LA TECNICA DEL VENDEDOR AMBULANTE

¢,Como se las arregla un vendedor ambulante para ganarse el sustento pregonando frutas y verduras en
las calles de una ciudad de la India? Alguien con una educacién de 75.000 ddélares y un master en
empresariales podria decir: «AnticipAndose a la demanda». Pero el vendedor de la India no esta
familiarizado con este tipo de palabras altisonantes. Lo Unico que tiene que hacer es calcular lo que debe
comprar esa mafana -qué cantidad, qué calidad y qué surtido de frutas y verduras- sobre la base de lo que
cree que puede vender ese dia (su prevision de ventas).

A continuacion debera calcular los precios de su mercancia y ser lo bastante habil para ajustarlos segin
convenga en el transcurso del dia. Como es natural, no tiene la menor intencion de regresar a su casa
cargado de fruta (el inventario). Si empieza a estropearse, mafiana no tendra ningan valor. Otra razon por la
qgue el vendedor no quiere que le sobre nada reside en su necesidad de «efectivo» o cash. Durante todo el
dia tiene que sopesar la conveniencia o no de rebajar los precios, cuando deberia rebajados y en qué
cantidad. Si se muestra indeciso o realiza una transaccion errénea, puede salir perdiendo.

Pues bien, en las compafiias las cosas son exactamente igual. Imaginemos que la Reserva Federal
(Fed) aumenta los tipos de interés. La demanda de automoviles podria descender drasticamente. Es posible
gue las empresas del sector no fuesen capaces de ajustar sus niveles de produccion con la suficiente
rapidez y que su inventario fuera mayor de lo estrictamente necesario, en cuyo caso harian falta esfuerzos
heroicos para perder algo y transformado en dinero. Justamente entonces los consumidores empezarian a
ver anuncios publicitarios en television en los que una compafia de automéviles ofrece importantes des-
cuentos en el precio de los vehiculos. Los descuentos y el incremento del gasto en publicidad perjudican a
los beneficios. Por otro lado, estos enfoques de la venta pueden empezar a minar la imagen de la marca. Lo
cierto es que a veces las firmas se ven obligadas a soportar estos efectos negativos por la necesidad de
efectivo.

Cada mafiana el vendedor ambulante monta su puesto, coloca delante la fruta de mejor aspecto (los
minoristas lo llaman merchandising), observa a la competencia -lo que vende y a qué precio- y durante todo
el tiempo piensa no solo en hoy, sino también en mafana.

Si tiene problemas para vender sus productos, debera rebajar el precio (aumentar el valor para el
cliente), redisponer el trazado del puesto o gritar mas (publicidad) para llamar la atencion de los
compradores potenciales. Quiza mafiana encuentre un precio de compra mas ventajoso o decida cambiar el
surtido de frutas y verduras (el product mix). Si algo no funciona, lo corregira.

¢,Cémo sabe si esta haciendo lo correcto? Cuando tiene dinero en el bolsillo al final del dia. Todo el
mundo comprende lo que es cash: dinero en el bolsillo. Todos los idiomas tienen un término que lo define.
El vendedor ambulante piensa constantemente en el dinero: ¢tiene suficiente?, ¢como puede conseguir
mas?, ¢sera capaz de seguir generando cash?

