TEMA3: EVALUACION Y CONTROL DEL PROGRAMA DE VENTAS
Direccién de las operaciones de un equipo de ventas

Normalmente las recompensas a la venta se determina por el volumen general de ventas
desplazadas por los vendedores; la venta de los productos mas rentables, la introduccién
de nuevos productos en el mercado, conseguir un grado de participacion mas alta en el
mercado. Los vendedores:

Pueden aumentar las ventas y el porcentaje de participacion, pedidos medios de mayor
volumen, mantenimiento de clientes, reducir la rotacidon de los clientes

A partir de ello: "Voy a incentivar lo que me interese, de los anteriores aspectos"

"Regla de oro" de un sistema de remuneracion a los vendedores: Debe disefiarse de modo
que permita ligar los intereses del vendedor con los objetivos marketing cambiantes de la

empresa.

Valorar las Valencias de los Vendedores, Determinar las Combinaciones de
Recompensa mas atractiva

Si nuestro equipo valora mucho la seguridad / la formacién en el empleo hay que darle eso.
Analizar lo que el vendedor desea e incluir esa deseabilidad en el sistema de remuneracion.

Decidir el nivel mas apropiado de la remuneracién total
Ingresos totales => un vendedor medio ganara X pesos./afio.
Si el vendedor esta x encima media ganara mas => ascenso
Si el vendedor esta x debajo media ganara menos => despido
Cdémo va a recibir su sueldo ? fijo %?

variable %?

Si todo es variable: Todos tienen diferentes sueldos (alta inseguridad, posibilidad de altas
ganancias)

Si todo es flexible: Todos ganan una cantidad igual respecto a su rendimiento
Los Incentivos Financieros
Tres grandes sistemas de renunciacién basicos:

1) Sistema basado en ingresos fijos => sueldo



2) Sistema basado en ingresos variables => comisiones
3) Sistema mixto: una parte fija y otra parte variable

Tipos de Comision:

simple: un tanto % sobre el volumen de ventas

diferenciada: dar varios tipos de comisién en funcion de determinados factores
(productos con renta variable, tasa de nuevos clientes, nivel de ocupacién de la fabrica,...)

progresiva:por tramos (1): €j : 2M uds. =>3% = 6000, +1M uds. => 4% = 4000, +1,5M
uds. => 5% = 7500,...

global (2): ej : si llega a 4,5M uds. cobrara el 5% sobre todo

regresiva:por tramos (1), global (2): a mayor volumen de ventas, el tipo de comision es
cada vez menor, ha de calcularse de modo que las comisiones globales crecen con el nivel
de ventas

Comision directa / indirecta

Las empresas suelen utilizar el modelo mixto con una parte de sueldo fijo (20%) y una
mayor parte de sueldo variable (80%) (pequenas empresas: ahorrar costes);

Sin embargo, las empresa grandes tienen la tendencia de aumentar el sueldo fijo (80%) y
dejar so6lo un porcentaje pequefo (20%) de sueldo variable (Dificultades de atribuir la venta al
vendedor)

Los Concursos de Venta
Objetivos (muy diversos) mas importantes:

Estimular el volumen general de ventas;

Para aumentar penetracion en el mercado (que las venta crezcan x encima de las ventas
del competidor)

Introducir un nuevo producto en el mercado

Para conseguir clientes nuevos

Aspectos por parte de los vendedores:

Deben tener muy claro el tema de concurso

deben haber posibilidades de ganar

los tipos de recompensa son muy variados (frecuente se haga de forma de vacaciones,
viajes,...)

es muy importante la difusiéon y el seguimiento (establecer un mecanismo de feed-back,
que permita a los vendedores saber como van)

Recompensas no Financieras



Las mas importantes: son los ASCENSOS

Ascensos (Promocidon Profesional): Recompensa no financiera de manera directa. El
aliciente no es la mayor remuneracion econdmica que se dara normalmente, sino al status, el
no tener que fichar

Programas de Reconocimiento: Reconocimiento: 1las personas del entorno (o los mandos
en este caso), nos dejan saber que consideran el esfuerso que hemos realizado, y lo valoran;
puede tener mucha importancia una carta del director (felicitandoles + un reloj de oro)

El Reembolso de los Gastos de Venta

Qué gastos ? => gastos de alojamiento, desplazamiento (tratamiento especial: reembolso x
kilometraje - ida y vuelta a una ciudad - tantos pesos. por kildémetro), teléfono, gastos por
materiales administrativos utilizados, invitaciones y atenciones a clientes

Reembolso directo: rembolsar la cantidad al vendedor, justificarlos (factura, recibos,...)

Reembolso limitado: el reembolso es en forma de una dieta o de una cantidad fijada de
antemano

Ausencia de planes de reembolso: cuando el vendedor no recibe mas que sus
comisiones, el vendedor a comision se convierte en una especie de pequefio empresario

Analisis de costos

Costes completos (totales) frente a margen de contribucién; es mas interesante el
ultimo en efectos de analisis de ventas, dejar a un lado los costes de estructura, es mas util
el coste directo o margen de absorcion (CT = CV+CF)

Costes directos de venta frente a costes indirectos de ventas (tener en cuidado la
clasificacion de costes por naturaleza)

rendimiento sobre los activos gestionados

Analisis del comportamiento

El plan de incentivos de ventas se deriva del plan estratégico de mercadotecnia, este incluye
los objetivos de ventas, utilidades, participacién de mercados, etc.

