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LA VENrA POR CORRESPONDENCIA

(SUS FUNDAMENtOS, CARACfERlsrlCAS y POSIBILIDADES)

- !.NfRODlJCCION •

La creciente evoluolón de 108 .edioe de produccl&n y de

las CCIIunlcaclones .881"88 ha repercutido necesariamente en

el e_po d. la oferta., dellanda de blene... eS ••a, en 81 de

la caHrolal1uclón.

Ee así que no. encontra08 en la vida cotldlana con cierto

Método de OOIIerCtlal1saclón directa que ...cra slano. de

lneolpeohabt. vl~al1dad y eficiencia. no 801amente en el

extranjero B1no ya en nueecro propio pat.. pero que resulta

poco 1IMm08 que 18t\Orado en la blbl10Arafla especializada que

clrcula en nueetro medio.

NoS ref...ll1Os al _ocio de venta y de prMoción por corree.

pondencla. cuya utilldad práotica no e. d••conoclda pero que

a nueacro juioi0, merece t:8IIbl'tl un adecuado análi.t.. ~eórl.

Por este mo~lvo. hemos decidido encarar el presente ••t:udl0

de llanera tal que re.ulte un aporte real tant:o para 81 pro...

f ••1onal lntereeado en aspectos tedrieos d.l tema, ceno para

el empreearlo que de••a incorporar dlcho aéetMIo decamerct.a.

1lución en au organización. no ya a un n1vel ah.tract:o 8ino

8ft la realidad ecoftÓIIlco.loclal de msestro país.

Tratarea08 de enfocar nuestro tema no tan 8010 desde .1 punto
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de vista publ1clcarlo. .1no de demo8trar aedlante un anjl!

el. .l.~_átlco de todo. 108 cOIIponentea. que ••tamos en

presencia de un .étodo de cotMrclal1zaclcSn, que •• contun.

de • vece. en la prá~ica. injustiflcad.ente oon et.rapl••

t4cnlou de prowocl&n.

El enfoque .1_8I.do por noeotl'Os para el presente anillete

no 81...- l1ne_lento. de nlft8Ún texto ••peel.lludo en par.

ticular. al bien bello. tratado de incorporar al 1I1smo, 81

aáxt-o de .acerlal di_punible en libros y revistas que ••

ttesaron • ocupar del t ..., directa o lndlreotaente. ya

••a en nueetro pare o en otros. E~re tal.. textos hemos

podido obeervar tr.. eae_sorlae I

En primer lU8-' ••leten obro de enfoque enclclopldlco que

por muy CCRpletae no permiten ••parar ripld8118nte 10 eeen­

ctal de 10 .ecundarlo o prescindible.

Lue8a tenemos alsunol textoa el.entat.. que de.criben el

método auperflclal...nt.. sln explicarlo en todo. 8ue aspec.

to. y .1n ltuatrar alsuno8 detall•• ttpleo. del al..o.

y por fln heraoe encontrado vana. obra que •• ocupan Unl.

e-ente del ..~o anecdckleo y prMIoclonal del "todo. y

que .eram de aran ayuda para el que ya daalne la técnica

de la venta por corre.pondencla. pero .erÁn de poca utlll.

dad para todo. aquello. que traten de obtener una vl.ltSn

del conjunto.

En el presente anállet.e. tratar_os de ••ntener un erlt.rlo

equldl.~ant. entre 108 citadOs extremos. entendiendo que el
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pr1mer Gstudio que 8e retltlza en nuestro pata 80bre. el ~_a

debe ser forzosamente de tndole general. pero eufle1ent--.n

~. concsreto para que sin. como bu. a 8Vefttuatee futuras

profundlaaclones y para que promueva en nuestro ..edlo. eco.

nÓIIleo esta nueva, y est81lO8 convent.doe ••flciente hena.

alenta de la Comercialización.

-..
Am•• de encarar .1 ••tudlo analítico de uno de los tltÍtGdos

"de la coraerclallaacló" ....lva que ••tá 'tOllando día a día un
~

mayor lncr-.nto•••peclaJJatmte en 101 pat••• cc:nerela1Jlen.

te lIás d••an:ol1adoa, no eatá d..... hacer algunas cofaslete·

raciones acerca del tipo de la aocledad en la cual puede

aplicarse ..~. método· l1araado 88lWra1laent•• "La venta por

correepondttncla. ti

El meroado mundlal •• desarrolla hoy báslcamente bajo dos

grand.. 8i8~"88 econcSmtcos. que 81 blen no .e pr:esentan en

nlnaUn 0880 en.u pureza teórica, lmprl1aen. eln tusar a du.

el., tuert.. caraeteríltlcu a toda aetlvldad Ct88Rlal en

m .. de influenciu respectivas.

El intento de intmducir en \m mereado un nuevo _040 de

CCIIerclal1saclón eoJ:re, por lo ~antof siempre 81 ringo de

••r rechazado por lu estructuras mental.. ,. social_ del

atlt.., aún d••pué. de haber vencido t88 eventual.. d1f1.

cul~ade8 téenie... genera1JRente mala fácil•• de prever y

afrontar.
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la 1_ pa'", occtdental.. tmeOfttl'.... bajo .1 eleC'"

eaplcallat.. \1M aoeledad .. COMWIO. baNda en t. acep.

~aot"' .. loe ..lone eubjetlvoe. la la nol.... de ••te

tl,., ...... la t...... del ...1111"'0 ecoftf.fIalco en el

COft8UIO elft n.tlicel fueft8ll8flt. l"'l..,labl ....

la .,..t1aldad F ta 1... 1...... eonvlert t

... el faetel' aM. _1 elelo -"100.

La pane de laht.llaftt... 01'.......t"ut~"'",,*.MI

vtda 10 el UftO del elR'" Melali8l:.. A pe•

.. .. ,.. 4.' que pcMIeaoe obMIY. 8ft tNMto •

la lftt l&n del al.. en d1' paf..... lo

adoPt__ t y~o~. que

~. "-jo tu nat.. de una ecoMlIC. pt....tfloada ., ",,­

u.tl.... tundalent.ada ert ta t ..r. _1 ..1_ objetivo.

La ......., .... el lJUftto de pan'da del elolo ~leo

..............lent que .1 COftII\IIO 110 .. elao uno

ele 1_ t ..oe , ""0 epa utlll..., oqa.

ftl... pl_ltl j poeo la IJC'OIIOOldn

........... tu ru. t. derWtn del ....".,0.

A de tri.t4ft, _ ....- eada HOl..

.... ., 1'0 de ella cada "Cl"ato HOtat. ,....ubleal'

• t.. val t... en un nl..1 dt'....,.. defttlO ..

IN t. atolla'''. utltl..... la ldn .e .ll..

o ~ deelr..... -la ..tt:uetura at- (1) de

...•........•.•.....
t) Elt_ GanttaeI. ·¡¡....l. ¡lee Dewel~· (P_te 1962)

T....Ea•• ·¡¡ l. ele DItunoll0· &d.Aeoetaettln de leo-

.-'et.. A l ......... Alne '9M..... 98.
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un pueblo juep etpapet preponderante 8ft ta jerarquiza.

clÓft de 108 valoree econcSnalcoe (2) y por ende, t ..blén. en

la .1"alón de medio. y método. de la eomerelal1zaclólh

La introducción de un nuevo lIMkodo de p!'OIIooldn y cc:n.rol....

llzaelm, eomo le .. en nueetro pat. la ~a por correo,

contiene por 10 tanto .lM~J tU! elerte srado de nesgo.

lo que es eaadn en toda emprel. novedosa. S. crata no 801,!

Mente de probar t. eventual aceptación de unproduoto en

un ••roado detemtnado .al*", e..blén la aeeptaelóndet nue­

vo ",étode de eoraerclalluelÓlh eOlIo YerMO. 1lÚ adelant.

e.te 1'1-80 puede ler reducido lIedltlftCe .1 adecuado empleo

de 101 -t••C.... que indicarán ant•• de la -aran deot.el&t-.

al el método tiene po.lbllldad.. de .eeptaolÓD o no. Pero

aún, ante. de efectuar 1. 1Mdlclcm ~_lca del srado de

aeepeaclÓft. podemos hao.moa la. Ilaulent•• presunta.

a> .xl.te en la población el hábl~o de con.taO fuerte­

1I8ftte d"UTOtlado1

b) .siete una eeonomía aOMtarla auflelenteaente avan·

sada1

o) .xl.te el grado adecuado dél atfabetttno1

el) existe un .1stema d81 correo razot18blGftlent.•••guro?

.) 8xl81:e una organlzaelcm de producción suflclent..ente

flexible para 8at.lefacer la deraanda masiva?

En 1". pat... medianamente d..arrol1adoa. dentro de la

80cledad capitalleta, 188 cinco r ••puntaa .erán 8ftMral•

.•..........••......
Z) Rlelert F~ncll.l. "Qué .on 108 valor.... Ed. Fondo de

Culcura EC01lÓIIllca. B••A•• 1966. pAS- 13 ., 14.
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eXpoelcidn del t.a.

Sl ..1...1 1Ñtodo .. cc.erolalluct.&n directa, ., partlcu­

tUfMnce la venta po~ con". POdI'!.... utlllaada en

e18l'ta Medida en 1,08 tulrcadoa de 1. econo-r. planificada,

.u tuneldn .oo1a1 _.ta en tal CMO fundMtmta1lMtrd:. cll.

1..-..:•• Por COft81auience c.a.t_ el .....11.1. del "leo

o _1 fraeuo del .1.., J)eftlrta" un CC'le_l0 dif...­

c. al que .p1I.e.... ftOIIOtftle _ loa .....s.oe eapttul08.

, ..... en lItel.. lnetaaeta, el .. ta ltUlIIlaelln

ti. beneftclo. .,.... ta ..... prcnotora.

'1
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l. LOS MErODOS DE LA COIDCIALlZACIOJl

Uno de toa pc'Obl.... ele la eeoroa'a OOftC_poránea •• que

la p¡-oducol&n raaslv., la clave de abuat_lento de loe coi

toe. no puede ••a~ a tI8n08 que el producto pus...

da ••r dl••1'1"C. en arandes cantidad... afUma KcCuthy

al ana1l 1 probt... de la d18trlbuel&n (4) den:t1'O ••1

paraor e 1. COIIerclallsacidn.

Slft .-barlO. 1. dt.~rtbuclÓft ••be .er precedida ..... una

adecuada prOllOCitfn. capa de elevar la "anda a 10. nlve.

1.. de t. produccltSn &pt1raa, y ••Pela por una .tlelem:.

adIIlnlacractln. 10 que !lO n8111'. .1IIIpre cc.JH*lbl. 00ft

el objetivo _lalnal d. baj.. 108 __1:0•• De manera q..

J)Odrt..oe 11..... ideal a una organlzaol&n calel'Ol.' capa.

d. J)I'DPOrelOftU'ftO••

• ) un lIleRado ..,,110 y h&Ular.

b) una dletrlbuel'ft que ..~e 1. cubwtun COIIpleta

del ..reado.

e) UM a61lniatraolÓft de cr:4dlto eflelente•

• > todo ••~o a caRoa rectucldoa y""a1na'1llfmC. decn.

ol~•••

Toclu 1_ orptllzaeiones caaerclal. pet:al.-n ..te obje­

tivo que .. aloanzable, ••• la aenerallzacl6n de McCar:tIW'.

udlant••1 ajuate de tu poalbllldade. de PI'Odueetttn a 1.

~ur. de c~abll1dad. flnanzu y COIIGrOlal1sul&n a

la luz del cona1.Didor anuen.ce. (5)•

.•••...•...•...•••..
4) E. Jel"Ome McCanhy. Obra oltada. paa_ 10.

S) l. J....... McC~h,. Obra clead., pq. 14.
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Lu IleftClonacl.. • ..t~.. ele CGIIttrelal1u.cl&n- pueden

......Iluda por áre.. o por la ....1". de tJIlCUar 8U n­

laett1ft GOn el el1tmte.

El •...11.t.. hor1l1OAtat-, o ..., por áre.. probl• .t'tlcu

(6). no. tn••egÚn .1 .etudl0 del Dr. 8oSO. el al.

sulente ~en1c1o'

1) M.reaclo .Totat 4) Mercado pUtlculu 1) Publicidad

2) e-~enct.. 5) Dl8trt.bucl8ft 8) Pr:caIoclcSa

3) lToducto 6) ConetBldorea 9) Pl.....1..0

CoM:_plando la al realidad de8d••1 punto de ñ8ta de

la nlael_ de la Ea con el cliente. eneont~o•

.. arandee tlpoe ele lu ••~&8 o métodOs de ccaerei.!

tt••16a.
1) .1 Mltodo d. 1. ~laliAClcSai.ncI1I'ectat

2) El _odo de la ....rc1811...1.. dUreeta,

10 que ~fMlO. 11_u la -c11vi.sAn vertical- ••1 ...po

de la COIIerclal1aaeteta.

Dencft) de dicha -dlvl.l&n vent.eal- heICMI coloaaclo .t

-Mltodo lftdlreet:o· antee que el .ltodo ·d1 0·. &UI14ue

por hl.c&ric.. F 14p........! ~ • la

t Sin _barSO. la nal1d1ld cont_por..........1..

y haat;a hace poco t_bl'a la taundlal. noa obtlp • .-en·

t:.... prtmero el fAltado de COIlerclal1aaclÓft ala ecmooldo .,

.•.•..•.•.....•....
6) Hlctor B08O' "El S18teaa de Comerelal1zacldn-. ¡."leta

de t. Universidad Arg4mtlna de Qapreaa' Junlo 1"7.

P88. 27.
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A. 9!M! .. el mltodo de eomerclal1uol'" lRdlncto1

La l1J11caol&n natural q-.. slente la penona humana trente

al ..pacto y al ti_po ha impuesto, haee e181oe, ••~.: toma

dé venta que deIIoa\:rcS •• Wl medlo adecuado para abucar

mercado pilo•• con la ayuda de una red de 41ente8.

repreeenc.nt. dlets-'lbuidoree, aubdl.tribllldo.... y.inori..!

De eeta ........... 11.... crear un.t..t_. que, 81b\e co!!

p1ejo, puede abarcar &atl.faetoriammte .plios mercado••

La dl.tl'itJuci&n. ya .ea extell$lva. ifttenelvao exclusiva

(7).1... __1.. Y tfieaclones fija. desde el a1macln

del PE'Oductor hUt.a el CJlMerclante mlnorl8ta. con todo. loe

probl_u nlaclonadoe con 148 ex18tenel88 de~

mtnitlaa y .&tblas en cada etapa lrKenedla. con ta red de

flNUlClacicSn y con elrl"80 de o.-4dlto inhet:en1;•• proble.

ftl8t!t que •• IIItItt.lpl1eanoon oada uno de loa ..tabo... lnter.

puMeos por el et.et... ent:.... 81 productor 'Y é1 .....cado aon.

StIIldor. El lneomenl8ftte eaadn en ..te 'tipo de ••tructur. t

ea el alto -.to. uf OGIIO ta poca flexlbllldad )' .1 hecho

que la t.aasen de ta .pn•• l'88Ulca conflada a terceros (8)

y por eonel8Ul~e..eape al C01ltzol de la 111......

A tMdlda que •• fl8E'anda 1. oraan1.zaei&n .e OGIpllea y enea•

.......................
7) Ulctor Bogo' "Decisiones en Conaerelaltzaot.&a- Ed. Macht.•

Buenos Airee. Aflo 1967 t pes- 382.

8) H4ccor loBO' Obra elc.... P8a. 379
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reae la adIIlnletraeld" ~ la publicidad pa-opla de la _ ......
debe accIIpaftar C01UItanteaen~. toe ..tuenoe de YeIlta ecmf1.l

doe a dif.....' ••••labone. de la cadena. F 8uptlr a MmJdo

au falta de.puje o lnlelatl.a.

Frente a ••ta ea-plejldad y en vi.ta de t. creciene. de~

denota de 10. pnduccone .e t.. ..tlUetur.. cc.erclat..

dOlllaada. poi' tercwo., lcJ en t08 tllttJaoe tl..pcMI el

lllteris PM' 1• ..-el.1i t'" dlrecta.

El ob_lvo de ..te aetoclo de venca .. etS-11LV lllc.me­

dlan.. ent.,. el produetor y .1 OOM\alldor. .1n aaerlfl.

ear pOr ••to la _plltud del llel:eado. que 18 ...sura'" al

pl't.flen .1 114kodo indirecto. 11 bl~órleo Yeftdedor _bu.
1... 00" eu 1Ieftatt.rt. • cueac... ea el prototipo de la

-la - d. la cc.erelattuelÓft dlneta. sta .huSO.

la Y nclonada -tl1l1taelÓft- , 81 d••eo d. _pilar au

pontón del 1IerOaclo." _pujaron .....tn hipotétioo ea.

preearlo ..bulante IIUY~o haela la e.erclal1uclÓft

lndlreeta.

1ft t. úttlllae déeadu •• volvtl ....1.. erttl......

••te cul olvidado 1Iétodo de oaterelal1zaol&a y van..

-pre••• t ••peclalllence en E.tado. Ualclo.. han laoorpora.

do. al marsen ele 8. "CftlCtur.. ya clúleu de venta ln­

directa, equlp08 de vendedore8 _bulant••• pen que DO

operan ya en bu. a 8U propio lutlnto veadttdor .1ftO ee:.o

parte d. una lWd cllrlalda , eontrol8da.
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El _ocio ele eomeret.allucldn dlref4a •• f'ue ...pllando •

lftGOrpoñ nuevo. "'108 para alclU'tZ8r a una ••",1' ~l.

dad de ellent huta que quedó dlvldldo ....cae cuatro

pandee r .

a> praaoclcSn a d..leltlo (.door to door ~lOft)'

b) venta a 4..101110 (door to door ••1..),

e) prcJMel&n por eoneo (dlnet aatt),

d) venta por coneo (••11 cm.ter).

Sin -barIO...ta dtvt.ldn ceórlca !lO lapide qua ••jan

de la eMblnael&n de loe aeaelonadoe ...1_ eacla .la nue.

vae varlanc... P1:oftto naulta evld...... cada slse._
.e ....otatlaelÓll tiene 8U8 ventaju • lneonvenlent•• ,

que requiere no 801-.nce una etr88llluclÓft .e ventas ellfe.
~/,~e,/4rl;¡

rente etno una ••Cl'UCturáldlf.nnte.

Si CCllpar.aoa _boa _ocIoe *100. de Cf»I8hullaaelcm

por wántu CI!~tc..•• venaoa ta _pl1tud de ta breoha que

10. dlYlde aetua1Hftte.

l. MeroMo TOCal. .. .1 .arco dentro del eual .. de8an:o.

118ft tafttO 81 .é1:odo directo eOlIo el indlrecto de eo.

aaerclal1NC1Óft. El oonooltalento del lIereado tot.al ..

lII ......ellldlbt... _boe e.....

z. Caapetenota. debe ... anall..... en abo. C8808, RO lO­

1_-*_ en .u poalelÓft aetuat .1no t_blln ... ... po.l.

blllclad.. futur u! -..o en .u capacidad de 1'8M.

el'ft fl'ente a tro e_blo de COIIU'Ol.lt....lÓft.

s. PI'o(t!ctOI _ _ t. no varta .....1 .ltoclo ele CC'.III8rOla­

ltAelcSa • -1'1..., pero le BU enva•• F .......acldn.
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El produeto preparado par. eu venca .. un supenereaclo

debe CttIlIC' una ,........aelÓft dlfenate .1 que· t le...' •

cIoalctlt.o del aliente pos' aorno u otl:'O ...10 de dlecr.l

buelán ...1•••

4. Mil" RHtlgylV' ...1 cuo del _oda dlnet.o. ya

1\0 Ne. Il1altado por , .. e l .. de dl.~nbUct&a ., pCW

el ..............lt1". de la .11lO por elroe taco.

he COIIO'

.....idad de la poblaolda.

• di.tanela _1 _ro.e la ........ dlneca.

• .ftote..ia del .....1010 del eonwo.

5. pilsabuclM'La red rtalda del."" lDdlnet.o no ..

ut1l1.._1. "..a la dlatrlbuoldn di nqulen.

a> una &na capaeldad para ¡pt. .

• ) la tl..1b111d•• ele la red, lo que •• obtlene ..-

"lame.
• ....10108 PI'Oplo••

• eecvleloe alqultado••

• .-."010 de correo.

,. SO!JNIldORl' en el ..o .. venta ladt.heta DO 80ft ...

1eeelonado. , el S........larlo ,...ponde .......~.

por la c11...1. 00Il w pa-oplo er4dlt.o. Ea el cuo de

venta dl""8, la ••1"'1Óft .. no 801__ poe11»1.

alno..-utta ..... una d. tu eoadlel"8 bUl.....l

_ocIG. La ..teooltln puede .... lndlvlcluat o ..tadta..
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7. pybl1cld'S't lndlr.cta. a travéa de d1r...... •...108·

aarupado8 por ·capaftutt. y ctlelstda al .ftado "tao
_ .pl.acle 00ft et.ltodo lndlneto de Vtmt:a. El _oda

dll'eOto, a MI vfa••e vale de la publicidad oral o es.

«ita~ deetlftada a \!ft det....iNldo cliente ,e COftO­

oldo, o a un clleIKe que 08 deeea conocer. 11 envto

autvo de t. oorreepondencla PftIIOciOftal o la ~1&a

oral de dalicl110 • dcrIlclll.o. aon ej..plol el"ieos de

..ce tipo de publicidad.

8. ~\cSna ...fectWa a travú .. la red de ....edo....

o .. el 1usar de venta. ea UD pmbleaa etmltar pan

_boe *'t.odo8 de .....-cl.11zaolÓft/COnf"undllndo••• en .1

cuo de la Vtmt:& dlJreOta. con el concepto de la pubtl.

oldad.

9. Pl!D!fl!!ltt1to. baeado 8n ~rtenol.. histórioa. en

evaluactonea de 108 tnteJ:l8edlar1oa, en ponderaciones

de 108 aletos ••~aclOftal... •• tma t .......pr..lca en

tu .,..... C!Oft o-.rc!lallzacl&n indirecta. ..1vo cuas
do loa voltiaene. de \tf.t1'&a y la amplltud 4el marcado PIt.E

alcen la utt.lizacltSn del cálculo e8tadttJtl00.

En el caao d. venta directa. trat4ndoae de un .arcado

atoraludo de la aran cantidad de operaclonu ntatlva.
t?te ¡ti

aent:e 1*1'teiiu. baee que la utll138Cl&~eet..t.tlea•

... no .olatent:. po8lbl. sino necesaria. El aúllet.

econ&al00.flnaaele..., del alftOrl8ta, con el objeto de

mant«"ler el 8Clulllklo erare 81 vol...n de venta y el

rtee80 ooaerelal••• ve ....plazado en la comerciall.
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cieSa di por 81 anilte18 de lu -li.t... de cller&..-

que d petlan la funalÓft del ·unl...... ....í.tl.-.

Eet.. bnYetI eaapuaolo... penltlÚft apnolu 1. d1,..

renal. ~ft _boe .ocIoa ., explicaM pequé. la dect..lc5ft

de adoptaz. cualquiera ·de at10. ApeJ:'CUte en toda 1•••~

~UI'a cxuerclal. adlalaletr&1:1va y flnanel•• de la -pr....
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La deflfttetlft de 1. ·Puhlicidad DlftOt.- .ue aeept' _
loe ElIt'" Unidos la 114M (DU'Mt Nfai.tAdVertt.lq

Atleoelatlea) y .que .xttmde~ acm a18UftfU1 Mdttleaelo•

... • t. CMerclatluot&n D1J.'eeta .. senerat, la lhe

~ .1 whfeulo q.. tra...tc. el ". 8ft r .
~.. eal'ftto ..enta 0111...... OGIO medlaat.

una 'lat:rtbuet.4ft eontfttt... dlnat...-at. al.. l_lvl•

... ..leeclOMdoe (').

La Aeoelael&n, al pubtie_ _'lalel4ft, ...........

aperentetente 8010 pan ta -PnMoetcSe fJlreata·.

Fa que 110 haoe 1.. de 1,. ·PWGIIOOl&t o.-.t· * l.....l..

dll»l. .. ta ver&a • deIIlelt10 • ta prafIOelc1ft e.l.'_.oa
o .....hada. .. !lO dejan de t08 neonoeldoe .. la

..-etatlzael&n -tt....a.

Si.... la ,,*11et Dl.neta el OGIpaaente llent.

del lIIItecto de la t1ael61 'i.-..a,~ .

ITOtt... t. "'lftle"'" de' al... • pU't.l.. tte lo dlobD

8Oftoade aquella. Aat que "'1"1..- la 'Coaenlatl...

el," Dlnota OGIO -la ...... de ~r__ltlr el je JIU-

Itltelcarlo ....~. la pala•• ,..,... ..-ita. 1M .

pnceeada • srabada. o aedlante la taaaen la,..... ."•.
•••••••••••••••••••
9) Rl~ s. fIftda.... .". Dlhot. Hall anct Mall 0Cder

fIeM1Joatl-. pq. 2!. t ..... Idtel'" 1915 • Id.....

y.. Daftaetl eo.".attOR Chl.... aad 1eftdOIt.
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tl1.bufdo ea fo... eomrolada. dlnct_eace • 108 lndlvl•

... ••lecclonado8. pJ:'oporelodndol•••1 producto nquert-.

do ela la 1".1'nftC1Ó!t de 108 ••laMne. comercial.. 1ft­

temaedloe."

En es'ta deflnlel'" tan ..ptla caben loe cuatro medioa

J)rinelpal.. de CGlwolallaaelón directa. q... 80ft' PrcI1lo....

alón a ._1.,1110. Venta a ct_lclll0. PraIoclcSn pcc oo·

neapOftdenola ,. Venta poi: oorneponderaola. (Ver cuadro

etMptleo ... 1, paa. 18)

Aftt.. de anallzar cada uno de el10e aeparad8llerd:e con­

viene••la -'barIO" ltaar la atenelln 80... una Pllfte

de la definición que pod8llloa 1.1aur la bu. del método

anall-"e. $etl'at_ d.• la "diltrlbuel&a eottt~ol".· del

llena.j. publlcitario • 108 "individuos ••1ecolonadoe-.

Cuando el productor. UCt.li.aando el método lrtdlrecco de

venta. PftlIU8Ve BUS pr:cductoe mediante la publicidad a

czoavée de ."loa publ1clculeslndlJ:ecto. COIIO por ••­

1'10' tllanoa, nvl.~... radlo. televisión 'Y v!a pdbl1ca

(eanet•• o aflehe8), puede ••pear, con clerto grado

."ceft•••• que 8u ....aje ttesará a un cletcmalnado por­

etmtsje de 108 ctlente. potencial... '.tal81lto, ~odo

_.,r••ario ••be que. pal'te del ..fuerzo Ptlbllcltulo n.
~

eult.a l.produetivo y toma au COstetJ41lo inevi'table del

slstema.' o. 88. la coJlOQlda expreat&n de Johft

Wananaaker. citada por Murray Raphel. • sa"'.· que la

mitad del dinero invertido en publicidad ..ti "lsaaC.do,
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...-cado potencial. a juieie del alnorlsta, ROjUitlf~ea

la ecmtracacl'n de un experto 8ft la r:ectaeolcSn _lloita.

na.

CdaO Uftet_ento 8<1101..1 d. __oct'a. ..~.1

votaRte. _ 00..tone.• unfttÍltrr'O de ldentlflcaeldll. que

••~á objeto de un p~lo por pU't. _1 ~l_t•• E.e

J)I1.aolplo d. -..10-. aeaMpaflado o no 1 Jueao del

aur, lo ert.OfJftCr..8 ...~. al 11 de .d.l~.

otl'08 ta4toc1O* de la praaoelÓft d1 .

La dt8trlbtM!tdn de 108 volantes <!S confiada, en· ..to.

«:aa08, senerabaente ·.1 peraona1. poco. e~o. que Do

•••sura t. entre8a dflt volante. al pÚbllco el88140, anu.

lanclo ·.8r parte det'pr1nolplo de la ....leett"ldad· .. ".

quitando oonaecueftt.8nte de la .flelen.cia de la pftJllO­

01.&8. La eoneeta dl.utbUetÓft del .....lal praaoalonal

......t.l pua o...... una ....pueat,. adeeuacta por par.

ce .del _lleo. U.' euldado..planlElcaetcSa. aC<Rpdada

de lnftruecloaes alper.-oftal. evltuáft lo.~••'8
freeuent.M ea ese. aMpo.' ecao I

.• ta tat~a. de eoordtnael.m en la adjUdleael&a de

oatlee .reeorrel'. (La dt8trlbuf.!ltSn de planoe .1.11.
pl1flea la t~a).

• el exceeo o tale.nte del .a~~at PI'OfIJOclonal. (La

eorreeta eet11Racl&n de f.ll1.. en cada .......ls-
,.\

nada, JMtnltG la opt11ltaacl&n en t. utltlsaolln del

.atarla1).

lit la entre.. nqtlleftte. aperaonal o lftelUlar (La
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d18trlbuclón debe aer comrolada. no deben encontrar.

se volantes tirado. en jardines o pÓrtico•• ya que la

e!'lCrega en mano .. prltaOrdlat).

• el comport_lermo inadecuado. (La buefta eal1du del

personal que di.tribuye 81 ma1:erlal de proraocl&ft ....

aura la concordancia entre el .....j. publlcltulo ,

la 1masen que ~ranemite el meMajuo. SI entrenamien­

to previo debe ser detallado y COIlCfttto).

Aun 'J.~a tona .cmcllla de ~lónt •• puede CGIIltlna'C'

ooa ~ro. MocIo. de c..rolalluclcm BifteC., d8ftdo tu.

BU a tU&eI'O... v8l1.ant.. act.peabl.. a rtee8al..... de

.preeae .e dlfefttl*e .aplt.ud ., ••tauotura OCIIe"1.1.

B. DemoetraclÓft a Dgmicilio

Ua 8ftMIo ... avanudo del aleao .4koclo de praaoelda, .e

la d_o8tracl&n o ent....sa de mue8tras a daralo111o.

E.te Modo es utllizado pocae vecea por el OGIIerelUlte

.lnorl.ta. elendo aenera1Jaente 188 8C'andel flm.. 1*0­

ductor.. ele blene8 de oOrte\ftO ....ivo 1.. que 10 utilizan•

..pecla1taente 8ft .1 ...-ento de 18ft81111et*o de ~. pro.

ductos a t.D'l mercado alt.....m:. cmapeclclvo.

El faocor ttfldelidad'* de la ellell'tela a Uft producto ya

eet;ableeldo en la plaza (11). puede obl1sar al praaot.or

de \1ft JC04Iueto .tallu, a dlUl"ibult .la cueo un electo

.................•..
11) Howard Gra)" "S..pllft8 by 11.11- (Dlreec Hall AdveR.

1.1na Maaazlne, Oct. 1966, paa. '6).
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vol\JIen del 1118180 a 108 potenciales cliente. en carácter

de -lIueatra".

Debido al eonelderabl. eo.o de ..ce cipo de PI'GIoclÓft.

81 .11laO puede a.. _cando Úftle.....l~de Uft fIet....

lIado ••c\ldlo de ·faet.lblllclad ., COftV8ftlenola- (12), bu••

do en 1.. 81_-*.. pre8\Dltae I

1 • El pftKlucCo••• pnet:a para la dletl'lbuelÓft de

MUHtrae1

2 • El env.... ..adecuado para ladl"rtbucldn adcnl.

ettl01'

, • El e1181\t.' qui... aOft t" probabl•• ccnpra<tore.

del ~o1

Cual.. aOft 1...u ..ert.tleu .. 108 cllen'tee

de8eadot1?

4 .. El ti_pOI _1 eer' .1 ••jor IIOIIe!ltO para· '.eli'.
trtbuct&n de la. mue8tr..?

• qué eKM!l&n del afto? (de ~do al producto) I

• qul dta de la eeaana? (el. acuerdo eon 1•• peno.

hU .... qul__ eontaotu>,
• .... hora del dtaT <de acuudo OOft t. ldt..lacra.

ela del 8"0" del ptiblteo pnraovldo).

5 • La oraanluclón' cciao oraaolzu la dl..crtbuclón de

las tlU88tras par.'
• alcanzar la uyor eaat:ldad de po.lbl.. cllente••,

en el plam tltÚ corto?'

6. 1M. publ,ic-ilJact parateta••• nec..arla una o_pana

.......-.-_.-.-.-..-
12) CoIIpan. tlowU'd. Gra)'. Artteulo el~ado. paa- 79.
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publ1clcaria indirecta C<J1K) cornpl_ento de la promo.

ci&n dlrecta?

1 ... L a red de distribuidores. será necuar~o .1 apoyo

del comerciante lQCal?

• qu4 tipo .e apoyo podemos necealcar?

• cómo cone8gulr 81 apoyo neceaarlo?

8. El eoa1:O_ cuál ..& el eosto t'.~al'1' maratnal' 4ft la

operael&nf

9 • El vol_en' a qué ..cala debeaos 1a:ftzar 'l. prcao.

cl&n RlM1••, para pod4w ClIIIpl1r con 18 d-.atlt1a que

esperamos recibir pOI' la red nos:mal de dl.stt1bul.

doree1

sablendo que todo esfuerzo publlcitario que 11esa • or1­

81nar una dellanda en exoeao de 1. capaelclad pndt.teClva

lrRedla~a. 8111I'11108 un 8afJtO lftl'lflCCt8arlo y hu~. noaivo.

reaulta ..t. tlltl1lo punto de fund.....t taportA'ftC~a y

debe .... eoate.tado ÚftlCMlft1lt•• prevto _11el. ele todoa

loa ~.rlor•••

Al analizar tI m:pdycso d••d. el punto de vist.a de la

PS'CIIocl&l dlneta. y ert particular ele la deIIoa~r_l6n

a ckIIlo1110. vereraoe que. ele acuerdo a tacaractert.tlca

del mismo••• nos ab%'t;:.l do. e_tIlO. a seguir l

a) la d18trlbucidn de 1.. muestra. a daalel110'

b) la d_ostraclcm del produetc a doJalcltlo.

En .1 prlaer 0880, el ....j." deja la aueat:ra. que

puede eer'
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d. p.a_. . .~. tea. anallZU'ellO. brev..ente otl:O. pm.t08.

que .1 ..pn.arlo de""<-F-- ... cuenta aat•• 4. 'tOlRU" ta

declelÓll. Ee8pecto a la proraoel&a-4e ~. en puerta-,.

El IPYUI uaado pua la dl.trtbuclÓft promoclonal debe'

• ... I"t1pl1ca fiel en cuanto a la calidad. 81 color y

81 dl.efto del erwue caaerclal. para fijar en .1

cllente la "aBen del producto praraovldo.

• el, por razones de ecorlQIfa. COftvleM ueAr un envue

prorIOClonal de vol..-.n ndueldo. las dlmenslonu del

1I18IIG deben correeponder a 1_ prGpoRlones del en­

v... orlSlftal. En tal oaso 81 volante adjun1tO indl.

e... clu&llente el ~Mafto del envase -...relal.

1ft cuanto 11,el1.,. conviene que •• fije .1 objetivo

del ..fuerzo ~lonal. Loe a1:rlbutoa del alieMe

ideal. ~.1.. COtIC. sexo. edlld. educacl&rt. u.lcaclcSn f ••

_lllar, R1vel de' ingresoa. "'bl~08 de OOlUJ\llO. etc. deben

eel' elar_ente defttlldoe. De Uta manera •• facllt.~a 01

enfoque unlfonae 8ft'

• la ......aclón 01 texto de la pJ:OIOclÓft uerita.

• la ..leoelOO de 108 DlGmlaJeroa o ~o.~radoree •

.. 1& p1aAlflcaol_ de la entrev1sta,

• la detemlnaclón del 110lI811l:0 _ adecuado d. la

El 1;lego 4' t, vi'i', ..t' 88tnchall.-. relacionado

canto 0011 el pt:Od....o. CC80 con el tipo decl1ente que

•• 'bullo•• uf e_o con la ¡m»fUDdldacl ele la prcmocl8n

(...~r... ~.racl.onetI. '-0.).
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Eslecen algunoe productos que pueden ser pI:(DOVldOfJ dura.!

~. todo el afio y ~ro. cuyt\ aceptaelÓft vuta. de aouel'do

a tu .staciones debido a 18 influeneia ellaát.tca.por

euaeter!ett.eae eofJt\lllbrlstas (tlestas y varAOlonealo

poalbll1dades flnaneiera8 de determinado sector ~,.

fleo o toelal (aguln.aldGs. at.lftefttOfl de ...ldo. ce.ee.....

etc.)

La hora del cit. o el tI!a de la _.ana tienen au lJIportan.

ela d. aouerdo a la PctraONl que •• de8ea contactar dentro

de la f ..l11a ele.ida. El ... de easa, padre de fam111a,

estudiante o prof..101\8'1. disponen de ti_po llbn en

diferente• ...-.nt08. que deben ser euidadoe.... el881.

doe para. que ta vtelta eMUJt8A el .~1mo del .f~o de.

La 9EMnlyclcSn de un eafuerao l'J:OIIOClonal puede re.ultu.

a su v... una tarea prolofl8&da , ecmpleja, eu,o 0081:8

.aqlnal debe ser ealculado PO" adelantado ya que puede

lnaldlt en fona deo1.1va .. 81 oc.co total .. ta ~.

al"'.
PodMOS d18tln8Ulr "clslctnente entre la premoción dlrecrta

.fectuada mediante.

1) la araanluolfn Pftlpla,

2) la or&aftlu.etln COfttJ:'atada.

La oqanlaelcSn propta conviene euamlo.

""'.......'v-... .. ~.,.';: o"t

a) 8U coeto de montaje puede .e'l' 8fIOI"tlzado a era"'.

de vul.. c_paft.. d. ~tonee .1IItl....'
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b) el pereonal ..reraado puede ..r a"oñ14o por 'la

_preea. una vezcenlftada la J)I:OIfIOellft, en ~....

att.nel (veate a ..10l110, ....et... IICO.)

e) cuando ftD hay. la pt orl8fttuelonee con la ca·

paeldad adeeuada para 11.... 1. praaoel&n dlftCta

Convl.... po. el eontral1.o.~ la tarea de -PI'o.

etÓft Dlnota a 0.101110· a or...lualo.... aj..... POI: loa

.11U181*" IIOtlvoa.

a) PO" la nducelcm de ""0. ya que .e nduce nota­

bleMente la tu. de ent~len.to.

b) por t ....plde.... la ejeeuolón. elbllNÚldo•• huta

01811:0 pt.I!Co la carea de ..leoelÓft del pereoul en

vari08 ~O. det pat•• (Eft _o de eaapaftu nacio­

nal••).

e) poi" la dtnlftucldn del c~rol adJItlllacrattvo.

nlaelonado ema la adalnletxwaetón del penonal.

vl'cleotlt ...atu.o.t. bar_loa. etc.

S1n ..barso. en ftlll8tÍft 0880 •• podr,s preaollldlr d. una

cantidad adecuacta de penoaal prop1o. d..tlnado • tu

taren de COft.thl. bC. 8ftIPO ..lecclonado d vu1..

tlcar .1 trabajo de la or88nlaaclÓft ctmU'atada lizado

en el CetTenO. en e\l81KO .1
1) t. cantidad de entrevletu por flenaajftO (o dfll108­

trador),

2) la calidad de entnvl8C.. por lIMtft8aJero (o deIoa.

~raclor).

• La .,anttldad Pl*Ie •• ccmtrolada en bu. de un ....
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tno. e_lea que ...11 1... ,. que ..

,..1'. ·eafl .1 .tnlJlo d fueno obtenel" el perfll ..

nndltltento de eada jen o .....tr .

.. La eatldad ptJMta detellftlaar•••edunte .1 .......

t t.. r.tl1.. eupunt_ente tmerevt.t cu-

dlent .

a) vedfl... el fueren tu .1... na1tMftte v'alta•

..... .por .t._Vos de ta Greanlzac11n eonta-.....(.. _t._ el cjbj.l\fO ... t. vi.ita nlt.ada)•

• ) l ...... el lee neutc' ttot..ca ta vl.tta _tal.
nala

e) ...... la lc1a del PftMIureto~,

d) neoa- t. la 1.........1 entnñet"-

erial..t.

Lu rftpueatu ....wlan ecm .1 fla" obt:_ .1

PHfll .. t. oalld.tI tJOr ent;evletador F flna1MnCe el

PHfll .. eattdad del equipo cOftCntado.

Sl..- ta ...........1&8 .....taent. de ..1.... pan

.1 entnvl.tacto. que la J)I1.IICa. convl....

l)ndUcl~ al .taillO ...,....lftdlbl. 1& _tdad 4e tu

lIl1.........1 dlcul0 Ud!.eloo,

Z) ,...11" l.eantld~d fOftlUlU.

1) natt.. ta ',ulea .. velfleactlln 1 .

dee""," <le la~...nvieca. pura 1.-.
tuu .. efeotoa ,~ .......t... IteM .

4) n.l1.. la vt.lca de veritlcacl..··OOfl &1 ".CMt
JWOpl., tctentltte8ClO 00ft loa obj8tlvoe de la _ ....
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ea en 88ftft'at ., con 1. eneue8ta en pU'tlcutar. EA ••~.

tana de verlflcacl" de calldad de 1. e_pafia puMe

•• la.etutclo 81 "".0_1 jerbqulco d. la clJvt.tlft ·Ca­

IleJ:elaltaaclÓft-. quien .., .... deflniti"a. el aejor ca.

pacitado para juIIpr loe alea... dele .1....

LA publleldtd l NIE. t ' l . · no .. un nqutalco wpruolftdlble.

Puede ••r reoaBeIldabte en loe ouo. d. proMoclÓft dlreet.a

de Pt'Oduet:tM. cuyo nombre o el ftOIIbn ele la ..preu .-o­
dueCora no tensan todavía atJflciente peftetraclón , no

.... '.1111". lclerttlflcabt.. por ., p611eo.

De 8er ....811.0, la pUbllcldad paralela debe •• lanUda

l ..edla~aMftt. ante. o durante la e_paila de 1. prolIOCt&n

du..a y lb11tada a la n81- abanada ... aquella.

Eft cuanto. IN eot*8ftldo. ta pubtletdad ,...81.1. puede.

a) amtlelpar 81. ,dbtleo la vi.ita ele d-.oetrad0nt8.

It) dlfuradll' el fttWbre y cualidad.. del produeco, _a.

banda la taasen el. la novedad.

11 eM1no a .t..ir 1m ••~. .entldo ••d detUIIlnado en

81 -..et'lt:o de detlntne l...tr__la alobal de la ....

1IOClcJn. En 81 e_o de e__u de proraoelda directa, de

elérea Il88ftlt:ud. .. ..........1. \1ft c..t Pl'8Vlo para de.

tenl.... 1.. dlfenMlu de peMtraol_. COIIparando 1_

reeultactoa rMOsldoe en aonaa pr'OIIM)vt... con apoyO pu.

bllo1tarlo lndlnot;o ,. alft '1. La abaoluta Mft81dad d.

101 -t..c.- en ~od.. lu e_paR.. da J)1."aIoolÓft o venca

db'ecta, que operan eoa aran eantldad de e11fJftt•• o

vteltadoe, ..d d...trada ... "elante.
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1." gd 4! dl8sJ1buldog1 .. un factor auchae ·veces i&ftOft­

do en ... ttpo de c_pafiu, con p-avee pewjutcl0. pera

el óptl1lo rendiJIlento deJa••1. 11 dlacrlbulc10r en la

sena proraavlda sentirá lnsedlu ftte el...flejo de cada

campafia de J)IUIOel.m dlncta•

• ) lledi81lt:e loe COIIeRtuios de e1i.., ...

b) raed.lant:e la var1aelóft ele. peclld08.

Loe eomentarlo8 que 1:raen loe 0"1.... al dl.~rlbuldor

801\ dtl1.. POI' do~ **lvoat

1) .1~lflcan el control adlclnnal d. la calidad de

ta a_pafia.

2) adecuadamente e«8plfllfftttadoa por .1 dl.~rl1Juldor.

pueden tener \1ft gran vator de proaM)Cl&n. adielonal.

P...,. obtener .-.toe dOiJ .fectos r••1dua1.. de lane88ble

valor, deb8lto. contar con 1. ~aol&n del dl.cnIMllclor

quien ompnnderá. que la 1IUNU'a dl.*trtbut'da en eu 110M

·p'atult:_..e. no 8l..tfle. una dl_lnuelM de la ~aft.

da _ eu ft8SOOt.o••1.. \1ft proNbt. l~o tJI'l 81 ale·

N. El ~....o ftdUclclo del J)I:'Odueto dl.~rt1Ntdo CfaO

......~ra· 18 a)'Udará a c6IIpnn,der el carácter pur....

PftIIQelonat de la al.a. La reaectda de.favorabl. del

cll.t~llNld_ aRte la lde. de 11 PI'GIIOOl&a fMdlance -...a.

U .. 8I'atultu- "",e e... venelda aeneral1lelttell8dlante

.1 ooMaeto ""onal y .1 pedido de oolaboracl&n. apoya.

do8 PO" loe antecedentes fttadtet:loo. de e_pefl...talta·

ne. ut ....., por tMa ... clara explicaelcm d. loe obje.

tivo. de la .t.....
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Sln _bar.. t. red DOl'llal d. dlecrlbuol'ft. IJIpnaclftdlbte

etIlO .1_0 d. apo)'O 8 la pI'(IIoeldn dlreeta a "101t1o,

ftO d~be •• utl11"" para ejecutar la .1.... Ea cal cao,

•• cone el ...t .... de que un poreentaje d••t ...l.C...

en ve. de dletrlbulr:- 8I'atult-.nte 1.. IItJHtru. t88 1ft­

oorponn 81 et:ocIt o 1.. eonvleftan 8ft ·P1'8l1088
• la CCII­

pra en a. eartabl_talentH. 10 que COMpl,.. 00ftt~. el ob­

j.t.vo de -lMIftetraclcJn-. que tiene .......1.atmt. la e_pa­

fia de praaoelln directa.