¢, Qué le ocurre al vendedor ambulante que no tiene dinero al final de la jornada? Esta arruinado, la
tension en la familia es practicamente insoportable, el asalariado pierde prestigio y si, es verdad, es muy
posible que en la India su familia no tenga lo suficiente para alimentarse. Todas estas circunstancias no
paran de dar vueltas y mas vueltas en la cabeza del vendedor. Aun asi, tanto si se da cuenta como si no, su
subconsciente esta sopesando algo mas profundo si cabe: ¢cOmo se las ingeniara para comprar mercancia
el dia siguiente? Necesita dinero para seguir en el negocio. Las empresas también. A todas horas se oye
hablar de firmas que andan escasas de dinero. Tal vez hayan producido mas de lo que pueden vender y las
existencias hayan absorbido el efectivo; o hayan invertido dinero en una fabrica excesivamente grande y la
compafiia sea incapaz de generar suficiente dinero a partir de la misma; o la empresa haya vendido sus
productos a crédito a distribuidores o minoristas y tarde en cobrar o no cobre nada. Cuando las compafiias
no pueden generar el suficiente dinero, a menudo lo toman prestado, y si la cantidad es excesiva y no
consiguen solucionar el problema que cred la necesidad inicial, les resultard muy dificil liquidar los
préstamos, hasta el punto de que algunas no tendran mas remedio que declararse en quiebra.

Volvamos al vendedor ambulante. La forma de comprar la fruta varia de un pais a otro. En la India,
cuando es dificil acumular ahorros en efectivo, el vendedor puede tomar dinero a préstamo para comprarla y
ganar mas dinero. Para sobrevivir, tiene que ganar el dinero suficiente para que le quede un excedente de
dinero una vez devuelto lo que pidi6 prestado.



Cada vez que vende un melén, por ejemplo, gana un poco de dinero. El beneficio, es decir, la diferencia
entre lo que ha pagado por la fruta y el precio al que la ha vendido, es muy pequefio. EI margen de
beneficio, el cash que obtiene como porcentaje del dinero total que ingresa, es alrededor del 5 % (cada
empresa tiene su propia terminologia para expresar esta idea béasica. Unas lo denominan rendimiento de las
ventas y otras margen de explotacion. Es importante saber como se llama en su compafiia, pero aun lo es
mas la idea que explicaré detenidamente mas adelante).

Supongamos que nuestro vendedor ambulante toma a préstamo 400 rupias, lo .que equivale a unos 10
dolares, y las utiliza como depdésito para la compra de fruta por un valor de 4.000 rupias. La fruta no es mas
gue un activo. Si vende toda la fruta valorada en 4.000 rupias a un 2 % de margen de beneficio (una vez
deducidos todos los gastos y su salario), obtendra un beneficio de 80 rupias. Dicho de otro modo, habra
empleado su activo de 400 rupias para ganar 80, de manera que el rendimiento de los activos sera del 20
%.

¢Puede aumentar los precios para ampliar el beneficio? So6lo un poco. Si el precio es excesivo, sus
clientes compraran a otro vendedor. ¢Puede encontrar un modo de pagar menos por la fruta? Si compra
fruta demasiado madura, la clientela se dara cuenta. Es posible que algunas frutas sean mas rentables que
otras. ¢, Deberia vender solamente las mas rentables?

En la industria del automdvil de principios de la década de los noventa, Ford consigui6 una ventaja finan-
ciera decisiva sobre General Motors cambiando su mix de productos antes que la competencia. Ford advirtié
enseguida la tendencia creciente del consumidor norteamericano hacia los vehiculos utilitarios deportivos y
los furgones ligeros. Mientras seguia ofreciendo una gama completa de vehiculos, sustituyé una parte de su
produccion por la de vehiculos utilitarios deportivos y furgones ligeros, que son mas rentables que los
automoviles, alcanzando una posicion de liderazgo en Norteamérica en unos términos de participacion de
mercado en estas areas de producto, a pesar de que GM era una compariia mayor.

El vendedor ambulante tiene muchas realidades que afrontar. Si se equivoca repetidamente en la toma
de decisiones, le resultard muy dificil subsistir, y si no ofrece a sus clientes un trato justo, no regresaran y se
hara acreedor de una mala reputacion. Pero si siempre ofrece un buen trato, construira confianza y lealtad
hacia su marca. Esta obligado a desarrollar un enfoque hacia el consumidor.

Fuente: CHARAN, RAM. “Lo que tu jefe quiere que sepas”. Ediciones Paidos Ibérica. Barcelona. 2002.
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