El objetivo de un plan de incentivos es disefiar un sistema que aliente a los representantes a
vender articulos que eleven al maximo las utilidades de la firma, lo que implica que los gastos
no excedan a la utilidad marginal



Estrategia Objetivo Tarea Plan de
de mercado incentivos
Construir Asegurar Visita a cuentas | Comisiones
incrementos en | potenciales
las ventas Servicio
Retroalimentacion
producto/mercado
Mantener Consolidar la Acreditar el servicio Sueldo y
posicion de Visitas a cuentas nuevas | Comisiones
mercadeo
Cosechar Reducir costos Visitar y dar servicio Sueldos e
y cuentas Reducir inventarios incentivos
rentables
Abandonar | Reducir al Vaciar inventarios Sueldo
o liquidar minimo el costo Eliminar servicio
de ventas vy
vaciar
inventarios

Para una empresa los ingresos por venta son cruciales para la supervivencia, principalmente
cuando ésta inicia operacion o bien en el lanzamiento de un nuevo producto. Cuando sea el
caso, la empresa escoge un plan de comisiones para incrementar las ventas y reducir los
costos fijos.

Métodos de remuneracion

Los planes de remuneracion deben adaptarse a los cambios que ocurren dentro de un
ambiente competitivo.

Las remuneraciones es una herramienta que se usa para motivar y retener a los vendedores.
Consiste en sueldos, prestaciones, comisiones y bonificaciones.

Método de remuneracion por sueldo

El sueldo es una remuneracién que consiste en pagar un sueldo fijjo que recompensa el
tiempo que dedica el vendedor al desempeno del trabajo. El sueldo representa un costo fijo
para la empresa y la proporcion disminuye conforme aumentan las ventas.

Desventajas

Tienen efectos motivacionales limitados, exista la probabilidad que el vendedor no cumpla
con sus visitas. Al no vigilar al vendedor, el pago sera igual para los productivos que los que
no lo son.

Aplicaciones El sueldo se aplica en situaciones en donde es dificil evaluar el desempeno de
los vendedores. Se aplica bajo las siguientes situaciones:

El vendedor ocupa mayor tiempo en operaciones administrativas



Es dificil relacionar los esfuerzos de las ventas en el momento de una venta.
Cuando la venta tiene mayor peso publicitario

Método de Comision directa
Los vendedores con planes de comisiones reciben su salario de acuerdo a las siguientes
estrategias:

Porcentaje del volumen de ventas que generan
Porcentaje al margen de utilidad que generan
Porcentaje a la cuota minima

El plan de comisiones recompensa a los vendedores por sus logros, mas que por el tiempo
que gastan por realizar una venta. El plan por comisiones representa un costo variable para
la empresa y la proporcion esta en funcién de las ventas.

Con un plan por comisiones, los vendedores generalmente ganan mas que con un plan por
sueldo. Asimismo, las comisiones atraen mas a aspirantes mejor calificados.

Ventajas:
Los planes por comisiones motivan a los vendedores por cerrar las ventas.
Como los costos son variables , si la empresa no tiene utilidades, tampoco tiene deuda
La comision se paga cuando incrementa el ingreso
La mayor comision es cuando el margen del producto es elevado

Desventajas

Los vendedores pueden facturar ventas fantasma, provocado por la inseguridad del
vendedor

Los vendedores dan servicio sélo a las cuentas especiales

Resistencia al cambio de territorio

Resistencia al cambio de linea de productos

Aplicaciones:

Las empresas que quieren reducir al minimo el riesgo financiero pueden escoger planes
de comision de costos variables

Las empresas que inician operacion y buscan reducir su costo fijo

Los corredores de bolsa

Empresas que inician su operacion

Nuevos productos

Método Sueldo mas Comisiones

La combinacion de un salario base + comisiones, da seguridad al vendedor, incrementa su
ingreso y logra alcanzar el objetivo de la empresa. Las comisiones suelen pagarse un mes
después de haberse concretado para reforzar es esfuerzo del vendedor y evitar
cancelaciones.



Ventajas:

El plan de compensaciones puede ajustarse a las necesidades del plan de ventas

El porcentaje puede manipularse para lograr diversidad de ventas: motivacion, intensificar
los esfuerzos entre segmentos especificos del mercado, rentabilidad del producto, etc.

Método de Sueldos y Bonificaciones

Una bonificacién es un pago discrecional para lograr metas. Se paga como un porcentaje del
sueldo. Generalmente la bonificacion va del 5 al 50% del sueldo del vendedor. Los tipos de
bonificacién pueden ser:

Bono por un periodo de tiempo en funcion a la productividad
Bono cuando rebasa la cuota de ventas
Como parte de una prestacion.