De ...... que la pUtlelpaolón. del dlftrtbuldor loe81 en

la PrcIIOCttln dlnet.a •• llalta báelo__ a.

1) nalat.-ar 1. optal" d. la olientel.,

2)t~ eo1l .u cuaeftCu1.o la C81pafta 80ra l~oma.

el_ ee.pl_ula.

3) ..ear preparado • \1ft po.11)1. lItII-.to ele la delanda,

.) lftfonu • 1. _Pl'Ua Pl'QCluct:oraaceroa de 1..01».

aeJrVaClcme. ftJCOSld...

El yehem .1'1cm.Il di la Mand,. orl&lnado por la e_.

palla d. la publioidad directa... en \11&111. l ..~anel. el

f~or que penl~. detenlNll' f junto con la ••tl1Nelft

de ...~oa, noeol_. 1. conventencla d. la e_palla en

al. etao t8lbl.m la lm:enaldad ... adecuada de la al...

Una bue8a ..tiJaaclón del nndltllento de la o..pefta el. pro.

aoclcJn cllheta .. praotle..... l1Ip08lble • aprtorl-. ,..

que depende de 1IUChf.1JIoa tuton. de difícil pond..acldn.

Por eonaleul.... .. naune al lIItodo del -t..t- o ele la

___trae. que penlte, ••dlante un ..fuerso pC'GIIOCloul



en pequefla ..eala. pndeclr 108 I'MUl~ado. de laco_PIfta

planlficada.

Pan qu. la·...tra neulte et.p1fléatlva. debe aa.k

loa elaulent.. upeetoe fwad_ental...

1) debe ....leeclonada ••• _odoa del asar nta.

dt.loo,
2) debe ••r 1"ePft8".Clva. en cuanto al 1:....

!) debe npnduelr exaet8leltte 1.. eoadlelone8 de ta

e_pafia principal (18ft••• d•••teeol&n de oll...

~.la. ti_po, •••tal prCWlOOtonat).

4) debe ••r .fectuada PfW eacta nal'" (po..-U1oa y/o

....leo••oclal) que .vi objeto de ta prcIIOClcSa

priMlpat.

Cuando •• ti... ~. fUftCl_entoa para creer flU8 el

,.,11 "'-leo••aelal .. una lIOI'Ul ...11111... al de

ocoa. 81 tetlt rRllMdo en _ta JX*Ie .er utllludo

CKIIO bu. coarlab!. ~_bt" para ..-11... .. ..ca

raartera di_t....,. .1 eoato de la pz:'OIIlOelón pero, alft _­

barBo, a peear de 'Cod.. tea precauelOllM. A'tIIeftta lMV1.

~.bt_8ftt. el faator -11."10-. Le aamparael&n de fae.

e loo.aoalal.. entn dltertlllC•• aonu debe

bU en eetudloe objetivo., dl.ponl.bl.. s a1.llenC•

.. l .. oflol...· de -E.Cadí.tic. y c...o.·o 1 1:1...

elontM .. ..-eado, pero nunca 8ft 1_ apnclaclcmu tlUb­

jetlvu. que ...-1en inducir a .rro...... ·

11 ....ultado del ~..t DO. tndl~'

a) ta capacldad na1 del ecaulpo de d-.oatraclÓD (o



... ta catd:ldad y calidad de l. vlettu.7 d8lO8­

traef.... que pueda ...11.....1 equipo en ua tl_.

po dado),

b) la naooldn .....art. 4el _11eo,", CU8l'lCO al pro­

ducco ., la toaa de ~lo(.....u1.oe. 11ft.

suntu. tnceritt ""euaclo).

e) la haOOt&n .8CM1darta .l~ttoo......fl.jad. en el

_00 la dl_inuclm. de la ....."...nI1.j...

~ lnt-.edl0 .. 108 .1~1.t.. tooat•••

ti) elcoato t.otal y ura1Ml de la _pafta.

E.e.. et..-ctoe,reooaltloa .eora antle1pael_. ,..l~ldaa

ea1aul....... un............t ....l»le de· e...... ~..t.Cloo,

la dtaeut...· nHftarla de la e_pafta planlfleada pan ob­

t .... un·deC...lnado volwaen elel~ .. 1.. venc..,

eoMJ)Clbte 00ft la capacidad ~lv.. de dlatr1bueld•

., ... ta flMnalacldn de t. "prMa.

Al contar•• COft el equlpo~8 d. el.o.erado.... a

d<llll01t1.o. 81 PIdO de -la ~t.dn· • ·-t. venta. el_t.

cillo· panee cut aut.itloo.

Sla _huBO. no ea uf. NueY~. hay que nall.... 81

coneabtdo &Mlletl aeerea de. El prod\leto. E1. en.vue. El

clt.eme. La oqan1ucl&n., La publlctdad ~.1.1., La nd

de. dletrlbuldoree. 11 008to 'Y 'El volta... ",,"•••1.

ad.á el &M1l.1e eulc1ado80 de' Loe aapeetoe 1...t..,

El -It.odo ., rlCtlo de la cobranza y flna1aellte el de La

flllaaolaoldn.
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No Npetlremoe en ·Venta. domicilio· loa upectoa que

oolnolden ·COft 1. ya vt.at.,. en la • ....ocl&l de pUeR.a

....~•• 81110 .. 1MDOlolUllWMOa .01._1:8 toaproltte•

... adlclonal.. que debe tener ..~••1 procIUcCor

ant.. de 1..... 8U ocaantueldn ,. .lIte auevo oaalno

de t. 8Ccattrclal1uolÓft Dlneta-.

El ptOdygso en ..~e caso ya no •• una·....tt.· si.. 81

·objeto de la venta-. Sl •• traca .. un bl.. d. uso n-

pet1dct. C..tdurahle o durable> 'Y de sr" ,....10. po.l.

bl-.nte converadr4 e_binar la -d_oetraoltSn- 00ft la

venta. En .8'te euo. cada 'VtIftdedor ft....l~a \1ft vehtwl0

poI.'tador de ...-eadert•• 10· que 1.1fl. en el eeeto .e ta

e..pafla.

Si .. trata. 8ft CM"lo. de 1>1.... de. eouumode .~

t-.fto. .1 vendedor pUede llevar COftfJlao varl.. un1""".

El Yebteuto de .PO,..88n'l1'" al IIUPO •• vendedon_ que

apean en 1••1•• _na. (...ana ., 1I0D0!»l..-> redu.

eléndol...1 tt._po •• nabutecllalento ., de rendloiÓft

de co""'''. '''bi_ en ...te euo •• ecmtlNa t. pre.

alaa. QU8 .1~o detM'lllna la tema de la eaaerela.

llsaclón dl~••

El ""MI debe nepcmde.. a la ••trat••t. de venta y .....

dlMlado COftfome corneponda .t
.... nuevo· procIucto de 'MIIta ..1..1v& ."lolllo.

.. el produeto ya eonooldo de venta aclio1oaal • "l.

el110•

.. el produeto ccm.ocldo que se retira de la red de
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.ente. ... 0".1....1 .tl... -loa1- de deCentnadu

earaetertstlc8et .1 que representa en la zona $elecelona­

da las m&x1.U poslbll1dad.. de -..tcau181cltfn del produoCo.

El Sl!!!R9. en el calo de "venta a domi.cilio·. .e un fac.

tor más 1Ilportant6l que en el caao de la aot. ·p~t"

a (b.lcltlo". De..,. el punto de vista del vendedor. hay

que ncordar ... la vi.ita ......1i..' .. horarios 1Iar­

eado. por t88 coatUllbres de clientes, 10 que reduclr. ta

capaotdad de venta POr cada vendedor. A medida que .e

...... eltt...po tSP1:tao de oferta, sube el C08to de la

e8llP'lfta po.- Vendedor. Lot elEllpOs &ptlJl08 de oferta no

deben. po~ 10 tanto, ••r ....timados- .1ao tt~..tado8·. CO!!

parando lue80 108 r8OOlla1",*08 ec.m loa ....peeti.vo. 008­

Ca..

El tea' d. -tiempo dptltlo- •• realizará mediante oaapara.

el'" .... ntRd1Jllent.o ntre dos sru~. d. capacidad vea­

<federa .tJallar. 41ft beaaid. CClIpotIlclÓft soelo."-o.,...fl­

e.. equ1valetl\~... Mlentru 81 arupo 81" Vtmde, por ••­

pl0. durante cuatro hora. continuu••1 &fttPO *2- \'8l\de­

r' dt.Irante cuatro hOrae que 8e ••t~.n COtaO -cSpt1rtatl-.

Al <Ita .18\11... .. lftYlerten loa horarioa. (te~ I:evu­

8adO). z.o. r4tllUltadoe .e _boa P'UPO......ladoa POI'

-horarlo· J1lO.~rarán t. 'tendencia. De haber vari88 -hor••

rio.- que •••upoMft óPt:iJaoa, .1 ·~ft8t· •• hui entre

vario. atuPo- hasta que •• encuentre .1 ·~l..po 'Ptlao·

de venta y •• dete..l,.. 1ueao al 1.. lÜ11tael0ft88 que

'ate lllpone •• vea COIDpeQladU o no por un ..,.. I.Wldl.

alento.
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Siendo lu tarea. de venta y cobranza b4s1c..éftt. dlf8l."4tJ)

t ••, conviene entrenar para cada una .e 811as Uft srupo
ele per8oaa141.elnco. 10 que atRefttui la .ficiencia. el

bl.. eneareeeri la oqanlsaclón. El ....yor coato •• ver'

eaapefttlado probabl-.rd:. por .1 aayor wl....... de t..

operaciones realizadas y pOr la aayor ftloot.dad en la

rotación del aet:lvfh

La wbl Lcl da4 PIE.tel. por "'10' lndlreetoe pocIrll • 1'lO

... utlllaada. ..aún 10 demueetre .1 ·t..~· "")'J8CClvo.

Siendo ..te•• ftUe8cro juiol0, UD ••peeto eeet.mdari.o ,.

no d..lllvo en la planificación de la e.apaila d. la venta

dueeta puede ••r ·t..~.do· clul!ante 1. e-pafla ml....

evitándo•• ut t .. d.oru e inver8t.cmee n.o ..eno1.1•••

11 ....ual neo en el r8ftd1Jlleato _.al..1 durante la

e_pafia, 1-80 ••~ .1 apoyo publ1el~ulo 1..1.

neto, det:emlnar' ta ecmvenl&M!la o no ••••auir con.

este tlpa de publicidad.

La red d. dlltrlbu14ol'M •• ver' reeentida por la eMpe.

fta de Yelrta directa que 1. reatar' .1 vol....... de faet:wa.

cldn.

E. eonootda, por ejeaplo. la pott'tlca .e veadedorea el.

dlarlM Y revlse.. en ....ero pat. que bolootean a t..

_..... edit.orlal.. que tr.~an de ..pi.u para la prcao-



elln d••u.e revlstaa métodc. de venta directa (14). De

M...raque el pttOduetor debe prever l.apoelbll1dad de

tener que o~u entre 91 JMtodc direct:o o: ·lndlreeto ·de

..n.ta. AUn 8n .1 e~o de no producir.. una l'8aaei&n 01"­

...nizada. por parte de 108 dlRrlbuldorea. conu-a la

..presa productora, al enter.... aquett08 4e loe nuevo.

_0008 de caNerelall.sact.dautltlzadoe pot' el~.

la 'telacl&ta .8 vet"' pro'babt••nte deCertonda. "hldo •

••te factor. que a~ tarde o t_prano, .. COIIdrt ea

Eat.acIotI Ual.doa de Nort• ..ertca eoftt.ar eGft oraanluelonee

de venta a donllcllio•••parad.. del ••'1..... ~lyo

de la Qlp.I'88a. d........ flue la -EIIpree••e venta .lrec.

ca" aparee. ctBO uno de t"-08 el1.....el produet.or.

(15)•

.......•....•..•....
14) EathV18t.a con Deu.tu Mee Lean,. ex Dlr.etor Geren.

te de -Selece1Gne. eI.1 leader'. Dl...t Arptfttlna l.

A.· se reftere al lnceato de dlcba revlaca .e lRt.n­

dual... en Araentlna en 1967 el _ocio de auaerlpclÓft

directa, ta reacción del Sllldlcato de eantlllt.. que

obllsó • la Fapre••• oPtar entre uno de tM dOll .la.
t .... po.ponteado 8ft _'ll1ltt•• 101 pI....... YeftCa

de IU8crl~lO!Ht. de ..-.vt.t.a por con"eO.

15) E.r4Wt.~a •• GordOft Ol.".....n de ·a.......•• Dlseltt:

httOC1KionM (Pl.uantvitte. EE.UU•• Afilo 1970) Autor

de.lty.. Rlsbt Paekqe- publicado 8n "'MocIern C1l'cN­

t81:100 M~hod.ft (McOraw-Hll1. Afio 1968).
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Otra alterrta1:tv8 practleada par una· de 1.. OOftOCltla.

flmaa prnductOl'a•. d. COIIIIftlca. ea l.tad08~ld.. ••

Pft)duc!tr una línea de ~o••xelwlv......."..... wmta

cllneta. d. Manera que, .uftOllbre eota.-elalno aparece 11.

,,,dí) • ta etJIUtI'elal1aaclón indlrecta (11). ,

E1m1uyn dI yt4S& .....á deteminado. COMO 41ft .1 cuo de

la '-Praaoclda Dlnetau • en dttlJlo ~_lno1; .1 eoaoe...

lu 1ncidenci_ de toooe loe factoretJ que interv1enen ..

1. operación y ... lM&rtlcular 108 que afectan 'la eatructu.

~. flNl1lel.ra de t. _presa.'

11 soaSo del producto repreaent:a a-nerataent. l.' put•

... c.pleja del cilculo ,de prec10.. Sia -barBO, en la

venta a dtBlcll10. .1 coeto del p~odueto reaulta a1apl••

•~. el punto de partida para el cilcul0 del coato f1ul.

láer-.rttado .por 81 vartabte ,. alplflcatlvo coet.o de la

OGMerelatt.aelóft.

Siendo .1 ~o d. una oraanlzaclÓtl estable d. vent.. un

factor nada deadeftabl., 8ft es'te _odo d. coaaerclatl...

cttln, multa lapr..elndlble la .ep.araclón oontabl. de

108 hepec1:1vo8 costos, directos • indlreetoa. faell1't....

do.. ..f .1 ••tudlo d.l C08~O de venta aara1aal.

Siendo la CCBlelÓft al vendedor el incentivo ....ra1.lleftte

..•....••...........
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utllil&8flo...vi... dl.~lnaulrenth 1.. alsulent•• for.

... de ,l"8IUIHtraelón que laalc1en en el C08to directo de

WlltU'

a) el 14o básico,

b) la l.ldn ...anel.....

e) la c~iaión báeica.

el) el ~l(~h'

11 ...1do bÚleo ......r.1rIeftc...oado ,.. ley o coa.

Y8ftloe ooleettvo. de PI'OteeelÓft al vendedor. el.. _barao.
pocas veeea su.... tu.. Pl'eteneio.... Para 1. _pre.a el.­

nillea,junto een su. car8&8 $oclal••• la paree élegaat.oa

flj08 de venta. .

La eoMlst&n 88rtiMluda •• una porel&n del Mleldo, pos" ea.

ct.lla del .tntao te.al, que la ..,..... ".aura al ..........t

~ • ouea:ta de •• ..S..10Me PO" vent... l. \1ft lacen­

Clvo asiaipado que prov.. al vendedor de un lft8A8o .t"l•

.. ••table.

La eaaletÓll báelea ~á ..t.bl~tda en funclcSn .. ta venta

<. de ta ~8ft") a S"" de \8U& CH...t ....t. o prope•

•1... AeMra1Jfteftt.. a panlr de \1ft .fnl.o de ve.a (o .e 1&

ocat.tOO .tni" ".8UE'ada).

El prerale. .. ..tableee ~a1m-*. pU'a lIueru Bohre•••

l1eat.. de VtlflC... denero ele UD ..,.,po de veacledoC'e8 o en.

ue dlattiltoe' grupos. 11 eonuot vS.eual o ..lrtco _1
nndt.leato por penona, debe .... aoaeal'ble • loe vende­

do.... día por día. ,.ra que el pr.lo ...1..1'0 te...

ef'eeto dPtlsM .,.., l~ivo lRdlvl4ual o del 8ftpo.
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El .f~o del p~lo puede .. C..'blln neaulvo1

• cuando .. de auy difícil obt..,1'"

.. euando uno .. 1.. vendedores .-t-. en poooa .t..
ventajea ctltfcl1.. de de8eontar.

En _boe ea80e••1 .prMlo deja d.....Uft incentivo, elft

de..,ar de lnfluir en el eoeto do, taJ)ftROOl"'-

OtJ:G8 factorea de eo8tO. ger.era112tente lcncrad_f: peJ.'O de

una el8Rlrtcatlva incidencia en 81 e..o de YeRta dtzeoca

• dOlllo111o eon'

t) prevtatdD ...a ,deterioro o pédldaa de~.

en la cal1.'

2) prevlst&apara deuda. incobrables.

3) pnvt.ión paa-a autoa ele coh.-AftA_

Para txn'\tu ecm un cuadro reattata de .....ultadoa pertc5dl.

eoe. hay que lftCtulr 8ft el ce.t.o dlehu prevl.lonu, eet.-.

blecldae en ba.. a poreentaj.. 80bre lu venta. del ,.­

ríodo. Ertes porcentajea .. eetableeen C0180 h8Ul~ado de

experi.enci... hin_le.. ea oondlolonee _10.... De no

haber eJrptWlenclu válld... n1 -t...'t.- o ....1:1'.. ante­

rtoree... reeuni.1"& •••tl.m8clone. provieori.u. 1.. que

.. ajuetuán.apen,a8, la .'ene hln&rlca p¡-oporetcme lnfot:.

aael&n 8Utlelente.

El MRftl0 18••1 d. ¡aventa a "10l11o .. deja de ••

UR fae'tOl'que debe 8 ,",Iludo .. MI 'tlrlpl. upeetoa

1) del perfecelo 1..o d. la v....

2) de la _lllución ., eoncrol de la cobr.....

3) de In eeleooi&n y ooacs:acaeld.t ..1 peraonal.



Cubre. ~ lo tanto. desde la doaaentaclÓR 18sal, nece....

na en dlfuent.. etapa. de venta., cobran... baR. loa

dereeh08 ,. obl1sact.... exl_teM.. entn ta _ ., 8U8

vendedOretl. Ccmvlene d••t __ aqut 10. lnt Opue.t08

entre el equipo de venta, ,.1 de cobNnu. Cuartt.o, meno.

doetJl~ada .. la venta; ... flcltes, -..loca- la ....-e••

d..!a pero tanto'" cllftell el la cot.anza d. la ml...a.

El uesor le8al hace lenera1aente de irbltro ea la macen.
, ,

o. por 10 1M11Oa. ayuda al r..~.bl. lIixitao 'a taaar 'la

dec1810ft adecUada.

Esea oposlctón de irrter••ea entre vefttae y cobranzu. la

Ver3lft08 .con más claridad al, e$tw:tl~ ,1~·,.'v«d:. por COft'eo.

Por el. ntOllM'l;O. hay que 9stab'leeer.,CCIIG· prl~lpl0 la lndt.

vtslbil1dad de la' 't\98po....abltidad 1Iáxt.a por abas etapa

de came~clatiza('.!iñnt dejando claraiaente estableeido q~' '1.
resJ)Onsablli'ad Por una .-. te_1na- coft t'.' 'Cobranza de

la .1....

La J:elacidn de la ..presa con el, pen-0ft81 ocupado en la

venta dtreeta •• bu4 en Arsentlna en do. te,.. fundlllen­

~al.s' lA Ley ',~- 11729. que t:egl.errta 1...tabll1c.tad del

personal en relacl&n de dependencia "tas LeyH ... 12651

Y ~ 1454' de "lajamee de Cfwerel~. que eubhn acJ.á de

ta remmer.etd'~ y la estabilidad del persoqal, eu coeto

adicional...eraente por 81 u'",eto de ta -hopledad de 1.

ctientel.- (AJ:t. 14 de la Le,. 14546). Ese. laetor debe

MI' tGUdo 8ft cuenta .. la eetltlael&n del coeto yen l.

oraanlzacldn d. 1.. e_pafi.. suc..lval de l. Venta a Do•

• lc1.11.o.
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El buen .....oz-..lenco lesa1 ••• POI: 10 tanto. un ~..ul.1to·

t1Ipneclndlbl. para una eft.olente planlfleaot.4n ., .•11'..­

olcfn de la venta directa.

J1 !!Is. y -1 0_ ,. soJanH deben ... Pl'obadoa 8n la

base de "auestreo". antee d. adolX8rSe en ..ca••.etetaenlal.

Lo~ dtfenm08 "todos d. eobrMza que •• pU8Clflft caablnar

en la venta a .~lcll10 sont

.. cobranza a d<llle11t.o con eobrad.oresproplM•

.. cobransa a daolel11o eon asenciaa e.peel.lt......

• cobranaa por eorreo,

.. eobransa por baRcos, qenelaeu ofle1,... pr:oplaa I
.e-,

,. utillzaetdn si.multdnea o suc.slva de do$ o IIÚ de loa

"ltcdo8 entPeradoe.

El rimo de ao'brMU •• ref1.... ta cam:ldad y Ereeuenela

de fJUOtae a abonar por .1 • .-.ldor. El paso 4e cuotas 1Ie1l.

81181" .. el ritMo adoptado por la aay-orta d.• 1.. erapr....

comerciales del pat•• m19lttras que.l paso .-.nal o qUiD­

cenal 1\0 .. de.cenoolde en pa!Ma con Mayor veloe1dad _

oirculación MOll8tal'ia.

Conviene de.tacar que la v~a d~ada ., ..pecla1.1len.

te prendarla. puat'te -'todos el. eobl" efeoclvoe que

la V8ftta en et**a OOJ:Tlem:e. El 0081:0 de .0 t.u.

8ft. relaetlÓII 11'lVC'.. QOR el arado del puE.-l 1eato de

la venta, quiere decir, qtJfI .1 mhero ele vi.itas del cobr.!

4oJ: al oliente acá ••~ en .1 euo de ventU en cuetlta

corrlerd:e. que 81 0880 d. venta prendaria.
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"'lante la val_lución de loa et.AUlene.. el_ento••

• tunalÓft ~10ll81 d. 1. venta • plOO8'

• co.co de dl..~,

• GOII'to de oo......

Panlendo del .upue8to que 18 capacidad 4. venta .......

con la dl_I.nur:1&n el·e la cuota pel'l&11ca a pasar por 81

etl.-e. hay que ..tableeer tu ·CUEVU de la dtlU.ftda-.

en tunel'" del precto ,. del c~lt.o en ba••• Wt..t ••e

pnel08- y -teet8 de cuota8", donde quedarápl'O.....l ....

c_...oba4o que....... el "'010 ...1 -ORto de la cuota

.1 tutor preponderante en el eompon...lertto del oliente

(17).E1 eOlto d. dinero (lnt.r•••• -ú faet:or d. lnfl..

el_> Y' .1 costo de cobranza. ..rán creela... con la

cMltlded de tu euota. a cobrar. de aaneJ:a que .1 pu,nto

de rendi.l8!lto dPt1ao. que detenlnar' 1& flnanclacl&n

81_s14a, ..tui ubicado en la lnteneeclcSn de la cunA

de la venta y la del coeto flnanolero e_binado. La eapa.

cidad propia y prutada de tll\f1l1C1aclcln penaltlri elet...

alnar el t6tlt:e de volU111enlmpu••to poi' -.1 cuello de be.

t.ella ft.l'Ia1lClero-. fAedlante un preeupuea'to de ~. ,.

..•....._ ~

17) Ent.nvleta • Doustal Kac Leaa. exD1rectOl' Oerente de

Seleeclonee d.l aeader'. Dl...t Arpm:lna S.A.' Su .x.
J)d'lenela ea ProyecclÓft de precio. y plaza. para la

venta de dlscoa ., 11bro. poi' correo (t970).

Entrevista a Horaclo CUCIIO (Gerente .eMañ.ecl.. en

CBS Col\llbl.) Bueno. Aires. 1971. Confina 10 dicho

,.. D.Mao Lean. CIS laounlONS en el ter:nno de Venta

dlr..a .. to. afto. 1965.69.
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b la lepúlttloa Araentlnat la Yeftt.a • "'elllo ftD .. una

nowdad. .ln .bar.. baR••1 __-*0 ftO COftOC!eII08 Al....

na ......... ha,. eaearatkJ ••~. 'litado 4. wnta en for.·

u .ptta,. exeluelva. Gertftra1men.te •• ltJalca ,. .-álea

a"~ ..por~loo. , ltattado8 pan allvtu 1••

etockl de IIcoadort.. Atcuno- 1.borat~t... ele~08

de tocador eaIlO. por .J-plo. Co8llltleoa AYOIl S.A...f

eaao Sl_ dlt.l1a Ltda. , 1.0801\ S.A.. ea utteuloa d.l

boaar. o Selaecl... cte1 .......... Dl ~ .....1118 S.A. t

ea el .-po edlttWlal. baa ~ua40 UM " otl". etapa

ele .ualst.cta. e_pait.... venta a d_lo111o pen, en

la tia,..!. de 108 eaeOflf.•tn ,........ 1:1 al~ coatto de

1. oqaalzaclÓft uf COIIO 1.. 1.:vea laboral•• onent.. a

tu~.. haola GUa, _ocios t:ht venta dlncta • 1Rd1.

huta, que depenckm1leao8 ..1 ..ftaehO del vertdedor entx:!

nado, que •• eonv1.erte • la lar.. en .1 faet.- det..butJ)

c. de lJeit;o o fraGUO de eRe ..ltodo. " -..tl"O jutclo. DO

auflol"-.". explotado.

La~oolón y la VltAea por eonwapondeaola. o le

11Mane comUlllente ·por ...".,-, .........a la t ...

avanuda de 1. COIleI"Olal1aaclón diNOt••

su pftaelpal ".....j. eoMl" pl... ta ya CClleft-

tafia OI'88ftluelfSn de ~one o d t~ad0n8 • "l.

olllo por la dtacl1.1Nol_ de la ..-oolctn ", .. 1......

...t • ...1... la .... nacional y • latemaelonat d.l
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De ..te ...... d••apanc........ buena pal'te efe 188 lbalta­

01... 1IIpu(Jetu a la e~..clalt...ctda dl...cca pcw 1..

cllfloulcact.. de .... praleo.

El eflciente ••nlelo de COI:'n08 ha tMlIIlt:ldo UD ,,"'ldo

defJUI'Olto de eete aétodo de ....-clal1...1cm en loa

,.t... •ú eI..arrollado....'boa tado8 del Atlaatloo

Non., eonvlnlWo•• eapeola1mmte en E.tacto. Unl de

Non....lea .. uraa aanera difund.l", att peci••

IlUda, .. haeU -8OOt... l. 1M. do. '910 , 1911 f1..-
., ,. .

.-;1," ~ t"i l -•

..a .1 -Dt,-.etMall-. o .... 1. proaool&! ~ oone8pcm-

c1eMla. eoao el tercer .Mlo por ont.. eh la ltWentASn

pultllel~_la••.p •• cteapnnde del elaulente auadro

(t8).

_USA' ¡mlEl·11ft "!l!.llclt_y

1 , 1 ! t 971
(MilI... de 0-11....)

5.145 6.215
J.596 S.520
2.166 2.950
1.'%3 1.4051._ 1.380

740 705
234 260

'.Me 4.06~
19.600 20.500...............

Dlart..
Televi8ión
Dt..net. Mall (a>
Revls~..
aadlo
Buel Prue (b)
Out (o)
Mlacel'"
Toul

~ -- .
18) seadn a.vi"_ -M.cado- del 10 4e jul.lo de 1972 •

.. 158, pea.. 48.

La ~ lftOl.&ta •• traNIerlbe ..p publ1eedo en la
elt. nvUt•• e .....cn jul.e1o. de....,. dectr.
Ca> PnIIoolcm .,. eotteo • (lt) "'.lteul.... ..pe.
elat1..... .' (e) Vía pt!bl1ea.
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i ea preci........ •2.t. de ••ta popularidad de la pro.

IIOCtÓR pl)1' eoft'M. que 008 aueho acierto aoonMja
de

RlehardS. Hodpcm.L~eneren todo ....1l~O una elad..
::;;;;.--

dad de eonoept08 y no eoulderu • la VfJIlta por caneo

CGJO un -"&0010· en sl (....1....)••1no~ un _ocio
de hacer Ml;OClof) (19).

Cltaado • HenIy Holee. dice da adelante. "No ha)' t.al

coa. 00lIO .1 Maool0 de veata ~ coneo. ~~:veAt. por:

COft'8O DO •• \ID "'0010 .t.. IlllO lf.\MI ea aiapl_ente

UD .&todo .. ~rcl.l1 1óa. Si vende U8~ed. IX*.

coneo. pz-06uctoa 'talea CCIIOl.....lada o .1 peacado,

.. puede deel.- ,..,. .. dadlea .1 _aoc10 •• vel1U PO"

eorreo. .1ao q_ ••~á .. 81 Mpelo de l ......1... o

del ~cado. S1 vende JM*'eo~ 8:\.Wt01:1pclonee. l\D

.-ti .. el 1le&Of#to de Vttl&a .po.. OOJ'ftO _. ea .1 M.

coel~ edleonal............ (20). Una el.._ cli8t.lnot.4n

eftt~ .1 ttaeaoolo" y -.1 *oclo" wi.tar4 f..-caeos. opi.

na Hodaeon. .1~r.. que J\l1l.. L. 31t1cm (21). poi' 81

coacrar1o, en eu 11....0 .obre el .iMltO ~... utillza el

e_lno -"80010 ele v..-:a por OOl'EWO- (11811 order

..1.... ) en .1 HRtldo ... _pliopoalbl•• Ee~. autor

....................
19> Rlobud S. HodpOft. o•• (titada, "'1.... 72 F13.

20) Hertry Hok•• "Uov tothlnk Abaut Hall Order- (The

report... of Dlrect Mall. Aclvert18ln8 tao. Garden

Clty. N. Ym:k).

21) Julia L.Sl1Ioft' -How to S~U't arad Opu••• Hall OE

.... Bu81.....• .Mf.Gra., HillBook Ca., N. York 1965.
P88- 6.
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l ..lu,. bajo el cttulo -"'SOCio de venta ..... eoneo-.

cuatqulft ~lpo de "prcBOO1Óft • di.canela-. ata cuando

ta pnIIOCtlón o la aeroad_ta no .. envlada al cllente

por el COft'tO. La venta por tel'fono, poreat'loSO o

aM1 qent•• r.,1...... por corhepondenela. P'*Ien

ti te autor, bajo.l cCIItia lnador d.

-..aocto de venta poco corno-.. No.otJf08 prefulmoe ...

8Ul" ..... ptlftCO • Hodpon y COftlIlderalwloa • COIltl.

auaelón 1.. dlfftent.. varl.... del .ltodo de OCXHJ:'ola.

11..1. por eotteItpondencla•

• "8tl'O Julolo. •• ,..1111. apuPR tod.. tu varlaat••

de, la r.c-oclÓll ., d. 18 YeRta PO'- eon:••pcmdenet.. "'1'0
de t...laulent.. e••aorta. 1,

1) ~lda pH OOfteapoadenclaJ.: C*lblnada ooa la

YeMa llldln«a.

2) PraIoolÓft tlldlneta...blnada con 1. wm~. POI'

oo.-no. (Pedido por eoI'hO. o ....11 Ord").

') Venta por con..poftdenela. (Praaool&t y WlCa por

oofttlO.).

1. La f!!a!slf! RO'" CottfteI!O!lf!!!Cla • CGlblnada

_ ta veR lndirecta

Coutete ..t.a variante del altocto ...l1...., en .1 envto

.... COft'1IO de _terlal publleltano, ~lerado )'& ...

Oft ....laado ut!eulo o Uft ....,.10 (1....... venta). a

188 ptW80nu prevl........1ecclcmadu. orlentÚMlOlu •

......... el obJ_o ¡maoolonado en' detenalnadoe tuaarea.
El ""..l. de 1. prc.oclón P'*Ie ..eu tanto e .tpro.
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dueto COR\O en el tusar d. vent.a. ••••1 late. CSe'

~or.

11 1Iétoclo.CUJ'C) ej_pto elúlco .1 -l• ...-oci&. con .1

oac'IOSO- utltludo ral1aeRt... _pnue ......

elal t ••tan....sta de _pI181:'.e1 e&eul0

de .u e11 1. IIOtlvanclo • 1.. peftoue q.. ,,1v8I\ ale.·

Jad.. del ne8OO10 ....atlón, o de .ant..... 1••t ••

lnlonada ....". de novedade.a o venta,. de ..... pi....

de venta.

Se ~.... ev1"'.e•• de una t_l0. et.al1U. '-_
·...-ootc5n. "101110·, pen de una __ .f1elenola,

Y8.q,. penlte una ..jor ..lecol'" de an08,
• eoatoa ... nducldoe. Slft -ba'r'AOt para obtener .1

.feeto d..eado d.~ cont_ coa ....... F dlncel....

de t.. pereonu que quer.-o. atraer eort la ~lÓft.

lato .. Mlfnnta con .1 J)X1JIer fP:'. PIObl••.~ toda

~lÓll poi:" COftQpcmclenela. que 1.. obtencltSn de

·tl.c..-, (I ••a, de 1.. dt.reecl teeel......

·Pod.... deelr .... ~odo el Utodo de ....-ol.11..1&n por

COfteO de8canaa en la capaeldacl de obe...... dlebU-ll••

t ..-. lu que deben- ••l.t... tu I\8CMJeldad•• del .plan

prc.oclonal,. ~anto enta cant:ldad OQIO en la oal1dad~

$·lendo el pret1l1.. d. obtenoldn .e ti.... el punto «1ft

panlda C_bln ,... la "...a por ooueo-. ft el 8tlld:tde

..u1.0 81 t_lno. anal1...-08 "lute al pro.

funcll ~.... 41'er.... , de GOftH8Ulr y o~...

al eh1\'08 coa 14J.tu ..1.001 .
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Por 81 lIfJIIento notI l1J11tawaoe a II8flClonu que el CClllenao

nat...l d. cada ·uchlvo ele li.u- ult.geaer.lIIeftt•

• 1 flchero de elientes que posee .1 claftt. , que ..

ve rbldallent. apIlado .1 recauen.ra. .1 IlOJIbre Y la d1.

l'8Coloo de cada peno..... pue por elneaoclo. Cluo

que pedir "-oa ""8onal.. al v1alt:ante o al oliente pue.

de reault:u para ..~. una !IOl..tla que ecmvlene caaPlftlNt:r

la eon la ....naa de al.....equlo ne1be 81 ....

de - ...10·. El •...10· .. OlIO t ca. ve ..

adelante. al hablar en detalle de la "etC. po.- coneo,

ya que la aotlvldad cGleroia1 poi' oone.p0n4enel~puede

_pe... pero dlflol.1.aent. PI08per..- • 1-10 ptuo.••la

el apoyo de la -e_lea ..111ar •• loe ~10lJ·.

El ·cuponaJ.- .. \1M, de l. tcmau ....eacll'lu del

-pnII10· , •• Utlllu en caablnacl&rt COft la~ 1Rdln!.

ta. El eupcJn envlado por corno, Junto con el utulal·

d. PJ:'OfIOCl&n. npreeenta para el el1... tal eI..cuento

aobn el pncto d. una lI.ádert. d.__lnadaen. varloa

M1OO108, o para eualqulw .-caderfa en la detenlnado

_80010. E8te .lJIple requt..l~o. no "10 lne4tRtlva la

actitud elel ellente .t.no peaalt:. "'lr ...... aed1-*_

loa eupc:mea dHeontadoa. el hIlCIlaleato de cada ..fuerzo

de p&"OlIlOCtdft.

La Pl'GIIOOlda por corno, cc.blnada con la .... tndlncta

o lea. a travfa ele -SOC108 .tnorlar.u••• ve llJlltada

seoaraflcaaente por la zona delnflU1ll'lela .el -SOCio

pcoIoVldo. B...... vI.. de traneporte COBO. poi" ej_plot
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el feITocu:r11 o tu carrete..as para aleas veloclclade8.

ennnaban el radlo de atraecldn de 0.....,108 o centros

caaeretat••• atnentando asr el lntd. que puedan t .....

lIn08' por el .4todo de la prc.ocldn dlrecta.

2. La ln1rIGel 4n IM~. • COIIbl.Mcl' con .
!! wnca por correo

La ca.pra por eosTM••oti"", ,1'01" la pullllelclad lncline.

te, ...... fncuent.e en 1. práctlea de lo que •• puede

ener.toctoa 108 avlao. VUt08 ,. oldo... COJCl.... la

ccmeablda fr... ' •••••• escr:lba hoy .1.-0 a ••••••• '••••• •

caben bajo en. capttul0. Puede ... utlll..... poi" .1 _.

Pl'UU'lo ya ... caao una elenloa ,.a coanaulr' dlncolo­

... o -llet..- y ..... uf una bue para la......s.cSn o

venta poi" OOft'eo- t o 0<80 el _ocio puaatWIlc. el. ,o.--

ctallucl&n. En ..bocI cu. .. ~C.. de ..1.0. publica­

cloe ....a1aent. en 1IttCllo. _U,l.eoa, pero ~_bl_ "'lal.

h1.. .. ra4lo ,. celttV1.1dn lftV!.tando al1e«or o ,al ,P\1bl,!

00 ........1 • aolleit... proapecto8. OU'losoe o ••na.

clCta, d~_ent. al fabrleaatG o aa,..l.ta, ,... oon:eo.

Cuando •• reourh, 4etftUC) de la pratOelt1n lndlnota, •

1I8dloa arUlooa, para 1. obteeclln de 1.. -dlncclone.-

o -ti.tu". convi.... que el av180 incluya el -cupSn-.
Eete ••pealo, recortabl. o dee~ndlbl•• ayuda al leetor

• vencer la rtat..al ......., ya .. llenando 108 ..pacto.

y.toe del eupón '•• evita la 1I01••t1. de ...lblr oart...

.. •..1en. .... el prtnelpal OUt_lo eatn el avlaadol: ,

81 011....
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praaocione. tnlendo en cuenta lf» elsulentee f~oree'

a) El Mello. utll1ur para 1& praaoctÓII.O lea-

• la audiencia verificada (en udlo8 audl0.vteual"1

o ej..plares vendidos (clrculaet&n neta pagada en

medios sr.flcoe),

.. ta cantldad de 1.et....., que nunca colacld. con

la ·circu1.acl&a- t (LeetorM por ej_plar vendido

variaft •• UD Iledl0 • otro)•

• la dletrlbuei&teeoer'ttea de lectorM o audlencia•

.. l .. ·rea~••• CGROCldu de 1.. dlttllu ~__

.1II1t.... por cada .etlto utl1lUdo. <.teMo la

-'re8,...1:.- • \1ft aviao. el porcentaje de 1.. COIl.

ceetaclO'llee recibid... eobre el total de ta elr.

culaci&n. o audiencia estbaada).

• el tace.- 40 deaaaate. 1.1--.08 ·tace.,.. •• d••sea.

te" al poreeataje de "ertozrv q...- eufN 1. :-ee.

puqta a UIl avi" en un deteralnado ...10. a I'at.
de 1.. wce.lvu npetlclOMe. Por ejellplo. Un

.vi.o, eon cu"n de pedido de .ereatterra por oo.

rreo, en una reY1at:a fleneual con una eU'cul_lfJn

de 100.000 ej_l'lare. al ••r pUbllc..so por pr .

vez recibe 4.000 re8PlJ8*t.u, e sea, una ·r t.·
de 41:. La Nlunda publlcaeldn .. el al 10.

81 ... alaui.el1C.,l:eclblri una ".apueat.a "'1',
dls-o- de t. 000~ que repreeentan una ......

puen.- de 1~. El -faet.,.. de deesaac.- en ..te

cuo •• de 1st )f •• obtlene d1v1dlendoel dft_1Oh

de la se(p.lNta re.puesta por el porcentaje ele la
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...la.a. Ej_pl0' Siendo t. pz1JIera hept.lefata de

4~ Y la ••aunda de lt.. hay un deterioro ele JI, el

factor de etusut:e ••• por 10 tllnto, 'J/4 o ••a

751. El factor de <leep.te no es calculable ••

prlori-. e-ro no debe dej... de e.tbune en codoa

108 oa808 de repetlclda de \1ft AVl•• ele venta fHl .1

IILamo Jl8dlo. para evl~.. que .1 reocJlalent.o cal..

por debajo del punto de equillbrio. La expe~leRCla

ayudad a OCfllponer cuadl"os al ..taot._ de deasut.­

PO"- cada ...s10. Ml....... tanto. el _pnaarlo de.

lMt'd sutan. por t_ el8U1entes id... *1088 que

10 ayuduin en 1. etat1JlaclÓ1l de dicho fucor.

1).1 factor de .......t. (1'0) ..... con la !re.

cueftCla relativa de la puhllcultSn del avleo.

(la frecuencia relativa lIblu .. una publica.

cl&\ ...anal es. una .......... 81 cuo de

un diario .e • tm dta).

2j el FD a.tneftta prokbl-.nte coa la-fidelidad­

o -pemafteRC1.- del pd'bl1eo al aedt.o. ya que

con Urt.a olrculaclcJft estable. lu pieraollU al•.

cauadu por 1. puhllcldad repetida aer"', en

8U mayOr pU1:e. tu .1..... Loe 1Iedios con

poca fidelidad eabt.an rápttla.flem;. al Público•

• e lIaneraqWt. en tal caso, el avleo repetido

pwade alcanaar un "yo&" porceJCaje de pt1bl1eo

difercmte 4tI1'lqU8 el RMJCllo mant..... el voluaen

de la olrculacl4n. ( Al considera ttftte aapeo­

to no. r.rer1ao. exelt1$i.varnente a la cantidad

., no a t. calidad del P&11oo).
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., .1 "'0 la PftIIOOtlrt (.lneta >,
• .t ooato tnUUaotcta , .

• .1 ooete flMDeleo.

• .1 "'0 ce ..-e1lClftfa nabaMda <o ...,.lta) ,

• el --'0 de -'dlt.. taao bl...

La ..,.la .. eRo. faet ~ un anftl.1•

....11....1 que venM8 ea eapftul...1_ .

al __ 1••t,........ upeetoe de la ...........
1ft CNe*o • toa pubtlclt_loa tbenla ,.,.•

........ 4Htlaada .....1..... • l, ,. ........

oplNl o.vld O&llvy en ,IN ti -eonr...1.oft of ..

~t.lftl"_ (22) que :..a. .. ..,. .
d'... pedldoe pOr eonwo (MallONu> ...

.. cualquier 8th ........ la nall'" _1101.

t8l1.•• ciado que .u 91.11ft ftO ee'. CJM\IhIClda ....

toa c.plejoe ea.l.. .e la dleU1.buetÓft .,

ftO ........ 00ft 'wua hd de _1..-",,, que ......

.,uju .1 producto o ..COftdulo bajo ell108t .

dOI"•••••••• - OCre op1nl'" eot...l..... t.~••
... en Eloa G. ioftOlt, el que cleNlalna .. la ....

vi... -Adveftletnl Ap- (2" la al.. ctlenlaa de

venta y .....1... -UÜ ... lu lt.. t_ de

an.... cleNlaluclcSa que haftY ...

••..................
22) Citado PH " __11 SMl&be1ll' ..." fi.. 60 ,...

1ft Aclftnlat..- .. Pnatl.. llal1 1... 1970..... 21

2') Elon o. IOftOft' ...laca -Ad\'el'tl.lftl Aa--. Z3
de Dlol..~ 1957.



ero del ene de vendW. • la .tsulente vU'lanttt

de la eoeaerelal1uelcm d1ntcCa ., que .. -La y~.

POI" coneepOftdeneiaft
•
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La vot.a por colT••pon.deftela .1..1na. eftt... la .._ •••

vendedora y el eaaprador. todo 1Ilt....'ulo que no ...

la red de cwno.. Si 'blen 88ca f.n. ele vender puede

parecer y huta ....ulto_ al11p1e , '41011, .lent.rae ••

11111ta a unas pOC4I. o,..ac1o...,d.j. de ••~l.o cuando

ea aceptada ..o la bu. de \1ft "'0010 .p110 ., peI1I8-

nente. La v_e_J.· de pod.,. .bUcal" un cado prátlca•

..te l11altado. <) ..jo.. 11111t.ado en el 1«10 seo.'.
fleo, Úftleute"te por la red de eotteoe. el u eont:....

J)Utlda en la exlaencla .e \mil lAC11a evolucionad.

que de" operar .fiel_t cada una el. t_ etapu

que la eOllponen , que emaerareaoe a oOlClnuacl....

a) OJ!S!Mln !le.,l.t:u-. o ...raabr.. y dlreec1.0M8

de 1.. pe...oau q..- ••"Úl .1 objeto d. 1&8 futura

e_paIl.. de prC80Cl&n. Sla -11Itu- no hay cal.....

el&11aaeldn por~. Eata cana, el bien cOMlen­

.. ante. ... tu el.'- " ••, en ..ce • ..ciClo. la

hU. del .tkodo ee.e~ado. no tenlna llUftC'Ja. ,.

que exl.~l&'i Uft8 1leCHlda4 de. (24)

•...............••..
24) ee.pue. John. D. Y.ck and John t. "quin. Pl.-1..

aad Crea'tlft8 Better Dlreet Hall (Me Osa_ H1l1) Nev

Yoñ 1"1. pea. 41.
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• _pIlar 1_ 1i.c" • 001\ l'llWVO...brea o .'trlbu.,

t08 •

• depura&" 188 lletaa .. de dupllcacl .

• de lnd....bl .

• .... ul.. dtneclone. (flue etJ.!

sen. ...ae. ti. f~ol"" CCJIOt .ud........ dece80a •

....11e10.... COR8tl\leOlcmn. ca.bl.. el. la lUIe.

raol&n y .e loa laa .,811...eto.)

