afio y el 83%
utilizaba ocasionalmente o muchas veces las técnicas
simulativas. Es visible con esta encuesta actualizada
gue todavia la frecuencia anual de entrenamiento de los
vendedores es muy baja comparada con los minimas
frecuencias deseables, que se encuentran en minimo 12
veces al afio (un entrenamiento mensual) y en donde
se descubre que el 72% indica entrenarse solo una vez
al afio, frecuencia sumamente pobre para el desarrollo

Sin embargo, aun visualizando un gran camino por
desarrollar en el futuro, es necesario reconocer un
discreto avance positivo en el rubro de entrenamiento de
fuerzas de ventas latinoamericanas.

Otro factor resaltante de cambio que denota la
profesionalizacion del vendedor es el indicador de la
investigacion, en donde el 74% sefialé el desarrollo
profesional como la herramienta de motivacién para su
trabajo, generandose un agudo contraste con el apenas
34% que sefalaba el desarrollo como motivacion en la
investigacion de 1997. Completandose este aspecto con
que el 80% utiliza sistemas informaéticos para la gestion
de vender, versus el 37% que los utilizaba en 1997 y 83%
reporta diariamente su trabajo a la supervision, en este
caso sin variacién con el afio 1997.

La conclusidn es que el nuevo vendedor latinoamericano,
aplicando por analogia esta data obtenida en la muestra
de dos paises, conforma un perfil mas profesional con
dependencia laboral de su empresa, més estabilidad en
su trabajo, motivado por desarrollo de linea de carrera
que lo favorezca en su profesion, auxilidndose para sus
tareas con sistemas informaticos y, en suma, estd mejor
administrado en su trabajo.

La brecha constituye todavia su falta de formacién
profesional, su déficit de entrenamiento en técnicas
de negociacion de ventas, en donde, aunque se ha
mejorado, no se alcanza todavia niveles minimos de
requerimiento de entrenamiento para fuerzas de ventas,
como las latinoamericanas que confrontan mercados
muy competitivos. El entrenamiento es la Gnica forma
de lograr desempefios superiores, basados en una mayor
destreza para persuadir, que es, al fin y al cabo, el atributo
fundamental del vendedor y su razén de ser.
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