1. INTRODUCCION Y OBJETIVOS

Cuando planteé el trabajo pensé en un {ema no muy comtln, pero la realidad es
gue hay mucho material sobre las ventas y 10 que he encontrado es que si uno
se lo propone, encuentra de eso y hasta mas.

La capacitacién en las ventas abarca desde la contratacién del vendedor hasta
la manera de vender, conocimiento del producto, conocimiento de la empresa,
conocimiente del vendedor, asi como sus habilidades y capacidades.

Para realizar el presente trabajo me propuse desarrollar un tema que sirviera de
inspiracién y de interés para toda la gente que entra al campo de las ventas tal
vez como una manera de salir adelante, otros que ven el campo de las ventas
como una oportunidad mientras encuentran otra actividad, y los mas
aventurados que ven las ventas como la manera de realizacion y logro de todas
sus metas.

En base a la informacidn con la que se cuenta y la experiencia de algunos anos
en esta area, se propone este trabajo como algo a seguir no como receta de
cocina, pero si como una base o soporte para encontrar ef camino que le lleve a
entender mejor a las personas, tanto administradores como vendedores y que
se logre el propdsito de la organizacién que todos buscamos, es decir, la
rentabilidad y los buenos ingresos para los vendedores que es al final la
palanca que mueve ai mundo.

La metodologia con la que se inicié esta investigacién es tipo de investigacién
exploratoria, posteriormente es necesario cambiar a otro tipo de investigacién,
la investigacion descriptiva para tratar de encontrar la férmula y describir que la
capacitacion es fundamental en el trabajo diario de todo vendedor, porque se ha
visto que todo vendedor que se olvida de ieer, tarde o temprano tiene
problemas con las ventas, se vuelve obsoleto, lento y no puede desarrollar
correctamente su frabajo u orientar.

La técnica a utilizar es por la observacién y apoyandose con aplicacion de
encuestas y entrevistas con personal dedicado tanto como funcionaric o
administrador de una area de ventas para comprobar las hipétesis pianteadas al
principio de este trabajo.

Las encuestas se llevaran a cabo en empresas de la localidad, dedicadas a la
industria y en instituciones de servicios financieros. Tomaré como base 21
encuestas para el area de Monterrey, deseo dar a conocer que se piensa en ¢l
estado de Nuevo Lebn, ya que aqui es donde estan asentadas casi todas las
oficinas principales y corporativos de las industrias.



El cuestionario desarrollado fué de pregunta cerrada en forma estructurada,
siguiendo la linea de investigacién, tomando como base dos variables:

La capacitacion - éxito

La actitud - éxito para vender



2. JUSTIFICACION DFE LA INVESTIGACION

Me interesa el area de ventas por los retos y problemas que presenta. Una
situacién frecuente en este departamento, por ejempio, (en la mayor parte de
tas empresas) es que existe una alta rotacion de vendedores, la posible causa
puede ser {a falta de ingresos, otros casos puede deberse a que no les gusto
el producto 6 por que no lo apoyaron a ia hora de contratarlo, pues las
empresas aun y cuando tengan los mejores equipos de computo no alcanzan a
tener toda la informaciéh para evaluar a su personal, para conocer sus
necesidades y capacidades.

Puede existir una similitud entre un vendedor y un soldado, si los
comparamos en el caso del ejercito en tiempos de guerra, le dan el fusil y lo
mandan al campo de batalla, asi he visto al vendedor, regularmente lo
contratan, una breve explicacién del producto o servicio, (a veces le entregan
portafolio con la papeleria) y lo mandan a la guerra, es decir sin preparacién
alguna lo envian a la calle a vender, con los resultados que todos esperamos
pero, ; Qué piensa el vendedor? “ Estoy en una gran empresa’, o “estoy en un
negocio que no les interesan las personas, que solo ven los ingresos que uno
pueda aportar y hacer crecer al gerente”.

Considero que es conveniente revisar el proceso de la administracién y
direccién de ia fuerza de ventas, porque son la parte medular de los negocios,
ya que son ellos los que mueven al mundo. Si no hay ventas, no hay ingresos,
si no hay ingresos, nc hay recursos,... jPorqué si se considera esencial el
trabajo que desempefia el vendedor, no se le reconoce como parte de la
empresa tal como deberia?.



3. DEFINICION DEL PROBLEMA

Un problema que he visto en las diferentes empresas en las cuales he
colaborado desde diversas perspectivas laborales, como empleado, funcionario,
¢gjecutivo inclusive como vendedor, ha sido que al vendedor cuando es
productivo, y rentable para la empresa, regularmente se le premia, se le abren
todas las puertas, “se le toma en cuenta”, se le facilitan muchas situaciones;
pero cuando inicia su actividad, que empieza de cero he visto que no recibe el
mismo trato, al contrario, tienen menos oporfunidades, y regularmente la
capacitacion consiste en darle a conocer a grandes rasgos quién es la empresa,
cual producto va a ofrecer su meta de ventas y lo echan a la calle a “torearse”
con los clientes, a aprender por su cuenta, si resulta buen vendedor se le
empieza a considerar, si resulta mat vendedor no se le toma en cuenta, nadie
se interesa por su situacion y para mi, aqui empieza el problema. Es decir,
iporqué nadie se preocupa por la persona que se acaba de contratar?,
¢ Porqué tenemos que esperar hasta ver resultados para ver si invertimos en él
o no?, ¢Porqué no darle todas las herramientas que necesite para desarrollar
su trabajo?
¢ Que tipo de seleccién se esta llevando a cabo?
¢ Queé tipo de capacitacion o induccion es conveniente?
¢ La remuneracion serd la justa?
¢, Guanto se conoce el producto, para ver los efectos secundarios gue tendra ¢l
empaque, la presentacion, [a calidad y el precio seran razonables?
¢, El vendedor conoce todas las ventajas y desventajas del producto o servicio
gue ofrecera a su cliente?

Hay muchas preguntas que se deben responder, para liegar a
conclusiones del fracaso o éxito del vendedor.
¢ Porqué es flojo?, ¢ El producto es dificil de vender?,
¢, Por no haber recibido la capacitacion, adiestramiento y la induccién adecuada
0 necesaria?

Existen muchas mas preguntas con respecto a ésta area tan fascinante
que es la dei vendedor, pero en lo gue respecta a este trabajo de investigacion,
sera buscar modelos gue puedan ser aplicados a la fuerza de ventas que
permita a las empresas tener vendedores productivos, que lbgicamente estan
ligados con la calidad y la eficiencia y que encontramos en los vendedores
exitosos.



4. FORMULACION DE HIPOTESIS DEL PROYECTO DE INVESTIGACION

(Puede ia capacitacidon y el adiestramiento e inclusive una buena
tnducciéon, mejorar la eficiencia y eficacia de los vendedores?

. :8era mas costeable para jas empresas invertir poco al principio en un
vendedor y mucho después para habilitarlo en las ventas?

. ¢ Es mas recomendable una alta rotacién de la fuerza de ventas?

- ;La rentabilidad entre vendedor-empresa dependerd de los modelos
utilizados en la administracion y direccion de las ventas?

o (El éxito o el fracaso de los vendedores radica en sus propias
habiiidades y después en el conocimiento de lo que vende?

e ; COomo Despertar la Actitud Triunfadora en el Vendedor?

e ¢ Cuando se dan a conocer los productos y los beneficios se tiene éxito
en las venias?