• clulfloar 1U lletu eOftfo.... al•• objetlvo.

ele la 'VtIItta (ti.tu •• prof..lcmea. otleu.. baft.

carl08,. Pl'oplcanoe de ...bl... .... de e.... ...
elO8 de elubea. -.te.).

b) IISlgcióQ "1 .endlpalento .aperado el. la ~paft••e

PI"OIIool&a. de la venta por correo. 'basada en la ex.

pu-lencla pr.vla" De no haber tal experiencla, ••

deben ceal1ar -te.t."o aea. pruebae ....ad.. 8ft

1.. _.atra.. Loa principal.. t...~. q-... convl.... re.!

li~ ~ lo. de •

.., vd'lfleaclón de direcciones. (~..t .e 11.~.) •

.... incidencia del precie d. v.~a y ••l a....1Co _ ••

pt10 en 1& nepueaca del ptlbllco. (t..t de pnclo

y cuota),

• vut.aclÓll de 1. r ••PUNta de acuerdo al ••~.rl.l

de ~lón utl1iaa40. (t••~ de ~t.Óft)'

• varlaol&n d. la re8PUNt., ••• el~o ofre­

cldo. (~.~ de p¡-oducto). Pe. que este cea" ••

"álldo. loe producto. en et»8tl.&n debeD •• lelñ.

cleo. en cueato al precio y •• ofrecidos ..dUlnte
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la ....oelÓft cllasr-ada en fOl'lla .1II11ar.

• eficiencia CCllparatlva del ..1:er1.1 de faet.ura.

eldft ,. reelalloa de paso. (t...t de 00.......).

e) La redaee1&. ~.!!...lIeM.J' !yhl~i.tul' (copy). COM.

binado eort la preparacl.&n de folt.oeexptteatlvo8

del producto. GeMra1Jlente.. prelN'rAll varl.. ver­

.l.... que •• 8011eten e ta ~ba CGltJ)8ratlva, •••

• vt..~G ... el punto anterlOZ'.

ti) La ..tRl.tr ae!" de 1, pro!!!C'!!l.i! .. cou18te bial.

e-ente en irapr..lcSn de foll.e"_ enao'bl:ado, elp"

&1 dtreeelonee. franqueo y despacho al COJ:reO del

_.erial de praaoelM" (Hat11.q)•

• ) !!.~! ..-~~-~~..M.! y la "edtel'" de 1...1...

(Putl), siendo ..te eom:rot ccnpleaeat:ade COft el del

cr4dl~a.

f) Deepasho de mercadmf y apeftura de cuenta contera-

te.

h) Aillftl.t:raelón d. yenta. que .-pren.de ......a1Jaent:e

la faet.uraciÓft (t:ee18R08 de paao, COftU'ol de 1••

devoluciones. etc.) "cobranaa8. La redaecl.m de tu

factura. y de tu cartas, que acoMpaftan la ...tlcSra

d. la cobranza, e.c' sujeta perlodlo.__• • la Pft@

be el••flciencla CCllperutva.

En cuento a la cobranza .n .!. la a1aJu. puede .er
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...lencada poi' 1_ .lau1...... vt:u de noepolda.

• .... poi' eoneo ., eobne con ree~. po.al
papela,

• paso. penonal.. en local.. habilitad.. ( .........

~a a 11Mt181G8 poi" ean:eo).

• pa!08 l'ft"S,onat.. en toa banco. d.a.l.....t. auto.

rilUldoe.

.. pasoe. • eobradoree .. propios o ccm't~atado. <..-.
ratante previo envfc de la face... poi" ee....eo).

1) Y "'lo*f!l~ cJe.~~ el....tdad , de

lncobrabl11dad.

j) L! ,cc.a~lf!.t.,.t. lOU~lII1.!!!t,. !!télco. r
!!fUlJ1@!!I!!L.~al~,*,!Ln..D-!~~...~lmadoa

ToctM eat- t M" n.tlsan. 41ft ~oma .taulc'.
Ma 111 et NtOI8811....nt••torden d. ta .....

rael'" ~eJIt.. Ileben .eI" re.tl.... elgulendo

el rlt1RCt fijado PM el ~t.to etI'It1n. que es' pro

poretOftM' al elleace .1. 1Iftjar ••nleto con el .fftl.

H~t:~!? para ta -'pl"Ma. COA l••talma !.!.l.!-!!!
para .1 etlttftte ecm 1,. !tt!!!!:~!!!.~,"S'ud poetbte en

..tert. '-lftlete'atlva, .Ú1!! c~t'I"l~ en CUbto

a la ••"lNlelln d.......... ~ ebttsaclon........
",tu::>

pnt.. de la OPCIftK!llr... E.t.. exl&8ftOlu. qU~Ion

al_pn f.Jellos de .ati.facer , eonclttAr. repneeo

tan un d••aflo • la capaet.dad O'rpnlutlva d. ta I!

~. ,. .tautt....ente '111ft llftlltaet_¡:sra el altoclo

OOIMntado.
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A ."lela ... t .. 1IOd.... tlcalcu de ca.pucaclcm en­

.anchaR el horl... y alejan el paliare de -""'110

de "'e11.- adIIlnletl'atlvo, ........ ..... ocre lado, la

-1l1lltaol&n tlnaael_.-. lapunca por 1••tnae~ .

....lca de la .pnea. E.~.. llalcaoloaea deben ..
~

anal1...~aol_ent. en tona perl&dlea) .1110 "&ular•

• ene. aac... "ante y d..puÚ de cada -)'C* ••f\lftJt8O

pccaoelonal. Siendo la -".nt.a por correo- la ...

• 1Dorada en taa cécmlou deftCn d. la caaerelal1u.

el. dlhC*a. ·dedl~ lo......tJIo. o.p{~uloa al

..... detallado de 1...apu .. la ..ponen••f ....

cleftdo uf una ••JM' COIIprene16n del _ocio ..~
~o.
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..... tlec••• el..1floa aeneralaente J)C* 108 arlb\408

eoaelcleradoa .ú elant.fle&lvoe. OGIIO por ej_plo.

• el o&1.sen de loe notIbh8,

.. la ocupaelcSn o la pnf..S.cm de t.. .,....... -lleta-

da·,
• el sexo , la edad de 1_ penonu,

.. 108 anceeedent.. ee.aerclal.. de l ...........

• 1_ zona8 aeoaráflcu de eua dallcllloe.

... 1.. fechas de obt8ft01tSn de 108 ftOII.....

El origen de loe nombr·" puede 8er -11\1)' v_lado y al8ftl.

tica por .l 8010. un dato 1JIlportante aceroa de 1_ pcw.

8011.. que cOntpotlfm 1u lletas. Uno. ~08 ej_ploe

explloarán. de qué llanera 8e suel. -ene__ la ....ta.

ctÓft ,. _pllaolón de 1.l ., t~t. la ~lnaal&a

preeecI... <Ve Cuadro 11. pea. 66).

Serta trap081bte entIIeJ:ut:odae 188 -fuent..- de donde

lu _~as nutren .wa archivo. de t1... de praIOC1Óft.

ya que ee precia.ente una ele la. tarea del ·ene......

d. ti.cu-. que -ocupa • veces en la alve1 seren-
alat. la de bu8cu .1._ auev.. , lo potIl1.l1., _t.
a1nat•• , .... de 1 t..... Par. enearar la .......

elda de px'OC8denct ú caIUftft de llec.. en foma

.t.1:-":108. lu dlvidU8lo8 en.

• ruem:.. Int:ern.ae •

.. F..-ntea ExteftllUl •

Lp Fuent" lnt!!M' ..tdn ublcad.. era la -PI'e•• al..
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•••be...

• .1 arshlm d, !pcu • que •• la t~• . .. ftAt,wat

para obtetWl" 10. flORlb#e. de pe'hOnU. que , .....

1. pC'l.JaeI"a 11na de ·el!.....• aetual...

.. 101 elles" al por !I!!!Of • utraÚoe de bolet.. de

ventae al eontado. )'a1leftC10Radoe:.,. el cap!eul0 an.

terior, pueden t ..... 01:... 1.le'a coa CluaeteJ'tatie..

partlcul.....

.. 101 HM\Yo, de cetldtso" CN!!!SH 9S!1!ft1:U. !te.

sen otras fuence.para la obtencl&n de ti.tu. e.pe­

cla1.llente en lo quo 8e r.fte.... a Baneos 1 ColIpallf..

de Se8UX'O (26). le cOQvenleac. aefia1u .- ....

una -ti.t.a- no .1881f1ca 8.1-.nce uauorlblr ....

de ouentaa actual.., .1M que convlene retroc ea

.1 ~l_po • 1801ulr 8ft 1. al... tMbt._ .ll que

dejaron de oper" coa la _preaa.. Aatal.-o. .. d ...

fisura en -11eta9 de pereoftU f!.l...•• loe naabr..

de las _presae. Ptw .1 contl'ul.o, det.... de cada

_preaa hay vart._ pereonu ouyoa ...kee deben la­

__aar en la 11"& ~lonal. Lu peraonu jurf.

dle... que aparecen en 108 aft:hlvoa. pueden ...

&gIUpad~ en ~r. llaca cllf.reace.

• '1 MOl'liY! "'!!'tal d. soITMpondepl. proporelonañ

loa naabrM de 1_ 1»1"....... nlaot...... con ...t,n

.•.•.........•......
26) Ilobert D. Hod••• "Lleca for .Effectlve Mall U••­

artículo publicado en el "Dlreet Muturtlq Masa.
sine-, Julio 1971. pag. 27.
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neaoelo '7 que pueden ..tU" aua.... en el uch1vo ..

ctlem:...

• ,1 uc!l!vo d, ·Scvlce-. (81 .. que la ..pre•• 18

tlene) $S .1 que proporciona cut. .t-ne 1_ "1.
etIlo. 'ú••etual1udo8_

•,1 &I!fqne. d-a. !u....x!!l41tf!t!! • tnclu)'fI ..'bree que

00 11l61"8aaron t.odavta en relacl6A ceaaerolal con 'la

empre.a. pero no deben falt.. ea -la 1lata-• .11

CtMWPO de vendedorea. 81 •• 10 lMt.N,.. puede n •

•ulcar una fuence lneaotabt ,

dlreoelonn.

• rb!l!r! dI "!.L-dl!U.\!!!"~teul!41KrttJuldo.

P...!.e-~ debe rut..eacto, .. bueca ele ,asevoa

........ eln old' eada una de ••tu put80'M8

puede _er•• MI .ea. una poalbl. fuente ..... 1.

obten.e1&n •• ftOIIbr•• de ta rMpectlVOll ellcmt...

Sin pretender a¡ot.ar 1.. fueRt.. lftC....... lo .x~.

to pods:1! dar id... sobre 81 _pilo campo de accl'll

que ofrecen 1.. .1811l118.

en'
a> La. llat.. 8011o1tadu.

b) La. tleta. ~plladaa.

e) Las 1i.tu e~pradas (o alquilad..).

Mientrae qu. t88 ·fu.ate. lncel"Ma" ofrecen un e.po _­

pilo, pero l1J11tado. d. poelbl11dacl•• para la obtencl&n

de ftU8Y'OS ncnbr... la8 fuentes extehIU 80ft caet lD.a80­

tabl•••
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a )tu Lile.. Sol'..elcadae, SOR ta obt..ltIU en ....pueet.

1 ...acr. o_PRflIl publlcltaria (21). Loa MIl"" aon

eollolcadoe .1 pt!blleo "'''iante dlferetlt.. c"'nla...

utlttÚ'ftcIGM ptrf'a _o tant;o 10. _8di0. lndlreaco. ee­

lIO dlntetoe d<! publlcidad.

A _1....1... ".....,. .1.... fona. de o~ener 1..

ItlC" ·.o11clted..~,

• CcmIulty o encue81:" p!!bllcltulae X 8U oatit..!!­

.!1in* Para un m.íaero crediente de $lupresa. lntere.

aedas en la' creacldrl de llUevas ti.tu para la pro­

lIOOt.ón dt.reota. la encUeflta o comaulta s:-eeulta 81

.,.1110 .-edllecto. he. fona d. conaesulr notabJ:ee

.. ef'lot.ent:8, partleu\al'IaeDte en el campo laduatrlal.

El anunciante suele introducir en la encue.~..l.

~lpo de ..pata o COftdlotón. que 1. peIIIltld cia•

• t.fl~ 1_ respuestas (28) Y crear ut-Llat:ae helio•

.--... Ha)' va::loe mtátodo. para poder aalificar 101

nombree obtenido. medlante las encuestas. 00110 poi:'

ej_1'lol

... A1aunoe anunolantM requleren un JftOdea~o P880 que

debe .eI" realtldo juntamente een la eonteetaotcSn « la

encueata. La idea 88. que de ea1:a aanera COllt..t...ü

1I01..nt8 aque11.. personae ~ tienen un ••pecial

lnt..... en el tema. Sua 'tálea e. utilizada • vec..

...•.........••.•..
27) alohU'd S. HodaeOft' obra citada, P68. 323

28) alch.ud S. Hocll8ont obra citada. paq. 327
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por t .. -111'..... que venden por 'eorreo. tatl1lNftdo

..pl1." ,. e~oeo. e.t'loso_. Dloho catatloao .. 'ea­

vleclo por~ t1nlcametlte. ~t.... t. _ltctte••

ad3'lfttandt' Uft pequefto 'p~. E8~e pago,q\lehM'i de

-eatlfleador- de la. re.pueecaa. puede eer o no acre.

d.itada at -eont:etttante-. en .1 caso de que .. con.

Ylerta. mftdlente ta cOlIpra. al -ett.ente".

lb _beSO. nt:••"'ocIo debe .. ucll1udo 00ft JIU­

oha ...ela, ,. que ttlbllna a t:odoe 108 que, m ••~...

dlreet8ll8fttft tftt:eretJadoe eft t. ~~a , .., IIqtJe.

1to. lnt.0re8ados que no •• tC'!JIftM la lftOtes~l. de es.

ert'btr chequ". o (ftle stllplementedeseenft.. , pre.

fleren no arrt~sf_ dlnMO. pOr pof.to que eea.,

Cuando •• bUscan eonteatactonu Bl&8i.vu••• pW:ef.z-l.

tlle no exlgir pago a\&1I1\O ., bulear OU"O tipo de

-eallfleador".

1Ga ·oatlfleadore.- pueden. ser lneorporadol ~anto a

loe avt.08 gr'flMlJ eOlIO audlo.vteualétt'. Una t:éenlea

.., CCI800 ee ofrecer COIIO recompensa a 1. rearme.ta

una p1eza 11terula. dtseo o r~ducclón arttS1:1ea.

que re8pond<lr4 al gusto de determinado tlrJO de ,pUaO.

.... Otra téerd.ca de oalltlcaclc1n 4e a:••pueatu '1

,....... conaiste en pedir que se~••t:•• ents-. o.

tna detall••• el erapleo ca la protealda1 d. la pe ona

en cueetldn. qué depon,ea p.-aotlea...... oplal 80-

bh cualquier t_a que puede ayudar aclaelfloarlo.

Na obetant:e••• frecuente que la gente COnt"C8 81
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avleo .ln llenar: todoa loe requ181t08 tlol1cltadOe.

po!:' lo que comrl8R8 usar varias de taet8cntoaa de
tJ

cal1rlcac~.

La "Cont...caolón d~a4." e. ot2:& técnica utilizada

eon el 111.0 fin de 01&811'1c.. cuallt.at.lv-.nte •

1_ pe%'8OMS QUG conte8'tan ...traconeulta pub11el.

tula. Cons1.te tim responder a eodoe 108 que cont•••

tuon aviso. publlcooos con una carta lldl1.orl....

(l....er). pidiendo algÚn otro dato eaaplementcl0.

antes de envlu.tl...el pre.aio" o "la t.nfo.....élón·,

ofrecidos en la ene'.8~a orl@lna1.

G8Il8Iralnaente .. le IleRClcma 81 i.nt....ado que 108 da.

coa 801tcl~ado. adlclonaJaence facl1t.~ar.tn a la _.

preea el anv!o de la lnfomacl&n pranaet.lda en la foz-.

lila que ee ajU8~. fQÚ • 8US neceeldacleu particularea.

EIl eatoe ouo... debe eleRt.r ecao -PJ*Ii,o· una ln.

fomaeión que ea adapte al MjueSO dilatorio" y qwt

aa.aá& slrva COfGO 11us~rao1dn o "ca11flcad~1t de la

.....ona en cuea't1Óft. se enciende que la prOlle•• de la

....... debe ser 81_pw•••crupuloaamente etapl1da.

no eolaaence po%' razone••oral•• a1no para 1&0 defrau.

dar. d..de el COMienzo, la eonft,8l'lza que debe ~......

• 1 evemual etiente en 18 retaetcm ept.eto1al:' con la

entpretla.

La -comprobación. ft81ea" (29) .. la t&mloa de -..tI.•

•...•..............
29)~ w. Bo~d y a.lph \lewcfall -lnter:vt.ewx' 131••

Rsvlelted- Jcrfootrnal ef Marktttln~ Reeeuob • Pebre.

¡-o 1965, pag. 60 (American Marketing Assoclatlon).
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fleaelda· ~lfl.a cuando .......... por

........ pen e a ""01110. En "1:" euoa.

el ....,.. de V8ftded0r.. verlll.. , califica laa ....

ceat.ael.... Slendo el ooeto de -..pnbaelón ,t.1.
0"- auy alco, puede •• uttl1.... aot-.rce en. l·.

cuoa el. Vtlftta el. J)I'Oductoa d. .l~. pntClo•

.. MIl-tetad Indlnct. p!!!!..... cuando •• tl...

la nec..1.ad de "lUir _pllando 1_ -tlac..- OOM.

~ant_ent8. COIW1en.e eonta' eon pequeI\otf &vl-. ..

lu· l'Wlet.. de consulta. en 1.. _ .. o con una u.

blcaolón fija en 81 dlarto. lnvlcando al "''-1100 •

801l01t_. tNdlante oana, ... lnfonacl&n ....

••1 pndueto ..-.oclonado. E.~.. eoneulc... que pue.

41.. c..laaI' ea venta o no, aoauna fuetl.Ce .e 81la.

c..- .1t 11tlo...... ya que Pft'08den .

..... 1 el ludo ...10. 1 ..

1m cIet..lNMio ~o. habituad.. a opetrar por oo.

ttellpoMen.ola•

.., T"JetMX9!!B'dg. Se liMan as! t .. e_J." del

~8IafIo .. una poatal. que •• lftlleftaa 18IMIral1aente en

.....10 _"leo (",,1", 11bl'o, IGll.o, etc.) de

llAftU'a cal q_ ...ul&aa fác11.lleMe de...endlbl... La

~_jeta debe COIltU 00ft el .,..1.0 de - •••pueaa poe.

tal pasa-. ., 00ft la dtrecel'" d. la _,...._ J*'OIIotora,..Ia...... ••••1 ....talel&o •• CoITeo.. pU'a que

pueda lelda pos- el leee« .lft t .. 1101..'1..

••1 bl:ado F del tr:aaquao.

la la al•• t_jeta o ... el av1.0 ••puado. se tnvlca
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al lector • 801lo1tar. a 1. EIIprea. pl"ocIucco. PEQIOvldoe

ya aea 8ft cu.ettW de Mue.era o ... J)l'Ueba-. o con. oc....

ventaja cm 1. oferta.

El doI".o de la tU'jeta puede .ea:- UIUl .ollo1~ud pretmpreea

donde .1 leccOJ:'. con UIla at.apl. llarea, td..~lfl.u' 10.

pnduetoe eolleltadea. Su ..bre , dlreaolcSa s.raln inclu.

ldo. en una 11"_ , ....da por todo. loe ·eoat.......• •

l~ltteada. por el .edlo utl1laado. por el producto

8011oltado y la recha de la prQIIOClcSn. Por ej_pl0' -Lt.!

ta ... 20. Revl.ta U. Abril 1911. Producto ü-.
11 pellcn de la tarjeta -s.DJeno· el rl.... de la

J)I1JIera venta r ••l1sada por .u 1nt 10. dehldo • que

.,...onae aln eaat1pulo pueden eotleltU' el producto pu.

bllcltadopor e~pl. eurla.ldad. iece rl.... .• reduce

.l en vez d.t producto •• ofrecen. Mediante 1. tarje.

-pa-oapeetoa aeerca del parodueto-. De ••t. a....a•••

YUlflea. oon el eaw!o del PJ:08peet.o. la ~lJ:'eeelJSn de 1.

peraona ., •• el1111... al....,. aurloaoa. jUftC-.nt:e OOD

alauno. po81bl.. ecapl'adores. &1 eapr••arlo elebe deoldU

el preflere UD• • • )'01: cantidad o 'uaa ..jor ••lección de

naeabr.. 8Il ••~a prl.... etapa de amado ., aet.llUlaclln ele

tl.e...

• ...l.SEO d.Vl'1SY"'. Loa oraanlzadoh8 de ferla.

, expoaloloaee. 8Uelen 1MCIlr el arado de '.leo oke.

ntelo por la cantidad de vl.ltancea. q... puara ..... loa

·~and.·. o por 1.. "pedldo.- que 108l'arora 8ft 10•

• 1..,.. Poc.. vec•••Oll conelent•• de 1.. poelbll1da.
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La tlentea usada por General Eleetrle )' d••«iPta por

a.s. HocIpon (30) •• la a18\ll....

-, loe vlsltaat•••• toa invita a puar al bar donde

•• expetteft boleel... y d.oa t40nlco.. AtIlaect.v••

..l.~fJIlC.. aJUdaft • 1" vleltllftt.. • lltma' 8011el.

tudea del ..,er1al clenlao, que 1.. ..r& envlado .1ftea... pCtI: oon.".

La COft8tsule.e tl•• eonteadrá Codu tu .-..tu
para poder •• el.lfleacta aoao ....peelall••d.·. o

••a. calitlcada para d.~..lft.ado tlpo 4. produceo y

Pl'oaoclÓft POI' COIftO.

-Otra ..pr••a opt& por equipar tu -.e.nd- COft ..-abado.

r .........of&1ll poI" donde 1•• vl8ltant••• al

puar. dlet:abaa au <lizoNeleta y pedido del

_aterlat lntonatlvo deaeado-. el que .. 4tI'lOOftU"aba

expueato en vtUlftU o*ftadU (31).

ER ••te e.po, el _ocio conocido .. la eaeue••

ta ."ple. que ......11 81 luaar de la _poal.

etú. ..binada oca .1 80. E.te _0<10 atrae

aran .atldad .. naa "no ealificado.-. por lo

que puede 8er ee.pl t.ado aedlant.e una earta a

t.odu 1_ pereenu que 1_.v1n1eron. lnf......dol..

acerea del re.ul~ado del eorteo prlaelpal '-"'M1".
........•......•..••
30) al..... s. Hod..ont O.a eita"..... 329.
'1) Rlchard s, Hodaeon. Obra eltada. pac. '29.
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do· reepuestae a una encuesta -eompt...ntar1.- f' ·1.

que eontendri elemento.. que penltlria e.1Ulear a

los nolIbres obten1do.. Reto pertll&ll"" la fonacltlft

de doa lletu. una meftOa calificada d. ·vt..l~ant•••

"'ot~a ... calificada de -internado.-. La fut.u

promoelmaes tGllarÚl en cuent:a 188 cuaet_t.~lo.. de

cad. tlfta d. 1.. lt.~...

• !teW!1!daelonu ele el1." (.olleltud -.trece.")
Loe .etl~e. pueden ._ requerldo. a proporclorurr

t.. dlreccione. de eua.ts'tact... Ene pedido ••

puede efectuar. ya eea en .1 ..ento de t. vi.ita

habitual d.l cliente. a la ..pZ'.... o por el cotteo

....lant. UI\& -p&"c:.oe1Óftw• cuyo Úftloo objetlvo .. 80­

tleltule•• que envt..... a welta de correo, el aupc$.

CCIIpl~o con -naabr. y dlreoclone. de 8111ao- y~

eld08. para que ést08 sean beneflclado. COftUM ofena

..peel.l•.~ •••••• -

El ••fuerzo .e 1UG1e rete_pena... loa cliente. con

ob.equlo8 o cupenea de descuento para futura. cCllpraa.

La ....pueata a la pr~lÓft .. taato ..yor. ~o ...

•• facll1ta el envfo ele loa MIIbr•• ., ouanco ... aua.!

tlvo •• el Pt:_lo. Lo8 el_ento. fundMental•• de ••te

tipo de praaoclÓft auelen .....

•• Un fomularlo prelllpJ:eao. donde el cllent.. -.ota

loa ....bre. .-o11cltactoe. con 8U8 rupectlvoe eut...

l1ero. para; .-.... apellldo, prof..lcJn. calle,

milero. ciudad , provine1••
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•• Un aobre con .....,...ta pOetal pasa " la dlreecl4n

de la ..pr... prGIOtora•

•• Una carta lotlcltando la colaboración del oliente

coa la ..1&ración cletal1¿ufa de 1.....aj ....

tendrá 108 -l808 hCOIIendadO. al l~ ea lu

-llatu- de la _ .......

•• Ufta detallada deeerlpol&n del ·,....10· , de tu

yotrtajaa que cendri el oliente, al OOftt,eaca ••tia.

raot«l8lleftte la 8011cleud COft una c81'ltldad .tal1la
de ruxabree y dlreeelonea.

Ataunas prcnoctOftM, CU)fO ebjetlvo •• eoMesulr ...­

.... contl.... u." uno o .. fonularlo8 "lelo.

nal... "'crlptOll 8ft prtller t-'lftO. para que el

cl1ence pueda entrenarlo. a 8UB vecino. o _t.sos

quienes •• hacen con ..to t_bien aa'eedore. de pnt•

• 10. Y d..cuenC08 adtetoraal... el .._l~en a 'u ve­

la e~ldad requerida d. NJIIbre8. De ..ca ....r •••

obt1ene. entre todos 108 lnfoirllaftt••• otro Clpo de

ncmbree denolftlnado -lu eabctolr.. del cupcJn-. que

•• aarupan pnera1Jlent:e .. una 11ata aepuada. Y.

ql.l.e se trata de per80ftU "'....t~1C. Uftldae

a la eMpreaa, o. por 1ft fl8tlC8, .úneePtlv.. a la

Pftfiocidn por correo.

Clal"O que todoe 108 ...bre.. ante. de •• asreaacto•
• lu -tietu" eom4'Jrctal••• deben autrl.. el proc••o

de devuración. que analizar... .... aclel....
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1IeftC10lllUloa pa vari.. vece.., no. acc8pei1.u'.dta'ante

todo el _llet.. ele ta c-.rclalltaaal&n dlneta'. de.

bldo • que 80ft ofrecldoa al "'bl100 con dlferente pp.

ptSatto, tant:o en la et.,. ClOIluct.at CCDO "ante 1.

tonaete5a de 1u tlatu. Lo que •• de" ten_ 8ft

_ ... que. ~o ... v.11oM o atrMltlvo ... el

.....10 ofrecldo, ..yol' 8ft' 1. r..puea~•• pero el

ooacenldo. o ."tla eallclad ..1 COI*...ldo _•• cene­
ra1JaeJ*. ... pObre.

11 "10 heobo .e lntl'oduclr .. eualqul_ clpo el. pro.

IIOOldn 1.. pala... •...tl". arat1.-. -..nt,a 1_ .....

¡Ne.'" .. fOl'lla .lpifleatlv.. P.... el poder de ee:-•

.-. de dl.ohoe 1JIeIK. no ••, dt.reet..n-

c. propos-eloaal a la eancldad d. lo. .1....

La e.litloaetASa .e 1.. 11.~ en ..coa caa08, debe

.... aeftOl". por lo que ccmvl que •• ctepur.. aJl't••

.. •• ucllt..... era una ...-ocl&t coatoea. EA otr..

pal.~ el __10 lapr"'•• 1. llac., obtenlda por

au t 10. eleR" o_acn:_f.~le por lo ..

eoRVlene que .. 1IfmC1oae eltipo de 10 8ft .1 t'eul0

de la ti.u. Po# ej_plo1 -tt"•.p 21. haIoet&n •

ell..... Dlol..... 1911. h_l0 la-,

.. ConUaS". Ptr.!Ul.. Ha,. penonu quet1eMB &Cee..,

a un. _an cantidad de --. Y dlreecl.... Loa

Jt-'" de penoraal ut.., pnelclent.. de _pre.
.... dlre«*.... de ••cuel... etc. pueden .... delta.

doe -o COI*aet.adoe POI' aoneo...... NOGIlen4a 1.8.
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Hod&aon (32) ~ que la1rltomaclÓft pecllda ••• poca•

• eeee. de aarlet_ confidencial y rMulta senera1aente

de fielt obtención, ••peclalaente el elplflca .ato

al. bneflclo para las personas lnvolua:ada8•

• ) La I.letMC.llad!8' 50ft aquello que ·exl.~en de

.launa fllllfttlra. ya preparadas ~ocm otro .~pÓelto

, quedebfm eer. ado~"'" por la ..preea, .al_ente

para su WlO PJ:CMOOlonat.

'1 ua.... pal'ala ..pt.laolcm de llet.. , tu auta.,
10. padrones. toa !ndlcea. etc. e. nec....lo ncor­

dar que nlll8UM de 811u ••t' j .... ecnpl.t••nte

aotuallsada ('J) debldo • 1. teAdenola .e toehabl.

taftC•• de 1•• ciudad" conteaportln (34) • oeb1ar

frer:uent..ente •• d_t.elllo•• ya POI' caua.. na.

t ....t .. 8CIIO.....t.eat.o...~ ,deceeoa. eco. o por aotl.

voa ecoratfIalaoa. IOCt.l..· y ..1.11.0108.

Ots-o aotlvo que eoneplra eontra la ~ual1zacldn de

l •• -..fu· •••ttl_po queh(IUlere eu preparaclón

,. ta ••eaa. frecuencia de lu 841el....

Una ele 1.. lnfOZllaelonea. que debe 1IAIItcmer 81 ....

cuaado ct. 11.~..• el_pn aetuallAda. •• el fadice

d.l.. ·au1.... OC8ehlal... ,..of"1-.1••,_0. que ••

••••••••••••••••••••
32) alah4trd S. Hodpon. Obra citada, paa. 332.

33) Rtchard s. ~n' ObracltaAa. Pea. 333.

34) ...1 L. !retos' -hole••lonal Mall Survey.-' MaGrav

Hlll lno•• New York 1910, 1'8&- 28.
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publlcan ea ., ána ele .. ftllPOD.abllldad. ,.. que

eoa.tltuyen una .e 1.. fonu fIÚ, r'pldae ., bar...

de oonaeaulr' 1lOII••••

A tttu10 de ej..pto. tJm8C8JJtOS al8UftU fUtHlt:.. PIrA

la e~pttaeldft de tlatae , forma. de uaarl...

• 't!lr9!!f1 11!Ct$!!'11". Sl "1_ .....-••eatu un eonjUllto

de ....... CNIIJ\Cltatl.v-.nt......pl.o, no re.

caaendabt.. por 10 poco. f~.. 8ft la 11...

el&. de "l.e1llo. , POI' carecer de Codo atributo ca.

tltloatlvo d..de el punto de viat.. COIIvolal. No coln­

eld1Jlos con P. t. irdoe. ·tItJe COft8ldera • "toe COIIO

buefta fuente de dlreeelon.ee<'S) por lo .... ea cuan·

to a m••tro par. te reflere.

-Lg q(u tet,fdmU! .cm ••p8Ctla1Jlente \k1t.. ,...

comerclantes loeat. en pequeftu ol~.1a ..toe

Ch08 OOIlvtene anatlzu. eon 1." ..peclal. lu

·p4t1nas ....111..- ele la &uf. telefñtc•• doAcIe ..

pueden coftlesulr mnbre& pat"a tu ...-oetonea aleo.

merclo yate lftdt_tria.

-lA gu!a verd.-. ean cliente. t:.tefda1eoe ordenado.

por dOlllcll1os... titile"" ea p"'•• elucla.dM•

..peola1JMftte para loa OGI....olant.. eoa un área de

lnftueaela ltJIltada.

......•.•......•.•.
35. Pau1 L. Ewdo•• Obra citada, paa. 29.
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••ro-

•• Out.. de Hot_l...

•• out.. de ITof..lcmal88'

•• Out.. de. Soclettad.. AntSnlllu. ~ loe ncrabrea

de ... dlnocor•• ., ejeeutlvu,

•• Gut.. Soc1al.. ,

•• Llst•• de Aeocladoe a eoo.,....lv...
•• Uatu de Aaociadoa • Slndleat.o8,

Liatu el. Asociado•• Orsanl1aeloae8 ael1slo...

7 Cu'1~us:a1H'

_. Ll~" de Al\8nOe ,. Ex.al.nos de Col••lo8.

•• Listas de Cont.rlbuyentes t

... Llataa de SOCló. de Clubl DeportlY08 I

•• U.tu· en HOapltal..... de enf~ lntemado.'

., de nac1alentoe,

... ele detunclO1le•

•• LlaCa •• Soe!....del Aut-'vll Club Araem:lfta o

del '-.188 .Club "senti.no, _ ••

El1 al&UROS caso. puede resultar, 1nclwao· d1f(011. de.

~«rm1nar al se trata de una 11sta -ca.plteda- o una

lista "cOI1prada- .. ya que aún el derechO de -ee.pllu­

"aabna puede orlalur eroaaclonea.

La cllatlftOlón ....lde. aeP S. Man",. no talCO en el

orla_ o 1. forma .e P880 de las lletu. .1no ea

ot;:raa car~tert.t.le.. delu mlamaa. s..... autor

(J6) po~ 'erialr l. listae cCllplladae. CCftlO ....

..............•...•..
,.) Sean Man,.. Mall Orcler Bual...... pq. 91' Id.

I1avld Mel.ay e-., Nev y....k. 1969.
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... y dll'eecloan de 108 individuo. o de tu .pre...

•~-i88 de am.rdo con la pJ:Ofealln. tipo de negoclo

• attl!.aot.ftlletJ ft(TjlEWOlat.. o .oolat... E_t.. ltec..

'.oematl..... nl..nauna I".fuonela acerca .el eu~er

~al.l de 8Ua CCMlporaent... e .... carecen cleotn.

aulbutoe que no .... propt.. de la aufa o tadloe del

eual hablan Md:gtdo, npfttSent..-a par 10 t~o BOl.en­

te la &u.na prt1Ia~ la fomaet.&n de tletu pro.

aoelonat.. twOt)t~e dlcM".

e)LM L1GH C-REHII- No cI.beft •• ecmfunclldu eoa

1_ l"~a••• ·GCllpracl....... M1"1'U pod~. 11....

-11ft.. .. Cdlpraclorft- • ~ocIU tu 11.e.. COIIplladu

que COI'Kl.... acapracJor.. habl~..l .. de oleno ut(culo

o "P&''''''' hab1tual.. POI!' C'JOIrJtee~!lifr'?l ~~
aereMOfJ -lle!;.. eMpr.....• • 1_ adqutrtda. en la.

-agenetu de tt81:"- especializada. (Llet bro.'kers) •

..tu 11at.. oaapred..- •• adqu1rtd.. o alquila... coa

un d4tCel'IIlaac1o fla. ., conti.... todM lo. _"tINto.

que la _ ...... CGIIpradora conaid... MOo.loa pu".

tma exlt0ll8 PIUIOOlóa POI" coneo.

Loe COIIt..toftlft.. o .~.. el. tletu tlenea. eft di.

rerente, pat.... dlfer grado d. rHp0rt8ab111clad

por tu 1i.u. que ,..,an o ".ftdeapor au lftt.er.

Hdlo.. lit EatadGa Untcl.. d. NWt. Aac&loa ha.ldo h­

.1....ada ... nepoftMbllld... po~ JItAA (Dlreoc Hall

....•....••.....•.•.
37) Sean Hartyn' Oblr. oitada. pea. 92.



Ativenlalna Aaaoc1atlon). 'Y consl&te Oft lu 81aulentee

tueu' (38)
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.. .!J~~Ngpy L.l..f.tt.g.. El apnte debe buecar:conetlllK••

aente ...... fueat.. de 1181:", ••l.oelonándol.. '1

adoptAndol_ pua 1.. aeoe81dadea de loa el1ese...

• ..A&.t~lf"f_cl~ .~c~l\tl..!I~pt:rati2!~.!~~_ date.! (ctellftlnft

JlOtlAU ro. t'iatee). De ast¡l. fetm......1 ee.161r.m181:a G el

aeel'l1:e r~ Gl tl.pO A la _pnaa. proporclonandO

• la1l1eaa lnt-w:--.ei.ón 'li.bre de c1uplleaelonea y de

..bree l .....abl... todo Nto 00ft 81 .61'-0 de d8a0.

n. yaq.. weleooat... COIl ~oclue 108 ".laneoe tic­

aioo........11... d1eha ~.....

.. V(gf:t~,Bt~.-!.L!~f.2!!..AJlCl&l ;:(l!:j~. toa ~e. no so­

lanente Vttttden tu 11~.. ..pi1ad.. J'OI' etla8 .lemo•

• 11'10 que, a 1fU ".~. GU$ten eom.~ar llst... Ea u

ftfJpouabl11d. _rol_ t .. tt.at.. CCIIprad ~anco

... ewaco a la cantS.dad como en cuaato • la corntC-

el'" de yatribtd:oe. antea ele Wftderla e al.

qut,1..1a cllent•••

.. IDlep_r. J!l!'.:!1 de1_,ntnd'J'lt., n\;p. il ~e ROe. dea.

préndo n,tft.ea dele orlelnal de 18m ti.tu. po&' lo que

at8W'ae peno... pntlenm habtu el••lquil... de lla.

ta.. A nuutro jUlot.e f t. fM1lla '1 l. ~lnaolÓD ee­

tteeta ••"t. ..... dado que no 8l.c. la eondlelÓft

.....~ - .
S8) Rleh_d 8. Hod88Oft' o•••i.~IIda. paa. 349 (Purrtoa

aubrayaetoe COZX'..p0ft4en a JJ.lM 3&.10 cltedopor
dlebo at&or).
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debe veriflcar que elat.. coDCOC'clanola, no 8010 ~...

peeto al PhOlo .lno ~_bl'" 8ft _o ..
•• la ron. de presentación del ..anal prcaoclonal,

•• el contenido del al.-o •

•• • 1~o proaoy1do•

•'. la "-J)O!I8a1tll1dad .e eada una de tu part...

.. Cggpol. .1 upeeto Jl!CÍP1C!. Slaulendo con el e..o

anterlor. ta ....fJOft••btlld.d del agente no t .....1na con

la flna del cont.-ato entre ..bu _........ Eft t.odo

1IClIIf)ftt.o, eontrol_' el "pltal~o del .l... ......

rJncto.. de que ta _preaa vendedora del aent1010 pro.

ceda .GOftfemae • lu técmlcu convenid.. 0, ...U

defeet.o. con criteriol objetivlIIente Irreprochable••

Eft partleulU. eoatrolu' que la lleCa. utl11......

la corMtl\lda. que •• ut111.. el __..lal eonecta•

....... y que •• t.arJone al coneo la eanttdad con...

niela de 1.. pl.... l'Oacal... 00ft tu dllr8CClone.oo.

tteOt8Ml\te ....l~...

• Copqglu f" it la_'ll'. .1 S!Pl'I'eo. Siendo ..te

punto 88fttWa11leftte .." laportante para la .pre..

, pncIuctora , eu lftCUlpltJ1leato un ......... ,nepuable.

el CC8prador Pl*Ie ••isu al agente q~ verlfique 1..

fecha 4•••ttda del .-en.1 ~lonal•

• n.(l_ 101 ,1"',. &1 ..... aoo...ja a la. parte.

a.ocoa de 1~ pI... que deben -.pl1z- pua alcauar

.1 objetivo que .. la lapoalel&n al eorreo 8ft una

fecha detenlMda. En_ ·t.... ea ... coapleJa de 10
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que puede parectft y ex1c- el COIlOClIIleato de plasoa

que t.i8ft4lft tu btprentaa para la enth8A del ..terlal

de praaoeltSn. 1.. tallen. pua t. fabrlcaclÓft de

eobne. el tl..pO nee....l0 para el tlpeo de 1aa di.

recel0fte8. et:e. Adeftu aecm8eja 81 lIlü • 108 .~

uttttllllft -tletu COIIlJ)&"adu- que «lidera .launoa ..pes

eN 8ft .....18elft con el ........ A _tnuaelt5a ol.

t-.u aquel1.. ftCOII8Ildaclcm.. del JMAA q_ tl...

v1..-1. aeneral.

•• Eg1l l s! alytJl\. 'MI KtRÚ1U! .., afttecedeftt..

pera que t. pueda _te ayudar OOftau expwleraeta.

Et oeul~ar 1'1... a .u agente de ti.tu puede .'e.!

ytr a e.e amo buena eU1J8a en el .... de cualqul.

rect_o ul~.rlor. Conviene, por lo t ..~o. 00Irt_

00ft Uft-.serce de lllt••- que "......tI pi....

ettnft.... (39).

•• EGúluc•.BUS 191(tlO!! ! !lO!MI tWldetsIlft
aee6t.tt'Mdt'IHt de qt!9 el 88ent:e ..t' ...ptet8lellCe

..pen~"'ado de tu .1.... pe. ev1t_ ul dlacu.

tt1cfte. ·lnneee.arlaa•

•• !Jlt1! la lpf 9!Ucide·aá, .actual ' _ . _&bl. no

penaltieado que el aaente 1. venda dato. que no

utln cOIIlpletadoe., de})lW'a<los haca ta feeha de

su ut1tifJacldn•

•• • ld)!! fue pi•• al M_e para que pueda 01"-

.•...•.......•.....
39) ee.,.•. lAOft &oe..,1.14 -Lln Bnkel'.- PJb. cm

Hode#ft Clrouta'tion Mechob- MoOr•.Blll.N.YOIit
1968. pas. 63.
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181\1.....jor tu PI'Oplo tl"."jo , cuapllr uf con 10.

ptaso. pr-.tl....

•• CMpar! RO!'19dlcsept. 1.. RE!9l2! de ttet... eon

otro. aa_n'tea que ofrecen aervlcloa .lal1....

•• ExiJe _ .1 _. 1- !t!M C04M \MF!C!I!,!!!!!!lo­

Me por !!Sl¡o. Lu deflniolone. de t_ ll.t.. de.

ben .,. eeor1't.. ." los reapect.ivoa atrlbutoelUler:a­

doe o codiflcado.. para faeilitar uf la ..,.aclón

enue lletu.

Las prlllfllpal.. reee-endaolcme8 dal IIUA • 108 ._

venden o alquilan eua tlec.. y ...t.elH • t ..cuoa.

pu lnt......l0 de apfttN .cm*

•• mllW'.. d.!.l_a.&!t&E! .1 .,eserm..!S.! en ouanto • la

'Mejor maneracle mantener Stta ti"_ ltJepl.. ., ao.

cuatlzadu. 11 agente proporelct'lU' ..te tipo de

asesor_lente, en tona lI'&tulta. ,a que .. reePGD

eable de 188 tt.tu que reee-leftda.

•• tnt"&~~~_~º-!t_~!emMacerea de 1M tElr.. ...

rlge1'l en la pla.. par. ta venta de 1let El

agont~4 le podr' lnfOnar c&ao olulflcar tla.

t:es para que 1.. M1"'. adquieran Uft a.por ".1.
en un taOI8ento determinado, Y. que oonoeepnNble•

• ente !Iejar qU4J usted las exlaenel.. .. la d._.

da •

•• PrsPHo!!D! al yent. l,i 1l f9AM1Óa ........

tlna.l.o al tanto aobre eualtr..a1er c:.bl0 en la

eoraposleldn 4. lJUS lLeta••
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•• Q8el' _ 1M feSl\u convenid.. tanto para la

entreaa d. tu li.tU ca-o para la pr..taol."nde

otro.. 8ervlcl0., para que el 88ente pUeda deJl8n­

des: de au plaka. Caeo contraL"'i.o. 1. reaultari

di.ftc:1.1 ."OIlU" aaenclas de pr••t.igl.o que 10

incluyan en .u flcbel'O derelac:l.oaea cODlerclalel.

' ..a 108 que no recurren a UJ'la agencia de 11.tas y

eoatrat.an (compra) 11stu y ••"1010& dlrecteente

del duelio. agrega Lewl. Kl.1d en la hVleta -The Re.

porter of Ulrect Mall Advortlelng- (40) al8Uft08 con•

••joa que adapt_08 y r ••ta1ao8 a eonttnuaclc1n'

•• ldtpt,.rl¡ué corroataente nombres de••ados (tlacas

pedidas) con todo. loa atributos Y' 1.. fechas da

aetuallzación..

•• IftntLfigue c9nJ!Ftamente áreas geogr4t'lcaa 'Y sec.

olon~s alfabéticas de las lista. que deeea adqui­

rtr. f)ft'el easo de que 'no te interese la tlsta

completa.

•• !t5m1IlS! '~25fi!pte donde J e&ao "abe figuc'ar la

dirección en el sobro elegldo, al contratar .1 ser.

vicio de 'tlpeo de dJ.reccioMs a la empn8a que te

~ini.tr& la. ll$ta••

•• i.peclf(iye19 eXprQ8~nta ~ldo dosea que se

a.lcan a1cunos nombre. ~e la lieta .1_l1d••

40) Lew18 !tlet.d' en la revista ·'rhe a.epotter 01 Dlrect

Hall Advert181na' Fevero 1"'.
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•• b:!!l.e l' (!!b! de iJaposlelón 81 correo con día•

•• , ano, uf corao el tusar donde .. debe efectuar

la .1....

•• pogrote, ":Rte. t'l._~_!J.!_.!'!~todo.t aaterlal

de l)rOMool&n recibido de las eapr..... de que .1

.lemo coincida OO!l sus modelQ•• que 108 precios soa

1.0. e.,rrttet;o8 t que la oferta eea t. adeouada , que

no 0x1stan errores t ll'OC';r.f"!.eo••

•• ~CQ'mln!,. en el caso de C,'ft.lft el CGIIPJ:'ado~~•• au

carno 1ft lmPf'tJt"t&n al eorreo. oiiio 1. eavt.i la

et'H:f')re8" ~trst.da el Y1-=..ia1 eaao".d., o •••• por

qué Dt~dl(). para evita!' dentara• ., en qwj env .

para ~vlt.. d$tertoroe, eer' .-mvtado el 111 .