Ventajas:
Ayuda a controlar los gastos de venta
Motiva al vendedor

Aplicacion:
Las empresas que surten a los almacenes ( articulos de consumo)

Método de Sueldo mas Comisiones mas Bonificaciones

Los planes mas completos combinan la estabilidad del sueldo, los incentivos de una comision
y las recompensas especiales de las bonificaciones.

Ventajas:
Permite al gerente recompensar la actividad que desempeia sus vendedores

Desventajas:
1. Los costos de venta se elevan

Aplicacion:

Los distribuidores de automaoviles. A los vendedores se les paga un sueldo, un porcentaje
sobre el costo bruto y una bonificacion cuando a los seis meses rebasan la cuota de ventas.
La aplicacion se debe al manejo de comisiones es mas controlada por los gerentes de venta.

ESTABLECIMIENTO DE NIVELES DE REMUNERACION
Una vez que el gerente de ventas haya seleccionado un método de remuneracion, la
siguiente funcion es determinar el nivel de retribucidn que corresponde. En el establecimiento

de los niveles de remuneracion estan implicitos los gastos y prestaciones.

De acuerdo a los objetivos y metas del plan de ventas se estableceran las politicas de
remuneracioén a los vendedores, asi mismo depende del presupuesto de ventas. El sueldo



recompensara a los vendedores por la actividad y la comisidn y bonificaciones
proporcionaran incentivos para vender el producto y abrir nuevas cuentas.

Casi todas las empresas que pagan sueldos directos o alguna combinacion de sueldo,
comision y bonificacion cubren los gastos de sus vendedores. La idea consiste reembolsar a
la fuerza de ventas los gastos de campo legitimos. Los tipos de gastos son los siguiente:

llimitado. Pago de documentos

Por dia. Calculo del gasto por visitas

Limitado. Gastos topo

Las prestaciones pueden usarse para atraer y recompensar a los vendedores. El costo del
paquete :
Gastos médico mayor
Seguro de vida
Gasto médico menor
Plan de jubilacion
Incapacidades
Participacion de utilidades
Ahorros
IMSS
Plan de compra de acciones

Para determinar el nivel de sueldo para pagar a los vendedores, un punto de partida es el
sueldo promedio que pagan otras firmas del mismo tamafo de industria. La comision
dependera de la bondad del mercado por cada producto y del tamafio de cuenta y podran
variar del 2 al 4% del volumen de ventas. Una manera para establecer el tope es a través del
costo marginal de ventas

Un ejemplo sera:

Vamos a suponer que estamos en un proceso de crecimiento de la actividad comercial, pero
que con el sistema de comisiones que utilizamos quien decide qué vender es, practicamente,
la fuerza de ventas. ; Como podemos hacer para direccional las ventas hacia los objetivos de
la empresa sin afectar los ingresos de los vendedores?

La respuesta es clara: hay que implantar un Plan de Incentivos de Ventas para orientarlas y
establecer objetivos diferenciales de cumplimiento. ; Como hacerlo con la mayor justicia?

- Planifiquemos los objetivos de venta por producto.

- Definamos cuanto queremos reconocer en dinero por las ventas.

- Distribuyamos la venta a realizar segun experiencia del vendedor, potencial de la zona, u
otro criterio.



- Establezcamos cual seria el ingreso que tendria cada vendedor en caso de que cumpliera
la cuota de venta asignada y cual el umbral a partir del cual pagariamos el Incentivo y sus
aceleradores.

- Deberiamos evaluar si los ingresos del vendedor seran tan competitivos como queremos,
comparando con el mercado de referencia. Otro control es calcular el aino anterior como si
estuviera vigente el programa, para que no afecte el nivel de ingreso de los vendedores y asi
evitar conflictos.

- Analizar también cual seria el impacto econdmico en cada uno por exceder las metas en un
porcentaje determinado, y validar que ese exceso tenga aceleradores lo suficientemente
agresivos como para impulsar el esfuerzo y que haya fondos para pagarlo.

- Aprovechemos la oportunidad para analizar otros objetivos, entre otros indices de Cobranza,
para incluirlos también en el programa y remunerar por su cumplimiento.

Tasa d= Tipo y fuentc Ventas - Monto de
comisidn del negocio logradas Ia comision
0.02 ' Mugvos pedidos de suminlstros ' $150,000 535,000
003 Nuevo equipo 300,000 4000
0.04 Ventas a cucntas nuevas __mn.mn 4,000
Totales 500,000 §16.000

Este caso muestra una comision del 2% con un pedido de suministro que tiene margen de
rentabilidad bajo, el 3% a equipos mas rentables y el 4% nuevas cuentas para alentar la
busqueda de nuevos prospectos

Otra manera de equilibrar es a través de margen de comisién alta para que el vendedor
tenga mayor margen de negociacion con el cliente.



Negociar con un cliente
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Esta informacién representa que el vendedor no g
averiguar si el comprador tiene valor alto o bajo
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= Vender sélo bueno 2> 2*(20%$-5%) o (35%-5%)
s Vender sélo malo = 2*(15%-0%)
e Vender ambos = (15%$-0%) + (30%-5%)
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