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Fuerza de Ventas yFuerza de Ventas y
Canales de DistribuciCanales de Distribucióónn
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TamaTamañño:o:
¿¿Cuantos?Cuantos?
¿¿QuQuéé tipos?tipos? ((SyntexSyntex))

UbicaciUbicacióón:n:
A travA travéés de los productos (s de los productos (SyntexSyntex//DetailerDetailer ))
Clientes / prospectos  (Clientes / prospectos  (SyntexSyntex ))
Definido por Territorio (Definido por Territorio (GeolineGeoline))
CallCall planning (CALLPLAN)(planning (CALLPLAN)( IntegratedIntegrated modelsmodels: ZS): ZS)

OrganizaciOrganizacióón  / Control:n  / Control:
CompensaciCompensacióónn

Fuerza de Venta, Importantes TemasFuerza de Venta, Importantes Temas
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Decisiones de Fuerza de VentaDecisiones de Fuerza de Venta

Decisiones de AsignaciDecisiones de Asignacióónn
•• De productos, clientes, De productos, clientes, 

prospectos, segmentosprospectos, segmentos
•• Tiempo / Plan de llamadosTiempo / Plan de llamados

Decisiones OrganizaciDecisiones Organizacióón n 
•• Estructura de Fuerza de VentasEstructura de Fuerza de Ventas
•• TamaTamañño de Fuerza de Ventaso de Fuerza de Ventas
•• DiseDise ñño de Territorioo de Territorio

Administrar Fuerza de VentasAdministrar Fuerza de Ventas
Metas y ObjetivosMetas y Objetivos

Decisiones de ControlDecisiones de Control
•• CompensaciCompensacióónn
•• EvaluaciEvaluacióónn
•• MotivaciMotivacióónn
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MMéétodo de porcentaje de las ventastodo de porcentaje de las ventas
Vendedores = Costo de las ventas como Vendedores = Costo de las ventas como 
porcentaje de las ventas / Promedio de costo de porcentaje de las ventas / Promedio de costo de 
un vendedorun vendedor

MMéétodo de Punto de Quiebretodo de Punto de Quiebre
Vendedores = EstimaciVendedores = Estimacióón de las ventas / n de las ventas / 
Promedio de ventas por vendedorPromedio de ventas por vendedor

Basado en modelos de respuestaBasado en modelos de respuesta
SyntexSyntex

TamaTamañño de Fuerza de Ventao de Fuerza de Venta
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Modelo Modelo SyntexSyntex

Cada miembro administrativo de cada equipo estima en forma Cada miembro administrativo de cada equipo estima en forma 
separada una funciseparada una funcióón de respuesta por cada ingreso de ventan de respuesta por cada ingreso de venta

Como grupo, cada administrador de grupo de ventas discute y Como grupo, cada administrador de grupo de ventas discute y 
promueve un consenso de la funcipromueve un consenso de la funcióón estimada de respuestan estimada de respuesta

Correr el ModeloCorrer el Modelo

Probar las utilidades resultantes de distintos escenariosProbar las utilidades resultantes de distintos escenarios

¿¿Tienen los resultados sentido? Tienen los resultados sentido? ¿¿Pueden ser implementados?Pueden ser implementados?

Aplicar las decisiones de recursos de asignaciAplicar las decisiones de recursos de asignacióónn

Monitorear y evaluar las ventas resultantesMonitorear y evaluar las ventas resultantes

SiSi

NoNo
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Costo de Oportunidad Identificado por el Costo de Oportunidad Identificado por el 
Modelo Modelo SyntexSyntex

Cambio en el tamaCambio en el tamañño de la Fuerza de Ventas con respecto al nivel actualo de la Fuerza de Ventas con respecto al nivel actual

00
NivelNivel
ActualActual

3030
Incremento OptimoIncremento Optimo
en el tamaen el tama ñño deo de
fuerza de ventasfuerza de ventas

Costo de oportunidad de Costo de oportunidad de 
mantener el tamamantener el tamañño actualo actual

de fuerza de ventasde fuerza de ventas
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++$10M$10M

++$5M$5M

––$5M$5M

++$15M$15M
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TamaTamañño actual de Fuerza de Ventas (1982) es 433 o actual de Fuerza de Ventas (1982) es 433 
representantes, expandirepresentantes, expandiééndose entre 30ndose entre 30––40 por a40 por añño.o.
AsignaciAsignacióón de Fuerza de Ventas a :n de Fuerza de Ventas a :

7 Productos: 7 Productos: NaprosynNaprosyn, , AnaproxAnaprox, , NorinylNorinyl, etc., etc.
9 Especialidad de los m9 Especialidad de los méédicos: Mdicos: Méédico familiar, Medicina dico familiar, Medicina 
Interna, OB/GYN, etc.Interna, OB/GYN, etc.

Pregunta:Pregunta:
¿¿CuCuáál debiera ser el tamal debiera ser el tamañño de la fuerza de ventas?o de la fuerza de ventas?
¿¿CCóómo se debiera asignar, por productos o especialistas mo se debiera asignar, por productos o especialistas 
mméédicos?dicos?

Perspectiva:Perspectiva:
FunciFuncióón estimada de respuesta, a travn estimada de respuesta, a travéés de juicio de expertos.s de juicio de expertos.

Ejemplo de TamaEjemplo de Tamañño de la Fuerza de Ventao de la Fuerza de Venta
en en SyntexSyntex