La .,lttenetÓft de 118t , beIoa vi.co. una ~...

nlca d..atrollada que 1 8ft UD .ercado ee-petl.

tivo. UftIl eon.am:•••ne1én del rupouable .~1ao

de la ....ol.lluelÓft en la "pp... l ......uo paf.

existen al.... _preau d.edlcad.. ala obtencl4n. 1•

••1eeclÓft 7 el .1qutl.~ de li~"t .1ft que 11.....

por .1 I'lt'MIent:o, a cubrir el 8I"ado d. exlaten.c1aa. que

1naTJt,me ta DMAA • su....ej8m.. Ml Est"" Unidos.

La8 I1Ipre••• CGIIOI DlreeeloM8 LU' saL, Di... saL.

Lletas Argerrtlnaa S.A~, &.ttt41o JU'l:t41eo BlCtu .,

Abeca81e, 80ft 1_ ~ldad... que .. eetott tIOIIlentoa

a~ probabtefleft'te la mayor cantidad ele ti.tu en

Argentin.a. Al M haber UM deRanda .uy fueJ:t.. en

91fltereado de lteta. en el paC., .. t.11 8Dtender

que las t'~.t•• acnerclatt.sact88. en ..te aOllento. en
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1~, pteze J 11..8- poeae veeM al ~f!do «le depUraclé

., t'lcwalf.IJtllCf...m ex1eldo •• 8ue .tal1........ 1M

pa!l';M 1ft4~ aenett-bradM a la vetea pt)I" c:oI'n8pon.

dft1ela.

El dicho que -la "_ de lal 111ft.. _pi.... envejecer

en el .1_0 raoraento 4. 8_ temlft&d.-. Q8 ca.s. tm. luaar
Ota\in en .1 m.meto de la ~lal1MGt"dtrecc....i.D

dejar de •• ~ e.to una verdad iapoftarrte.

Al hah!... de 1.. fltent.... tu tl..tu etWIpll...... adver.

titlO' qu't todu 1M ft.MmtM ....j ... , •• ct..actuall....

Lo .111tO ocurre con l •• lt~.. PdO, no o_c.aree. el ea.

vejeclttlento taO e. au tintce __180. La pa-lnel.,.l••

cauaaa fl- 0 ..1t san a una ~arrte depur:act4. de llatu

f)U,edeft 8_ agrupaclall bajo 1u .t8'11.... cktncRtnae1cmea I

• ftOIlbnfl duplicado••

• .......... ...aocuall.....

.. MI'Itce8 1nde8eablee.

A1BUM9 .Jto~t enf':h ttt1.o8••l ya ct.tado B.S.Hodason.

tl.....fl .ti ~ottM tu dEt1'Uraetf)ftM fIIt.11"l....c.. -lUdltenl.

flleat,,- ;Jq 11~.. (4t) 11

.\ ....~" juicio. eODYlfIM ,-1l;8RO&' l. .l..lente clut..

floac1cSn de 188 ear... relaoionad.. coa -la depuC'aol4ft"

de 1.11 ·li~....•..••.....•..•.......
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., Le !ll1lnaqtÓft de l. dJeUog1cmu y !lC!IlD. fupJ.&oado8

EKa t.area deN aer reallUda c'" ve. que .e~n

a 1aa 11atae ya .xi.tente. nuevo. ftODIbne • _ con

cada. nueva 11"_ lncorporada a nuestro. fichero•• A

...ida que nt. la eát*idad de ncnbre. en .....tro

ardllvo de l1a'as ataentad el J'JOftentaje de duplica.

olenftt't que t:en~o.. qUft el"lnar de eada 101:eadtftla.

naI de n.cmbna. Na obtt:«nte. una ves defJ'Jl!'adas tu

Il89:a' fte -duplleaelOflfHl- esta 1:.... ftO requiere re.

,.t.el~.

• El ...~ftlll!!!_o 4. l~.t.. .. una tarea ecm.tlt\UA. aon.

alat:enttct en la separael&n de nmabree )1 d'!.rocclonee

d..aottUt.tl~.da" ,. el a~ado do nU6V08 elmumtos que

aonale~~ en m.~ft flOIIbre!'. df..recclonett ,. 1'tUt?VOe atrt.

• ~ ...ac~f!Ld. los nomb1te8 lnd....bl!!. que pueden

_. cllv14ido. Gt1 do. cate80rf.. "

• tn4."eable. •a priori· •

• ind...abt••-. paeterlact-.

LOtI ort'fl.rne debt!m S4J: e1.'J1lt.n4do~ d.., lu tt.stas. sln

ea.usa. d'.~~etft!J. S1M ~ rattones !:eMhlles f CGPtO por

·3.,,10'
.. no eo~ar eOtt habltael&t ert.bte(all'Jezo8U8l'. ~O~)

'. no ~a.,. etm la fftayorfa ~ ~dad (en e'UJo, de venta)

• vlvtr fuera tt.t aleanee re~ula.t del correo.

• vivir .n ~3. con poder ~qui.ltlvo. por debajo

del necee.lo pmra el producto pl'OJIOVldo.
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Lo•••8U'ldoe deben ser etimiudo.. de 1M l1atu pro.

-.0010nal... po~ eu 1IIll camport8lltento comeroial, ya

••a,. de acuerdo con In. lr..f'OJMe8 ob'tentdos por t.nteE

.8dlo de la 88en.ela o ,sor e'JQtel"tenata 'propia.

cc¡/,,'·­
Tamb1enesta tarea as oonetante. dado que 1• ...el.

dad de ftQftlbr.. varía constant-ente.

a) 1.4 !lPtt.~1....~ de dut!U.~~c!!'C!l~. E.te •• un trallajo

COMplejo ctue requiere paoienela , .e.ldO a...sa.

Lu eoJIlputadoras , cls.1f1cadorae eleetl"O-lIeCúlo..

t-acl1itan notab18Jlleftce e_ta t.area, pero 110 pueden

J:e&ilplazar del todo 81 f:rl.ter1o del etast..fleador.

•• .uy eomúl'l.que el flftIIbre. hpetlc10 no apareee

traRacrll)tG exact8lleftte tl\f.t\1. en todu tu ~tl..

elone8. por lo 4ue ee eapleM dt,ferfttee .'todo.
pal"8 det~_loe.

80n •

., el oNe~leMo de tfN!os 108 !1ftabree. por efIJtl"t.c.

t~ ~4.-fJ!\..A!f!tb..!t_t!!!. Es el paso más iaportante y

s~leletl~."'fi'ara :det;eet;ar lalt repet:t.elone$, ,cuando

80ft ~pletaaent.e ldénti..c.,,_

• eOliO p'\.lede haborcarabios 6n el or<ktn de l •• nGIIbr••

o dlf.'enol. en ftl deltRreo del apel11do, el ••su.!

dQ t")rdenamiertto cOftvlen. ef.ctuarl0 por !Ulret:­
~~ del d.-t.ol1i.o. De e.~a Maaera. se d~eetan

tatRblérl .ialbroe de 1. ml.a , ..11t. que pueden

.er M1U!lderadoa «*10 -dupllcaolcm-. en alaunoa
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ea808. Mientras que en otros, donde 1_ lleta. coa.

tienen CCIIO aU'tlNto la ·poalclcm '.llt.'-....1••

mm IN 1a~8ftCla individual•

• "" .l1Iple elTV ...1 detetno del .,.111do ...ufl.

el... pera q.. la eGllputadora no dtJt... una dupl1.

caet.da. el la ~ea por orden alta1Nkleo. .lentru

que un .-ror en el nombre de 1aea11., 8ft 81 ....0

de ta ea. o det departamento o del ps..o. tiene el

.tllftf) .feeto en el easo de ordeNIIlento ..as_lco,
o aea. pOr' t. dlrecol".La CCII'blnaclc1n • .....1.·
o -.lpha-aeo- (orden_lento por dla-ecel&a y 4entn

de ta 111.. por orden alf.bltico). a)'Ud•• de't~

e.~. 'tipo de clupllcaclOftM·.

Co_lene tener pr•••nte que 108 ..br.. q;napadoa ,..

...108 electdalcoa ., eleotl'GUOáftleoa, deben ....

impresos éfl pla.111M. para ser le'~ , C."...ad08

por 81 pereonat ..pealall..... _ea 1 ea

ulcl1lo 'téblno, qué OOIIbre debe a 11111 e.

eealdo (42). La ca.. de ••pan toa, .,.111do.

, .........11... o .al deletread... haeen. a jul..to

de penoMII ..,..1.11....... uoeaana la 1_"""'01'"
••••••••••••••••••••
42) lteeamendaol&n de Jla Ad.... O"ent.. clelDeparta.

mento Estadístico de -tbe aeader t
• nl...~ •••0.

clatton- Pleaeucvl11e. Eetadoe Untdo•• 1970.

(Coincide con la oplnl" ese Hoz'ael0 CUGIO. Gerente

de Marketlna de CBS Coltabl_. Bueno••1.....&..#0

1972).
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Juaana....... de toe aclelaat.•• en .1 .,..po el. la

ee-putaalóD.

Ea m-atro pat••ería quizá, .... el OOIltK'.lo. CtOJ)

veniente recOllendar una mayor panlolpaol_ de loa

el...ft~o. electr&nlcoa t. o electral loo. .. la

depuración de l1etu, ya que atfPlllU de.

bido a la mallo de obra barata. reaurnn luelv....

·mente a la depurael00 manual de dt.ree.l..... El CO!!

tn1. pur.aente llafttlal. .....t. la poalttllldad de

ernr en la pr1mera etapa del orct lento de ...

bree , no aprovecha la lnt:erveMtóa ,... el

anállele de t08 resultado.. lo , c•• 1.. 11••.

~a. el valor ccnerelal.

Siendo 81 uabajo de .e"""l'lI, ea ......1. y de

elSalnaetéa de _11...1.... en paJ:Cloul•• 1taaUR.

ce ooaco80, RO ea raro eaeuchu oltjeelone8 ea cuan­

to • la necesldad y eonvenlenela de ...11....1•• P._

de.echar de ~afz cualquier duda al ft8peoto, •••U.

flelente CCllparar el costo de la dttpUl'aolÓft eoft el

costo de proraoclÓll lnneoesarlaaence pnM1H18ac1a, de

cOll'tener las tletu nombre. dupl1e.....

Ad.ú conv1ene poner 8ft la balanaa ele .eclelonea

e.blen la pI.1m. laqen q~ proyeeca 1. - .

cuando envía eu prcmocl&n -.xcluelv.- • d08 • t .

m1.eabroa de la .lema f_l11a o a 18 111... penoraa

a diferentes dlreccionea. etc. Debe quedar, por lo

tanto. cc.plfft8Gftte claro. que 1.. ti.tu elft du.



pllc:aolone....pneentan -1 punto de putlda tanto

para el pnceao .e la ......,lÓft. ... par. loa

d.... puoa de -ta depuraelcSa' d. llac..-.

h) El Hant81llmS.em:o. de Llat-... En el ..-leto ....t~lft&ld.

de la palabra, es· otJ:'a de la 1:.... que bacMm • 8U

depurllOlÓIt COIIpleta.

h:l11aln.adu 1_ d1J:tlCcio... repetida de una 1lata u!

... 1_ repeclelonee ell'th tl..cu. lu pueden.

a.. utll1udaa con fi... prOllOClonal.. ea , .

di.ca o no. .1 envejeciMiento de 1.. tt..cae .1.. au

Mucha en tonta lraplacabl.. ... _be. •.....
la eaaún ..cucltar OCII8ftculoa. (1- una llata .-plata

lIeIlte depurada di' un potwe reeultado. Lo que e.l.

otvldane .. qul pluo habla .edl.do ....... la d.pura.

elda y 1. ,*lllsaclÓft de la 11.~•• 81 c...-o•• por

e3.p10, el poro.Reaj- de en.v_Jec11l1Clftto ele 1ta,...

est1lJlado pu:a E.~adoa Unido. y que ea un. 2'-' ,... do

(43). QC8Jl1'ende&"Ell808 Que la car.. ele -1MftCenlal8ftCo"

debe ••sulx- 8U CUI""', con o 81ft utl11...1" •• 1u

lletu.

Awtque •• haya OOMIW0baclo. en a1&Un CM. panicular.

\Ul poreentaje lnferlor de e_bioa en 1.. ll.~... ..

lleCa.arlo que la .....e•• e.t.bl... WI p1_ detallado

" .-1.ld.eRc. eeauldo pU'. .1 _-am:enllllento de 1_

.1..u. Sst. plan puede varlU' de una ..pe••• a OC".,

........•............
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ya que depende ele vario. faetor... coao por eJ..pto,

f!el ortaen de 1.. <llr8eelonea. del tipo de· Material

praeoclonal ut.ll1aado y 1u caraet.f.tlou aocio.

8COftÓIIl1oa de la caaunldad eA laque .. de.envuelve

l .........

Un 81.t.tII. de depuraol'.. utllt ta pOr

las ..pr que ua8ft t .. ti.t.. pu'a la ....

eoneo 11_ado PIM (44) (Pl....rn.uen.e -M..o).

-IIPluott •• ...ft__ al ti_PO uane<.:um-ldo d..de la

-ttt1aa eaapra del ellertCe. tiLa h~la· lnclte.

cuánc.. operaclOftH euel. efectuar ·.te •• un perlado

dado, -&1 Moato" refloja. en .al-.. lIOIlet_loa. 1.

IJlpol'tancla de la IleftClonada relael" ...relal en el

.t8llO I"Wtodo.

Si apllc8ft08 a 10. nc.IbIr.. de nueatras tlet•••1 pun.

taje de acuerdo a su ffK. nos acerearedlO8 • un ocmtrOl

oualltUlvo de 1_ ral81las. El plUl'taje •• Pl*2e aplloar

por ej.-plo. de la 818Ulente manera'

Pla.,e • la loe que no ... ell.... O puacoe

.. A lae ... CM,.-"Oft hao......

das afio .

• A loe que COIIprarol'l hace ....e

un afto .

1 puato

....•..........•....
44) !Mi' ea l.nsl" RFHa (Recency.FrequeftCy.MoftetU,.

Ratio). l •• Jel'CII8 B. 08berow. cltado por I.S.

Hodpon. Obra citada. paa. 354.



cleun afio ••••, .

FI'!C!!!!J1Cla. S1 el I)ftDedlo de t.. ·opuactoaea

MI loe t.11cl1loa aftoe. nte\ll~••eIlO.
de 1 .

• Sl Ee8Ulta entce 1 y 2 ••••••••••

• Sl nwlta efttre 2 y 5 ••••••••••

• Por el dlt:1JIo ...-edlo anual ele

ampras huta $ 100.-,••••••••,

emprae hasta. 200••••••••••••

COIIIpras hasca *'00•••••••••••

• Por .1 t1ttlao proMedio anual eSe

OCIIpru hasta $ 1. 000.. • .

, puntoa

1 punto

2 puntoe

S puntoa

t pullto

2 punt..

5 puntoa

• 108 nombre. que S\8aft•.pcw ejEJllptot de 10 • 12 punto.

formar.m la tlsta de cliente. ~l.....

• Lo. nont...... que aman ..... de 12 punto., fonar.... t.

ltlca de eliente. .electo••

.. Loe naabree que.mM menoa d. 10 put\'tGe ,...•• lla­

Ilaree, cliente. lrr9aularee.

• Los nombres .ln~• .". no 80ft elient.. y to..'­

tt.8tae para futuras protIOClonea lnlolat.. (45).

45) CMp..... Georse J. Cul11natll·.1IOdem Look ac ~he R.!
eenc,.Fnquenc,..HOftetuy Method of Cent1'0111R& C1I'0J!
l.U1.ontt(~••earch Report ~. 62) U.Lewls IClel. lae.J1Y
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S1 le mantiene el puntaJe actualizado. 10. nombres pa•

••án con'tlllUa11eft~. de una 1lata • otra, de aeuudo con

tIU reacltttlento JI" reciente, 10 que .va de I'eeponaab!

lldad del equt.po de ttMafttenlJll..-o de t1a'u-. a..ulta

ad.&. "vld4ltlltG q\18 .1 8010 hecho de .xl.~U una ..ela.
~t~

.elcm con un ellente. 8trvej,la e~prolJaCldn bfelca de

la eolTecet&n de 8U noabre , direccl&n.

Slft _b_ao. no .1.........f, 1.. 011....... reau­

1.... debeR. de vea en euando. conflrluJ: al8UftOa datoe

COlIO'

.·Eatadoc1.vll.

• J.usar de trabajo (ccupaclÓft)'

• ~~p081elón f..tliar.

• trtulo8 .acad4mt.eo8 u Gt1f'08,

el..,... y cuando 1...presa hubier. 11eaado al arado

de 8OflatlcacléSa. de utlllzar ..toa atributos en .u

AP'tft88 •• adYlet'ta QU8 el ..PI...• excede • la -Fr••

C\.1ttMla" habitual. extet.t.rán b\tt!1108 aot.lvoa .,..a oou­

~. del nombre en cueet.1Óft.

E. eonventente agrepl" • la praaoet.6n habituat un vo­

tante para facilitar la actual1zacltID •• 1. 1"'....

clcJn acerca del de8tlnatuio de ....t::r:a promoeloo (46)

1Hd1.n~. una slapl. marca en uno de 188 e••t.l1eroe que

.........•.......•..
46) HeftI'Y a. Hoke. JI:. Revista. -DUect Marketlragtt.

Abril 1971. P8C- 82.
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10 componen. Por ejemplo, 108 JIOtivos tIlá8, comunes

para una dirección de.actualizada pueden ser resuml.,

d08 en dicho volar«e, cíe la sigu1eme manera'

- No pertenece lláe ala empresa ." •• -.•••, • t:=:J

.. IMpresa descontinuada t::::J

... Fal1oo1.do ...... - .... • • • • • " ••• • • • •••.••• • ••.• • ..• • •• • a
• No me 1ntere.a recibir .u prOllool&n ••••••••• t::l

• La nueva dirección es ••• , t • I •• .¡.••••• • c::J

.. El nuevo título del destinatario •• c=J

• Diriglr la proIIoeicSn en el futuro a' .t....... c:::J

Por supuest;o que conviene redactar el volante en un

estilo atraotivo que invite a colaborar. I

El sobre de la reepueata postal paga. que forma parte

de cualquier prOMoción de e8te tiPO. será utilizado

por el leotor de la tI'.SIIa para r ..itlr a la ampre••

la información que ayud~á a mantener las liata. al

día.

E.t08 volantes .on especialmente útil.. cuando .e re.

fieren a la. per.onal que trabajan en 1.. ..pre•••

que no9 interesan comercialmente. La .ecretar!a que

abre los sobres tsndrá. en el volante. una apreciable

ayuda para actualizar la distribución de la corres­

pondencia, con la simple devolución de la información

pedida.

En muchos easos , el lIétodo .PFM no se adapta • la.



necealdadea de la erapre.a. Para evitar que, eneatoa

caaos. queden en una. lleta ~bre. que hace ano. de.

jaron de ••r de lnterH" se euete recurrir al Dlkodo

de -reSl'OM8btee-. Itlte lItkodo e. aplicable cuando ••

combi.na la prallOcl&n directa con la venta lndtzeetll o

~ la dlr~a de puerta ~n pu3rta. ( ..presa. empre..

•a). "'f!d'.ant~ ~~orea.

En 8ft. euo. se asiR'M • cada noMbre un resporulabte

(scem:e de aona) para q.. una v•• al afio lratane

ac_ca de la validez de tOlnonabJ:e8 de 8U 110M. que

ea-ponen la 11.ta~e1onal. En .1 -'todo de la

vent:a par eonesponde'M'!la ptll'O, eata tona de aetua..

!t"...eiÓtt de tllftas, nI) $S pr~etlcabt••

La~..ea ..i. COlItÍIl que deben encarar t.. oflol... de

.8'fttent.aien~o de ti.t.... ee .1 conts"ol diul0 de 1.

oon••pondet\Ola devtUtl~. J)Or el correo. La deVolu.

01_ de una pieu po_tal puede tener do. caua...

• eI'TOr en la dlreoel&n (ver1flcU" oon el flehero

de direcciones) •

• cambio de la direccldn (lnfo~ar al fichero de

direee1ones) •

s,. se 1=rat:a do un 9rror, e1. mll11G debe -.r subea.

nado y la 'Pteza envtada. con un nuevo.obre. cornete.

lIente dlr:lgido.st 8e trata, por 91 coatruto. de

.. 0 ....b10.. de dlreooioQ. hay q'" deterainar .1 •

• - 8'XifJte al dorso del sobre. ano'taclo por la oficlna

do correo., el tlot,ivo del earablof

I~ trata dé Uf'_ ·cttmlt:e ca1tfteadO- (de atto punta.



100

je),

•• se crata de una dirección nueva o de el1eftte· no ca.

lificado•

•• ordenar la búsqueda de la ftUeVa dlrMM'Jl'ft del ell....­

te •

•• de.echar 81 noMbre 8in _la ttimltea. eltJalNÍnd,,10

de tu tlatas.

wee erabajo dtarlo de -unutenoidn- hU' variar el to.

tal de ncmbres de cada tiata. por 10 que conviene que,

1. eeeclón a carto d. eata t&1~aa lnftJJ!'Me P6rl&Jtcaraent.,

por tftllfltOrandum. él la Gerencia de Vftnta., sobre el 'IlIovt.

alento de t18~as. El informe contandr'. por ejemplo.

loe .1RUlen~e. datos'

Det O~tclna de Listas

A. Gerencia de Véntas

... !alISI'o N· 2~. Infot1J. PUf"" Eaero.M!F!! 1972

CantJ.dad d" 1l0l1brea principio dQ período

Gran9f....tdnl!t a otras listas· ••••• '. '# " .....

10.521

209

lueld'" eorri(0)............ .. iI la • " .. * ..

Transferidos de otras listas •••• 1I olt •••• 't

Dado! de alta por informac1($n réeiblcla••

Toca1 de ~aMbres disponibles al final

del "erfooo•• # 41 •• f , ••

+
+

15

S6

Z

10.335
L...
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Cuando .. tenaa dudas aeerca de la cant:1.dacl de flata.

brea .al08 e de.aetualt.~ad()e que pueda contener una

lina. conviene utltt.Hr Uft. prMoeldn bar.~a. q\11ZÚ

redMctada en fonttl ti.- una ertttt....t •• con o ,t.n nombre

ct. t. empreSll, een el &tt..ee (tI' de obtener del correo

1.a etMlflrnaacl';n ti. 188 d!.ret'eionel. La ocnflmaelt$n

•• dGt tl.po -ne,...t1v"'- yconslste en la devolucl&n.

par parte del correo, de los 90br•• con el sello de

"dirección de.conoelda'" u otl"Q 111l'111ar. que ee coa.

vi.erten 11ft el .ti9S1ertt(Js d~ dapuracldn de las listas.

de loa nnnabree "80 exifttente.... Este mftodo os reco.

tModable espeolalllente antea de an:'le8&ar una promo­

ción en.tosa, be.aria en lietaa nuevu,tod«v!a no ex.

pertaent8Ci88 por la mpre8& o por 'Uf" buena agencia.

e> La ¡;t~.~llfOt4!L~H·Inct~!~~l~_!·••s otro paso en el

~80 de la dQ~ae1ón de ta~ llstas. Es una tarea

etmt"t_M\~arta "Et \a anterior en su aspecto tleni.co.

aunquo existen diferentes motivo! par:a la depurac18n.

Dijimos qus exlt1lten clie!lte... lnd....bl.. _ ..iori-

• -lndeseables a ooflteriorl l1t
• J..,ft em..eaa. al deter­

lIinar .1 tl.po de -ellente f~deftl· que deaea. CS"•• al.

mul~áneanen1';e tm Mf)tle utd.vereo de ellent:_ ·lndese....

hl••- • A ~t.da qtle IU.eftt:8 la cantldad de atributo.

que deb~ reunir el elt.e1tt~ deeeadc. aument.a el trabajo

de 1.8 "dept.,-,,,~t ¡;,... ~~ 116t:a.-. ya Que habr' que .epa.

rar de ta. ll8ta. a todne loe nambres que no cumplen

coa los r9qUlsitos .~tableeldos. o .,a. a los ·lnde~

bl•• a "rlori".



102

1ft 1. práett.ca. la dlacr:lmlnaolcSn sen...a1Jlente no e.
"flftt~orla en. -toclo o nada- f 11no que obll.aa. ...

,a vlaoa en el oapCtul0 anterior. • ... ti.t... con

108 aonabna que no ..pI.. 001t tod" loe nquteltoa

del -ollente ld••l·. S.tu tl.t........lnal•• pueden

........ pU"a la ~l&n de loa pnduetO••eeunda.

rloe. curo f1n.. .. ad.u. ttdHaft'011. al cllent.-.

o .ea. aooettabrarl0 • operar por eoneo. _ o,...to-

... cJe' enet... lapol'taneta.

Ilft .bAr8O, hay atl'lbut08 Maatlvo.. .. exclureaau.

~"108l8ftt•• clen" ..br... ccao pOr ej_plo.

•• no ttJn.eJr .... pua contratar (una 11." de Jlenor..

de edad • lnel.. de ".llft MOldoa. puede .. • ••

881ent. d..de .1 punto •• vl.........loaal. pero

ÚIlle-ente .1 .. ouenta coa la lnfonaella adle10nal

de loe padna. que Ion 101 que puecIen COftOhtU" la

opWaolÓft .....0 ...1).

•• vlvir fuera del aloan.oe del ...lolo d. coneoa.

T_1alén ....te 0410 .1 1611t8 t_lco del alaaace

del .ervlol0 puede d1 par baatam:e eOll el tCatte

,..áetlco. O ••a. coa la buta 40ftde 11... el

eecvlo1o resular y .ficiente•

•• vivir en t .. dlx-ecel.... el..lflcad.. cc*o ti....

el...-. cada orielna ele -1UIltealJllento·. 4eber!a

00'*_ oon cllreceloM. de edlllcloa "'1lee. • tal..

GalO' ..t.ableolaleatM penal••••1ber...... hotel••

~ JMhI8l..... vl1188 de .-Renel_. etc. par. el1llt.

naI" -. .-1011.. de W8 ti.tu • Codu 10tt .......
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que apaeoen con 1.. ctlheolann el~ad... 11 aleo arado

ele "uvl114u-.que o.e...... 1_ pereonaa ,ue bahl11taft

dlchae dlreco1onea. hacen eeta aedlda mu, reooJlllendable.

Otro tipo de -tnct...bt..- .Oft lo. que han dMO.t~aclo

eon anterlM"td8d, que no quieren o ,. pUedea o..... eo.

llerCialmem:e por eoft'"fHlJ)OndeMla. ya .ea POI" la poca

.-rtedad. la deshonestidad. la -oro.tclad e la laco"••

bll1dad. aetoa son 1.oe lnde•••btea ·aPO.t:erlG~l·.

La Gerencia d. Venta... el aeetor' hllpoftAble tm 1.

eal1fleaet.'." un ~bre eOlIO lnd..eable. por r.z......

ctJIIlerelale..La oflclM de "M~eftOlón· de l1et.a. CUJ!

plU' tal decJi81ch. fttumctol0 de 1. llata de prOlltO­

el'...

Mlent.raa la ebCeftCldn ., depuraelÓft de titt.. 8t.cuen. ea

todae ta...preaae ••peclal1zadaa. e_1ao.... o .eno.

untveraal... la el681fleaetcSn de 1.. 11.~.. obedece, ea

eada _pn••, orleertoe dtf....... de acuerdo con 1.. Pj!

l(tlesa. planett ,. objetlvoa de .ene•••

lftcluttlve en una mloma empresa será nacettU1.o nclulficar

ftOII'ree más de una vez. de acuel:'tM a orttel_ dlf.entea.

Por eontttautetlt8. la mt8m. empresa puede t..... 4lf""~"

t18tu eompue.-tas por toa ral,,08 'MIl..... PoS" ej..plo.

Llata tftt ..... Graduado. unlvers1carto.....ld.m:•• en .1

Gran Buenos Aire. I

Lt.~a lO! '•. .ERre_.do. de la Facultad de C. E.
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Lleta 105 • Propietario. de Irauebles.

Con toda seguridad tuna r.tarte de los nombres integrarM

doe, .1. !lO tres, de 1a. ti.taa nombrad...

De ..c... 00ft .1euvlelo 4e la eortputadore. ..1"' .ufl.

el.-:. 1nt1l... en .1 c&llf'O •• cada nombre a qu4 tl.tu

pertenece. Si, pos" el eoncrarlo, la -.pre.. ltw& 10.

1lCIII...... 1".... d. flobero, eonvlene que cada 11••• 0U8.!!

teeon todoa loe m.nbrM que la etEponcm (a pe.ar de la

dupl1eaelón). pero taarean40. de al. "ocio coavencloaal.

ta fleha del nonabn que flpara en fié. de una l1ata. ha­

etendo una refe.nela nmér1ea de toeS.. 1.. latae donde

•• Gneuentr-a el mlamo nombre. Esta tuea Q part.e ele 1.

~erlftnent. d••cripta -deptll'utln" de 1.. r.,.1010....

Donde .. uaa para 81 control de duecclonee .1 *040

.~leo tipO • Addr•••oBrsph- t f!Onvlene qu8tmo de 108

lado. ele la placa met.411ea contenga la retvenoia rea.

pecto a la ev..-uat utllisaclln del IItame ft(8bre en otra

118ua.

Para que la oficina "e -lletas- pueda or• ..,1.... 8U t:ra'"

jo, debe la Qennata d. ee..rctatl~.el&n. det..s..nar de

aat... qué atlfl~o.,,'" oonelderadoa pua ta ..preaa

.-o -.lp1f10.1:l.vo.- o - ••enetat..- ., euft•• eOlIo -eea­

pl..entarlo." o -adlolenal••-.

Audlda que &1.Dsnta la cantidad de atribl&oa cOIapu'tldo.

~ ~od09 tes ~bre8 de lamiama 11sta. 4ec~. que 'ata

.a adquiriendo una .ayor honloaen$ldad. 14. atrib\4.. et..snl

tlc.~lvo. qUGson ta bU. para-amarla lteta" t flauran.
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en eu título, tlleftU"aa que 108 complementarlo. ~en

en al. ftS18tro ...111•• o ea el flebn'o, en ..pera de

que ta attuaelÓft ••1 .eroado 108 convlerta .. slaalflea.

~IYO.t

POI: ej_plol el hecho de qU9 un propietarlod. aua censa

o no el aut:om6vil. se J)Utide olasificar de varlM ....r.. '

L!8ta2Q5. Propiet~10 de eaaa (-la 088.- ~rlbuto 818ft1­

Cleatlvo. *el automóvil", atributo compl"~oque no

r18ura en el tCtul0 de la liata. la que 1..1.,. todo. 188

propietarios. tanto con como .in automdvll).

Ll!ta 206s Du&fio. de autoratWl11 (-.1 _,*..,.11- .. en ..te

eMO un atributo ll&nlflcatlvQ, el heebD de que .. ecmoaca

adlelonaltaerrte al el duefto ti.... casa ono. .. adlolo_1.)

Ll". 2QZ' l'l'opletarlO11 de casa y au'tORlcWit (..be. a~ri".Y

toa eon alsnlfloatlvo8. De la lieta •• etlmift&J'ltodo. loe

.-bree, que no etIIplan con smboe requlettoe).

En otra. palabra.. todos 10. .rllNtoe de que dlspone la

oficlna de t1stu 80rt adicionales o compt...ncul0.. coa

la excepol&n de aq_llol que elrverl para 1& elefinlel_

de las li8~as.

A1aunu emprq.s que c.rt.-nt.an con amplia lnfOl'llaOltla _1...
atonal. pcr'OOeden .....tpentar lu 11.~..•• De aa-rdo oo.
el eoneeopto de la a"8fflantaclón d81 ularcado. •• poelbt.

Phparar dif.rentGs progr'8as de cc».~rc1a1.1zacl&a. para

grupo. de consumidores con difer.ant.. reaoclon.. a de.

tentlt14dos t.ipOs de ~.1:ÍJlulo8 promoelonalea. LeeelftS &

tot1.f8011 op1nan que. en ,. plano ideal
l
el ..........10
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puede fo~ un detelftlnado eellftEmto de mercado de tal

II&tMra que todc. 108 ~ldorea que lo fcmaen, t&l"l8Aft

el mismo 'ti.ro de respue8~a funcional (respoaee fooct:1GU)

(41). De acuerdo a 10. tftlSRlO8 autore. tl..-oe -retapueeta

t.'Ut1t'!ioftst- 4el eons.ldor••u eortpoR..l-*o hablt;ual

como tunel&n de nivele. de e.~t.ul0. 0....,1.'... 1:.1_

e~o. .t precio, la publicidad y tas ear.etert.~loa.4el

f'Z't'dueto.

Debido a la similitUd de sus respt.lestu funcionales, to­

dos los clientes da dicho sOtplento ideal, debe.... lIOat.I'W

un comportaJ~ienc() eblllar en cuanto a ta ocnpraen un

me.ento dado y oambi.aJ: eete CGlIport8lltente de t••1em.

t'IIlftera si loa esetnlulos coiaerclales variaran.

1.os criterios genera1llente u.adoa en detenalnar ••".en.

tos 8en..

a) erl1:erloe .ocio.econchleoa 'Y 4. c.acc...t.tlc"

detUO,,:ttfie...

'b) criterios de comportamiento canerclal de cl1ente••

e) cr1tGl:'1or combirwdo. suge1"iclo por Le••lna "

tollef80'fh

El crl~erlo cOMbinado de aer¡nentaei&nde tlet.. ccmal~e

en l.nclulr en un determinado s8p1emo t!ftle..ente aquel!"

nombres que.

47) v. Parker Luss1ng and JOhll o. Tol1et.on. Market .-8­

mGntmion through ;\l.lUerical texonomy". JOW:Il81 of

~1&C"ketU1g t:.eaearch, NovieJ¡\bt'e 1"1. pq. 481.
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.)pcseau'1 $ellej~e. hábltos de ~onet'fl\o,

b) tE:naan slm.l1uel earaCJterCstleae ·pereoNlte••

De ••t- ......a se obti.ene 1. taixtaa probabilidad (48) de

ecmport8l11.n~o oanercial más eiJA11ar post.le, por 10 ..

81 adecuado tipo de ps'Ot1\ocióft ubtcndr' en tal .e"aento

la r ••pua.ta más alta.

Convtenc aclarar que la seflJRentac1dn de 1... tt..tu re.ulta

faetlble, o por 1ft ..no. Gconom108lente coavealeate•••,..

elatmeace cuando •• euenta eoe 81 equipo de CtWputael&ft

(49) que puede cofWeftir • 1.. ll.tu, ..ed1.... 1& .....

de dat.o.- en eeglt.ento8 ht*ogéneo. de 1•.8 .1.... Loe"••••

l1fmto.- cOIIpatten. adElllú de todos loa atrtbutoa .lplfl•
. . !?",,', .'~~

catlvo8 de lA lieta, sua propio. atributo. ca.pl~arlo••

AS! por ejemplo, la lista de lIoo1co. puede ser .e8llent,ada

PQJ:t

... zona de radicación,

• espee1al1uo!ón•

.. afio de graduación •

• eem:rn .efltenclal al cual escainadhertdos.

.. por edad y .8tado civll. ete.

48).V. f'arker Le$slrlg y John O. Tcl1er1S0ft, artteuto citado

pag. 482.

49) Robert Charxnnnt "Sewnentatlon oí Mattln& ti_t.- publi­

cado on Ul'!odel'rl Clrculation Mt~h.od8· Me Gra" 9,_t1. Co.
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1nd'v1dual o eaalobado 8ft .1aUn~lpo de eddlao conve...­

clonal.

tu -listaa .....tra.· .Oft la -cr••- de 1. clientela.

El fJU.ftC&je o 1.. cal'acter!.tle... de l .....bre. q~ lu

coaponen SOR arbitrarlo_. 10 que e. eU'acte..tetl00 de

ted.. llet••••••tr......1 hecho ,que e. t .... de •

•' ctlen~e.COft antecedente.,

., caapradorea recular.. ,

• lkIeftoa paaadores.

11 -C*lport_lento ~1.1· de UR8 lla~.....tr. ea

.1_.... nota1tl...m:e .ejOlt que el C1Bpon_leato ele tu

lletae de -etl8ftC" aonal•••• "po.lb1.. 011ent••- ,.

por aUpuft8to, de t. ·ll.~.. no probad..•• 11 "anual de

La Sal1. 8ExtenalO1l Uftlveralt"- dtce¿~al ....peoto. -pne.

ramente resulta ".. barato. efectuar... ..&URda vertta

a un cliente (tl.ta ••eetra) que la prl..... venta. ua

-probable clie.te". (50).

El polo opue.~o de l •• 11at.......tt.. 80ft 1•• -llata•

.....lv.." repre.entad.. por \1ft fichero o ti.t:ado de

-..108 .11....• que •

.. pide la aercaclma ofrecida. pero la devuelven

eon hlUtarldad,

• pielen. ., aceptan la ~cader!.. ,.. no la ......

50) RoMrt l. Updell'af. DarcleyJ. Doy1. " O1:I:O.'-&.f.

BJt' (A eenle. tor e.ttCNt.lv••) -D1hCt: by Mall AéI.

veniel..- (Manual J1) publ1caclo por -La Salle Ix.

teulon Unlveralt". Chloqo 1926. ,... 34.
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.. o,pl4cm. aceptan, paaan la lIercaderta, pero .0.

paaadorea el'oftlcaMftte .0..0....

Lu 118'C88 M&atlvaa 80n un eub..prOducto de la depura.

ción do toda 188 lletaaenaeneraty de la eltalnacl&.!

-lnde8eabl••-. en partleular.

E••...,. neoaaendable t. ...áetlea de GOIIfroaur • ~Otlo.

t.. pedid" ele fHM..a •..pon"tán.eoa-. o .... loa que no

ha,. .ido erlalud.. POI' Ilue.cra propia prcwaoelÓD d1.

recta, coa ..t .. "11ft.......tlv..•• Eate control que

alaunas .-preau ll_an .1 "ntlr01 de eÑ41to o ta 1111.

pla.. de pedldo. t •• suele efectuar en la aeocl_ a c&\r

SO de .anCetd..l~o de ti.tu.

Al&\U'lU _....... .-len da. • 10. el1..~.. 8f11UPAdoe

8ft 1.. 11.'u ....lv... 1.&0 de \1ft período de .........

UftI1 ....... opol"tU1\ldad. CoI'l una outa adeauada l •• en·

vlan uaa .....,1_ no ....lado ..a, .,..a "81' al han

aejoracso .. tulblCM neaatlvo.. Lo. 011_t:... que -ra.
11..w ene.ta .egtmda oportualdad. de.elenden a la -111

ta nesatlva lnevocabl.-.

Cada _pz-es8 podr'oraao.l.ar flU propia .-cata de e.lifo!

oaci'" poaltlva ., negativa de toe cliente.. de acuerdo

a .118 'PZ'fJIIuct- ., r.... de venca. Lo que 1JIpona 1IÚ

que el _ocio de elUifteael_ .. la id•• de la ·e.~I'••

tiflo_S."'- de ",Wee. de acuerdo .......peott."•. ca­

lidad ccaerelal. o a.a. coratone a 8_ .~..lbut:o. coaer.

01a1•••

Sl hlen heao. dividldo la. ~..... relaelOftadae coa el
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118ft8jO de -ti.tu-. -l'lOrIbr••- o ·dlreeclo...•• 8ft va.

1'108 eapttul", convt.eae tener ",••"e que d.... el

punto de vi.t.a de la orpat..,lÓD de la _...... la

respons8,bll1dad por tu at...as radleu' en una .ola

ptR'IJona U oflcina.

La oflclu de tl.tas. depende aenera1aeate de la 88.

I'enela de coaerclatt.ucl'ft, a la que ... IYRtener l.­

fonada 8CU'ca de ta capacidad de ~l'" que ~l••

mm 8US llstas. La serencl. de ()('JQlUc1al1sael&n an.

tendrl lnfomada; a su vez. a la oflclna de 11..1:...

acerca de loe ptane. de prcmocldn con dehlda anticipa.

C:1ÓD. pu. darte el_po & depu~ar. ola.lflear .,. ....ea.

tar lu llataa que •• pretende ~111BU.

De baber UD centro <l. ooraput.aolÓ'n en 1...pr•••, o un.

eervlclo .bailas: con~rat.do tuera de 1••1.... 18 of1.

ctna de 11.tu será la que requertrá pt:iJaero aua eer­

vicio• ., .,... ulal..o 81 punto ele put.ltla para 1.

pl~lflcaeión admlnletratl.e de toda la cc.eretattza.

ct..Óft por eone.ponden.ola.

-El 8l'1Ul "lto que tiene la venta por eornaPOftdeRcla

•• elebe. en buena .edida, a IU capactdad ele pode orre.

eeJ'. prodUcto. a bajo pC'ect.o. 10 que •• coaa......l. de

ecaprBr o producir 0808 producto. en araRde. cantida­

des- (51). aflma el unual de ventaspublloado en la.

51) 1_'1 Con'••pondeftoe SObeol. lhe S.l •• Hand.boOk
lD~'t. teubook Oo•• Serar40ft 1913 200.
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'adoe Unido. a prlftelp~. de 81810.

Loa bajos ,-fleto. ., loe pand.. vol\IMD.M de prOIaocl&n

, Vf!ftt8 80ft aún hoy factores iml'Oftaatee. que ~04av!.

peraatten crand.. benefioio•• pero Cl- exponen a la ...

p¡:eaa 8ÚlUlth...nte a _and.. n.""I•

.. medld. que ....blctona ., ••,.... vol...... d. venta, ••

lftYertt~' Más 8ft la ~elda. •• ""-<u."" t .... . ..

eoflstlca4•• 7 oftal 1Ull •• de 11-. la ateael&n 7' ••

uatari 4. baJU' .1 precio para que quede al alcance de

nuevo. e",ratea ••1 ntereado.

SI., ......10. " pe... de la .,..eal". ecapteJldad- de la

ofes.'ta dtt lo. eada YO ••Y'C*" eoa~o. lftdlftetoe que ...

quieren el -1IIlftt:entJtl...-to- de ti.tu )' 18 admlfll.~raet"

de la. ~ione.t atsue en vlseftCta el viejo pS"laei.plo

que leG'108 en Uft manual ...ert.to pu. 108 "ejecutivos"

del afio 1921 (52). -El ~to c,OIIpleto del "fuer~ p¡:o­

aoelonal • pi.... para 1. ~oclóft "... 00I're0. IN adlal.

ni. traet.'" y comrol • debe P&8- poi' .!' al..o ., pqaJr

por ta _.ellderfa o •...,t..l.. ~1c:l.. 784.... ao••

~..er UIl bmJeftcto·.

Muy pmwJa ..pr...rl.....oet tÚl ea d••AOUfII1Io ...

..te .ano ,..lftel"le. 11 pat'Obt enta ea.

etinoaf!veftt.- t)OI' AfttlelJMMlo. qué r..ultado.. pu.ede ...

,erar de una deteNlnada eatpafla. • en ftr.. pala...
.....................

52) Roben a. Upckt_at. But.le, J. Doyl• ., «*n•• "••I.Ex"

(A 89l'Vloe for: exeeutl"..) -Dlreet lIr Mel1 Adv4Wtlalns
(Marwal Si) ,PUblicado por -La Satle ixteulO1t' 1JftlVtt1:'.l.t, . Chlc... 1921..... JO.



113

laber .1 el e.fuerzo ~.oelonal planeado .erá capaz

• ftO de pagar .U8 preplos costoe , u.Q antojar berl.!
flelo.

Para poder oontest:ar, !>"IX' t& ...en09 ea pa"tG••sta 1*'8.

eu~3t •• ha ido desarml1aftdo clttntro del método de

venta por eorreo. la t4cnlca de los ·~..t.·.
QucI •• el t,••~'t se. 81 dtaeiOJ'lM-l.o •• trae. de ffUU

prueba. que 81n. para eumtnaro tledlr lu aptlcud••

natural.. o adquiridas. con el objeco de prever 1. co!!

ducta 'ut'ura de una per80na o el fUM':lonamiento de un

ln.~naento o Maquinaria en circunstancias dete:ntlaa...

dQ-. (53).

S1 reemplu.... en la citada deflnlolln ftlnatrt.aento8

, maquinarta.- por to. Objetivo. relacionado. oon el

mtStodo ecnerelat que anal1zaremo8. obtenemo8 la .taui.
'te d."llll.etÓttdel "te.t" que noe eervu4 de b••e para

el futuro d..urollo y upllcaol&r. 4.1 c..... -El t.st

Gn'l ta veflt;1l POI' cOI"resJ'O.,dencla es la ptueba que sir.

ve para eX8l11nar y medir l •• aPtitud•• ut:urale. o ad.

quirid.. con .1 objeto de prever ta GOftduota futura de

un detemt:nadG srupo de pereonas frent.e a loa dlferea.

t.. ..'ttllUl08 de praraoelln-.

Esta deflrAlo1Óft, que podr~ séguramente aer mejorada COA

el tiempo, contlene 108 81su1entea .t......oa que con•

• id...,..,. eaenetatea t

...•.•....•.•.•••..•
5') Dioolonarlo LaI'ol..... IdltOlrial Lu0'U8.. .. BtMnOS

Al~.. 1964 • pag. 996_
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......1...... "'''1:' ..prever • la conducta de loe

puJ)08 h\nanoe.

Cuando .e d..ea ~ir a la t4ealea de loe t ••te, ha,.
.....ber _ todo ...nto'

• qué .. lo que deN........cr... CtOR la Pl\l8ba1

-ser& o QO posible l1ectlr el r ..ult.adO de la 1>"''''
• aer. el r ..ultedo d. 1. Pl'U8be aplloable o RO a

las protloc1ones Cut.....?

Ee baa~anCe 0CI&\Úl ..... •• ....licen ps'UebU. 'elft.. .lA

que •• t.enaa una idea _.Aeta .. cuanto al valor de 108

ftGultadoe. no ya "acle el punto de vlsta t'enlco. alBO

4.1 ceraenlal. • cllt4Wencla del ••tadtltl00. 1rate.,ado

8ft el ~.et en .f••1 COIIetel... aprob..fÍ la real1za.

el&t eola'lente 4e aquelloa "t••ts" que .Oft'

• 118Cuario8 para la oPti'tllzael&a del !'endbllento

PhIIloclonat,

• poalbles. d••d••1 punto de viste céen.lco•

.. ,. conv_leat••• desde el pun.to de Vi_te eccmlmlco.

Eft euaato • la ·~tdMt Y COIWenleaot.- .e cut.a ea

nlac·t&n con la venta por corr:eapcmdencla••xl.Cenen•

.s_el.. ollU"'taa y DO .lerapre conettlablee 'que podemos

11ua~rar C01l uea anécdeta•

• V.W. Hle..... qulera .. actualmente el eJeeut.lvo

_lJIo de 1.eadeJ:'. Dl...t A••oclatlort ert Eetados

Unldoa••1en4o profundo conocedc del aétodo CCD8ft.

Cado, .0114 decir e.... vea que alp_ 1. propoa1&

UIlI'lU8VO etlfoque para ••jora la pc"CROCt.ln de venta

ode 1. coleaDaa. peZ' GOJ:'nlOl "llene I'UOIl .•.PerG
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............10 con el ~.at:.. (Yeu ... 11._ .. but

C~ tt'). SU .1..10 Y colU-ador Jéhn. O' ..... •

"10 de naultadoa oOll_olat•• ea "'ualla. ca.
nadá y mi. tarde tlD\Jl'ft en Atténea ....1•• com.

pl..aba la r"pue.ta de su jete dlc14ndol•• -J.f.

tiene raz&n .. pero no 8e exceda ea d.-olcraclone.­

(lo•• le r:18ht .. but 400l t averc..t le).

Al ••euehar yarias vece. e.t.. Jueao de palabl:u. aprea.

dí una lecetdst báelea htaelonada coa 108 -t••t.-, -ha,.
que usarlos. pero l'&UtCa a,",",ar de 811oa8

• hu vel'dad

debe quedar pJre8eJCe en todo 1I000e~o cuando •• d1.8cute

1. coaven1encla Y la neceald.itd 48 108 test••

Si" _bar8Q. auchae de tu peraonu que operan por

CCC':heJ)Oftdencla, • ecmoclendo la lapor:taacla de 108

·C..t.-. aueten 'aMar dee'lelone. .. en cuarato al ueo d.

llat...fomea de ~1&n o la eleccl'. de loe pro.

~oa etc.. 81SUlendo la voz ele su latulcUSn.

Cuando 14 lnculctla ~pl... a loe "..t8 "'8palé1ado•

..tadl.~lc...~., el _odO de vent:a por cottelporadea.

el. plerde trU car__ de e_loa lerla ., eoatl"Ola1tte,

eonvlni'ndoHea tm jue80. dOftde el _ ......10 juesa

a adivlnu la Naoeldft del I'Úbl 100 * Sleado 108 e_ta la

pute tJlpreselndlbt·. del .l1:odo a.atlsado, bablU'tllO•

• 00t'l1:1nuaeldn de dtferetltee ~tpo. de t ••te, que eRCO.D

tr-.a08 en la ...-'lca cotidiana de la venta pctIr oo.

ITGO. En Oualto al pel1.... de lo. exouoa. cl~ar.ao.

por .1~o ..,...ta doe prtnetpl..· ""loo.:
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.. el ~..c .. J_tlflea. euando· el COMelJllento .....ado

cle1 al.-o puede _l.l~ eco..r.. o eu 1__"0'
por lIOfttOa .upez-lo.... a .u P'tOplo eoatoJ

• loe t ••t debeD. aaotarlu tlec.. ele ..-001" de

tal vea eonDClda la 1:8 coave.

alente de vender un pcodueto. no quedea sufle:lent••

..... dtapoalltl... pal"a la apllculÓll ...Mlca del

ccmoetal..to acuaulado.

El et.anlflcado de ..toa Pl'tuelplo. "'.100. .., ..jOl: OC!!

..ftdido 1-.0 depnfuncllzar .:eoatlftUM'lcSa t.. dlfwen..

CN 'ONU ., téenlcu de 1.. t ..t.8. 1ft _ •• t_ tlo.•

nleu. eonvlee ~d_ lo eaerlto por~D Groa.an.

- .... ~_leu de todoa loe ""Ca "'11...... 1. dllen.D

ela ~adlea en loa obJetl.V08 de toa .1 •• (54). Por con•

•11'11". bahl..... a ocmtl....l.ft ,.. u.ca de loe

objetlyq haltlt.ua1_ ele loe t ••ta.

Loa ,n_l..l .. ob~lyo. de ..,..... que •••081.. ,*111•

.. ttft la .... por co.....p0a4eacl. ....(55)•

•••••••••••••••••••
54)~ 01"08..... -DlI'eCt Mall r..tl.- puhlioado ..

-Mod... ClnulaclOll Metboda. MeGtatit.'Rttl Co.JII.~0I1c 1968
paa. 28.

55) a.HIt· l. HocIport en la ••• eltada. P&8- 871 .......

loe alAUlent.. tl....e ten_' 1)..1 COIljuato .......,l!!

_l. 2)d. 1M llet.., ')..1 texto ......1..1. 4) él.

la ofefta. $) del .....10. 6) •• l•• .,.poaent.. lftdl.

"lctual•• de la PftWIOC1Óll' 7)de toa .t-.atoe que es.
pcmtm la ft.puee~•• 8)•• loa .1_08 varloe. (toa C4I!!

bl.. llltrodueldoe por IIMOUO. ltO invalidaa etIlO CGII.
pl....tan la 1dea del cltado aut.).
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1) 11 t .., del -eonjunto .-oeleaal-.

2) El C88t de lt..t..,

1> 11. tftt del tuto P~tONlt,

4) .El c••'t del ~o·,

5) 11 te. de toa ..eotoe.

6) 11 , ..t de loe planea de flftaaelacl_ <r.... de

paao)

7) al t_t lftdlvldual de toa CGlpoaeat...e la PftIIO­

elÓR'
8) 11 tMt de· la 1__._1.4. (de .....-.el... de ........)

9)&1 e.., del tl_pe.

~C08 ·~t. bÚloo.- pueden. .ln -"""80. queda&- ..,:u­

pacto... t...18\11.... tbe eatelOl'tae•

• teat. de lle'.. (el 1IWCadG),

• e..... la .Iena (el ~o., 81 ,...lo),

.. eeata de ta ....1.. (.1 ...1••• veata yeob......).

Para fael11t_ .1 anille1. del t..... •...lr.-o. la .....

no1óa ele cea1:a detallacia .. pritaer t:"'''''. advlftleado

... la '.1...... de cU"áetw llalcatlvo alao indio.l"•

• llWltlt_lvo,dado que la· poel.l11c1ad ••. CHti.... 1_

...ta cnee junto eoa cad......10 ., ea.' llJlltada ••la.

MIIt. por 1•• COflftftleftClaa "'teu ., la tuatucllft

del ...eponeable.

Dado que ext.ate en ..ce eMpO, .1lUe8CS'O Juicio, eierta

lIIIUCIUfa 8ft GlIMt.o • 108 alCJ&1lGU de 1u d.....t.nacloae••

PI"Op0DtD08 utlllsar la elaulence dlatlnelÓft' 11 t ..c .lJIul.
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cáMo .. ~odo8 1.. et_ent08 ...-.clonal•• que •• en·.

Ylaa al ptÍltl100 ..... opanunldad.10 tI el .-

-t••t- del eonjlMto prcIIOC10JUll-. En. lo. el t ..t

de todoe loe ••ruencc prcaoelonal.. que , ... al

P'1bli.- .. tMe......tnad. Opu'Ml&aCOftfttal ectapl••

,....-.) t. 11.....-0. el ·c... alohal-,

buce la oplal bu~". dttuftdlda. que el Úftleo 1:lpo

.. teat ••ledero el 1\810010 pos' ~poadeacla••

..te. 11 ~.. Sl"1. c. to por verto. ~... del GO!!

Juato ... 'poi" oleft,o. el eGlpleto de ~ode.. dado ..

trata de ..t.bl....1 v&1# comenta1 de una 4eCe.ralna.

da o,wael&a .. au eenjtl1t&o. o e••

pon_14lftto ca'be "pUar del ptlbtlco ..~ ta • u:na

-batdl.- de Pl'OIIOClOMtl dlhetu, tNYQ tla '1. ped1.

do. nnpelÓft ., pqe de Menad_fa.

te que ..te tipO .e ~bu llO ... ,..lt...~••leoer*

.. la 1.,1...... ladlYldual ele Ud••,.. de lo••1.....~o.

que CC8J)01\8ft 81 -eonjuftto·. .. etr..ultado obtenlclo.

Para 11 t. ~. de la 1tSrt. el...... lo.

·,... • lal••• ti lue80 de ve -."••

.... la aplleae!_ del -teat del oonj\;uwto-.
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.1. c.a. La _ .... ftOft..-rleana (~) dedteacta • 1•

.... d. 1UqUlnula asrieota. COfttaba con una lleta de

14.500 eatableelal$1lt.....e001... que .. d1.1'1'. 00ft

f1... de .-.el"'. en trae 8!'UP08 i..8Ulee.

Al prtael" PUPO 1. errv1aroa lt1 proIIOOi&t iapn.. en una

~..jet•. penal,. ala ,41 _pndo p:upo .. le ..,,1&

la 111._ t_jeta pen obrada juato ClOft .. carta .e

pre.entacldn de la ·oferta. lftlpr••• en papel .~....., 00ft

una lecr. alJlulando 18 ••crtblra. fl4ftU&l. Al ten_ pupo

.. 1• ..-1"'. ...... d. la tarjeta. tJM caRa ••1 al_e

•••0 pe." lIIprqa en UIl papel .&s lujoso V con. 1.ftZ'u

.. ......ent.. tedo .. un 80bre que hacia jue80 eGft .1 pe.

".1 cut.. Lu tte8 pnnoclO1Mt8 ofreclAft la d..8trael&n.

8I!'atult.a de 1NqUl..-rla , ad..&. un tlbrlt~ lluet:ratlve ecm

.......................
sa> Ia~. e..1MfJto. .t 0(d0 ledoe loa cit.... cOJlt.......

ol.... donde no •• JMft010Mft etrae fuent.... Ildo

..leealOll8CltM de ·C... StUd,. aepm:t-, 0 poi:'

IMMA Y oitado por a.s, Hatt.... 8ft 1. o.a olt..... INI&.

872. Loe ••p1oe. en al..-.. det-etl1ft, tum .ldo adap.

tado. por noeotroa para ..nu ..jor e-.o lluet..aet_

al oap(~ulo oe.entadG. p,.. todos loe _.ptoe que ••

elc._ ...1 e........ del ,r..... t .....jo. cabe la

a.cIYtwteaela. que loa ~.aultad08 de 1.. ~..t.ctt..oe

pueden no •••'t1" enotroa eaeOtl .lall..... La

dalea Ita de veritlcar ta validez de tata ...,..lea.

ola ok..ida aedlante Uft ~••t •••• ~l....1 'Cest!

Loa ej_plCN1 citados t tueU'an por conelsulente el

li4kodo ,. !lO toe nauttad08 del t~.



1
r

t
~

.
I

-
!

i
(

!
ii

.
i

~
5

!.'
i

A
t

i
Ii

:
1

I
I

i
i

I
'

•
•

i
I

l
ca

.'
1

·
t
i

r
1

li
~..

ll
1

--
I·

iI
E

.l
ll

il
.

r
2

I
P

t
i
l·

I
:

I
I

l
.
.

e
i

l
.

~
~

r
•

~
•

1)
.I

~
s.

-=
'-l.

..:.
o

l.
.
-
,o...

=t
I

l.
•..

"'"
•

1
»1

l.'
R

I
I

.
~

•
8

.
-

•
~

·
'.

I
S

!
2

I
t

I
V

f
~

¡
t

I
1f

1
!

i
~

I
t

I
I
!I

j
!
1

l..
o

.
.
.

I
ca.

"'".
l.

r.~
)".

•
~.'

~
I

1,.
l'

•
t..

"'
"'

o
~
.

I
~

_
.

l..'
_

l.
0...

·
I

L
1

)
'·

••
J

~
~
I

ri
o

t
I

1
J

•i
I

1
!

I
J

..
I

~.
•

1
S

.,.
!.

j
!.

I~
l
.

E.
..

~.
~I·..

1
,.

t··
i...

2
"

:
'

.!
¡

1
1

:
....

"
~

~
1

-
_

.
_

.
1

~
-
i1

l
•
•

.
~
t

o
.
.

.-.
'

:.'
.1

-
.

.
,

•.
:--

."
...

..
·

r
..

.
'.

.
.
~

.
.
.
.
.

tt
.'.

=
.
í:.

'.t
i

t
i

¡
i

i
!

1.
~..

).
.0.,

'
'1"-

1w
I

~
-

~
!

~
I

S
A

•
I

•
"

;;
1

"
a
l
l
i
.·

l
e

--.
=r:

e
-.'

:'
¡I

li
*

a
.I

'
!
,

,

·"
I
t
l
r

JIl
IlI
I

ft
.

!
..

..
..

I
·

e
Ii

'
;
:
J
~
.
J

1
flt

l·A
.

...
'

....
.

.
~

•
•

t
•

..

l
l

l
li

·
·~

·.
·¡

·I
I'

~.t..
1

1,
'.

i
..ft..'

l..
a

i
I

I

'1..
.;..

l
.
.

••
.
i1

l.
...

r
:

I
I

o
l
·

I
....

·
·I

¡f
l'

8:
...

l
.

-
.

l....
l.'

.

l
.

;
-

l.
t.

t
_

.

•
~

J
I

¡-

.
.

.
i

¡ ..
:::

=
=

I
I

1
e

'1
b

..
t

t
,

I
..

.
N

...
.

I
I

-.
.

..
N

..

g
l
l
l

I
I

I
I

I
!

JI
)

..
I

I
I

I
=-

«o
•

..
-

ca i
t .;' 1
~

1
J

• t .

... ~



121 .

$1.68. A peeu de oht una ...apueeta ..nor •• ha de.

cidido pralovu, en aran 1•• aedlanee altlpiJe tU"jeta

PMcal(et _odo ele81do ,.. el acuPG ... 1). en viata

de que ta ••,.... rea....~. del azupo ,.. 2 .. 11'" • CCJI~

penaar l~ eoetoa d. PIUIOClón ...t.olemal...

De eRos ej-.101 d..~. la concl~lón que la eft..

eteReta ele una p..-oel&n ..... IV Med1da ...~••

..U..,..". fIe la _1!I-58. obt....ldode acuerclo •

la .1_... f&nula'
R • O

T

a • la reMlpueRa.

O. 1.. ordeMe o toe ped1do. l'eClbld...

, • ta cantldad de pnIIOC10lle. envlad.. ,

• tlftlSoeJ. la DfC!I99I. _1" ~..lbl4gt que ..
• 1 ....ultado d.l .1..1 eáloulo .1.....1.

o • G
-O

a ••1 eM~o'" la ........1._,. pedido.

8 • 00.'0 total de la ..ool'"

O • ta _1.'" de ord... oped1•• recibido••

El pon....j. de la ne,pueata (.,.••bnY1U \la""'"
a tal fln etJIpl..eat.e la 8__••1" -la .........c.·) ., el

ooato ele 1. prellOellft PR· pedido. 80ft 1. hen"_l....

lJI.-...elndlbt.. .,.. poder o,... .. el c_,. de ta pn.

aoelcSnr/o venta fXW eonreaponcleneta.

Una buena pa'te d.l 8Cele del eonjurd:o· puede quedar el1•

• luda ea la __tea. poi' 1u _pree.. que operara ,..



CClTeepondencla .. tonaa~e , contu.... ya que

cada ...-oclcSnatJ:-ve. eA olena medida. OtIlO UD t..-t

para t.UI'U 'pz'CIIOClone. de 1. al.u e.aetwr.tl.cae.

IR ..tM caso. toe te.~.· panlal.. •...u.-M para lftdlcar

el .. ban PI'Oclueldo o no <:.1»10.....~aacl.l.. 8ft el..,..

cado, ...... la experl.enela. Calada CCJIIOnt..nala•. Ea

eteno de que UD t........l.! 1..1.- que en.t.. tal••

••blo.. tcSslcMente toda experiencia anterior pier.e

valo....10 que blpone a l....... la 't.... de dl....

y decidir un nuevo conjunto de t ••te pua adecual' • la

nueva .l~uacl&n del ...cado. tanto .ua l1R" y produo.

toe COMO el aatut..al de prGlloel&l.

In euaato .1 ~••t alobal .e una ..p1•• e_palla de oo•

...1&11..1. elinct., t1.... CalO )&1._tpa1 lftOOlW8­

ni.... la necesidad de tl_po. 10 que no •••l_~

eaMpatlble COA la ....11dad c-.ol.1.

PO&' eoulaulcmte, •• utilizan. con ••,.. r....nel•• toa

cut. parciat_. "'8CVándO.. loe t ••te &lobal.. p81'a ta

veI1.floael&n de t.. oplnlone8~ cll.,..... o pe. pcue.

bu al.t-'1:1caa de llét:ocIoe ....ldo. pe. ta .Pl'''' 00Il

el fln .e adveftlroon ti_po ..1..1er '*Ibl0 fUftllMen.

tal ea el caapon_leato del "'1100.

Eeca e. la o..sa de 1_ Pl'U8bu que nall tod..

1.. _ , que operan e.erct.allaeftte ,.... pon.

deftcl.. Lu 11.-tu. t~o proplu -"0 adqull'lctU. deben

... pMbadu antes ele .... WJada8 8ft sran ..eala.

12~
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El pr:oeedlJllem:o .-ual para pnbu una lteta, •• envlu

una 1 que ba,.. e1do•••u Y. proNda o ~...

tada amtdad ft,..eeent.attva lJha ••1eoclO1W

do8 al uar d. la tt.ta en eueatl8., Sl -la ...c •

11... a obtentJr -......apueat.- .ati.'actarla. o .

ndltuabt.. •• emrta luecola Pl'CIIOelcJn al coul t ...

c:. de l. ftCIIbree 4e la lleta, eeperanclo que el I:'e8Ultado

de 1. -pmMOción calplet.- no dlflera eeettel.bleac. del

l'Multado del-e_c-. La eolacld.....la ~. el neuttado

tiul y 81 de la ..atra depemde. 8ft _ ttedlda. d. la

~atlvldadde "ta. I1It.te uaa 1....1. 41.1'••

nnela .. l. oplftl.-. ....". .. "'" .. lo que COMt1.

ture UU tr l••• (57)"· tma tt.aea. El

lK1todo cleal conecto,.. 81.,1.....tr... ...,
vt8to .. el capttul. elpletrte. Por .t-.e.o elt.e.

1108 a a.s. Ho<J••Oft qul.... ducrt1te -la aenera1Jlente uep.

tada re&la 4.1 dedo-. de la e'aulente .

.. .... e..-o tn el 1ft de to la lleta,

peI'O auno de 2.000 .

• para ti.t.. lIU)' _ puede eeMld__ la eje.

c!ucl&n elel e..t ea do. ec.-. parA evltar P!kclld..

lnneceear1u. 1ft 1. prl.1lltWa .capa •• ..,fa el. t ••t

• ftO fMft08 ele 1000 rv..... pero • un ~.J. la.

ferior al 1'-. Il ••te t ••t parelal ...era .. poal.

bll1c!ad de fxt.~oJ.e erwt. un ••BURdo 8ftPO " al ...

eeurlo un tercero (58) ,.. OCIIpletar .1 ,...eentaje

.•.•...•.•.........•
57) alcrl'Mml S. Hodpcm' OH. ett"., .... 113.

51) al~ s. HecIpoft. o•• citada. paa_ 874.
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lnlac.ael48., ••aber.

.. .1 la li.t. ftttUlta· adecuada pan. una ~,..lnad•.

proaooltSn,

• cuál ...1 Il'MO de tlJapleza de la lleta.

La~ftl8puettta • una detenl'" pRMIolcm tRd1... •••

ya yl.~o ea el ~afo pnced.... ha•• q" lUlto la

.11sta en .,.-etlda •• o no la indicada ,... "l8fto Clpo

de oferta ., de ~1'ft.

Lo que no hay que perder de, viata .lmult.......... ea la

oantldad y el poreentaje de la 00&Te8poadenela devuelta.

o .ea, elvoltMleft de lu praweoloae8" devuelta poi" el

eorno. tanto debido • 108 ..101110. d..eoaocldoe~

a direccione. 4eflclentq. El porCeIlCaje de ~lonea

dew4tltupor el eotteO ladlca .1 sr'adodela deaaetua.

l1zaelÓft" de 1. talta de.depuracl&nde la 118ta.

En el caao que t:enaasaoa una r..pu••'Ca baja.. pero .la de.

voluclonM del ~eo. pod-.o. peu.. que lu tlec..

usadas cienen valor, aunqueJ:'6eultan t:no.deeu.adu para la

....-oció'" indicada. Si. adede de Uft hrtdlllleuto t.IIIIU.·

f'1clente. tul, lndlcios de devoluclln por pane 'del corno,

e8t-.oe probableaente en pr...nela de una-tl.U mala-.

Hay que 1:ener PI'88~et t_bl'n en ..tola caeoa. que lu

pereonaa que no cont••~aron pueden adoPtar cal aftltUd

por van.oe IIOtlY(» (60) la,...bl•••••10 .1...., • ta
.•..................
60) Petar Opl'ben8."CotteCtlDS Nonweapcmalve 81.. 1ft

Hall que.tloanaire.-. ant'cul0 publicado en -Jaurnat
of MUketlns Reeearch. Hayo 1971. pag. 2".
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llatao al correo y otro. al producto o al .stado de

in1m del lfttRento.

81 _"o. aenera1JRente usado. para con... eventual..

~oe errores. era cwm.to a la ·falta de r ••pueata­

coulete en .Ieetuar un .....tftO adleloaal entre 1aa

penOMfS que no eontestaron. tal MUOatreo cOM1ate en

efeetuar controles sueeslvoa por el correo. por: el tel'.

10M o ftledlarrte vlelt.. ~.onat... ¡ate t11tlao mftot1o

es el IlÚ .eguro(.l_~eNudo en la aueat:ra e1ealda

al .sar) ya que cUenta con ••)tOree po.lbl11d.... ele con.

final' la. e.... de la ftO conteet4Mt«Sn. Una ve. AVela­

das 1.. oaU8'U real.. de laactltud nesati•• de 1.. pe.

8"UM prorllOYldu. ee podr4 anal1.... la. bondad de 1.. lle.

tS8 eon 1ft8)far !underaen.to. -~<+

Una tlata .ala puede .... _j........"lente el pr:oceeo de

la -clepuraddrf'. 8eSÚft hfIIoe vl.~o ya flft .1 eapCt,utoaa.

~fttorf "lempre flU8 .1 costo de la dGpurac14R lo juetl.

ttque. La justlflcaeldn exllte en -la 1ft.jora del ....endl.

atento· por ~tM. d.l COIto de la ~area.

si .. trata de u.na lla'ta .ptla. conviene depurar una

pane de la """. (una aueat.ra) t calcular .1 coeto de

1. depuraet&n efectuada. luego .,..over .1 aeot~ -pu.
wado ., ee.'PU. loa r ••uttados ..antea '1 de.puI.-. Slta

reeptteeta del aeet:ordepurado tnclte. un rettdlJAlerrto ..jo.

ratio... traducido avalone econthleoe, la.

&"808 eupeJ1.oree • 1~ co'tOI de ta ctepuraclóR. el

00-1.0 b..bl~ual de la operaclc.m caeerc1al, •• procecIeJr'



a depurar otro sector de la lleta o la llsta completa,

eegÜn el srado de conflanza que nos merece el teet rea.

llzado.

La el8\llente fdmula reSlI1I9 el párrafo anterior.

(cd + cp + cm). (Pv. Uv)Ro

cd • Costo de la depuracl&n de ti.t•• ,

cp • C08tO de la promoción normal que incluye el C08to

básico de llatas,

cm • Costo de la mercadería incluyendo todo. los gasto.

directos de dl.tribuc~ón.

Re • La respuesta en cantidades ab80lutu ,

Pv • Precio unitario de Venta (suponiendo. para .lmpl1.

flcar, una operación al eontado)

Uv • Utilldad bruta, esperada por unidad de venta que

incluye, el porcentaje para la ab80rclcSn de gastos

administrativos y otroe, indirectos.

La revisión periódica del citado coeficiente del costo

por pedido, permitir' deteminar la conveniencia de se.

8Ulr con la depuración y promoción de una 11'ta deternti.

nada.

3. El teat del Texto Prontoelonal

No ee nada raro encontrar técnico. en venta por corree­

pondencia que conetderan el texto promoelonal eomo el

único elemento importante del método.

Hay lnnumerables y generalMente muy personales opiniones

127
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acerca de qué es 10 que "vende" y qué ea 10 "indiscutible.

mente neceaarlo" en materla de la pramoeidn directa. En

este sentido conviene tener presente la siguiente opinión

de Leonard J. Ra)'nlond (61), experto en prom.oelón por ee­

rrespondencla. -Lo más aeguro en la promoción por corre••

pondencla e. que no se puede confiar en ninguna regla o

teoría por más de cinco minutos, y atln entonces. ésta no

puede ... aplt.cada en god08 108 easos en seneral. Otra

par.ona, para diferente producto, .., en dlf.re~e mercado,

encon1:rari un juego de reglas completamente diferentes a

las 8UYas e igualmente válidas. toda la técnica de venta

pOr eorreaJX)ndencla es un juego de intentos y errores".

De manera que no queda otro camino, Jera aseguraras cuál

1Iaterial f*'OIIoclonal ee bueno y cuál no. que realizar 108

E8ta verdad no es aplicable solamente .. algo tan subjetivo

como el -texto· de promoeldn. sino t ..blén at colory tema.

fto de 108 respectivos mensajes. Ya citado. R.S.Hodg8on nos

habla de un empresario que querta conocer una combinación

máe ·vendible" de los colores (62) y recibió a BU pre8Wlta

JI'_ de 20 opiniones de loe expertos. pero aln que dos de

ellas coincidiera en 8U J:'8comendaclón a pesar de que todos

fundaaentaron ftlUy bien 8US conclusiones.

Orvl11e Reed en su columna especializada (63) de la rev18.

ta -Direot Marketing" advierte a 108 lectores. "En esta

...•••.......•••....
61) Citado por a.S.Hodg8on, pag. 32
62) Rlchard S. HodAson, pag. 31
63) Onl11eReed' Tbe Magazine ol Dlrect Marketing. July

1911. pag. 54
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revista encontrará U8~ed mucha información acerea de cOIla

aumentar 188 respuestas, qué llstas conviene usar. ideas

para mejorar textos pranoc1onales ••••••• Lo que 88 lee,

sin embargo, no debe ser tragado s1n masticar. Se trata

.implemente de eXperiencias ajenas, para que &e le ocu­

rran ideas que podr' • testar".

Una vez convencldos que debemos probar 188 ideas ante. de

usarla. en la8 promoelone8 cOI8pleta8, .urge la pregunta.

cómo realizar el recomendado "te.t-? El mecanismo e8 8im.

pIe'

a) el test dlrecto constate en enviar a un eector repre.

sentatlvo de una tlata, ya depurada, la promocidn l.

deada, para ver el grado (porcentaje) de respue.tas

que no. llegan a brindar. Eate porcentaje puede 8er

comparado con promociones ant:erlorea en la misma 118.

ta y contra su proplo costo.

b) el 1:eet oomparado oonslste en enviar dos o más pruebas

de promociones diferentes sillultaneamente a do. o mis

sectore. igua1mente representativos de una lista ya

depurada. con el propÓsito de detemlnart cuál de las

promociones ee mejor en términos relativos. y el valor

de 1&8 mlemas en ~érmlno. absoluto. (econdotioo8). El

teet relatlvo el eepeclalmente recomendable cuando ee

cuenta con gran cantidad de nombre., de llanera que no

existe el peligro que el costo de la prueba no pueda

8er absorbi.do, o la experiencia no aprovechada.

Por 8upueato, euando nos interesa en un test, particular­

mente el "texto publicitario" f no debe haber cambios en
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otros elementos que componen la promoción o la oferta.

E,te aspecto fundamental la podemos expresar en forma

de regla aplicable a todo. 108 tests en general,

• para que el test canparatlvo resulte válido. no debe

variar. entrA la. promociones comparadu.absolutamente

ningún otro elemento., salvo los que son objeto del

test.

Cuando afirmamos que no debe cambiar absolutamente nlfl8Úft

elemento. no 10 declmos en el sentido figurativo. Es rea.!

mente eeenciat que todas la8 promooiones testadas entre

st , usen el mismo tipo de papel. la misma oferta, el

mlamo tipo de máquina de escribir en las direcciones, el

mismo tipo de franqueo. la miema fecha de tmposlC'lt5n al

correo. que estén impuestas en la misma sucursal del

correo, et.c. Las diferencias deben ser únicamente la8

deliberadamente decididas con el propósito de medir sus

efectos en el pÚblico.

También ee verdad que 10 que gustó al público hoy, puede

no gustarle mañana, por 10 que debe ser reducido al mí­

nimo el 1:1empo tranacurr1.do entre el te8t y la promoción

total basada en loa resultados del test.

En determinados casos, por el contrario. re8ulta imposi.

ble reducir el plazo entre 109 tests y sus aplicaciones.

en foma tal que resulten aplicables a la promoción prl.n

cipal. Por ejemplo. en el caso de la promoción destina.

da para el -Dla del Padre" o "Navi.dad·. el test hecho con

dos me.es de anticipación probablemente no será suficien.

te representativo. En ~al caeo conviene usar el test
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realizado hace un año. en condiciones exactamente iguales.

La experiencia obtenida del test de la promoción, envia­

do haee un afio, un día lunes. tres semanas antes del día

del padre, en determinada sucursal del correo, con la mi,!

ma oferta y el mismo material promool~al. fue PGalble.

mente ~áa repres~ntativa y válida que la enviada, en 19~

les condioione., dos meses antes del día en cuestión.

Hablendo de por medio faetor98 ComOl la altuaclón econó.

mica del par.. la inflación. el grado de ocupación, el

cambio de gueto en el pÚblico. eampan48 promoeionales de

la competgneia. ete. pe•• sobre el responsable de comer.

cialización en la empresa. la dlffcl1 de~181ón de. cuando

y cómo efectuar 108 tests neoe.arlos pa1l"a que el tiempo

transcurrido no te. quite valide.,

Ee conveniente destacar as1mismo que el objeto de todo.

108 teste en general y del test del texto publicitario,

en part1eutae, es incrementar ventas 9ft forma significa.

tiva. El mismo objetivo será obtenido más fácilntente. no

con simples fftodlficaelones del texto, slno con -nuevas

tdeas de venta" (64) y "or18inales enfoques de la promo­

ción-.

4. El. Test del Producto

Cuando hablamos del -test del conjunto promoelonal- nos

referimos a una ·de~ermlnada promoci&n- por corresponden•

•..•.•...••.....•...
64) Gordon Gro.aman' Obra citada. pag. 29.



132

ela comparada oon otra "promoción diferente" por correa.

pondencia, con el fin de determinar ouál de las dos es

más rentable. supontendo otra. condiciones dadas e inva­

riable••

Si en una operación de comereial1zacldn por corresponde.!!

ola ambla -el conjuntopromoclonal". nos podemos pregu!!

ter. qué e. 10 que permanece estable? La respue8ta e8'

-La ofertaW
•

De manera que la oferta representa el conjunto de elemen

tos de una venta por corre.pondenela. independiente de

los fac~ore8 de la promoción. Dichos elementos que com.

ponen la oferta 80n'

- el producto J

• el precl0'

• la. condiciones de pago.

El precio y la8 condiciones de pago son elementos sufl.

ct.en~emente lmportante8 para merecer un test: y el comen.

tarlo por separado. En consecuencia. hablaremos bajo

e.t:e ltem únicamente del test del producto camo¡>arte

del teet 8eneral de "la oferta-.

Un principio, que debemos recordar 8iempre. pero que nos

parece conveniente de8tacarlo, en esta oportunidad, es el

formulado por Victor Schwab y el que citamos a continua­

ción (65). "Ccnpruebe con test únicamente las diferencias

........••..........
65) Vletor o. Sehwab. -Advert18lng and S8111118 Maguine"

Aprl1 1948, pag. 33.
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que gritan y no las que susurran.... testée las difera.!!

el88 en titulares que puedan duplicar sus beneficios. te.!

tée 108 precio. que puedan lncrementar su. tnsresos en un

40%. te.tOO un fol1e~o que incremeneará su venta en un

15%....... Dicho en otras palabra. hay que usu el teat

para que no. ayude a tOl'8&r decisiones impOrtantes. En

cuanto a 10 escrito por Schwab. llama la a1:enclón. que

una fra8e tan signlficativa, no menciona para nada al

"test del producto·. S1n embargo, la contestación es

simple, y radica en el hecho de que. en la mayoría de los

casos, el producto representa para UD gerente de market­

ing un "parámetro" y no una "variante-. No ea cuestlón

sl S9 puede vender el produoto sino cámo venderlo mejor.

No obetante. tenemos easos, donde la deci.lón no radica

en cómo vender, sino qué vender.

Hay ftrma•• que .e dedican a vender por correspondencia

productos que no producen ellas m1emas aino que 80n ad.

quirido. a terceros. in e8te caso cabe la pregunta. Cuál

de 108 producto. dispOnibles repreaenta una mejor inver.

8ión?- Un elmple test en alguna. listas depurada., efec­

tuado con -.aterial promocional idéntico· y en iguales

condlcione.. indicar.t cuál de loe productos tendr& una

mayor demanda.

Un test de producto "puro" deberá comparar dos productos

del ml.lIlo precio. de la misma forma de pago. etc.

Al hablar del test del producto, conviene recordar la

siguiente frase con la que E.J. CO.8man encabeza el
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capítulo dedioado 8.1",18180 tema. -Las reglas sirven para

cuando se 880t& el ingenio·. (66). E.te frase. por clerto

no invalida la. reglas pero nos permite incorporar al

-test del produoto" algunos mdtodotl oonsiderados no del

t.odo ortodoxo. en el caapo de venta por correspondencia,

como por ejemplo'

• obtener la opinión de loe oom·erciantes minoristas,

que venden productos 8lmltare•• Sin entrar en deta­

lle., respecto El la futura forma de venta. e. posible

obtener ccmentarlos aeeeea del -prototipo" que puede

.ejorar el producto. antes de 8Cdeterl0 a la prueba

del mercado.

-mostrar procotlpos del producto en ferlas y exposi.

ciones industriales o c011lerolales. Si las muestrae

suscitan interé•• oomentario. y eventualmente pedidos,

se tendrá una idea aproximada de la reacción del pd ...

bllco.

Cuando el producto no justiflca la contratación de un

espacio en la expo8ición. se puede combinar 1. inclu.

sión del producto en el stand de otra firma, siempre

que.

a) el producto no lleve marca.

b) le pague una oontribución por el espac10,

e) no .e trate de producto. incompatibles o

timu competidoras (67)

........- ~ ...
66) E. Joeepb C088f1lant "How 1 made $1.000.000 in Mal1

Order" Prentice Hall lnc. En81ewood Cl1ffe.New York.
Afto 1963. pag. SS.

67) E. J08eph Co.....an. Obra c1.tada. pag_ 51.
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• comparar 8uprodueto con otros .imitare. en plaza.

Anotar objetivamente las ventajas e inconveniente.

del producto en .r. de la presentación. promocldn,

dietrlbuolón. prect.o, etc., antes de planificar su

propia campaña de la prootocicSn directa.

• ofrece!:" el nuevo producto con al8Ún producto propio,

de la misma eatesor!., cuya reapue8ta a la promoción

por correo, fuera ya probada. Al comparar 18. re••

puestas reclbldas. obtendr' la evaluación comparativa

del nuevo producto•

• aprovechar el eervlcio que ofrecen algunos diarios

., revs..tas y que podemos llamar la ·publicidad divi­

dida-, consistente en 10 slsulentet

8e preparan dos anuncios (preferentemente con

cupÓn) de características (tamafto. color. di.efio)

8~11are. pero pOr dos productos diferentes.

la mitad de la edición del medio publicará un

aviso, la otra mitad publioará el otro.

la edioión oon ambos anunoios sale a 1. calle si.

multáneamente en las mismas áreas geográficas. La

respuesta al aviso demostrari claramente cuál es

el produetocon mayores posibilidades.

Alguna8 empresas hacen este tipo de teste en zonas

ruralee o pequeftas ciudades, para detectar con meno.

res coeto8 el 8U8to del futuro cOnBUJ'Ilidor.

- La venta Iitaitada en un nesocl0 minorista también
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permitirá observar las reaociones del pÚtl1eo.

Si bien los citado8 métodos para probar la reaceldn del

público. respecto a un nuevo producto. no emplean, en

su mayoría, técnicas de prOfloclc5n directa, no conviene

desecharlo., ya que son elemento. de juicio adiclonales

\Ítl1e. para evaluar un factor de ofena tan importante

eOlIO el producto. En relaoidn con el test del producto,

conviene mencionar también la diferencia que hay entre

el "test S9CO· y el ftteet húmedo· (dry testt wet test).

Cuando 88 tiene la intención dectnpl1r con la promoción

enviada, a título de -test". o sea, as cuenta con 1.

meroader!. ya fabrleada o comprad.. en cantidad sufi.

ciente para aatiafacer la demanda creada por el "test-.

hablamo8 de un test real o -te8t htiaedo".

Sin embargo, muchas veces la empresa no puede correr el

rleaeo de adquirir anticipadamente el producto. o le

re8ulta lmposible fabricarlo en pequefia eseala. En tal

easo recurre a un -test ssco". Se hace la prORloclón a

una muestra extraída de las lietas probadas y 8e espe.

ran loe resultados. S1 la respuesta justifica la pro.

ducción y la venta del producto promovido. se cante.ta

a 108 clientes que solicitaron la mercadería t di.cul­

pándose con cualquier excusa. por ejemplo. que se ha

agotado 4 stock de la mercader!. ofrecida y que reci.

birán 8U pedido con tal o cual demora.

Si la re.puesta resulta insuficiente y se deoide no

seguir con el proyecto. se contesta a 108 eventuales
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COIIpradores, por ejemplo' que lamentablemente no pueden

satlefacersu pedido debido a que se ha agotado la exis.

tencia del mismo.

Alguno. técnico. se preguntan acerca del aspecto "étlco"

del ·te8t seco-. s1n proporcionar respuesta. No obstante

lo usan todas 1.. empresal de venta por correspondencia

cuando las circunstancias as! 10 aconeejan.

Alguno. ejemplo. realee ayudarin a ilustrar mejor tatéc.

nlca del test de producto. Cierta empresa editorlal ea ..

paftola. trató de comprobar 81 existe alguna diferencia

en la preferencia del pUblico entre una Enoiclopedia de

3 tOllOS y la ..lema Enciclopedia. pero eneuadernada en

4 tOMoa. (68). Se han efectuado do. pr~elone8 idénticas

por el eorreo. a dos muestras repreaentatlvas de las

mi..as lletas. una. ofreciendo el producto en :1 tomos y

la otra en 4 tOllO.. La prueba ha demostrado. en e8~e

oaso, la preferencia del pdbl1co español por la coleecl&n

de 4 tomos. en grado tal, que el incremento de la respues.

~a perml~ló absorber el mayor costo de encuadernación que

preeenta la verstón de cuatro volúnenea sobre la de tres.

La ml8Rla empres. hR verift.cado, en otro teat de producto.

que el pÚblico prefiere cOIIprar todos 108 volumene. de

la enciclopedia en toma e1.multánea 'Y no un vol\Deft cada

trllle.~re. a pesar de que e.ta segunda oferta bajaba ne-

...........•........
68) Ca.o cCI1lentado por Don Vicente de Bobadl11., Presi.

dente de Reader's Digest Iberia S.A., Buenos Aires.
Afi.o 1969.
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tableNente tan~o el costo como el precio de venta y me.

joraba las condiciones de pago.

El t ••e del producto permite generalmente determinar a

la eDlpra.a el tipo de mercadería de llayor demanda y su

preeent:aci&n mis adecuada. para un mercado determinado.

El envase. el tamaño del producto. su presentaolcSn nula

o men:)& lujosa, 80n diferentes objetivos del test de la

oferta, en el aentldo 1111litado de la ])alabra.

Otro ejemplol La revista °Bl11board- de Estados Unidos

(69) ha probado la eonvénlencla de ofrecer al pdblico

do. tipos de sU8crlpeiones J La oferta de una suscrip­

ción a 36 números de la revista ha .ldo testada con­

tra una suscripclón de S2mheros. Ambas ofertas han

sldo efectuadas con tarifa reducida, o sea. con 8 nthe.

1"08 -sin earso". Siendo la respue8ta, en ambos ca80S.

casi similar. el beneficio de la oferta de S2 edlclone8

resultó más conveniente para la empresa, dado que loa 8

ejemplares. 81n cargo, fueron. absorbidos por una mayor

cantidad de ediciones 8uscript,as.

Se podría objetar con eierta baae. que ee trata. en este

caso. de un test: de precio8 y no de un test de producto.

A nuestro jutolo. ee trata de la prueba para determinar

el plazo lIá8 conveniente "ara la 8uscripción. 10 que 10

coloca más cerea de el test del produato. que bajO el

capítulo e.pectftco de el teet del precio. veremos a

eontlnuaeldn•
...••.•.....•.•.....
69) Richard S. Hodgsoft' Obra citada, pea. 876.
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s. El t ••1: del Precio

El precio, como elemento aletado dentro del conjunto

de la oferta. .e preata fácilmente a .es: te8tado y ea

precia.nente por este motivo que reeulta difícil poner

lÍJI1te8 a este tipo de tests. Las lndlcaclone8 que al.

guen. podrán ayudar a formar erlter'.o del responsable.

en cuanto a 108 testa lmpre8clndlblee. nace.arlo. 08U­

perfIlIOs. pero no podrán reePlpluar una buena dosls de

sentido común que debe acompaftar este tipo de decl.iones..

Desde el punto de vleta omsrcial. quid. no conviene

oonaldarar al precio como un featar independiente, sino

c01Iblnarlo de diferentes maneras con otros elementos de

la oferta. que son. el producto y la torma de pago. Tam.

bien es usual y necesario relacionar el precio con el

ooato del producto. en sus d1ferentes srado•• S1n embar.

80, cuando hab1811o& en, la comercialización dlreeta. del

test de precios puro, desearaos relacionar. en prlmer

térmlno, el precio con el oliente y determinar luego 8U

reacción al re8pec~().

El objetivo buscado por el test de precios ea. por 8U.

pue8to. el m&1mo beneficio neto por eada pedido de com.

pra recibido. salvo cuando estamos buscando t.mblén par.!

lel_ente la mayor cantidad de respueeta. para el incre.

mento de la. 11atas. En este caso debe ser considerada

cada nueva • dirección" (nombre para 8er agregado a lu

lletas) corao un lngre80 adicional, aelgnindoaele el va.

lor al precio corriente de plaza. Con el ánimo de 8111p11.
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!lcar el panorama, conalderaremos en el fU'turo que el

test de precios persigue como único objetivo la menciona.

da optlmlzaoldn de beneficio por cada orden recibida.

Uno de 108 errores m4a frecuentes que ccmetan los promo.

toraspor correspondencia es aSUI1l1r que el precio más

bajo 8erá el que IIOtlvar' la mayor venta. Frecuent8Jllen~e

ocurre todo 10 contrario. Pero aún en el caso de que un

precio mayor reciba una re.puesta inferior, cabe el ani.

11e18 de la rentabilidad total, ante. de tomar la decl.

sldn a favor de este u otro preclo de venta. (70).

Conviene mencionar 8s1mi8llo la recomendación de J'ulian L.

stmon. en el sentido de que cuanto mi. alto resulte el

precio de venta de un producto t menor porcentaje de re••

puesta será necesario ¡!tara alcanzar el punto de equili.

brio. S1n embargo, las muestras requertdas para realizar

los correspondientes tests de precios. deberán ser mayo­

res para redueirel margen de error probable (71).

Otro ~enta que eonv1ene verificar. mediante tests. es la

creencia que 108 precio. que terminan en determinadas

cifras. por ejemplo 9. resultan de vendibles que otros.

De la nd.SIRa manera, conviene comparar 81 rend1Jllento de

70) Sean Martln. ·Uow ee Start and Run a 8uccesaful Mall

Order Business·. Ed. David t-tcl(.ay Co. Ine. New York

1969 ., pag. 13.

11) Jul1an L. Slm.on. obra citada, pag. 169..
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108 precio. en importes redondos contra los precio. con

uno o do. dee1nlale8.La idea 8ubJllcente en 8St08 tests

e., que la persona destinataria de la promoción por eo­

rreepondencia reacclQna al precio. primero en forma vi.

sual.

Al no tener el destinatario precios competltivo8 a mano,

la influencia de la primera impresión v1.ual tiene, para

8U dee181Óft. de oOll1.pra. una 1mporcanela relativamente ma­

yor que cuando se p1*OIDueve 1. venta por otro. medios.

Lógico que será el test el que d'!lt8rrainará .1 1.. teoría•

• blllares son válidas para un determinado público o no.

Una manera de reducir la resistencia del público al pre.

010 ee 8ubdivldlrlo (72) en el precio propiamente dicho,

cargos de envío, intereses, etc. aunque una oferta dema.

siado compleja puede tener un efecto opuesto al deseado.

Et test eonteetará la8 lncósn1t.. tamblln en e.te terre.

no.

Cuando se analizan los resultados de los tests de pre.

ct08, conviene sl.tanta~izar la tarea, mediante la 81gule.n

te comparación de rendlralento'

r t
• r"

Siendo -rM el rendimiento bruto por la orden recibida.

se refiere r' a la primer oferta 8 precio pt y r" a la

segunda oferta a preoio P-•

......-.....•.....••
72) Sean Martina Obra citada, pag. 12.
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Por coneigulentet

r' 11I
p •• Re'
Cp + Cm .. Re'

P' .. precio unitario de la prlmer oferta.

Rc' .. eantldad de ordene. recibidas por la primera pro.

moción.

Cp 11I Costo total de la promoción. que se mantiene 1nal.

terado para ambas ofertas,

cm • Costo unit.ario de la mercaderla promovida.

Al efectuar el mismo cálculo para el ". y R". podremos

eomparar r' con r(t y decidlr el preci.o a ut1lizar en las

futuras promociones.

De la mi9m8 manera conviene someter a una prueba de con.

veni.encia también a los deseuento8 que ea ofrecen even.

tua1fftente como incentivos port

a) la pronta contestac1dn de la oferta,

b) 01 pronto pago,

e) el volumen de compra,

d) o 81rn1"lemente para hacer mis atractiva la oferta.

tamblén en este calo no se coapara solamente una -re8pue!

ta- oon otra, en unldades de pedido.. slno que se calcula

el wrendinllento· de cada oferta. eoliO 10 vimos ya en el

easo de ta eOMparac1dn de loe tests de precio.. Un factor

de cáloulo que hay que agregar en el caeo de combinar el

preoio con el descuento, es el porcentaje de los pedidos

recibidos aprovechando el descuento ofreoido. Puede
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oCUl.Tlr que no todas las respuestas aprovechan t08 des.

cuentos. por lo que la fórmula a utilizar para la compa.

ración de resultados será 18 alRUlente.

P' • Re' • Dt • Rd'

el' + Cm • Ro'

P' • al precto de venta unitario,

n' • al de.cuanto ofrecido en la oferta.

Id' • lA la cantldad de ordene. recibidas que aprovechan

el descuento D'.

Re' • a la cantidad to~al de ordenes recibid•• por la

oferta.

Cp • al costo total de la promoción.

Cm • al coa~o unitario de la mercadería pro1Iovt.da.

11uatrémoslo con un ejemplo.

Una editorial hlpotética quiere determinar la eficiencia

del descuento que foma parte de una deteminada oferta,

por 10 que selecciona de una lista homogdnea dOI mueatru

repre.en~atlvas. A la primer muestra, le ofrece un libro

a un pzoeeio P, pagadero contra reanbolso. A la segunda

muestra le hace una prmocldn idéntica y una oferta igual

salvo en el 8ig..¡iente detalle. el precio P puede ser redu.

ctdo por un descuento D. si el olient.e envía el pedido en

un plazo no ma)1Or de 10 días.

Suponiendo que. el Preel0 P • $ 1.000.­

... el descuento ofrecido Dt $ 100••

.. lae ordenes recibidas de la primer muestra

Rc' • $ 900...
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- las ordenes recibi.das de la segunda muestra

Re' • $ 1.100••

- la cant1.dad de respuestas de la segunda mue$tra

recibidas en el pla20 de 10 días, beneficiada con

el descuento Rd' = , 800••

- el costo de la promoción en ambOA ea90SJ Cp ~

$ 500.000.-

.. el costo unitario del producto ofrecidot Cp =

$ 300 ••

La pregunta es, cuál de los dos planes representa un ren.

dimiento mayor'

r' =* 1000 x 900
500.000 + (300x900)

== 900.000
7?O.OeO

1.17

~~~~~~.~1_0_0~x800) = 1.020.000 =1.23
300 x 1100') 830.000-

r' < r"

La oferta con descuento es, por consiguiente, más ren..

d1dora para la empresa.

La experiencia de un test de precios no es aplicable a

todos los productos, y a todas las ltstas. aSimismo, los

earilb10s :v factores macroeconÓnticos hacen necesaria la

frecuente confirmación de la política de precios de la

empresa medi.ante tests representativos, que los oonvierte

en llna de tantas tareas constantes en la comercialización

directa.

6. El Test de ...1osJlanes de 1~ Financ1aciót.!

La financiación es el complemento del precio dentro de



145

la oterta. También en e.te eaeo COIIparar8ll08 1. influen­

cla de la financiación, tanto en la -respuesta" ceno en

el 'Tendlnalento· total de la promocldn. ,

La confrontación más lmportante que debe realizar una

empre•• mediante un test de eata índole, es el de-la

venta a cr:&dlto·. contra la "venta al contado" o la

al (73).

Venta a crddl$o ve. venta al contado, CR. La empresa Se.

lecelones del Readerts Dlgest Ar8entlna S.A. ha efectua.

do este tipo de test. en repetid.. oportunidades y con

varlados resultados. Eft un ease partleular, el te8t mos.

tró loe siguientes resultado••

• Pr1Jler gcupo. el .obre de la proraocldn con~enra tma

oarta, un folleto en 4 colore•• un fomutarlo de pedido

un .obre de respue8ta poetal paga. La oferta fue un

libro a precto X. pagadero a 30 días•

• Segundo gruPo' la 1811118 prOllocldn, la mi... oferta

·(producto y precio) pero pagadera CIt.

La reapue8ta del primer grupo fue aproximadamente 2.9%

Y del segundo grupo 1,7%. El COito por pedido fue favo­

rable al grupo N· 1.

73) La abrevlaeldn ca la usarem08 para designar 81 cobro

·contra reerabolso". o aea, el cobro por intermedio

det correo. que ea realiza contra la entrega de la

mercadería. Ea de aplleaclón en la Rep.,Argentlna.
La abreviación utilizada en U. UU. para un si8tema de
cobranza 81f1l11ar ea COD.
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Sin embargo, el -test global- debe seguir hasta la ter.

minación de la operaolón comercial. o 8ea, haata el cobro

total de la venta. Cuando terminó el ~e.t cOIIlpleto y se

. compararon 108 resultados. 8e advlrtió que el costo de la

cobranza por correepondencla. m4s el co.t:o financiero

(dSlora en recuperar el dlnero), lIláa el porcentaje de

cuentas incobrables, máe 108 gastoa adl81nletrat1.vos por

el control de cuentas corriente. durante el perlodo de

cobranza que .e ha extendido baetante por enema del

plazo previsto, abultaron tanto el C08to total del ~po

~ 1 que el resultado econálloo final del m18J1lO descendió

por debajo del resultado flnal del arupo ~ 2, donde la

operaclcSn terminó en un plazo notablElllente má. corto.

Este tipo de test: 810bal es recomendable de vez en cuando

especialmente en 108 patses con una tasa de lnfiacldn

alta donde el éxito econóalco de una prenoción depende,

en un erado aún mayor. del comPort..iento integral de lu

tieto.

La fcSlmIla que puede re8\11l1r 10 expresado y pel'mlte com.

parar el rend1talento de diferentes planea de financiación

serr. la slgulente.

r t • pt • R'
Cp + CIIR' + Cf + Ca

Siendo conocldos 10. demú factores, nos limitaremos a

aclarar que.

Ca • Ea el C08to admini8trat1vo para un plan detel:'Dll.

nado de cobranza.
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Cf • representa el C08to de la financlación, o 8ea, el

inte1'é. más el factor de la inflación, aplioable.

s 108 créditos otorgado., o sea'

Cf • Mp • (In + rr) . 1

donde significanl

Mp 11 Monto promedio de crédito. otorgado. entre el mo.

mento de venta y el de 1. últilla cobranza regular.

T • ti_po tranacurrldo entre la venta y la últlnaa ee­

branza. <8uponemos un ritmo lineal de la cobranza)

In D La tasa de interés anual f expresado en fraccione.

decimales.

Ir • La tua de la inflación anual. expresada en frec­

clonee dectmales.

Por ejemplo.

Una oferta al contado 88 comparada con otra pagadera en

6 cuotas mensuales oonsecutivas.

Oferta 1

P' • $ 1.000••

Condioiones de pago • ca

R' • 900 pedidos

Ca • $ 90.-

Hp • O

Para ambas ofertas-

Cp • $500.000
Cm CiI $ 300

Oferta 11

P" $ 1.100••

Condiciones de pago. • 6 el!!

tu meneuales. o aea, 0,5

del afto.

a- • 1.000 pedidos

Ca • $ 4.500.-

Mp • 660.000

In • 0,24
If • 0,30



r' • 1000 x 900
500.000 + (300 x 900) + 90

• 900.000 •
770.000

1.17
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1100 x 1000 • 1100000 • 1.12
500.000 + (300 x tOOO) + ef + 4500 982.700

ef • 660.000 x 0.54 x o.s • 178.200

r' / r*

La oferta al contado en e8te caso ofrece a la empresa

un rendimiento mayor, a pesar de que la oferta a crédi.

~o contó con un precio superior y obtuvo un mayor éxito

en cuanto a la respue8ta.

De la misma manera, podemos comparar. entre sr. diferen­

tes planes de financiación, no olvidando que. en la ma.

yoría de los caeos. lncluelve el factor ·Cp· puede va.

riar entre un plan de pago y el otro, ya que el costo de

la "promoción de cobranza" forma parte de esta variactdn.

1. El Teet Individual de los Componentes de la Promoclál

Toda la promoción en conjunto puede ser probada. según

hemos visto al principio de este oapítulo, mediante di.

ferente8 ~e8t.. Sin embargo, cuando estamos en presencia

de un conjunto promoctonal complejo, surge a menudo la

pregunta. "un volante nuevo. un color adioional, un

papel más lujoso podrían quizás aumentar por sl sol08 1.

respuesta en forma coneiderable1w

Cuando hablamos del precio, mencionamos que no siempre

el precio más bajo resulta el más vendedor. En cuanto
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a los eOllponente8 de la promoción. la creencia, ba.tante

difundida. que 108 componente. caros y lujo.o. de una

promoolón obtienen una respueeta mejor y de más alto ren.

dimiento, resulta i8\J81naente 81n fundlllento. también en

este ease, e. el test correctamente reallzado la tinlea

medida para marcar el ttiaite entre 10 necesarto y 10 su­

perfluo.

A 108 componentes de la promoción, podemos catalogarlos

en las siguientes eategorlas.

a) piezas de la proraoolón,

b) plezas de la respue8ta,

e) sobres postales (en definitiva -sobres postale.­

pueden ser dividido. entre 108 de -promoción" y

loa de Itrespue8talt 10 que permitiría hablar sola­

mente de dos categorías de componentes de la pro­

moción).

Y. cada una de las categor!u, puede ser examinada a su

ve. bajo 108 siguiente. aspectos.

a) el meneaje escrito,

b) el Jlenaaje ilustrado.

e) el color.

d) la t1pograf1a,

e) el papel.

f) el tamafio.

Al 80meter a un test a cualquiera de loa elemento_, en

alguno. de sus múltiples aspectos. debemos recordar que

para poder medir la importanoia del mi81llo. deben perma.

necer completamente idénticos todos 108 otros elementos
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y aepeet:os.

Como ejemplo, citaremos el test realizado por Natlonal

Wlldllfe Fedes:'atlon (74) en euanco al uso del color.

• Doa folleto. fueron testados. el prlmero impreso en

6 colores en un lado y en un 8010 oolor al dorso.

el segundo fue impre80 en 2 coloree en amboa lados.

La l"ef~pue.1:a demostró, que el fol1~o de sal. colorea,

no .olam~e obten!. una mayor respuesta .ino que el

rendiJIlen'to obtenido por el mismo fue mejor. a pesar

del superior C08to de la impresión.

De la mll11a manera ee puede determinar la conveniencia de

cada uno de loa factores que componen la oferta.

Sin ..bugo, ser!. un error creer que, eombinados todos

108 faetorea. que en un te.t individual resultaran gana­

dores •. obtendríamos un resultado óptimo. Cada test es

válido por 81 mlsRlo y no t.iene significado alguno cuando

la pieza t ••tada ae combine con ot:r08 elementos.

s1 tenemo., por ejemplo, un desplegable de gran fomato

que obtuvo. en cierta oponunldad. buen resultado y una

carta exitosa en otro test diferente. t+cnbinac1ón de

la c~ con el desplegable puede o no ser una 80lución

88ftadora.

De la mi81lla lIartera, una t:lpograf!a que puede resultar la

máe adecuada para la promoclón de un producto, combinada

14) K.S. Hoogaon. Obra citada. P8g. 879.
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con un de~ermtnado texto, papel y sobre, puede resultar

un fraca80 empleada con diferente. elementos o para crear

la imagen de un producto diferente.

8. El test de la Facturación

Teminada la promoción de venta. con la entresa de la

mercadería. comienza la etapa de la pramoción de la co.

branza.

Si bien ee trata. admlnletratlVGente hablando, de cartaa

recordatorl88 de vencimientos de cuota., se habla en la

cOIIerclalizaclón por correepondencia generalmente de -fa.E

turaclóntt o de la -premoción de la cobranza-. ab~cándo.e

bajo esta denom1nacldn. toda relación entre la empre•• y

el cllente desde la entrega de mercader!. solicitada y el

cobro total de la de\Jda.

En este aspecto, conviene distinguir las 8iguientes va.

riante.'

a) La8 vías de pago•• por correo con cheque o giro,

• por oficina de cobranzas o co­

bradóree.

• por bancos.

b) Loe elementos de control administrativo.

• el recibo,

., la boleta de depÓsito,

., la factura,

el pagaré.

el cupdn.
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e) Lo8 alemem:08 de pr01loclón de 1'&80'

• la carta 1nvitaelón•

.. la carta reeordtt.toriaa

• la oarta intimación

• el telegrama de reclamo,

.. el telefonema de reclamo.

Tampocc. estas enlJ1leracloncs son limitatlvas. pero sir.

ven para ilustrar loe elenaento8 que, tanto por separa.

do COIIO combinadas entre sí. ofrecen un ampll0 campo

para el test de eficiencia, en ma~er1a de cobranza.

Por cierto. que no ee debe olvidar de que se trata.

en todo easo, de una "promoción" y como tal, capáz de

ser examinada bajo los ya mencionados aspecto. de "mene

aaje escrito·, -mensaj$ ilustrado·, ~el color", etc.

10 que nos pone ante una infinita sama de posibilida.

des para 188 innovaciones y los enfoques originale8 en

materia de cobranza .. para ser testados.

9. El Test del t1eml!9

No nos referimo8 al estado del tiempo en el 1ll00lento

de la prOlloclón, sino al "momento ideal" para enviar

una promocl&n a 108 posibles cliente••

E. eabldo que existen momentos en la vida, en el clcl0

anual t lIeneual y aún semanal, que nos hacen más o menos

propensos • comprar o a gastar.

Por ejemplo. los días -de la madre-, -del padrea, -Na.

vldad-. -Reyes-. en nuestro pata. o el de "San Valen.
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tln- en Estados Unidos, tienen sus propios ritmos de e~

pras. Lo. aniversarios de casamiento. cumpleafios. fines

de cursos, son otros ejemplQs de evem:08 con el ritmo

anual. Epoeas de zafra. e.quita, cosecha, vendimia, eon

t1lOfftentos de· aU8e comprador en regiones ent_a.. En lu

ciudades, los prtmeros días del mea hay m&. dinero dis.

ponible en la mayoría de 108 hogares y los aguinaldos

hacen a 108 meses de Julio y Enero e8peclalmente propi.

cloa para la promoción, todo esto e. sabido, 10 que se

ignora es ... en qué medida influyen estos acontecimien-

tos en el incremento de la demanda de un determinado pro.

ductor para una detemlnada lista con una determinada

prenoción.

La contestación la dará nuevamente el t ••t. que canalete

en las comparaclones de re8ultado8 de las campañas de

promoción realizada. en diferentes momentos del ciclo

que se pretende analizar.

Siendo e.~e tipo de test raranaente mencionado por los te.!

toa especializados. eonvtene contar como ejemplo, que la

revista Reader' 8 Dlgest en Estados Unidos envía la mayoría

de su material de promoción para la8 suscripciones en la

'poca pre-naYideila. La tremenda car88 de trabajo centra.

lizada en unae pocas 8saanas se ve compensada por 108 ren­

dimientos, marcadamente superiores a 108 conseguidos en

otras épocas del afio. Slnembargo, esta experiencia válida

desde hace aftas. alguc siendo testada por la mencionada

empresa afta tras año (durante 108 meses restantes) para

poder advertlr eualqulercamblo en el coraportamiento del
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PlID1100 (75).

-..

Ante. de dar por cerrado este capitulo. conviene recor.

dar 10 que escribtera RU8eel1 l. lialey y "Ronald Gatty

acerca del -test: del concePto·, tantas veces discut1do

en el aomento de las deci8iones.

Conelderamoa el "concepto" la idea fundamental detri.

de cada plan de publicidad o comercl.1lzael&n~

La di8tinetcSn entre el "concePto" Y la -ejecución" e. de

fundaMental importancia en este ease, El primero puede

eer bueno y el eesundo lIal0. o vtceveraa. Lamentableme,n

te no podemos testar el eoneepee, salvo a través de 8U

ejeeuci&n. (16).

Sin embar80, a pesar de no ser fac1:f.ble la prueba del

con.eept;o puro, s1n la ejeeuclcSn material del mimo. de.

bemo. tener 8iempre bien presente que para ellda idea o

concepto puede haber varias ejecuciones o reallzaclon•••

con dlferentes re8ultado8•

........•............
75) Gordon Oro.emana .Uf' comentario8 J'(Jreonalea en oca.

sión de su visita en Buenos Airee, Afio 1970.

76) Rus8el1 11 tlaley 'Y Ronald Gatty' -the Trouble w1th

eenceee testtn~· Journal of Marketing Re.earch,

Mayo 1971. pag- 231.
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PocIeaoa cc.paru uf yul......llaaclonea del alMO COJ!

oepto. 8tlltede 1\1810 la aejO&". t_ ebtJtante. no hay que

olYldar que 10 que habfMO' teet"'o fucon -t.. ejecu­

ciones" (:reatluolonea) , no -.1 eoftoepto·. (71).

t ..tendo .",.... Ufta tdea bt1et.ca d. 10 que 80ft toa Wtau·

, echo •• eMPl podemoe ver • eontlnuacle5n .1 ..~o

t~loo de loe .l .

ia .1 capiculo anc..1or. hGaaoe viaCo CUIIQdo oonvleM

zoeow:rts t pera velfioaal4n de tNltetr:a hlpéSt..t., • la

t4cnlea de loe t ..te. • aont lnuacldra 1lOa· dedicar.... a

rIOIItrar ctfrao heeerto, para tener' la 114)'01' C(fft... poel..

bl. de QU8 lea reeutcllda8 ftbtenldoe • .., eonflabl...

i:l punto de P8rt1da PU'. codoe 1011 t ..t. vlecoe ante.

rl=-ente... la obtenelcSn de una IltUHcra rene.ene_l.

va del unlveno ...11udo~

Cada lnv88tlsacl&n de 1 11dad. raedt....1 .....treo

debe"K_ wjota 'l• ...-1 1- • 1.. n¡.laade ..lecclcSn

de tu ~rae y ... J)Oaterlortlt .1 conuoly la lntec•

.•.••.....••........
77) Contpuet nt.mcIm D.I. -Mult:lple.-.. and Multlple

t ••t.-. Teotmteat Repoft ~ •• 81......8 • Vlrslnla

Pot)fteotmle lne.. sept..ber 195' (citado por

Haley y G.t)' en el anfeulo cltMo. pq. 2'2.
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pretación de los resultados surgidos. si se desea que

la lIltlll8 proporelone un adecuado grado de certeza.

Las pregunta. que .urgen. oor la ~·a.ntOt inevitablemente

cuando 8e comenta la conveniencia del108 ~e8t8. 80na

• Cómo seleccionar del universo (poblacidn o campo) una

mueatra repreee~at1va1

• Cómo determinar la magnitud de dicha lilueatra7

• Cómo establecer el grado de eonfiab111dad de los resul.

tados, o sea, cómo proyectar eorx·ect_ente el resultado

del test?

Entend8l108 que. respondiendo a estas pregunta., quedar'

aclarada la técnica a emplear durante la plan1f1.cac1&n

y la e.iecucl&n de los tests, 81. blen conviene destacar

que excede al propósito de este estudio. entrar en loe

pomenore. de la teoría de las mue.tras. en cuanto no

sea absolutamente neeesario para 1. ·comprenslón del tema.

Laa empresas 88pec1al1zadas en la venta por corresponden.

cla. suelen eontl"atar. para el control estadístico de loe

teste, a e8tadtetiC'Joe profestonates, 108 que pueden apo.r

tar en eada caso particular nuevo. an'1181. y oonclu.lo.

oo. mi_ .1'1188, de 188 que expondremo. no.otros, a tí.

tulo de 11uatraclÓft.

1. leI Selección de la,Muestra

El muestreo estadístico puede ser defi.nido como 81 pro.

eese de seleccl4Sn de un segmento del universo. con el
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objeto de obtener la información confiable acerca de la

totalidad del 181l1li0 (78)

Dicho proceso de la obtencldn de lae muestrae se debe

ajustar a tos slguiente. do. principios básioos.

• la selección debe ser realizada mediante un método

objetivo,

• cada unidad del univer80 debe tener una probabilidad

igual (o conocida a prior1.) para ser elesida en la

selecclc5n (79).

Se. veremos acontlnuaclón, hay varios métodos objeti­

vos para la eelecct.6n de la muestra. N08o~ro. no. re.

feriremo. únlc_ente a 108 métodos aplicables para la

elección de la8 muestras de una población (universo)

hamog4nea. Recordemos que el universo e. homogéneo. res­

pecto a un atributo, cuando del conoc1mlentoque tenemos

del mlamo surge la convicción de que existe 81metrla

de po81bll1dade8 en el comportamiento de todos 108 in.

dividuos, respecto de dicho .-:rlbuto. es decir, no se

destacan. a priori. diferencias 8t.stemátlcas notables

(80) •

.•.•..•.........•...
78) Pau! L. Erdoe. -Protes.lonal Mall surveys- McGraw

Hll1, New York 1970, pes- 31.

79) Paul L. Erdo8' obra cltada • pag. 32 (Compare con

Herbert Arkln' Handbook of Sampl1ng. P8g. 28)

80) Fausto L. Toranzo.1 -Estadística" Edlt. Kapelutz

1966 - pag. 310.
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En 108 casos en que nuestros conocimientos previos no

noe permiten asegurar la homogeneidad de una llsta, se

harán pruebas de sondeo tendientes a comprobarla o

de8cartar1a.

Una buena -s88f1lentaclón" de lietas lncreraenta la "honlo.

geneidad- de cada e8smento. fael11tando así la aeleccicSn

de muestras repre8entativas •

• ) Las mue.era. al azar

Aeegurada la homogeneidad. el método mú slmple para

la eleccidn de la muestra es el llamado ti l •• mueetr..

al azar- (Randcm ...pllng) que constate en 10 81SU1.!ft

te•

• 8e nuneran correlativamente todo. 108 nanabr88 que

eMpanen la ll.ta (el unlverso) que ser' el objeto

del tlueet:reo,

• la selección de loa reepectlvo8 miaeroa S8 efectua

por .0rt8O (al azar). por ejeMplo. mediante boti.

lleros. Genera11lente se usan tantos bo1illeros

como cifra. tenga el número máxlmo, utilizado en la

mneraclón de nombre. en la llata. Cada botillero

tlene 108 números dt8t.toa, inelu!do el oero. Un

botillero corre.ponde a 188 unidades.otro a la.

decenas. otro a 188 centenas y as! .uce.lv_en~e.

Se extrae una bol111a de cada uno, formando as!

el n\iaero sorteado, hasta completar la cantidad

de miaeroa que forman la muestra (81). El método

81) Faueto l. Toranzoe. obra citada, pag. 311.
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descriPto para 1. eelecelcSn de mhero. con botilleros. ea

un ejemplo del "método mecint.co· para laelecet.4n de la

muestra. Trat&ndos. de muestras grandes. este mltodo pue.

de resultar bastante trabajoao, por la que 8e recurre en

la práctioa al "método de la tabla de minero. al azar-

Lae dificultade& que representan la adecuada y suceslva

agitación y la lenta compo81clcSn de mberos de varloa

dfsieo8, .e ve elilllnada en el uso de ~abl.8 compuestas

por 10$ miRaros elegido. al azar. prevl..ente por el

-método lIlec'nlco·.

La. tabla. de los dfgi.tos elegidos al azar, más conocldae

80ft'

L.H. C. Tlppcatt "Ramdon S..pl1na ntlUber.- de

40.000 dfglto8, editados por C8mbridse Unlverslty

Pree., New York. 1927•

•• R.A. Flaher y F. Yate•• "Tablas Eatadt.tlcas para

81010S!., Agricultura o Médica" de 15.000 d!glto8.

editada. por 011ver y Doy<! Ltda. London. 1938 •

•• M.O. Kendall y B. Bablngton • -tablea of RandCJUl

Sampl11l8 Number." (Tracts for Ccmputer8 • 24)

Cambridge Unlveralty Fre•• , 1939, que contiene

100.000 dígitos•

•• Tabla de 10S.oo0 dígitos decimales elegidos al

azar, elaborada por "lnterstate CCORerce Comml.álon.

Bureau of Transport, Economice and Stat18tlc· t

Waahl~on D. C. • Estados Unidos • en el afio



1949 (82) conoclda oomo "La tabla de ICC· •

•• Un millón de dí.itos al azar (A .5.111.08 Randcn

Dls1tl) preparados por "'Ihe Rand Corporation" r
publicado por TIM Fr~ Presa of Glencoe. New York

en el afio 1955.

Las tablas Ice .8 componen de varias P'lsinas de

SO lfneas y de 14 columnas. cada colmna oontiene

S df81tos (o sea 70 d!Bttoe por ltnea y 3500 d!81.

toe por P'lslna.)

Las tablas RAnd tleMn pasto.. de 20 ltneas y 10

eoluana8. cada collllnA de S d!slto8.

La& Tablaa FlaMr y Yatee son de se18 P'lslnas. con

SO colU11lna8. de SO dfsl'tos cada una, sen usadas en

el ya citado libro de F.l. Toranzos.

En la ~lna 81gulente reproduclft108 S l(ne.. de

la tabla Rand.

Con un senelllo ejemplo expllcaremos el uso de 1&8 ta.

bIas de números elegldos al azar.

Supongamos el caao de querer elegir una muestra de 100

nombre. de una lista con 108 nBftbres numerados de

0001 al 9158•

.......•.............
82) Herbert Arkln. -liandbook of S_pl1118 ter Audltlng

and Accountlns" He Graw H111 Co•• New York 1963

pag. 30, la tabla completa 8e pub11ca en el mismo

libro en el Anexo itA- })ag- 292 hasta 296.

160



EL EJEMPLO DE LOS DIGITOS ELEGJ

Línea N°_

04800 73831 87202 273lf·6 1~2658 5

04801 65465 26365 80200 45336 4

Ol~802 98955 82357 80400 73053 1

04803 34797 71994 96962 18361 9

04804 90650 04701 16596 04723 3



•• La cantidad necesaria de dfglt:os serlÍ. 4

.- El punto de partida es generalmente elegido al azar

señalando simplemente eon el dedo una pi~lna Y.

dentro de la misma t un nt1mero cualquiera. Sin em.

barto. el m4todo téenlcamenJ:e m'. correcto, para

eeftalar el punto de f)8rtlda seri elegir ..1 azar

un nW3ro de 6 dígitos y luego. de acuerdo con los

primeros 2 dígitos. elegir el número de la piglna,

con 108 dol 81gut.en~e•• el mimero de la línea y

con 108 último. dos el núntsro de la columna (83) •

•• El 0880 81gulente consiste en bajar por la colt1'1lna

seitalada t formando de las tablas ntneros de .uf!.

elentes dfgltos. en e.~e easo, 4. Siendo la columna

de -Tabla de Rand-, compuesta por S dfgitoe. puedo

elegir para el número elegido los primeros o los

último. 4 dígito.. En el 8Ul)Uesto easc de que el

número buscado tenga mis de 5 dtgltOtl, use simultá •

ne811lente dos o 'tres columnas, o 81 necesario, 1.

pigina entera con líneas de SO dfgltos. como una

801a eoltDn&•

• En el ejemplo mencionado y suponiendo que .eñel'.

como -ptmte de partida, la línea 4800. colunna 1,

ndmero 73831 de la tabla rle Rand. podré elegir para

la muestra los nombres numerados.eomo 8igue.
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Alternativa 1
(Prlmero8 cuatro dfgltos)

N. 7383

..•.................

Alternativa 11
(Ultlmos cuatro dígitos)

N· 3831

83) Herbert Arklnl Obra citada. pag. 32.



Al~.ernatt.va 1
(primeros cuatro dígitos)

N· 6546

N· (9895) 3479
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Alternativa 11
(Ultimo. euatro dígito8)

~ 5464

N· 8955

El mÍ'm8ro 9AC'J5 de la primera alternativa (primeros 4

dfgitoe) es superior a la cantidad de nombres, que

componen la lista , que es 9158. Por 10 tanto e11.

mino este número y lo reemplazo por el que lo sigue

y que es 3489. As!.e procede hasta reunir loe re­

queridos 100 números. que se retiran de la 118ta y

que representan ahora una muestra de la mlsma.

En el 8UpueStO caso ql. no alcancen 108 dígitos que

hay haata el ftnal de la tabla, se puede seguir,

comenzando desde el principio de la8 tablas hasta

el ntiaero de la misma oolt.nn& por el cual comenzó

la selección (84). A partir de ahí, ea puede pasar

a otra coltnna, todavía no utilizada, y uf hasta

terminar con loe dígito. disponibles de la tabla.

En el caen de que t:oda 'la te"la no haya si.do aufl.

el.ente para 18 elecctdn de 1& muestra. no .e debe

volver a usar la mienta tabla otra vez, en tal caeo

hay que r~eurrlr a otra tabla. ~~n una mayor canti­

dad de ntheros.

si oeurre en la elecet.6n tul nUmero duplicado. el mla.

NO debe ser descartado y reemplazado por el sigulente.

84) Herbert Arkln, Obra citada, pag. 37.
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Cuando contamos con lt.stas -segmentadas- o "estratificad.'

puede ocurrir que las letras identifiquen 108 sagtUento8 y

que la numeración eea correlativa dentro del .e~Rento.

Pua poder apl10ar en tal C4f1,H) la8 tablas. 8uponeroos que

cada letra representa un número que agregamol a la nume.

ración correlativa do1 nombre.

Otro método aplicable en calea casos ea. asignar dos nú.

meros al azar a cada letra y seguidamente extraer mbe.

ros al azar para la parte numdrlca. Luego se juntan am.

bas porciones de dígitos componiendo el ndmero que ser.

vtr' para la elecoión de la muestra. (85).

En el caso de listas qua 8e 80meten repetidas veces a

108 tests, conviene que 108 nombres no tengan numera.

c1&o fija. Teniendo en cuenta frecuentes cambios en

la composición de las lista.. será suficiente. para

elegir las muestras. contar 108 nombres y extraer 10.

que corresponden a los nmeros determinados por la.

tablas. r~ esta manera, pueden usarse las mlemas ta.

blas para todos 108 tests, sin peli~~ de elegir en

la mueetraaiempre los mismo9 nombres.

Para ase~ar el eorreeto uso de tablas y evitar el

pell@J:O de rpf)etlclones. se abrir' por cada test una

-fleha técnica- que indlcar' entre otro.'

• la fecha de la muestra •

• la cantidad de nombres que componen la muestra,

• la J)4g1na de las tabla•• columna ., 108 mimaros con

85) Fau8to 1. Toranzo8. Obra citada. pag. 314.



los cualos comenzó y concluyó la eleccidn de la mues-

tra.

• inicial de la persona que seleecionó los nombres

De esta manera, comenzUlo8 la mencionada -ficha técnica­

en la cualflgurarán. llegado el momento. todos 108 re.

sultados y las observaciones respecto al test. Una car.

peta o un fichero agrupa1~á a toda8 las ficha. tlenteas.

La 1nforma~ión agregada y clastficada de esta manera

ayudari. con el tiempo. en la preparación de las esti.

maciones y planificaciones de 18S campañas de la promo.

eicSn directa.

b) Las muestras s1stemiticaB y dcl1bera4P~

Este mdtodo para la elecci<tn de las muestras se basa

no ya en el azar, sino en una regla raoional. prede.

terminada. Por ejemplo. si una l1Bt8 de N nombres,

e~nerada de 1 a N, so desea seleccionar -n- nombres

para formar la luuest:ra, ae ostablece primero el valor

K.
N

"K" es el <tutoro nás próximo a n

165

Luego se determlnael punto de partida. Segdn toranzos

(86) el punto de partida puede ser ~o (K + 1~1 según

sea K par o impar, o también puede ser el primer nom.

bre elogido al a7~r entre los primeros K. Para Arkln

(87) sin embargo. el punto inicial debería ser siempre

elegido al aaar.

86) Fausto l. toranZ09, obra citada. P8.8- 314.

87) lIerbert Arkln. obra clt.ada. pag. 42.
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En el caso de muestreo de 118taa. 81 punto tnlclal

eugerldo por Toranzo8, en primer t'rmlno, debe ser

u.ado con reserva. ya que podrt. destinar al mue.treo

sleapre loe "Jl_oa ncnbx'ee. .El 1".mto intclal, el_sido­

al azar es, a n.ué.~ro juicio, "As rocotlendable con 1.

acluacl<!n que 91 "azar- se debe llftal1:U' a 1& deter.

1I1nacl&n d. un mbero 1nlc1e1 -a* que etatp18 con 1.

81gulente eondlcldn.

a'~1:

Lo. Daros de nortbres .ucealvo8 se obtendr4n del

prlmero. 8"...mt'ndole k. 2 K. , lt••••• Aunque alrlple.

este m8todo e.be .er utilizado con. prudencla ya que

e. post.bte que ort.slne una rtUestra rateeada (sesgada).

Por ej8ftplo••e tiene una tlata obtenida de una pJ:omo.·

cltSn dlreet.a. rectbtda en formularlo. pre1nlpresoa de

12 I'englonea. Ea muy probable q~ 10. prtJac08 tres o

cuatro nombre. enviado8 por un cIlaRte tenaan una

calidad dlferente de toe dl~imoa cre. o cuatro, po.l.

bl818n~e aaregadoa con el fin de llenar el formularlo

o de sanar 81preraio. Si nueetro 1:. resulta S.4.6 o

12 o un ~ltlpl0 de &.tos. $8 probable que seleccione.

mos para la lista nc:nbrea de una calldad dlferonte

• ta que surgirr. del azar puro. ror c0n81aulente. e.

lraponanto que. de trtl1izar.e el .'todo de elecclcSn

.lat~tlca de mue_tras. los nombres de la lleta no

deben ••r suardadOtJ por nlnBlln orden slst-"tlco. En

ocrae palabru. el exlete en .1 arreslo de nombre.



en t .. 11stu, cualquier factor perlódloo o cícllco

relacionado con el atributo 1:eetado. la mue.cra puede

resultar falseada. (88).

o) Selección de muestras e,tratlfieadaa

Cuando tenemos listas segmentadas y efectuatBOs en cada

uno de los '0e¡n.anto8 01 correspondiente al muestreo,

siguiendo cualquier m4todo conocido, obtenemos 10 que

llamamos estadlsticamente -muestras estratificadas·.

Con 10 expuesto quedan emJmeradas 188 principales

tE!enlcae en te. 1:!1.eccldl1 de las mue,tras que se pueden

ut11iZG\r comerci.almente, en r~18cl'-'n oon los teste.

necesarias para la comercialización por corresponden.

01a..

2. La Magnitud de la Mu'"',tra

Una vez det1.n1do el universo, determinado el atributo

que hemos de analizar y aleg1do el m'todo de selecc1dn

do la muestra. debemos d~cermlnar la MS8n1tud mtn~a

necesaria de la misma (89). En este oonto. m4s de un
AA dCfI'

hombre de negocios com1enza~en la conv~niencla de la

aplicaei6n del muestreo estadretlco en la vida comer.

clal diaria. Sin embargo. debemoll destacar que cual.

qut.er trnprovt.sacicSn en la determinación del tamafio de

.•.••............•..
88) Herbert Arklnt Obra citada. (>lJ.S. 43.

89) Harper W_ Boyd Jr. y Ralph West:fal1t -Marketing

Peseareh- Ed. R1charrt D. Irwln loo. Homeweed.

Il11nole. 1956. paA. 303.
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la muestra, puede poner en peligro la validez de los

resultados obtenidos por intermedio de los tests.

Por consiguie~tet explica~~mos a continuación la base

estadíetica que 9trv~ de re~naldo al método analizado.

a) La probabilidad y la teoría de las muestra~

La probabilidad que se pr~sente un acontecimiento eve.!!

tual se puede expresar matemáticamente, según Laplace,

como el cociente que resulta dividiendo el número de

casos f'avor'ab l.es a la eventualidad esperada. con el

número de casos posibles, siendo todos ellos igual.

mente posibles (90). Esta definición la podremos re.

swnir de la siguiente manera.

p
ro
Ñ

p • representa el
",.1_1-
......~J~ de la probabilidad,

ro • el número de casos favorables.

N = el número total de los casos posibles.

La probabilidad varía entre mayor que cero y menor

qtle uno, siendo O y 1 la impoRibil1dad y la certeza

respectivamente. ( O Lo P ~ 1)

El objetivo del muestreo as, en nuestro caso. posibi­

litar una buena estimación de los atributos en el

universo. del que fue extraída la muestra, basándonos

en la 1ncidenci.a. de los atributos proporcionada por

la Inuestra.

90) Fausto l. TcranzoJ Obra citada. pag. 9.
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Eate "todo elimina 81 raer.or .ubj.~lvo en 1. e8t1ma..

cldn de 10. r ••ultadoe. proporelonJ!ndonoe etmultane.!

mente la e8tl118Cldn del error, que ~d. contener la

maefltra con respecto al unlveno,

El error del mue'treo noa !.ndiea. en euant:o rAJet1en

varlar 10. valore. obtenido. mediante 1. 1lUe8tra.

de aquel tos que ae hubleeen ohtenldo de un anIttale

eompleto de la8 unldad•• que COflpomlft .1 untver80

(ftlUestra del 100':) ti

Aetaremoa t818bt.'n que \laraa.mo8 ·~er"'t~oe· a loa

vatorea de 1M atributo. que eorreeponden al unlver.

80. mlentru que 108 valor.-e. equivatente••urgidos

de la 1IUe8r;ra reciben el ftCfttbre de • o8tadrstleo· •

RecordetlCs alJ1.~l.mo qu"'. en matftrla de venta directa

aet:uaromt'HI gonar.lente en el eapo d.-mueetr••

erande.- (n). Se) y que no. rererire«aoa exoluetva.

!!e-nto '*a la medlet&n de atributo.-. dejando de lado

-la ~ntAdt.tl0. de varlable.-.

Para facilitar 1. compren.ida de lo que .. expre••

a continuación, explicaremos ps"tmero 1. terminolos!.

b&tlllea ontpleada en el mue.treo est.df.~leo (91) •

•- '§l unlVe1"o o poblacl6n. ea el conjtmt.o de elemen.

tos bAjo oetudlo. Se 10 puede simbolizar con 1. letra

" raay\!seula (En nu••t.ro ea.o óe -l•• 11.t..... H ea

1&\181 al nÚJIero de dlreccl.on-"8 que l.. COIIlponen) •
..•...••......•..•.
91) EnrlqtM!t Fer-.lter Newton,-El ftlUe8treo e.tadr.~lco .pl!

cado. 1. Auditor1." .Ed. ~Iacchl. Buenos Aire. 1972
~. 21 , 8t~ulente••
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El l.ndlvlduo ep cada uno rte tos elemento. que inte.

gran el Un1vereo.

La mue'tra es el conjunto de indlvlduo. qt~ 88 exam1

na ~ara inferir eonelu81on38 acarea del universo.

Se la si.mboliza generalmente con la letra en" mlm1s.

cula. OeflnlrorrtOs la. rnu·~stra de atributos como

Aquella euyo "." es establecer -la frecuencia del

inel~ente· o "el oorcentaje del atributo" en el

universo dado. El resultado de cales muestras se

expresa siempre en roma de porcentaje. (92).

La prec181dn (toler«ncla) es el margen que se está

dlspue8to a admitir cuando se realiza una eetlmaci&n.

Tratindoee de muestra de atributos, la tolerancia

ee exp1"esará tin forma de porcentaje. En otra. pala.

bras t la precisión de la mue8tra ea el margen de

error probable. expresado en poJ~entaje8 absolutos •

• - §1 intervalo <!e oqnfl¡pt~. e. aquel que nos indioa

dentro de qu' porcentaje. .e encuentra la incidencia

del at:rlbuto promedio en el universo, dado cierto

grado de seguridad. Tamb14n 10 podemos definir di­

ctendo que es el intervattl que 8e obtiene sumando y

restando la "precillñn- al fM'rcentllje de incidencia

obtenido mediante la muastrR.

El..erado de!e@!Jr"E.!!! o nivel de confianza••e le

llama al porcentaje que indica la probabilidad esta.

d!etlea de que t08 resultado8 obten1dos. mediante el

examen de la muestra. son repre8entativos de la rea.

~2) Herbert A1"k1nl obra citada. pag. 65.
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lidad. Un grado de 95% (0.95) de 8eguridad indica

que 95 de cada 100 veces, la. características rea.

tes del unlverso ee encontrarán dentro del lnterva..

10 de confianza obtenido.

Para determinar en cuanto difiere el -88tad!etloo"

del corre8pondlente "parámetro·. .e necesita algún

conoct.mlento acerea del ccnponamiento de todas

188 muestrae teórleamen~e po8ibles en un unlver.o

dado. Si u.amos, en la .elección de la mue_tra,

el método del azar, cada unidad del universo tiene

por definioión, exactamente la ml8Ma probabilidad

de ser lnelutda en la mue.tra. por 10 que todas

188 dlferent:es composiciones de la muestra de un

determinado tamafto. resultan lsualmente probables.

El conocido ejemplo del bo1illero con el 50% de

bol11las blancas y el 50% de bolillas negras, ayu.

dará a aclarar los conceptos

Al extraer dos 00111188 al azar existen lae 81SU1e.!!

tea 4 po8ibilidadee de extracción.

Primera Sesunda

Extracción Extracción Probabilidad

1 po8ibilidad Blanca Blanca 25%

2 .. Blanca Negra 25%

3 ti Nesra Blanca 25%

4 .. Negra Neara 25%

Si contamos laa probabilidades que tienen do. boli.

l1as negras de ser extraídas. obtenem08 el siguiente
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cuadro.

Cantidad de B01111as
Nesras en 2 Extracciones

O

t

2

y mediante la fórmula.

Probabilidad

p • nI r n • r
rl (n .. r) p q

podemos establecer la probabilidad (p) que se presente

la bolilla negra "rA veces, en las 8 n- extracciones

del botillero, siempre que luego de cada extracción

volvamos a reponer las botillas extraídas. para que la

composición del universo 81ga conatante y suponiendo

que 188 bo1illas blancas representan en el universo

una proporoión determinada (p) y las negras la re••

tante (1 .. P D q).

Para poder se8Ulr con el ejemplo, veamos la tabla de

probabilidades de bolillas negras en la8 10 extrac­

clones sucesivas del mismo botillero_ (93)

Cantidad de Bol111as
Negras en 10 Extrae.
clone••

o
1

........••.....•...

Probabilidades .. suponiendo
que las bol111as negra. re.
presentan el 50% del univeDo

o. 097T'
0.977%

93) Herbert Arkln. Obra citada. pag, 69.



cantidad de Bolillas
Negra. en 10 Extrae.
clone.

2
3
4
S
6
7
8
9

10
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Probabilidades • 8uponlendo
que las bolillas negras repre
eentan el SO-" del unlver80 -

4.39S%
11,719%
20,508%
24.609%
20.508%
11,719%

4.395%
0,977%
OfJ7T1e

La probabilidad que entre las 10 bolillas extrafdae no

haya ninguna negra es tan pequeña (O,í'977%). eOlIo 1. de

que toda. sean de este colori

Ambae probabilidades mencionadas juntas (todas negras

o ninguna negra). representan aproximadamente un O.19'4

por 10 que podemo8 decir. con un alto grado de segur1­

dad que no ocurrirán en una muestra de 10 bolilla••

E.ta 1I1ama afirmación la podemos expre.ar de otra

manera. diclendo que contEos con un grado de segurldm

(nivel de eonflanzaJde 100% menos (O.097n + 0,0977%)

o 8ea, de 99.8046% que en diez extracci.ones de una

bolilla el reeultado será entre 1 y 9 bolillas negras.

De la mlama manera podemos afirmar que exlete una pro­

babilidad de 97.80Sl que en 8ucesivas extracciones de

10 bolilla. el resultado será entre 2 y 8 bollllas

negras. partiendo del siguiente cálculo.

(100% • (O.097~ + 0,0977% + 0,977% + 0,977%)0 97.850~

Lo miamo le puede expresar también en los siguientes

términos.

Si extraemos una muestra de 10 bolillas de un universo
amplio que contiene el 50% de bo1111a8 negras. tenemos
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un srado de seguridad de 97.850% que la muestra extraí.

da revelará la cantidad de boll1las negras entre~.

de confianza de 2 a 8 bollllas, (o entre 20% y 8~4)' o

.ea, con un intervalo de confianza de 6. entre 2 y 8.

Dado que 108 límites de confianza están dlstrlbuído8 al
rededor del esperado 50'% de botillas negras (media o

e.pe~anza matemática), de un 30% de cada lado, (50% •

20% • 300'4' 80% ... Sa'4 • 30%) decimos que la prect.slón

de la Nuestra (rel1abl11ty) es de ~ 30%. De manera que

tenemos el resultado de la mueetra con un.:t 30%. de .!!!.:

teraneta (precisión), con el nivel de confianza de

97.8506~ y el coeficiente de rl.sso (100%. 97.850~4)

de 2.1494~.

Relacionando 10 expresado con el INe.treo de una 11sta

digamos que existe una llsta con el Str4 de naftbree nue.

vos todavía no probados. y el 50% de clientes viejos.

Una muestra de 10 nambres. elegldos al azar. no8 indi.

cará, con un gra.do de seguridad de 97.8506%. que la

mue8tra contiene entre 20% y 80% de nombres no probados

o 8ea, que el grado de tolerancia del reeultado obtenido

de esta manera es de Z 30%.

En el caso de que el porcentaje da los nombre8 nuevos

en la mueetra fuera inferior al 20% o superior al 80%

exi8tir!a una muy alta probabilidad de que el universo

!Q contenga el 50% de nombres nuevos. sino una propor.

ción menor o mayor respectivamente,



175

Por supuesto que una muestra tan reducida en la prá~

~lca no ofrece suficiente precisión. De la misma

manera, no se conoce en la pr&ctlca, generalmente de

antemano, el porcentaje que tiene el atributo en

el universo (50%).

Sin embarRo, resulta fáell invertir el razonamiento

diciendo que es posible de~ermlnar, con clerco gra.

do de probabilidad. mediante análisis de una mue••

tra. la incldencla mínima y máxtma de un atributo

en el universo generador de la misma

b) La medlda del error de la muestra

El error estad!stlco. segtln visto, ee "la estimacicSn

de la diferencia que puede haber entre 108 valorea

obtenido. de la muestra. y loa que 8e huble.en

obtenido de un mue.treo que abarcaría el 10ft-' del

grupo analizado (univer8o, población. o campo de

muestreo) (94).

El riesgo de oometer un cierto error. al usar el

dato obtenido de la muestra para determinar el

•....•.••..•••......

p,.
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equivalente parámetro en el universo. 1txt..ste siem­

pre por amplia que sea la muestra. Stn embargo.

e.~e riesgo l)Uede ser diem.lnutdo y limitado a un

nivel determinable. mediante técnieas estadlsti.

cae que indicarán 81 taraaflo de la muestra neee­

saria para conseguir el objetivo IOOalado.

Por ejemplo, el caao de tener cleno universo de

"N· 1ndividuos. do 1011 cuales "Np· poseen un de.

terminado atributo Y "Nq" no 10 po.88n (Np + Nq •

1) I Y toraando una lIuestra de "n· indivlduos. sa.

bemos que ea poco probable que la muestra tenga

exace..ente la misma proporción (el .lamo porcen.

taje) de atributo que el unlver.o. la diferencia

(el desvío) entre el "NI'- del universo y el "np"de

la mueatra la desl81'aremos con la ·x·. S1 en vez de

una sola muestra tomamos varias del mlemo universo,

cada una de ellas tendrá un de.vía "x" propio (X1 •

X.z • X3 • ., ••• j,.in etlbargo. la dlatrlbucltSn de

108 "X- alrededor de la probabilidad media Np, 8e.

nera1mente no conocida de antena.no, 8e8Ulrá aproxl•

• ad...~e . la curva de la ley normal de probabili.

dades (distribución hlpergeométrica para las can.

~ldade. flnitas).Cabe eeñalar nuevamente que la mue~
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tra Un" no debe ser demasíado pequeña y en ningún aspec-

to inferior a 50 unidades. Expresando esta condición de

otra manera:

n~ 50

Para poder determinar la magnitud de los mencionados d~s

vías, debemos aclarar previamente las medidas a utili-

zar: (95)

La media es el promedio de los valores que forman una

serie. ~n nuestro caso, es el porcentaje medio que

surge de la siguiente fórmula I

Media (m)
E xl.

N

El rango_ es la diferencia entre el porcentaje mayor

y menor dentro de una distribución. (Es la más gene­

ral de las medidas de dispersión).

La desviación media es el promedio de las desviacio-

nes de las distintas medias muestra les con relación

a la media de los mismos.

Desviación media (pH) E (Xi - m)

N

La desviaci6n standard (tipo) es la más usada de las

medidas de dispersión que se calcula, de acuerdo a

la siguiente fórmula:

Desvío standard (6 x) N€ (x~- ro )2.

N

Sin embargo, es un esquema de pruebas repetidas. con

95) Enrique Fowler Newton , obra citada, paga, ·11 y 12.
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una probabilidad constante (p + q = 1) se simplifica la

fórmula de desvío standard a~ (96)~

y que utilizaremos en los casos analizados en este tra-

bajo.

En uestro ejemplo para p = 50% = 2, el desvío standard

eSI 0,05, o sea, 5%

6x

Ahora bien, si utilizamos el símbolo <Si para la medíra

de dispersión, dentro de la muestra y <$ x, para la equi­

valente dispersión en el universo, podemos establecer la

siguiente relación~ (97)

s , \r~-~-v;;-. V-
Siendo el 1 un número muy bajo comparado con el universo

N, que es generalmente grande, se suele omitir, sin que

eso afecte el resultado, con lo que se simplifica la

fórmula::

Asimismo, el valor "n" es muy pequeño por definición
.rr:»

(n <N); por consiguiente la exp~esión -y 1 -~ puede

96) Enrique Fowler Newton, obra citada, Apendicé N° 4.1

pag. 153.

97) Enrique Fow1er Newton~ Obra citada; demostración en

el apéndice 2.3 (pags. 138 a 144).



ser omitida sin que esto produzca distorsiones signifi-

cativas, de. manera que podemos escribir (98)1

/ - ¿~(Jx -\1m
Si ahora reemplazamos 6 x por su equivalente'; pq

obtenemos la fórmula de desvío standard para ser utili­

zada en caso de porcentajes (99):

G~<, - -V t t =' / 1" (~f-)
le -"V 'YL V

G10 =V t' (~~f-)
Para explicar dichas medidas gráficamente debemos vol-

ver a la fórmula de la función normal de Probabilidades

para el caso de que "n" tienda al infinito y que se

pueda expresar de la siguiente manera (100)1

f (x) =~==.~====0 e
-V2.7T 6x

La correspondiente curva (la curva de Gauss) tiene las

siguientes propie~ades:

- sus ordenadas son siempre positivas;

- es asintótica con respecto al 'eje de las abscisas

(para x --~>"OQ; y x~ - ~ la probabilidad

es igual a O.)

'- es simétrica con respecto al eje de las ordenadas;

- tiene un máximo en x = O (su media es ig~al a O);

- tiene dos puntos de inflexión, que representan la·

ya conocí.da "medida tipo" (desviación standard)' de

98) Enrique Fowler Newtoru Obra citada, pag , 26

99) Herbert Arkin: Obra citada: pag. 94

100) Fausto Torranzosl obra citada, pago ~ f~~J"
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la dispersión (su dispersión es igual a 1). Dicha medida

tipo se usa en la detenninación de la variación, o sea,

dA1 error entre los porcentajes muestrales del atributo
'j)

y los del univprso, es 'llamado "oesvío mediau (6 x), o

cop,ficiente de di.spersión o también desvío standarrl o

desvío ti.no .

Para comprender la importancia de la curva de Gauss en

el cálculo del tamaño de las muestras, debemos recordar

que, aunqup se indiquen los valores de ordenadas corres-

pondientes a cada una de las abscisas, reviste funda-

mental i.nterés la función de frecuencias y que viene

dada por la fórmula: (101)
x 2

~ ('X-.2

JI ~e-
17 (x) -J

~-~

cLx

y que representa el área comprendida entre el eje de

las abscisas, la curva de Gauss y la ordenada corres-

pondtente al valor de x. El valor de esta función acu-

mulada, como toda distribución de fracciones, se encuen-

tra comprendida entre O (que corresponde al valor de

X-:.:- - c:>C ) Y 1. (que corre sponde al valor x---~c=:>C)

Tiene un valar O. 5 cuando x ;:: Q, por ser este e 1 val.or-

de la media de distribucióno Los valores de .la función

acumu" ada pueden encontrarse en tablas especialmente pr'e-

paradas. Al~lnas ~e ellas indican (102) los valores acu-

101) Fnrique Fow'le r' Ne~'lton: obra citada, pago ~ '" .

l02)Vease: Cyert , R.H.Y Davidson, a.J. "El muestreo esta-
dfs t í 1- ~ 1 ' 11 '""'d S .' .. 1St1CO ap 1cauO a a censura ce cuent~s, ~ .. ag1tarl0

SA,Barcelona 1965 (citado por E.Fowler Kewton, pag.lS)



muladas desde el punto x _. __._

1~1

> -U:l / por ejemplo;

El área comprendida entre x->··crJ Y;X = O

x-~-C':) YiX = 1

X~-o<J y r x = 2

es de 0,50

es de 0,8413

es de 0,97725

x~-co Y;X = 2,58 es de 0.99506

mientras que otras tablas traen información acerca de va-

lores comprendidos desde el punto central de la distribu

ción (103), por ejemplo:

El área comprendida entre x = O Y;X = 1 es de 0,34134

x = O y;x = 2 es de 0,47725

x = O Y;X = 2.51 " de 0,49506

La representación gráfica permitirá la mayor explicación

de lo dicho~

un tfR- ::t;.'-[-ii .~.~ ::!':HL~g:t~ill ,," 1~$ttt ;'Ail+- nm¡ih ITfft
Uf I'!~n !tll fr 4L ¡W 11:TI 1 t¡ ; :J1 ltlt +m rm !±i~d íl i¡f ::~±

=+ll 'ttt ¡in fF+iF:~¡f '¡~HIf;!~ trH:111 ¡¡¡-¡¡mi.f!tt j ~f41t~ ftm [fE i?:~.

103) Toranzos: Obra citada, pago 366.
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margen de error probáble en una estimaci6n muestral,

puede ser expresado ahora en función del desvío stand-

ard: (104)

+
t V.p (~ - p)..

donde significan: t n~mero de desvíos standards que

comprender~n una cantidad de re-

sultados muestrales equivalentes

a un determinado grado de seguri-

dad (de ambos lados de la media

del universo);

p porcentaje del atributo dentro del

universo analizado;

n == tamaño de 1.a muestra.

Los valores t del desvto standard, que corresponden a

diferentes áreas de la curva, (grados de seguridad) han

si.do compilados en tablas y algunos de los más usados

est¿n contenidos en el ~iguiente cuadro extraído del

"ya citado libro de Arkin. (105).

Tabla de valores t

Distancia en términos ne"
desvío standard (0 ) respec­
to a la probabilidad media

+ 1. t OO 6

+ 1.65 6

+ 1.96 ¿

Porcentaje de obser­
vaciones incluídas
(grado de seguri~ad)

68. 2ó~~ :

90. OO%;~

95.00C% .,

104) Arkin: obra ci.tada, pag ,

105) /i..rkin: obra citada, pag.

94

60
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Tabla de valores t (Cone.)

..Distancia en términos de
cesvío standard ( ¿ ) res­
pec~o a la probabilidad media.

+ 2.33 ¿

+ 2.58 ~

+ 3.00 ¿

+ 3.302;

Porcentaje de obser­
vaciones incluidas
(grado de seguridad)

98.00%

99.00%

99. 73~1o

99.90%

Conoci.dos los valores de la tabla t , .podemos seguir con

el ejpmplo de las bolillas. Si elegimos un grado de

seguridad de 99% vemos que, según la citada tabla, le

corresponde el coeficiente d.el erro~ de "t 2,582 % '.

Introduciendo el valor de 6% que es, según hemos calcu-

lado para este ejemplo, de 5%, obtenemos el grado de

precisi¿n de la muestra, a' s~ber:

t 2,58¿~~ == (+ 2.58) (0.05) ± 12.90%

Esto significa que, teniendo una muestra de 100 boli-

llas elegidas al azar, que contiene 50 bolillas negras,

sabemos, con una probabilidad '(grado de seguridad) de

99% que el universo del que procede la muestra no con-

tiene menos de 37 9 l~~ (50% - 12. 9~~) ni más de 62.9%

"(50% + 12.9%) bolillas negras; (37,1% y 62.9% son lími-

tes de confianza de la muestra).

Si no satisface el grado de precisi6n obtenido, podemos

mejorarlo mediante la ampl iación de la muestra, según·

surge de la ya conocida fórmula:
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p)

n

p (1+t~_do sea+ t ~ %d

donde el ud" corresponde a un determinado porcentaje de

tolerancia, sienrlo evidente que, a medirla que at~ente el

tamaño ce la muestra ",fi", disminuye b% y con él el men-

cionado porcentaje, o sea, ~isminuye el porcentaje del

error probable .

Resumiendo:

Siendo los límites de confianza: L ~ P t d Y la precisión

de la muestra: d = t t6 %; (para el e jempl.o s t 2.586 %) ,

podemos considerar la precisión (d) como una constante,

por ejemplo de t 5% (un error no mayor del 5%).

Ahor-a podemos plantear la pregunt.a:

Para cwnp1ir con la condición d = t 5% en el ejemplo an-

terior, cuál debe ser la magnitud de la muestra?

Para obtener la respuesta partimos de la fórmula:

d2. ¿2
Y por consiguiente ~' = '"'B'"

sabiendo además que: 6 ~~ =\1 p (1 - p) =\j pq
n n

podemos reemplazar: d~ ...12.9-
t2. n

obteniendo así: n t2. Pg
.ti2.



de donde para nuestro ejemplo:

:)
t -s .

2.­d.

1/
2,58 ...

0,0.52.

6.6564

0,0025

pq (Ot5) (0,5) == 0,25

n 6, 656l~ X Ot 25 -=-o 665,61+" sea casi 666.
0,0025

La magnitud de la mues t ra un" debe ser por consiguiente de

666 unidades para que se cumpla la condición establecida.

Sin embargo, en este ejemplo partimos de un supuesto que,

el 50% de todas las balillas eran negras (P.= 50%), Y el
a\ . (

50~ restantes blancas q = 50%). Sí.,. en vez de esta distri-

bución entre los atrihutos p (negras) y q ·(b1ancas) , tenemos

cualquier ogra forma de distribución, siempre y cuando p +

q = 1, este hecho tendrá su efecto en el cálculo del error

standard. La siguiente. tabla (106) demostrará los alcances

de este efecto.

¡Valor

I
ti.

Precisiónde P ~ l.arp
en

el universo) p (1 - p) f d% == p (l-p) (la toleran-
i I n cia) de la

I
donde muestra para

~ el 99~~ de con

I
I n 100 fiabilidad

I I (2 t 58(3%)
0.10 I 0.09 j 0.030 7.74
0.20 0.16 0.,040 t 10.32
0.30 0.21 o.0/~6

1'·'
11.87

O.¿}O O. 2l~ 0.04·9 ¡ ..12.64
0.50 0.25 , 0.050

1

12.90
0.60 0.24 0.049 12. 6/.,.
0 .. 70 0.21 0.046 11.87
0.80 0.16 0.040 I 10.32
0.90 0.09 0.030 7.74

'~'odemos ver que, a medida que se acerca la incidencia del

--------~~-------~--

106) Arkin; obra citada ,; pag. 76'
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atributo P al 50%, aunentala tolerancia (disminuye la

precisión de la muestra) la que vuelve a disminuir a me-

dida que se aleja el P del 50%.

e) l~'l cálculo del tarnélño de la muestra

De manera QU'9, para el cálculo del tamaño de la muestra,

podemos seguir tres caminos:

- suponer que P = 50%, lo que nos obligará a elegir

muestras generalmente mayores que las estrictamente

necesarias para un determinado grado de precisión.

- estimar el valor P, 10 que permitir{a'reducir l.'a mues;.:

tra en el caso de que p Z' 50%, pero obligará r am-

bi.én a comparar el resultado del "np" de la muestra

obtení.da , con el "Np" supuesto en el referido cálculo.

- efectuar un muestreo preliminar para obtener un por-

centaje aproximado de la incidencia del P en el uni-

vereso.

En la práctica, se determina la magnitud de la muestra

(n) media~te tablas, suponiendo la incidencia del P

más desfavorable. También se puede usar para dicho

cálculo la regla de cálculo estadística Kohmar, que

comentaremos al final del capítulo.

Las tablas están calculadas mediante la siguiente fórmu-

la, que se usa para los universos finitos (107):

+ tV p (1 - p)~ - ~
n

de donde: n
p (1 - p)

p)

107) Herbert Arkin, obra citada, pag. 95



Con esta fórmula están calculadas las tablas con diferen-

tes tamaños 08 las muestras preestablecidas, para dife-

rentes grados de seguridad deseada y diferentes porcen-

tajes (i~cidencias) del atributo analizado (p) en el

universo (N).

El ejemplo de tablas para determinación de tamaño de

muestras elegidas al azar, siendo la incidencia del

atributo no menor del 2% y no mayor de 98%, y para un

grado de seguridad del 90/:'". es extraído del citado

libro de Arkin (108):

Tamaño del Tamaño de la muestra para una preción de
universo + 1:'{ + 1,25%) + 1, 50~~ + 2%

1.000 34·7 354 191 118
1.100 358 260 195 119
1.200 368 265 198 120
1.300 377 270 200 121
2.000 L}20 291 211 125
5.000 480 318 226 130

10.000 .504 329 236 131
·100. roo 528 339 236 133

De este ejemplo se desprenden dos conclusiones:

- que la .muestra no aumenta proporcionalmente con el uní·..

verso en el caso de permanecer constantes los demas

factores;

- que a mecida que se acepte una menor precisión (mayor

coeficiente del error) el tamafio del universo influye

menos en la amplitud de la muestra; por iO.qUA, desde

el punto <4e vista práctico y relacionado con la vpnta

108) herb~rt Arkin: obra citada, pag. 315 hasta 318 (tablas

completas para el cálculo de tamafio rle· las muestras en el

caso -de mue s.t r'eo de at r í.butos , para 90%,95% Y 99% de pre­
cisión Y.las incidencias 0.8 2%,5%, 10%, 15%.20%,~O~Io,40%,50~~
ver páginas de 313 a 405 del citado libro).



directa, trabajaremos con un mayor coeficiente de error,·

i.gnoranrlo e L tamaño del universo.

~ I.a incirlencia del .atributo 'en el universo· puede ser

e s t írnacta Ita ojo", o fijada arbitrariamente a 50%, según

hemos mencionado anteriormente, o determinada mediante

una muestra prAliminar, cuyo tamaño se establece con-

vencionalment0 en 80 unirlarles.

'<1 resultado de la muestra preliminar permite efectuar

el cálculo del tamaño de la muestra definitiva, con

una mayor exactitud.

Las tablas qUA permiten estimar, sobr~ la base del re-

sultarlo d8 la mu~stra.preliminar, la probable inciden-

cía d8l atributo en el universo, y por consiguiente ~l

tamaño Cp la muestra definitiva, son las siguientes(109):

Cantidarl de atributos
en la mU0stra dp

80 unidades

La incidencia m~xima del atributo
en el universo,~stimada para usar
con las tablas de la rletermina·
ción del tamaño de la muestra.
cuando el universo es: '

menor dp 500 mayor de 500
uniciad.es unidades

O 5.0~ 5.0%

1 7. 5~~ 10.0%

2 10. O!~ 10.0%

3 15. O~~ 15.0%

4 15. O~{. 15. O~{

5 15.0% 15.0%

6 20.0% 20.0%1

9 20. O~{ 25. 01{)

109)Herbert Arkin: obra citada, pag. 101



Cant i.dad de atributos I¡ La Lnc í.denc í.a máxí.ma del atributot
en la muestra de en el universo, esti.mada para ¡,

usar con las tablas de la det~r- ¡
80 unirlades (Cont.) i minación del tamaño de la mues- '

r tra cuan00 el universo As:(Cont.)

menor rlp 500 mayor ilp 500
uni.dades unirlaops

10 25.00"1" 25. O~{

20 liO.O% 40.0%

30 50.0% 50.01:)

l~O 50. OC!, 50.0(%

Para las incidencias reales, mayores de 40 unidades que

no figuran en la tabla, se us~: 80 unidades, menos can-

tidad de la incidencia de la muestra; buscando luego,

en la tabla, la "incidencia complementaria estimada"

correspondiente. (Simbolizando la incidencia del atri-

buto en la muestra preliminar con "p", tenemos para:

p :7 40 \', (80 - p) < 40)

En el caso de que la muestra, prelimiar arroje. por

ejemplo, una incidencia de 20 atributos,' debemos cal-

cular el tamaño de la muestra definitiva con las tablas

para la incidencia no menor de 40% y no mayor 'de 60%

Este método de muestra preliminar, es usado, por lo ge-

neral, únicamente cuando se ignora por completo }a in­

cidencia del atributo en el universo, y además cuando,

por razones de economía, tratamos de reducir el tamaño

de la muestra al mínimo imprescindible, Cuando se ha

trabajado 'con la misma lista anteriormente, tomamos el
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último resultado conocido, usándolo como base para el

cálculo del tamafto de la nueva muestra. Se entiende

que de no varlar las exigencias de preeist.cSn entre

una utilización de la lista y la otra y de no variar

fundamentalmente 1. cantidad de dlreeeiones que 1.

eeaponen, no hará falta, para cada oportunidad. repe...

~irel cálculo del tamaño de la muestra.

3. La Proyeecldn de 1. Mueetra

De acuerdo a 10 vi.to en 108 capttulo8 anterl0reB. P:2

demos resumir que una muestra cuidadosamente selec­

olonada y correctamente dtmenetonada sirve en la co­

mercialización directa para realizar una estimacidn

más exacta posible.

a) de la calidad de 1.. llstae (mediante el anillele

de atributos,

b) de los resultados eeonómlco.f1nancleros de las

promociones y/o ofertas planeadas.

A continuación. veremos la interpretacldn de la8 (nues­

tras en cada uno de 108 casos mencionados.

a) El muestreo de listas

La pregunta que se plantea en este ca80 e.'

• el hemos encontrado en una muestra una determlna­

da ean~ldad de direcctones con cierta caracterí8­

tica (duplicados, mal escritas, no existentes,

ya contenidas en otras listas, eto.), qué grado

de segurldad tenemos de que la mi.roa caractertB~
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tica exista, dentro de ciertos ltmites de confian.

za. en la totalidad de la lista.

Recordamos que para caleular el tamaflo de la mue8tra

teníamos que partir (a priori) de un supuesto porcen.

taje del atributo dentro dal universo, por 10 que co.

rresponde ahora (8 posterlori) un andlisla de 108 re.

sultados ml~strale8. Para este an'11sis posterior re.

currimos a tablas (110) precalculadas que nos dicen

para loa diferentes tamaftos de" muestras 10$ límites

de oonfianza buscados, expresados en porcentaje. cuan.

do la muestra presenta d~te~nlnadas incldencias. (Las

tablas de Arkln incluyen tneldenct.as de 1~ al S% y dan

respuestas son 90%. 95% Y 99% grados de 8ogurldad).

Un ejemplo prictico ilustrará el tema.

Teniendo un universo ¡rande (N • 50.000) Y una muestra

de 200 individuos (n-200) y si encontramos en la mues.

tra tul. incidencia del Atri..buto igual al 3%(p • 0.03).

podemos decir con un grado de seguridad de 95% que el

intervalo de confianza est& ubicado entre límites de

1.1% y 6.4~ o sea, que contamoA con la precislcSn de

2.65% (111 • En ~tra8 palabras. 81 eneontramos en di.

110) Herbart Arkln. obra citada • las tablas de refe.

rencia ea encuentran en el apéndice F,Pag.425 a

506 ••• E. Fowler Newton. obra citada, pag.49 se

refiere para easos anA1ogos a tablas H.6 de Hl11
Roth y Ark1nt "Sampl1ng 1n Audttlng- The Ronald
Frese Co. N. York, 1962.

111) Herbert Arkln. Tablas. pag. 433.
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CM muestra el )~ de direcciones malas. tenemos el

95% de 8egurldad que en el universo (la lista anali.

zada) la cantidad de direcciones con las mismas ca­

racterísticas no s~ri interior a 1.1% ni superior a

6.4%.

Si ele31moll t pnr el contrarlo. para el miRtlO caso un

grado de eeguridl11d de 99%. nos indican las tablas que

los t!1'Ilt'es probable. serán O.8~ y 7.6% respectiva..

mente.

La <!Omparaci.dn entre I

a) el costo de depuración de listasl y

b) el eesee de la promoción de.aprovechada (supo­

niendo que el 7.6~ de la8 promociones del ejem­

plo eltado no llegan a su de.tillO) ,

lndlcará q,uEfactltud conviene tomar ..

Cuando la incidencia de un atributo negativo resulta

relativamente grande y siendo el costo de depuracidn

de la llsta practiclUUtinte consnenee (o sea muy poco

influenciado por dicha inoidencia) la decisión se in.

clinará probablemente hacia la "depuración de listas:

Cuando. por el contrario. ee ob.erva una pequefia in.

cldencia d~l atributo negatJ.vo. convendrá abeorber el

defeeto analizado ~e la lista como un mayor costo de

la ~romoeldn.

b) La. mue.tras RIfa 101 Tests

La utilización de IRuestras más frecuente en la venta

por correspondencia. la hallaremos en relación con la

técnica de 108 Ittests- t ya vista en SU$ aspectos gen.!

ralae.
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S1 blen existe una gran variedad de tests, al mirar.

108 desde el punto de vista cualitativo poseen ~odo.

un punto de coinoidencia, que puede ser medido euan.

tltatlvamente y que es -la respueta".

El resultado de todos los testa se TIlde' med14nte la

oam~araeidn de lae ree~Je8tas. definidas oportl~ente

cantO el porcentaje de 101 "edldns. réeibi.do8 .obre el

total de lu promociones enviadas.

Loe casos mas comunes de comparación de la. respue.tas

son.

l.a ComQaración de resultados entre dos o lflá, 't••ta

basados en muestras iguales. en idénticas condicio­

nes del mercadoJ

• La comparación de resu1tadq& de uno o varios~

con l. "¡e'RU!8ta da egul11bri~· o Rea con la res­

puesta m!nima neoeeula para que la operaoión arroje

beneficio.

• La comparación de resultados de uno o varios tests

nuevos con el"contra1..• Llamamos"contrQ1" a un

test basado en muestras de i.gual tamml0 que lae de-

o más. real1zado con el matecial de prOUloclón o con la

oforta ya utilizados prevl~~ente y cUYO$ reeultado8,

en gran esoala. son conocidos.

En e.te último caso podemos efectuar las siguientes

comparaclones.

a) el -test" oon el ·oontrol-,

b) el control con M e l r e eu l t ado anterior".

La primera eo¡nparac1dn ind1ca cuál de las dos res-
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puestas ea relativamente mejor en esa momento. La 8e..

guna comparación indica. hasta qué punto est' influ.

enciado el resultado de los tests por factores ex­

ternos. que puede~. haber variado desde la t11t1ma ex­

periencia, ~n gran escala o tsmblén un eventual

error en la utilización de la t&en.lca de las muestras.

La decisión 8enaral t en cuanto al material de promo.

e!.ón a utilizar u oferta n proponer. se tomar" en base

de la prlllera compnraelc5n. La .correooión del mltado y

la convaniancia del momento para lanzar la promoción

grande serán ilu.tradas mediante la aegW1da compara­

ción. Cabe 8eüal~ que la c~dparación directa de las

reepuestas ea válida únicamente, cuando los costos de

promoción y de 108 productos que intervienen on los

tests comparados, oon 19uales l (cuando los oostos no

son factor).

S1, por el contrario, difieren d'.cho~ costos, habri

que comparar no ,-a loe porcenta~1el!9 de las re8~8ta8

sino 108 resultados, lIIegtm 10 hemos vt.9to en uno de

loe capítulos precedentes.

Sin embargo. la respucstR del test basado en una MUes­

tra. no otr~ce una seguridad absoluta de que la promo.

cldn grande arrojará exactamente el mismo porcentaje

de la respuesta,

Sabemos adARlds que, a medida que exigimos un m.ayor

grado de sagur1dad. deberíamos aumontar el tamafto de

la fftUestra para no variar el p,rado de tolerancia (pre.



·195

el.1ón) aceptable.

La regla de cálcUlo estadística (Kohmar) aconseja

trabajar con un 95% de segurldac en operaciones co­

merclales de ven.ta por correspondencia, de m.anera que

tomaremos aste grado de seguridad como una constante••

El tamaño de la muestra es otra conetante para un

examen de re8ultados ..a posteriori". De manera que

el anillo1s de lm resultado del test nos obliga a de.

terminar loe tfmites de confianza entre los cuale. ~

demos esperar que se repita el resultado del mismo.

en la promoción ~ranoe.

Recurriremos nuevamente a la tabla F del citado libro

de Arkln (112)' para plantear el ejemplo ilustrativol

El test basado en la muestra de 500 direcciones de una

lista grande (N • 50.000), obtuvo una Respue8ta de 5%.

deseamos la proyeccldn del test con un grado de segu.

ridad de 95~. Ent·re <J.ué lfm1tes podemos esperar que al!

elle el porcentaje de la Respuesta de la promoción

grande.

SegÚn la citada tabla, podemos esperar un 9S% de segu.

ridad que. el 1tmlte inferior del intervalo de conflan

za será de 3. r4 y el l!mlte superior de 7. S%. Mientras

los porcentajes límite superen el porcentaje de la"re!

puesta de equilibrio". la decietón no ser. dlflcl1. 10

mismo cuando la "respuesta de equilibrio· resulte 8U­

perior al límite Illixtmo probable.

112) Herbert Ark1.nt tabla F., Pag. 439
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Cuando. pOr el contrario. la respuesta de equilibrlo

cae entre 108 do. límite.. serta 10 mis aconsejable

incrementar la muestra, de resultar esto tef!nlc81Ilente

posible.

En el ejemplo anterior. podemos auponer que la res­

puesta de equilibrio resulta de 4%.

Deeld1mo8 efectuar un nuevo test. basado en una muas­

tra mayor. digamos de 1.500 direcciones. Lo mis pro­

bable es que el nuevo resultado no arroje exactamente

respuesta del 5%, sin embargo, a título de ejemplo

mantengamos eate ~reentaje. Las tablas nos indican en

tal caeo con la seguridad de un 95~t que la promoci~n

arande obtendr& respuestas entre 4.0% J' 6.2% do manera

tal que el riesgo es aoeptable.

De no resul1:ar posible un nuevo test eon una mueetra

mayor. podemos calcular mediante la misma tabla hasta

donde deeclende <tl grado de seguridad 81 8e reducen

los ltmltes de "intervalo de confianza" hasta el punto

tal que estén por encima de la "respuesta de equili.

brlo". D1cho grado de sasur1dad nos ayudar. a tomar

la decls1tSn en cuanto a la conven1emcia de promover

bajo esas condiciones, testadas o no.

Con e.te ejemplo quedar!. cerrada la expliaacicSn de

herramientas estadtstlcas util.izadas en la venta por

correspondencia, para 108 casos de promociones a ltetas

grandes. Es debido a dióhos controles estadísticos que

se euele denom1nar este m~todo de venta eambi&n. "el

.étodo de ventas estadtstioas"t 8egdn el cuál, el
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cllente desaparece como lnd'lvlduo. dando lugar "al

conjunto· de clientes. o sea, a "la llsta-.

A título informativo agregaremos unas pocas ~alabra8

acerca de la regla de cálculo estadí8tica "Kohmar"

cuyo uso es muy limitado inclusive en Estados Unldo81!1

El mencionado diapositivo tiene la ventaja de reem.

plazar el uso de voluminosas tablas estadísticas con

dos láminas móviles de material plistl.co. de fácil

manejo.

El ··I<.ohmar Calculator". editado y patentado en Estados

Unido. en el afio 1964 por -the Keader' 8 Dlge8t A.en.

IDe.- ae compone de dos parea de ciclos concéntricos

movible. (un par por cada lado) que permiten.

a) determinar el tamafto de la ftlUe~~..!'.!, para cada grado

de de seguridad, por cada porcentaje de preci8ión, to-

mando en cuenta asimismo diferentes valorea estima.

do. de .p" (pore~ntaje de atributo o de respuesta,

segdnel caen).

b) dserrplnar l!mltes de. confl;mza probables en promo.

ciones sucesivas "ara una amplia e.cala de muestras

(de n • 600 hasta n • 50.000) y diferentes grados

de seguridad que van de 65~ 8 99.~.

Entendemos que la edicidn de wKohnar Caleulat.or" fuI

muy t.tmlt:ada. y nunca ofrecida en vent. al pÚblico en

genergl. En nuestro país. se encuentra ménos de media

docena de estas reglas de e41eulo eRtadísticas.
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D. _La Promoción y la Oferta

1. La composición y el envío del conjunto promocional

El producto, el precio y las listas son probablemente

factores decisivos en una campaña de venta por corres­

pondencia (113) sin embargo, no pueden ser "realizados"

salvo por intermedio de la promoción. En confirmación de

10 expuesto, conviene recordar la siguiente definición

que ofrece para este tipo de venta uno de los manuales

antiguos sobre la matería (114). "La venta por correspon­

dencia se puede producir mediante la promoción en los pe­

riódicos o po~ carta, o mediante circulares impresas en.

viadas por correo. El destinatario es contactado por co­

rreo y si su reacción resulta favorable, contestará o en­

viará su pedido por correo",

Esta definición, si bién no completa, ya que no toma en

cuenta el envío de la mercadería por correo (distribu­

ción) y tampoco distingue la promoción indirecta de la

promoción directa, pone de manifiesto a la promoción co­

mo el único origen de este tipo de venta. El primer con.

tacto entre la empresa y el cliente se realiza mediante

la promoción que puede tener la forma impresa o grabada

(letra o sonido).

113) Julian L. SimanJ "How to start and operate a Mal1

Order Business",McGraw Hit1 Co.N.York 1965,Pag.120.

114) Robert R. Updegraff,Betley J.Doyle y otros. "Direct

by Mail Advertising" Ref. Ex Manual 31, La Salle

Extension Un1versity. Chicago, 1926, Pag. 27.



b) pieza de respuesta •

e) sobres postales
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Eliminando toda referencia a la promoción indirecta (por

"medio· de publicidad habituales), veremos a continuación

108 componentes de una típica promoción por corresponden.

ola si bien recordemos que cuanto mdnos típica. o ses,

standarizada y más diferente (115) será una promoción,

mayores posibilidades tendrá de despertar el int.exes del

posible cliente.

La mayoría de 108 técntco. en venta por correo están de

acuerdo (116) que, a pesar de excepciones y variaciones.

la8 mejores promociones por correspondencia suelen con.

tener.

a) piezas de promoción .. carta de presentae16n de la

oferta.

• folleto explioativo del pro.

dueto,

formulario de pedido (cupÓn) I

de envío (que contiene la pro­

moción),

de respuesta (en el caso de

que -el pedido" no tenga forma

de "tarjeta postal~)

La promoción debe ser analizada. tanto en su conjunto,

como en cada element:o que la compone, bajos los siguien­

tes aspectos.

115) E.Joseph C08eman. -now 1 made $1.000.000 in mal1

arder" Prentice Hall Inc •• Englewood Cliffs N.J.
1962. pag. 126.

116) Jul1an L. S1mon. -aow to start and oparate a Mall
Order Business- MeGraw H111 Book Co•• N.Y. 1965,Pag.121
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a) el texto y la imagen publicitarios.

b) la presentación y el cos~o del papel •

.. tamaño (especial, standard, simple

desplegable) •

.. gramaje (peso) y contextura,

• brillo,

e) la pre8entaclón y el costo da la impreelón.

• el blanco y negro, el color (con.e.

gulr el máximo efecto con la cantidad

de colorea utilizados),

- la impresión de un lado o ambos lados

de la boja.

• el tipo de leeras,

• el método de la impresión (mecanogra­

fía. simple o repetida. tipof~af!a.

ciclostilo. offset industrial o meea.

nogrdfico. etc.)

.. el di.efio del sobre.

Cada uno de 108 temas requiere un conocimiento espec!flco,

que puede redundar, en definitiva en la obtención del má.

ximo rendimiento de una promoción con el menor costo por

pieza.

V. consatea, considera en su título ·Vender por Correspon­

denci~t(117) la carta como la base del sistema de venta

por correo. Nosotros diríamos. sin restarle m~rito a la

earta, que es la pieza central de la proBoción y el mis

...•.••.....•....
117) v. Gonzales. "Vender por Correspondenoia" Sagitario

S.A•• Barcelona 1967, pag. 49.
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eficiente medio de comunicación (118) entre la empresa y

y su unlverso de posibles el1entes. En cuanto a su conte.

nido, resumimos con el informe "Manag1.ng a Direct Campaign"

(119) que ~41 carta debe combinar 101 siguientes aspecto••

1) crear en el posible comprador la expectativa y la e8~

peranza de ganar con la operacidn I

2) convencerlo que está en condiciones de realizar dicha

esperanza.

3) inducirlo a tomar la decisión y realizar el ac~o de la

caDpra. mediante la elLmir~oión de loa obstáculos rea.

les o sicológico••

Las reglas cómo escribir una pieza promooional escapan al

objetivo de este trabajo, no obstan1UJ, mencionaremos. a

título de ejemplo, que Maxwel1 Saekhelm enumera en eu obra

"My firet 60 yeare 1n advertlsing" (120) doaena8 de conse.

jos basados en experiencia propia y ajena qua pueden eer

útiles a 108 técnicos en la materia.

En cuanto a la extensión de la oarta, podemos aclarar con

J. L. Slmon que debe ser.sufleientemant';e larea para expo.

ner todos los argumentos de la venta (121). sin entrar en

..............•...•
118) Ron Hese en la revista -Iha Report of Dlreet Matl

Advertlslng- Octubre 1966. pag. 46.

119) La Salle Exten810n Unlversity, Report NO 31.Afio 1925

pag.2.

120) Maxwel1 Saekheim. "~1y first 60 years in Advertislng"

Prentice Hall Ine. NJ 1970, PaR.18? a 204.

121) Jul1an L. Slmon, obra citada. pag. 122.
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repeticiones, Sin embargo. el mismo autor (122) recuerda

que la oferta entera puede ser en ocaaiones repetida, con

pequeñas variantes. a la misma list.~ La revista nortea­

mericana -Natlonal BuaLness" promovió. por ejemplo. una

lista de 20.000 nombres con excelentes resultados. Ll~gO

rep1tió la mienla oferta en la misma lista dividida en 4

grUpos de 5.000 direccione. cada una. a saber.

1) simulando la copia carbónica de la primera carta,

con un memo justificando la repetición (resultado

77% de la Respuesta original).

2) diferente carta recordando la Ira. promoclcS~ (resul.

tado 52% de la Respuesta orlglnal).

3) diferente carta. la misma oferta pero sin mención

de la carta anterior (resultado 65% de la ResPuesta

anterior) J

4) dlferentf.! carta. diferente oferta. sin meno1cSn de

la carta anterior (reeulte,do el 50% de la Respuesta

anterior).

Basándose en e.te ejemplo afirma J.L.8imon que una buena

oferta puede ser eventuaL1lente ropetida. El test indicará

en cada caso, sl conviene o no seguir tal camino.

El segundo elemento del conjunto promocional, llamado "el

fol1etoM 81 es amplio. o "laacircular- 81 no 10 e8 tanto,

tiene generalmente por objeto ilustrar o describir el

produeto. SUB usos y ventajas, S1 se decide Htestar". en

el caso de la carta prt.ne:f.palmente su 'texto, ee somete a

la prueha, en 10 que al "folleto· file reflere, generalmen-

122) Jul1an L. Simon. obra citada, pag. 123.
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te el Reolor", el "tamaílo" y el "tipo de papel". ya que

la carta describe y el folleto ilustra la oferta~

No obstante. conviene tener presente que todas las pie­

zas de promoción son "promoclonales", que todas deben

complementarse entre sí y que, atín el sobre debe ser di.

'.afiado e impreso, teniendo en cuenta el factor promoclo-

na'l ,

Como ejemplo, puedo citar que la empresa "Selecciones del

Reader's Digeet Argentina S.A.". luego de usar por años

un sobre típico, aumentd la respuesta en aproximadamente

20"¿. con el solo hecho de cambiar el color y caracterís­

ticas del sobre postal.

Solamente el manual de "D1rect Mai! and Mail Order-(123)

menciona 20 dtf~rente9 tipos de sobras para ser usados

en la venta por correo y que van desde sobre tipo vía

aérea hasta bolsitas con ventana ~ransparente.

También una eJJtampl11a postal especial (124). con valor

coleccionista o simplemente decorativo. puede ser un

factot~ promocional. Normalmente, sin embargo. se utili.

zará al mismo efecto, la miqutna franqueadora, que faci ...

l1ts el co&trol de 1& correspondencla 8alida.

2. La Personal1zación de la Promo~lón

Las cartas impresas simulandol la máquina de esoribir,

o el manuscrito, pueden ser ·personalizadas" o no.

123) Richard S. Hodgson. obra cltada, pag. 830.
124) Revista "Dlrect Market'.nlt;· • Octubre 1971.Pag.24.



204

J,.,tamamo. personalizada a una carta o promoción que mencio_

na en su título. y si posible también en su texto. datos

personales del posible oliente". a quien va dirigida.

Estos dato. personales son peneralmente J

• nombre y apellido,

• profesión.

últimamente se estÁ avanzando en este sentido. agregin.

dOS9 datos como'

- edad (si e8 eonvenlente),

• nombre de lon hlj~8 (8 veces edad de ellos y

cole810 que frecuen~an)1

... referencia a la actuación pública o profesional

del po81ble c11enta.o sus familiares.

• nombres o referencias de los vecinos, etc.

La experiencia está demostrando que cuanto ~ás personali.

zada es la carta. mayor es la respuesta, pero mayor tam.

bt.dn 0881 costo d~ la ~nrt8.

Para combinar la "personal1~ac1tSn" de la promoción con

la técnica de~ promoción masiva ~estadrstle8". se recu­

rre actualmente a los siguientes métodos de impresión.

• ~preeo. off8e~ con tipo de letra id4ntlc8 a la máqui­

na de escribir clásica con la que ee complementan lue.

go loe datos "per8onales". De esta manera, la carta

dará la sensación de individualidad en opOs1cldn a

·circulares masivas·, que no 81empr~ se leen.

• ~pres1ón repetitiva mediante máquina eléctrica (cinta

perforada) con memorias. que contienen.
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a) el texto de la carta,

b) loe datos de las personaR que compenen

la lista llromovida,

e) el programa para la mezcla correcta del texto

con dlrhos datos per.onal~e•

• lmere81óIl mediante COIIputadoru, que pueden realizar el

mismo 1:rabajo que las "'lláqutnaa st~ctr1.cat!" nenc10nadae

anteriormente.

En todos 108 caeos habrá ~Je medir el costo de esta. pro.

mociones. más o menos eofisticatias, con el corresf)Ond'.ente

rendimiento y no olvidar qu~ lal pramne10nes 1niciales a

las llstas "no caneadas". requieren una menor inversión

promocional que las posteriores que no contar4n con el

beneficio de la te novedad" •

Las tareas relacionadas con el lanz4Jl'lento de una promo.

ción por correo, que conviene' planificar para evi~ar de.

moras y cuellos de botella. en la ejccueidn sonl

a) redacción y elahoractdn de! material promociona!

(texto, ilcscración. etc.),

b) provisión de papel.

e) lmpresl~n de diferentes el~ento. que componen

la promoción,

d) ensobrado de las difer~ntes pl~zas de pramocldn.

e) franqueo,

f) simultánea 1mposloicJn al correo del total de la

pr~Doc1ón. para poder medir el ritmo de la res­

puesta"

S1 tenemos presente que la provisión de papel puede de.



206

morar de 30 a 60 días y que la impresión demandar'. en ca.

so de promociones grandes. otros 30 días (con las pruebae

de calidad, etc.) y que el ensobrado man.ual debe s ex' hecho

con cuidado (hay poeaa m&qulnas ensobradoras en el pa!s)

no estará demás que se haga una cuidadosa planificacidn de

cada una de las t·1.reas mencionadas para poder cumplir con

la fecha previamente fijada para el lanzamiento de 1ft pro.

moción.

3. La Medición de la Re8puest~

No todas las respuestas a ~aestro esfue1~zo pt'Otllocional

llegarán el mismo día. El perlodo entre la pl·1mera y últi.

ma respuesta recibida. que varía entre algunos días y va­

rios meses, se llama "la vida de ur~ promoción-.

Si registramos la fecha de imposición al correo y luego

día por día la cantidad de pedidos recibidos as! como la

respectiva acumulación, obtenemos al "perfilu de una pro­

moción.

En el cuadro NO 111 "El Control de la Reflpuestfl" (ver pa~ ..

207) se puede observar un ejemplo del formulario a utili.

zar para. la obtención de dicho perfil.

Ref1.rléndonos siempre al menci.onado fOXluulario.. conviene

que cada promoción cuente con la clave que le permita

identificar )... determinarl

• el tipo de promoción-)

• la lista utilizada;

• el productoj

- el afto de lanzamiento. etc.
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Cuadro N°;III

VI. C01"-:TROL DF LA RFSPUF,STA
I

Promoción Clave Producto

Promoción Cantirlad Fecha Imposición

Pedidos Pedidos ~~ ~) ~ Observa-
Día Ingresacos Acumulados 1 VA VS ciones

I

I

I
1 - La incidencia de las respuestas acumuladas sohre el

total ele la promoci.ón (el perfil de la respuesta)j

VA - La respuesta acumulada hasta la fecha sobre el

total de la respuesta (perfil de vida acumulado1 t
I

VS - La respuesta de la fecha sobre el' total de la res-

puesta (perfil rle viña simple);

VA y VS se calculan "a posterior~".
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La cantidad que debe figurar en el encabezamiento de la

ficha de "El control de la Respuesta· es la del total de

oartas enviadas bajo el mismo esfuerzo promociona1 (total

de nombres promovidos).

Diariamente se asientan y acumulan los "pedidos" recibi­

dos calculánCl.oee lueeo los porcentajes"

La pl.·imera column.a de porcentajes ft01 dari el "~rfll.-~

la reepues~~· que podemos definir como la serie de por.

centajes ~Je indican día a día (período a-período) la in.

c1den.ela (1) de pedidos acumuladoB sobre el total de 108

nombres promovidos. El último porcentaje de la serie se­

rá el de "la respuesta", o sea, el total da 109 pedidos

sobre el total ~e promociones.

Las siguientes dos columnas de porcentajes nos darin "el

perfil de vida" de la prcm¿octón, que podemos definir eo-

. mo una serie de porcentajes que 1nd'.can_ d!a 8 dfn (perío­

do a perí9do) la incidanc'~a de pedi.dae r~cJ.bl<108 en el

día (en el per!ado) o acumulados, sobre el total de 108

podidos r·9cibidos. Es ':1vtdente que se calcula el perfil

de la vida "a postarior1- t o 80a, cuando se considera

terminada -la vida" de le'! promocltSn. en cuestión.

La inoidencia de los pedidos diarios sobre el total de

pedidos nos dará el "perfil de vida s1mp19" <VS) y la de

pedidos acumulados el "perfil de vida acumulado" (VA).

Los referidos porcentajes tienen d1.ferente finalidad.

El "perfil de la respuesta" (1) permite controlar en
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cuanto se va acercando la respuesta real a la planlftca-

da.

El "perfil de vida" (V) en cambio. se suele utilizar para

elaborar ttcuadros de expectativa" "arA futuras promocto..

nea.

El "Cuadro de Expectat1vaU puede ser, por ejemplo, el

plan estl~at1vo de ingreso de J')t9cii.rlOB, prepararlo en base

a un ~!!n de ~omooió1} dado. la respuesta final esti­

mada y un determinado "'p!!rflt de vt~!!-" elc1S1~t).

Por ejemplo.

Lanzada una promoción de 10.000 nombres, obten.Emtoe me­

diante la ficha de "Cnntrol t1e la R~6"'"te8ta.··, los si8ut.el1

tes datos'

Pedidos Perfil de Perfil de
Ped"dos Aoufftula % Vida Aeumu Vida Slm.

D!as !!!~ dos - ~e.Pfest::8 lado (VAL J.!!e iVS)_._~--

5 60 60 0,6 12 1.2
10 100 160 1.6 32 20
20 80 240 2.4 48 16
30 70 310 3,1 62 14
40 50 360 3,6 72 10
SO 40 l~OO 4,0 80 8
60 40 44·0 l•• 1$ 88 8
70 30 470 4,7 94 6
80 20 490 It.9 98 4
90 10 seo 5,e 100 2--snn 11m

Todo el cálculo económico (ganancias y pérdidas) se basa

en el porcentaje de la re8puest~ (5~), el eorrespondtente

"perfil" permite controlar, durante la vida de la pr~no­

clón. sl se cumplirá dicho ob~1etlvo. Para el cálculo fi.

nanciero sin embargo. es importante el "perril de vida".

ya que no es 10 mismo c6mo est' dlstribuído el S% de la
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respuesta a través del tiempo.

Cuando se planifica la venta por correspondencia, se e­

laboran "cuadros de expectativas", basándose en experien

clas previas.

S1 planificamos, por ejemplo. una segunda promoción si­

milar a la anterior, sobre el 50% de las listas util1-

zadas anteriormente, y sabernos de experiencias o tests

anteriores que podemos esperar una respuesta inferior en

un 20% a la primera. Podemos elaborar, con estos datos,

el siguiente "cuadro de expectativas".

PromociónJ 5.000 nombres.

Respuesta. 4% son 200 pedidos.

Pedidos
Días Porcentaje (x) Esperados (xx)

5 12 24
10 20 40
20 16 32
30 14 28
40 10 20
50 8 16
60 8 16
70 6 12
80 7 8
90 2 4

1."0"0 "21m

(x) "Perfil de la ví.da" basado en la promoción anterior.

(xx) "Cuadro de expectativas" de pedidos diarios.

Similares cuadros de "expectativa" se elaboran también

para la estimación de cobranzas y devoluciones como ve-

remos más adelante.

Los ··perf11es de cada promoción serán incorporados a la

ya mencionada carpeta de "performance de listas" y serán
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referidos además en la carpeta de la evoluoión histórica

de promociones .. por producto.

Para dar a la promoción un maynr etra~tivo. ee recur~ a

diferentes M~tOrlOS de premto que in~e~n al d~$tinatar10

de la pr~oct~n al

a) abrlr el Bobre.

b) leer la ofertat

e) contestar la promoción (C"tlviar el pedido).

Estos tres pasos r~:"r(~"~ntatt a t.\trn~ t:nl"ltos e8f'uerzo8

(trabas) que debe hacer el dest1natar'.o y qne la promo­

c1dn dcoo ayudar a a,1J.vta'r." (mtnim1.7"Ar). mettiante incenti.

vos esreclalee; qu~ ejeml'lt.f'.cflT."enJI?$ ". conti.nuaclón41

Para evi'tar que el sobre sea deVt1Glto aTlt~~9 d~ Rbrir.

conviene despertar fixpeetat1vas en cuanto al cnntenidc.

mediante dtfl}rentes "a.v1.so~~· da los ct1al~tf en1.1!'eral~OS

como ajempl0 los rni~ usuales.

a) la frase de "9ngan~he· an.tieipando el eontenido

de la oferta, lJ.prG$8. en a1. sobre,

b) la frase da promesa del ·premio B~atuito· Dara

los que abren el sobre.

e) no indicar en el ~obre q~ é9t~ eontiene una nferta

comercial (sobre neutro),

d) crear un sobr~} 11amatlvo,ain dar la clave acerca

de 8U contE:!nldo~

En otras palabras, cualquier medio que logre l1mnar la
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atención del destinatario en el lnomento de recibir la c~

ta y no advertirle acerca del carácter comercial de la

correspondencia ayuda a cumplir el primer objetivo (125)

de la promoción por correo. que a~ motivar a dicha perso­

na a abrir el sobre y leer su contenido.

l';ara dar un mayor interés al materlal de promoción conte­

nido en el sobre , se puede recurrir. además de una buena

diagramaolón. etc. 81

a) "La pieza de enganche" que consiste en un método

entretenido de efectuar el pedido, por ejemplo

mediante.

'" pegar -estampillas o figuri.ta~ especiales en lu..

gares i.ndicados I

.. retirar pequeñas muestras adheridas al cUpÓn de

J.')erl'.do,

• retirar eupones de compra para descuentos en

determinados negocios,

... retirar objet.os de valor colecci.oni.f4ta (estam...

pillas, monedas) de la carta pedido. eto.

b) "al premio llt (126) cuya obtenci-ón no debe estar con­

dicionada a la core.pra del producto, sino a la con­

test,ación mediante el envío dC!tl cupón, que puede

125) Ron Hes8' en Revista "Tne Report of Direct Mal1

Advertleingt
. , Octubre 19~6, pae- 46.

126) El uso del premio en nuestro país está limitado por

ley NG 17.088 que será comentada al final del pre­

8ente trabajo.
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cunteuer. tanto la aceptación como el rechs20 de la

oferta.

El premio en eU~8tión puede ser ablertq. quiere de.

cir, promocionado, o mantenido en .!.!~!!.:! (regalo

misterio) dejando que la cl~los1dad opere oomo incen.

tivo.

e) Oferta de reciblr la mercadería a prueba ... por hora

o días.

d) El 90rteQ (Sweepstake) (127) entre todas las respues­

tas recibidas de uno o varios premios llamativos.

Para facilitar el envío del pedido Be agregarán a la pro.

moclónt

el sobre de respuesta postal paga o el formulario pe.

d'ldo en. forma de tarjt3ta postal,

tn.tJ:"J~ciones ctaraA y precisae cómo hacer el pedido

y como remlttrl0.

Estos pedidos pueden.

tener fecha de ffexpix·ación de oferta" o no,

exlg1r la firma y el número de documento del que se

responsabiliza por el pedido o no.

El resultado del test determinará el camino a tnmar. En

cuanto a la firma del pedido, conviene aclarar que se

puede prescindir de la misma cuando se opera con la

127) Debido a la difusión de este tipo de promoción llMAA

publicó en la revista MDirect Marketing" Abril 1971

p8g. 26 el ra81amento interno a seguir en caso de

las promociones con sorteo.
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"lista maestra" t pero que eenví.ene sacrificar inclusive

algunos punto8 en la respuesta, exigiendo dicho recaudo,

cuando se promueve a listas nuevas cuya calidad resulta

todavía desconocida para la o~presa promotora.

Cuando se trata de p181'es de pro!Doción cenzfaua , para

diferentes rroductos. sobr~ la8 mismas listas, es proba.

ble que laft primeras promociones, aún simples y baratas,

(128) puedan rendir buenos resultados. Pero muy pronto

las promoc'..ones deberin mejorar y con el tiempo el uso

de premios, sorteos y concursos es casi i.nevt.t.abla. Aún

el mejor esfuerzo promoclonal alcanza el punto de rendi.

miento decreoiente luego de un período más o menos pro.

longsdn de uso. S1 suponemos, JX)r ejemplo. de que una l'X:g

mi:~ión. en su punto óotimo. logra un resultado de 100%,

observaremng que cuando se utl11zará~1 r.t1smo material

promociona! <at11"'. ~ra dlf9r@nte producto) en las mismas

11sta~. la respuesta ger~t digamos el 80% del resultado

anterior (Factor del deagaste). Rara conseguir el resul.

tado de 100%. o sea, no descender en la escala de afieten

cia, se haca necesario "tastar y retestar" nuevos y mejo­

res esfuerzos promoclonalos.. Esta os una tarea constante

en las vencas por corre-5pondancia que se repite año tras

año (129).

Sin embargo, aún enta regla podrfR tener· excepciones, ya

128) S.Arthur Dembner. tlTrial Mailing Iechniques" ,artículo

inelu!do en "Modern Circula.tlon Nethods" lt1c Graw

Hill Co., Now York. 1968. pag. 67

129) S.Arthur Dentbner: artículo citado. pag, 68.
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que en la venta di.recta todos los axiomas tienen solamen­

te el valor indicativo. La verdad está en nuestros pro.

pios tests, en nuestra mis reeiente experlencis_

Repetir el éxito de otros puede resultar un jue@o peli.

groso. ya que 1a8 circunstancias varían. Se pueden adop­

tar expertenciae de otros pero nunca ciegamente, es el

consejo que repite, con otros autore8 también. el ya ci­

tado S, A. Dembner.

Por ingenios que resulte la promoción, poco éXito ten­

drá si no está orientada a publ1c1tar una buena oferta.

La oferta es el objeto de la promooión, mientras que el

producto (mercancía) es el objeto de la ofetta.

Cada oferta se compone de dos aspectos I

a) el producto ofrecido en venta (producto propiamente

dicho más garantía y service)

b) laR condlciones financieras ofreeldas para dicha

venea, que se com1Xlnen a su vez deJ

.. el precio

.. el crédito

En cuanto al crédito, sabemos que se compone de dos fac.

tores que 80nl el t'empo y el costo financiero. El costo

financiero incluya generalmente el lnterls. la tasa de

inflación y el correepondlente costo administrativo.

De nta..,era que la oferta. 8nal1.zada por componentes, pre.

eentael 81gulente cuadro.
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La Oferta

• el pr:'od~ ~reet.o
• la garant(a

• el .eJ:Vice

• el cr'dlto
.> <,

- el tiempo ... el e08t:o fi.
nanciero

Una bUena oferta debe ecnablnar todos estoa elementos. con

10. que .e abren mdltlple. poelbl11dadea para "testarw•

Supont.endo que el pro(JUC1:0 ya fu4 e\e81da y respaldado sl

necesario, por una organlzaot.&n de aervlce ~ que cuenta

con una garantía adeeuada. no. enfrentamo. con la necesl.

dad de determinar 108 elementos rea1:antee de la ofen.

que son' el precio y el cr'dlto,

• El precio. en la venta por correspondencia. es m&. fle­

xtble que en la venta habitual por comerclo, dado que

108 potencial•• 011en1:•• no euen1:an. en el fttomento de

e.tudlar ta ofena. con lo. el.n.nt.o. de camparael&n

(130). Si bien no deja de eer verdad que una buena Dro.

moción puede compensar. en parte. tlenore. veneaja. y

aún desventajas en el precio. poniendo 'ntasta en otros

Upeet08 fR.. favorables de la ofe¡ t-"' tambt.&n es cierto

que un precI.o competltivo e. elempre un ugunlento v4tl...

do. ya que el p4blleo 8eneralmenteno reeponde a las

promoclones que no ofrecen ventaja. a precto. razona..

btes (131).

130) Jullan L.Slmon. obra citada, peg. 52.

131) John D. Yeck y John T. Magulre. "Plannlng 6. Creatlfl8

Bet:t:er Dlreot Malt • Ed. Me Graw n111 Book Co••

~.... York, 1961. pal_ 352.
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De.de el punto de vista del empreeart.o. el mejor preoio,

o sea, el precio que debe componer -ta mejor ofere.... no

e8 el más bajo 8ino el m'& redltuable ..

Esta aflrmacl&n se basa en el hecho de que el precia tor.

na8 parte de la "promoción" , opera elmult'neamente COIIO

factor de la misma. incidiendo en la re.pueet8, aat como

en el factor lndependiente de lngre.o. según 10 hemos vi! "

1:0 ya al hablar del test de precios.- Esto .e debe que no .

existe fórmula para la fijación de un -ideal- y que 10.

márgenes adecuado•• en el p.e.do, pueden no ser 8ufioien­

te. en el futuro para otras lieta. y productos. (132).

El precio. en la venta por correo, depende relativamente

POCO del coato del producto. 108 factores que inciden .0....
bre el preel0. en forma mil. decisiva, 80n el costo de la

promoción. (la reepue8ta) (133). el costo flnanclero y el

costo administrativo. eltoe últimos especialmente en ca.

soa de ofert:a8 con créditos extendldo••

El Crédl~o ayuda a acercar la oferta a la. posibilidades

financieras del po81ble cl1en~e. La ~Jota mensual y el

plazo, 80n 108 factores acon.juAu prOl1lOclonalmente. Sin

embargo, el tota' de la8 ouota. debe. en tod08 108C.80S,

cubrir el e081:0 financiero y el costo adminlstrativo. que

suelen .el: s18nlfloativoII en este tipo de operaeltSn ..

Si se vende, por ejemplo. mediante una oferta a cr'dlto

132) John D. Yeek y Jonn tllHagutret obra citada.pag. 352.

133) Jullan L. Slmon • obra elg,ada. peg. 52.
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en 4 cuota8 mensuales. el e~lculn de costo no debe estar

ba8ado en un ~lazn de 4 meses sino en el promedio de an­

tigüedad de lee cuentas a cobrar. hasta el momento de in­

gresarse la última parte cobrabl@ del cr~d1to. En el ci.

tado caso es'muy probable que el per!odo de oobranza dure

de 6 a 8 meses y que termine con un 2% a 5% de cuentas

incobrables.

El oosto del crédito ee basará entonces en los siguientes

factores.' .

la antigüedad promedio del crédito,

la tasa de interés y de inflaoión combinada.

el costo administrativo por todo el esfuerzo de co­

branza.

la cantidad promedio de esfuerzos de oobranza.

el porcentaje de las cuentas incobrables.

Se supone que loe gastos finanoieros hasta el momento del

de8pacho forman parte del oosto del producto, de manera

que se suele basar el c41oul0 de costo financiero propia­

mente dicho. a partir de la fecha del deepacho de la mer.

cader!a.

Una mención especial requieren la9 cuentas -incobrables8

que son consecuencia inevitable del erddlto por correo.

Contrariamente a 10 que se piensa generalmente. el por­

centaje de euent&s"lncobrables" no puede Ber el freno

para la venta pOr correspondencia. Una constante depura.

ción de llstas y actualización de índices de cobranzas,

permite mantener estos riesgos cubiertos por las previ-

slones.
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La incidencia de las' cuentas "malas· en una promoción no

es "altaw
• mlentrae esté dentro de 10 previsto en las es.

tlmaclonee previas, y consecuentemente 1.nctuída en el pr,!

cl0. El teat nos indicará en cada caso qué margen de las

cuentas incobrables debemos esperar por cada lista y por

cada crédito. Como todo en este tipo de venta. también

dichos porcentaje. varían con el tiempo y deben ser pert,g

dicamente ajustados.

Al hablar de la oferta por correspondencia se menciona a

veces ..la oferta combinada" y "la oferta por catálogo"

términos que explicaremos a contlnuaeión.

La oferta combinada se llama as! porque ofrece al pos!

ble eliente varias alternativas. ya sea en cuanto al

producto o a la forma de pago (ooneado, a erédito o di

ferentea planes de crédito). Es probable que los tests

confirmen la opinión generalizada, que. la oferta com.

binada • que requiere del de8tlna~arl0 de la promoción

varias decisiones ndlclonales. en vez de facilitar. dA
flculta la decisión fundamental de realizar la compra.

Por tal motivo, la oferta combinada generalmente no ee

utilizada por grandes empresas que venden por,corres­

pondencla.

La oferta por catálogo actualmente poco conocida en

nuestro país. es, en realidad, el caso extremo de -la

oferta combinada", que compensa las desventajas de

aquella con el gran volumen de posibilidades y ofertas.

Se trata de una especialidad en el campo de ventas por
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eorre.pOnd~nela que requiere una apreclable concentra.
cl&n de eapitat.a y por oonaleulenta un eatudlo detent.

do y analítico, que sacapa a loe objetivo. del pr••em:e

crabajo.

El tipo de ta oferta por eOlTeltl'Ondencla mi. CCft\m •• re.

fiere ,. un 8010 producto. paaadero. ya a.a al contado o a

crédito. ,. • eate tipo pantcular de oferta no. hferlmoa

en .1 pre.ente trabajo.
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E. La Distribución del Producto

1. El ritmo del despacho

El producto. objeto de la oferta. una vez pedido por 101

destinatarios de la promoción. ya sea "en firme" o "a

prueba", debe ser enviado a estos probables clientes •

• lo máe rápidamente posible, para evitar el eventual

cambio de opinión.

• de la manera más segura posible. o sea. con el medio

de transporte y el embalaje adecuado,

Siendo. por otro lado. la rápida rotael.ón del stock (exis­

tencias mínimas posibles) una de las premisas de todo ne.

socio rentable (en condiciones de estabilidad). nos encon­

tramos frente al dilema cuya solución fué mencionada ya en

páginas anteriores, fiero que requiere posiblemente. una

mds cuidadosa formulación. La preguna es' cómo mantener

baja. las existencias de mercadería promovida, teniendo en

cuenta que 108 pedidos masivo8 requieren un cumplimiento

rápido?

Recordemos que los múltS.ples tests anteriores perml~leron

elaborar "perfile.- de las promociones. que indicarán el

probable ritmo de lns[eeo de 108 pedidoR, que es asimismo

el probable ritmo de los desp!chos.

De esta manera, se puede planificar la producción o la c~

pra del producto promovido, en base a 108 -tests·. Sabemos

que estos no son infalibles. pero indudablemente permitirán

reducir el stock necesario. o por 10 menos ayudarán a red.!:!

clr el período de espera. entre el pedido y el despacho
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del producto,

Sin embargo. en al~no8 casos, no es posible contar con

el producto a tiempo o en pequeñas cantidades, par. ser

utili7Bdo en las promociones de "prueba" (tests). Para no

8upeditar el testen de la promoción a la existencia del

I)roducto. se recurre a "test seco" (dry test), o ee., la

promoción s1n. el producto. En tales ca808. se el1ge el

camino del "mal menor", se deja sin el producto, con al8Y

na excusa, a un pequeño grupo de clientes salidos del

·~e8td. para poder servir mejor a la mayor!a que proven.

drá de la promoción grande. El "perfil de vlda" de la pro­

mooión, obtenido en base de pedidos ingresados, tendrá el

mismo valor en el caBO del atest secoft que en el caso de

un "test hÚmedo".

Cuando no ee cuenta con la producción propia de la merca.

dería promovida, la estimación del volumen probable de la

venta y del correspondiente 1tperfil de la promoción", ba­

sados en los tests o experiencias anteriores. nos pelultl.

rán calocar ..órdan.8s de compra combinadas" (134), que con­

ststen en un porcentaje de la orden colocada en firme y

con el plazo de entrega coinoidente con el lanzamiento de

la promoción. mientras que para el porcentaje restante se

conviene, fecha tope de la confirmacldn o de anulaoión.

Esta fecha tope coincidirá con los primeros día. del 1n.

134) R.Zeegerst ·Vendre par correspondance" Les Editions

d'Organlzation et les Edition Gamma.Parls.Traduccldn.
"Vender por Correspondencia- Ed.Paranlnfo. Madrid.
1971. Pag. 48.
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de error. el volumen total de ventas que podemos esperar

de la promoción en cU9stldn. Aún en el caso de que la em.

presa promotora cuente con la propia producción de la

mercadería, la misma información permitirá. planificar me­

jor el 01cl0 industrial.

2. La prOUloción en el momento de entre8~

Una vez efectuado el despacho. 10 más lógico sería pen­

sar que ha terminado el cielo de la proraoción. Sin embar.

go, no €)8 BS!. La promoción acompaña a la venta por eo­

rre8~ndeneia. a través de varias etapae hasta el cobro

final.

La promoelón relacionada eón el despacho se puede efec.

tuar medlante-

.. la preeentaelón adecuada del envase,

- la presentación adecuada de la mercadería,

.. folletos eX1'llcatlvos del uso y de las ventajas

del producto,

- una carta de ..confirmación de venta".

- certificados do venta y garantís.

- -premios sorpresa",

• ~noue8tas y sorteos para compradores, etc.

Todo 'sto tiene por objeto evitar en el cliente la sensa­

ción de abandono que puede tener, como consecuencia. el

arrepentimiento, devolución de mercader!a o ineumpl1mie.n

to de pago.

El cliente debe, en todo momento, recibir muestras de la
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atención y de la confirmación de que hizo un buen negocio.

En algunos C8eos de mercadería muy costosa o delicada. se

recurre a la entrega a domicilio, a pesar de mayores cos­

tos, con el unleo fin de evitar cualquier posibilidad de

deal1uclón en el momento de recibir la mercadería, ya que.

según opinión de algunos técnicos en la materia (135) -la

alegría de la recepción e8 el capital que debe fler amor.

tizado durante todo el plazo del eréd1to otorgado·.

3. El ritmo de 1a8 devolucione8

Cuando se planifica una distribución y se calcula el re­

sultado final de una promoción por correepondencla, se de.

be ponderar cuidadosamente el importante factor que re­

presentan en todos 108 caS08 • las devoluciones.

La devolución do la mercadería. por parte de los el1entes,

reviste generalmente 188 siguientes formas.

- el rebote

- la devolución propiamente dicha.

... el retiro

Veamos brevemente en qué eoftsisten la. diferencias entre

las formas sefialadss •

.. El rebote se produce antes de llegar la mercadería a

manos del cliente y tiene' su causa en una dirección

defeotuosa (devoluclcSn efectuada por el correo al no

135) Horacio Cuomo. Gerente de Comercialización CBS Co­

lumbia S.A.Argentina (entrev1sta &10 1971).
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encontrar al de8tlnatarln) o en el cambio de opinión

del solicitante, qulen decide no aceptar y rechazar el

envto.

• n el caso de rebo~e. la mercader!. vuelve pronto. in.

tacta ., para 8'1 posterior ut1112'.aclón e.neceaarlo so.

lamente el cambio del envoltorio externo.

.. La deVtt11!n!9n se 'f'rodt1C<.' por el cliente que examlnd 1.

mercadert. y decidid no adqulrlrlalo La devolueidn oc••

etonat. en un plato corto. e. generalmente el algno de

un buen cliente potencial. mientras que un -devolvedor

crónico· deber. ser retirado de las llatae de promo.

cltSn.

La mercadería devuelta debe ser controlada y reacondl­

clonada, ya que sufre st,etI-pre un porcencaje tla)JOr o

m~r t4e dartn qua debe ~er reparado., En la 0etlmaclcSn

del resultado de una promoelcSn es, por lo tanto, im.

prescindible 'tomar en cuenta el costo de t. devoluoldn•

• El ret:lr~ de la mere.der!a enviada. efectuado por la

lIlema empresa ,.,romotora. 8e produce cuando el cliente

no da eeftale. de vida. no paga. no devuelve. no eecrt.

be.

En tale. caSOA el retlro de 1. mercadftr!. ee ti" &COn..

8ejable que 18 sestldn judioial. El nombre del oliente.

objeto de tal -retiro" ese, .. su vez. retirado de todos

los ficheros de la empresa. slendo el ..,aso ttpleo de

la dlrecelcSn -indeseable-. El retiro de mercadería col!

vlene encararlo en todo ea.o como un servieio de la

empresa a deet.lnatarlo8 de la promooldn y no como una
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ace1.ón punitiva.

Las devoluciones, en SU8 tres forma•• no se producen en

forma rá"lda y trlmultinea. Loe primeros rebotes ingresarán

al depÓsito, qui.zás a la semana de la distrlbt!clón de mer.

cadería. mientras que los últimos retiros pueden tardar
.ir, ~:' -.

varias .(imanas. Registrando las devoluclones ingresadas

diariamente obtenemos -el perfil de las devoluciones-.

Sin embargo. el perfil de 1ae devoluciones es menos exacto,

o sea. menos previsible que el ya visto perfil de 108 pe.

didos (la respuesta), debido a.

- varias causaa de la devolución (rebote-retiro-de­

volución),

• el lapso prolongado y no uniforme entre el prtmer

y último despacho,

• el proceso lento y a veces intencionalmente demo­

rado del -retiro· de la mercadería.

Es fácil de comprender que, a medida que cobra importancia

el volumen de las devoluciones. se torna mi. y más necesa.

ria la correcta estimacltSn anticipada de las mismas. ya

que las devoluciones afectan tanto al rendimiento econdml­

co.flnanciero de la compaflía. corno a 108 aspectos técnicos,

relacionados con el control y reacondicionamiento de la

mercadería.

La planilla de despachos y devoluciones llamada "Control

de Distribución- (ver ejemplo en cuadro N° IV Pag.228)

proporoionará la informaoión e8tadritica necesaria tanto

para el control de las devoluciones reales como para las

futuras estimaciones de 181 mismas.
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En dicha planilla se cuentan 108 dfas, como en el caso

del "Control de la ResJ)Ue8ta", a partir de la fecha de

impo81clón de la promoción., (sl hay buenas razones se

puede adoptar el método de conteo diario a partir del

primer despacho).

Los poGOentajes de despacho sobre el total de promocldn

(la incidencia) se calculan diarlamente. mientras que 108

doepachos sobre su propio total (la vida) se calculan -.

po8teriori~. cuando se estima terminado el proceso del

envío de mercaderta. tam1.ién e~ este caso podemos distln.

8uir entre "el perfil de vida" simple y acumulado.

El "perfil de vida de despachos" (acumulado) será la se­

role de despachos acumulados por día 80bre el total despa­

chado. En eete caso. el ultimo porcentaje será del 100%.

mientras que en el caso del perfil simple la suma de to­

do. los porcentajes ser' el 100'%. En la práctica se sue­

le calcular un 8010 perfl1 de vida. simple o acumulado

indistintamente.

El total de de8.pachoa debería coincidir: teóricamente con

el total de la "respuesta" de la promoción, cosa que no

sucede cuando existe en la empresa el "oontrol de Ct:édlto"

que rechaza pedldos de los cliente. cuyo comportamiento

108 agl~pÓ bajo el signo de "indeseable.-.

in la8 columnas R, D Y KR del citado formulario. se ano­

tan cantidade8 de Rebotes (R) Devoluciones (D) y ketlro8

(RR) que forman el total de la8 devoluciones. El poroen­

taje de las devoluciones. o sea. la incldencia(lD)
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de las mismas sobre el total de despachos acumulado.,

se comienza a calcular cuando se dé por cerrado el ci­

clo de despachos (cuando el 100% del despacho es cono.

cido).

El porcentaje de devolución relativo a BU propio total

(perfil de vida) ee calcula recién cuando S8 estimA que

ha terminado el ingreso de devoluclonee. Siempre habr'

exeepcionee que in~~e.en una vez cerrada 18 plantita.

10 que no debe preocupar mientras el poreentaje de las

mismas no sea significativo.

De esta manera Be obt:iene, por ejemplo, la siguiente

información.

Despachos
Perfil de Vida Devoluciones

nías At!Ullu1.ado(VA) Incidenciia(ID)
% t

Devoluctones
Perfil de Vi.da
Acumulado (VA)

~

5
10 18 0,1 :1,3
20 42 0.5 16,7
30 68 1,1 36,7
40 79 1,6 53,3
50 86 2,1 7O,.
60 91 2,4 86, ...
70 9S 2.5 83,3
80 97 2.fi 86,7
90 98 2,7 90,.

100 100 2,8 93.3
110 100 2,9 96,7
120 100 2.9 96.7
130 100 3,. 100.-

El poreentaje de la8 dcvoluclons8 sobre el total de 108

despachos (la incidencia) es un factor importante para

est1.msx' el resultado económico neto de una promooión,

mientras que el correspondiente perfil de vida muestra

la distribución del mismo porcentaje en el tiempo. Cuando
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existe un lapso suficientemente prolongado entre las

primeras devolueiones y tiltimos despachos, conviene ana­

lizar si es factible utilizar o no la misma mercadería.

luego ,de su reaeondicionami.ento, para suplir últimos pe­

didos de la ~rA.pue8ta". Es evidente que esto permitir&

reduoir la orden tia compra lnlci.al y mejorará el índice

de la rotación del stock.

En todos los casos cónviene tener en cuenta que. despu~s

de la t. promoción grand.e". deben quedar algunas direccio­

nes (un porcentaje de la8 listas promovidas) disponibles

para una promocl,ón ulterior. cuyo fin e8 el desagota­

miento del stock formado por las devoluciones reacondi..

cionadas.

El saldo final de las devoluciones hay que computarlo c.Q

mo pérdida o repetir la oferta en listas de mayor rendi­

miento, en cantidades reducidas. hasta agotarlo.

E1 comentario frecuente a 10 expuesto es, que la lnform-ª

ción estadística obtenida a PQsteriorl, no servirá en la

planificación de la distribución, 10 que no deja de ser

verdad. Portal motivo se recurre a "perfiles de devolu­

ción". obtenidos en los tests o en proraoclones anterio­

res que, por las listas empleadas y características de

la oferta, 8ean similares a la promoción planificada. En

tal caso hay que estimar-

la incidencia probable de las devoluciones, respec.

to al total de despachos (en nuestro ejemplo 3%) •

• el ritmo de devoluciones (vida) que consideramos
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probable conforme a las experiencias recogidas,

De esta manera. procedemos a con~eeoionar'

a) la Drevis1.ón contnbl"!, por devoluciones que afecten

el resultad() económioo de 18 Compaaras

:,,) 01 cuadro de "expectativa de la. devoluciones"

para la planificac'ión do la distribución.

1{ • La 1r:-avi§ ión p§ra Devoluciones

La ~rev1s1ón para devolw,iones es una simple reserva té~

nfca, (..."uyo objetivo ee a~'u$'tar los re9ultft~os económieos,

reflejados en contabilidad a 10 que. estimamos, es el v.!

lor real de 109 mlsmo8. Por ejemplo, el estimamos que la

promoeitSn de 50.000 ple1'.as tendrá una reeouetlea de s,; y

una devolución de 3í~, 8~ $fecttia el siAulentfl cálculo.

50.000 X 0.05 x 0.03 a 75

Si incorporamos la cantidad de 15 al perfil de vida de

las devoluciones elegido. obtenriremolll el C!uadro de devo..

luclone~ esperadn, o sea, el cl18rlro de expectativa para

devoluciones.

Al comenzar 108 despachos se e8tablecerá. contablemente.

la re8ervs. para devoluciones. dlp.;amos en un n. por cada

despacho efectuado. por ejemplo,

Despac1?f')s
Previsión t 1l l evol uc l ones 3%~ob1lble8 Despachos

Días del mes Acumulados del mes Acumulados
u 1 u ...,

h.

30 1.000 1.000 30 3 3C 40
60 900 1.900 27 3 57 76
90 400 2.300 12 3 69 90

120 200 2.500 6 3 75 100
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En 18 práctica, la previsión se calcula sobre el valor

del deepacho.no sobre las unidades despachadas, o sea.

e8tá expresada en valoree monetarios.

81 bién la prev181ón para devoluciones. en base al por.

centaje fijo (en este caso 3~) no sigue exactamente el

ritmo del cuadro de expectativa. crea a trav48 del tle.!

po una reserva técnica adecuada y es el método general.

mente adoptado.

La ba.e de la prev181ón se mantiene fija mlentr.. la8

devoluciones reales siguen aproximadamente el cuadro de

la expeotativa y exi8~a la posibilidad que las devolu.

ciones acumuladas finalmente no diferlr.n signlflcativ!

mente de dicho porcentaje estimado.

~Jer(/q~~

Si. por el contrario. digamos. a los 30 o 60 dlasique

va 8urgiendo una tendencia diferente a la esperada en

el ritmo de la8 devoluciones. quiere decir, que el cua­

dro que se va oh,teniendo no ooincide con "la expectatl.w

va", debemos corregir la prevlelón para devoluciones,

ajustándola a 10 que podemos en este momento estimar

como el porcentaje final (incidencia final) de las de ....

voluciones respecto a los despachos efectuados.

Por ejemplo.

Si observamos a los 60 días que estamos obteniendo el

siguiente resultado.

a los días 30 devolucionea 1.6X del total despachado

a 108 días 60 devoluciones 2,8% del total despachado
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podemos deducir que el 3% e8~lmado como el porcentaje t~

tal de devoluciones no será suficiente, ya que sabemos

que. según nuestro perfil, a los 60 días lngresa aproxi.

madamente el 80% del total de la8 devoluciones ..

La 8iguiente pregunta que se plantea es I sl el ,." no es

suficiente, a cuánto se debe elevar la previsión para

cubrir la totalidad de 188 devoluclones esperadas?

Podem08 reourrir a dos formas de estimación. para obte.

ner el poroentaje final. Prlmero, podemos busoar entre

108 -perfiles de devoluciones". que tenemo8 en nuestros

archivos, 81 tenemos alguno que se asemeje. en aondtcl0.

nes dadas (valor del producto. tipo de lletae, etc.) al

que estamos obteniendo. Si 10 encontramos. nos puede ee!

vlr de patrón temporario para el ajuste de la previsión.

En otras palabras, 81 dicho perfil indica que podemos e••

parar finalmente un T4 de la. devoluclones, ajustamos

nuestras previsiones para dicha promoción al T% y aesui•.

m.,8 observando el ritmo de la. mismas, dispuestos a ef~

t.uar un nuevo ajúete cuando .ea neceaarlo. Si. por el

eontrario. no encontramos ningún perfil que nos pueda

servlr de "patrón" (el cuadro de expectativas), seguire­

mos el siguiente razonamiento'

• Expectativas a los 60 días. 2.4~ de devoluciones, o aea

80-'4 del total esperado seRÚn el perfil de vida•

.. Devolución real a 108 60 díasl 2.8% de devoluciones.

que suponemos será el 80% del total esperado,

• Cuál ea el total eeperado de devoluciones? Un simple
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cálculo nos indicará que el mismo ser. de 3.5%, 10

que quiere decir que la correspondiente ~revl.1on de.

be ser ajustada a tal porcentaje.

El aju.~e mensual o atin más frecuente de todas la8 pre.

. vi8iones Úenleae, entre las que, la prevleión para de.

voluciones. ocupa el primer 1uBAr. ee hace necesarlo en

estetlpo de venea, especialmente cuando operamos por

correo en forma permanente y en caf'tldades grandes.

Las previsiones para devoluciones se cont::rolan y re.pa.!

dan mediante planillas como la expuesta en el cuadro

V (pag. 236).

También en este caso ee cuentan 108 dl.a desde la fecha

de 1mpo81ción de la promoción al correo. Generalment.e

no se t.oma como unidad de medida, un día sino el lapso

de 5a 10 día••

En la columna de "Expectativa- 88 ano'ta la proyección

del perfil de devoluciones que ha servido de base para

la estimación en 108 c41eulo8 presupuestarlos. previo.

al lanzamiento de la promoción. La eXpectativa original

se expresa en Unidades AMulada. (UA). mientras que

108 do. porC$ntajea en la misma columna se refieren a

"la Incidencla- (1) de la. devoluclones acumuladas 80­

bre el total de despachos y' al correspondiente -pertil

de vida de las devoluclones" (VA).

En la columna de la Devolución Real .. se registra el

ingreso de devoluclones diaria8 (UD) y acumulado (UA)
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en unidades y el porcentaje se refiere a la incidencia

(1) de devoluelones acumuladas sobre el total de despa.

chos. La. columnas restantes encabezada. -Expectativa

AJuste8 sirven para efectuar las suceslvas corr~ccione8.

cuando se advierte que la expectativa original no colncj

de con la realidad reflejada en la re8pectlv8 columna.

En otras palabras, cada ajuste de la previsión para dev9

luciones ea respaldado mediante una nueva columna de "Ex.

pectativa- (en unidades y porcentajes de lneld~ncla) cu.

yo último porcentaje acumulado eolncidlr. con el pareen­

1:aje de dicha previsión. El "perfil de vlda- de la EXpEle...

tativa original no se ajusta ~ 8e considerará. en la

práotica. como factor estable. ya que no se tienen ele.

mentas para su modificación antes del ingreso total de

la. devoluciones.

Cuando el plazo de las devoluciones no exceda una. pocas

semanas, el comentado ajuate de expectativas no es nece.

_arlo. utilizándose. en~ales ea80S, únicamente la. pri.

meras doe columnas de la planilla coment.ada. Los ajustes

de expectativas de devoluclone8 tienen sentido cuando .e

cuenta habitualmente con períodos prolongados de devolu­

ción.
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o:~,I == Inci.rlencia s obr-e despachos (acumularla)
~~VA= Perfil dp vida acumulado

t__ t
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F. El Crédito y la Cobranza

1. La cobranza COIIO parte de la ven~.!l

E. conocida la máxima que dice. la venta t.ermin.• euando

haya lngre.ado la última cuota del precio fijado. Esta

verdad debe estar siempre pre8ente en la planifioación

de la ven~a por correo.

El mi....o lnRenlo que .uele utilizar 81 departamento de

venta. en la creacldn de la promocltSn de.tinada a origi.

nar un alt:o porcentaje de "re.pue.~.·. debe eer empleado

por el mistlto departaraento para orear otro tipo de promo.

ción. orientada a obtener una secuencia regular y riplda

de pagos.

La primera alternativa que habrá que someter al test. en

el área de erédlto y cobranza. eer' la de ·contado" con.

tra el ·crddlto· y la segunda. el convlene exislr el pago

tl ant l cl J)ado· contra la entrega o enteramente -. crédito".

La. po8tbl11dadee que se presentan para la oferta en ma.

teria financiera y que hay que deetdlr ante~ de entrar en

la • gran promoción- son'

Anticipo Contra Entrega Cr4dlto

Contado t. t. xxxxxxxxxxxxxxx

Crédito % %
I

Qulere decir que una operaol&n.

al cgntado .e puede realizar con un determinado por.

centaje (%) pagado por anticipado y otra parte contra

entrega de la mercadería.
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a crédito Be puede operar exigiendo el pago de una

parte (%) por anticipado. otra contra la entre,.a y

una tercera a crédito. o cualquier eomblnaolón de ee­

tas tres modalidades.

El crédito en sí puede ser fdá. o menOB largo, la8 cuotas

pueden ser más o menos frecuentes. con. o sin lnterés (con

interés incorporado). con cuotas expresadas en montos re­

dondos o ~racclonados. dando apeldn a varios planes de

pago u ofreciendo un 8010 plan.

toda esta variedad de alternativas debe ser probada (tes­

tada), desde 01 punto de vista promociona1 y luego recten

proyectada financiera y economicamente.

Porqué? S1 recordamos que cualquier cambio en una promo.

ción puede cambiar el porcentaje de la respuesta, resul.

ta evidente que la forma de pago tendrá efectos simila.

res. Solamente el test competitivo de las ofertas globa­

les nos indicará las reepeetiv8S "respuestas" Y! la pro­

yección eeonómic.~financierade las rat.smas nos lndlcu,á

la más conveniente (la ganadora) entre ellas.

La revista ~Reader·s Dlgest· en Estados Unidos decidid.

por ejemplo. eliminar de sus promociones el "pago antici­

pado". mientras que otra revista "Newsweek" deja al e1ie.n

te la alternativa del antioipo o del crédito. siguiendo

la editorial t'Uearst" el mismo camino. (136). Las tres

editoriales llegaron a 8U8 diferentes ofertas de pago me.

136) 8. Artbur Dembner • Artículo cl~ado. pag.. 68
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dlanto experiencias adquiridas a través de tests cuidado­

samente analizados.

Debemos recordar que existe además otra alternativa que

debe ser resuelta y que se refiere al método de oobranza.

Las formas más comunes de recibir pagos 80n.

a) por el correo (giro, cheque),

b) en la8 oficinas recaudadoras de la empresa,

e) en lOA bancos autorizados.

En todos los casos se envía la faetura o el reclamo de

pago al cliente. por correo, dándole la posibilidad de

r~ftlttr el pago por una o varias de las vlas indicadas.

La vía de pa~n mencionada arriba, en primer t'rmlno, 6S

la nlás usual y generalmente la más económica para opera.

cionas pequeñas y mediansse La. grandes organizaciones

deberán somater lógicamente a prueba las tres variantes,

para determinar qué vía de cobro ofreoe IRayar eficiencia

y el menor costo por unidad.

Conviene destacar que mientras en la promoción de venta

hablamós de un esfuerzo promociona!. en la promoettSn de

cobranzas nos referimos a las "baterías" o "juegos de es­

fuerzos pr(jfJloclonal~e". Esto se debe a que cierta parte

de la cl1entelano reaccionará a la recepción de la fac­

tura o al recordatorio de pago, en forma inmediata. a pe.

sar de habérselas entregado con el producto un "talona­

rio· o ·calendario de pago.d
, y deber'n recibir qulzis

varios -recordatorios" antes de cumplir con su parte de

la responsabilidad.
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2. Laltbaterfa- de la promoción de cobranza

Aún e'l'l el caso de vender a orédito con una 801a cuota,

tendremos que preparar una "batería- o un conjunto de

esfuerzos promoclonales de oobranzas.

Generalm.ente se pasa, en dicha promoción, por varias eta.

pas , comenzando en el momento de la entrega de la merca.

derla con instrucciones para el pago y eventual f1J:ma de

pagarés. st.gulendo con las cordiales invitaciones, a efec.

tuar el pago, hasta ltesar. en algunos casos, a reclama.

olones más enérgica. y cartas de estudios de abo~ado8 (o

telep,ramas colacionados) intimando al cliente a cumplir

con la obltgacl~n contraída (137).

S1n embargo, habrá clientes cumplidores que no neoeslta.

rán máe de un recordattorlo. como habrá otros que n.eees1.

tarán para el pago de cada cuota toda una correspondencia.

Nuevamenta será el "test: ..te cobt'anzl1" el que nos indicari

el porcentaje estimativo de clientes qua neoesitariin de

dos. treo o más reclamos de pago. lo que incidirá en el

plan de compras ¡')ara el matarlal de promoción de cobran...

zas y eonsecuentefAen'te en el ~co8to de cobranzas".

El cuadro que se completará con la experi.encia de cobran.

za de 108 tests. as! como de las promociones anteriores.

contendrá. l'Or ejemplo, loe siguientes datoftc

.....•..••........
137) R. Zeegers • Obra citada, pag. 43.
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~ ~ %
Res. lnel. lnci. %

Esfuer pues ~ dencia denoia Vida
zo N-- Contenido ta- .§.!!!!!! Simple ~. ~.

1 S el F Sr 30 70 30 30 34

2 S e2 F Sr 40 42 28 SS 6S

3 S C3 F Sr 30 29 12 71 80

4 S C4 F Sr 10 26 3 74 83

5 S Al "" Sr 25 21 S 79 89

6 S A2 ... Sr 20 17 4 83 93

7 - t1 ... . 30 12 5 88 99

8 -T2 .. 6 11 1 89 100

SegÚn vemos. se refiere la -respuesta" al porcentaje de

pago. por cada esfuerzo enviada, mientras que la "lnclde.n

cia" (s1mple o acumulada) muestra la relaelcSn del pago

80bre el total inicial de las eueneae facturadas , o sea,

sobre el total a cobrar, objeto de la promoción en cues­

tión. No hay que olvidar que cada esfuerzo estará dirigi.

do a un número decreciente de clientes, debido a 108 pa.

gos recibidos.

Suponiendo que el ·porcentaje de equilibrio" de la re••

puesta, necesario para cubrir el costo del esfuerzo NO 8.

fuera de un 9%, no conv"-ene. después del mi.smo seguir con

otros esfuerzos de cobranza similares. El porcentaje de

"incobrables" hasta el momento ea de 11%.

Si .e~im(')8 con el ejemplo y suponemos que se efactuaron

1.000 despachos de mercadería, necesitaremos el siguiente

materlal para la promoción de cobranzas'

... 1.000 elementos para esfuerzo N·¡ (F • Factura,
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el e carta N· 1. s- sobre externo ~ Sr-sobre respuesta) •

.. 700 elementos para esfuerzo N- 2 (factura. earta N· 2

80bre y sobre respuesta) •

.. 420 elementos para esfuerzo N- 3 (faotut"a. carta W' 3

con amboe sobres) •

.. 290 elementos ~ara esfuerzo N· 4 (fac'tura y carta N· 4

con ambos sobres)

.. 260 elementos para eefuel'zo N° 5 (carta de abogado con

ambos sobres) •

.. 210 elemento8 para esfu9rzo NO 6 (carta de abogado con

ambos sobres).

- 170 telegramas colacionados con el texto N· 1 t

.. 120 telegramas oolacionados con el textoN. 2.

Suponl~do que las fat.~uras y los sobres son todos Lgua­

les, hay que proveer:

2.410 • facturas

1.000 - cartas N- 1

700 .. cartas ~. 2

420 .. cartas NO 3

290 -cartas N° 4

260 .. cartas de aboRado Ne 1

210 ... cartas de abaRado N- 2

2.880 .. sobres exteriores

2.880 .. sobres respuesta

290 . telegramas•

Siendo eeta esttmaclón de elementos necesarios. basada en

las experiencias previas. es conveniente que las ordene.

de compra sean colocadas por cantidades mayores. para 00-
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brlr cualquier posible variación.

Este ejemplo de una "batería de cobranzas", para una so­

la cuota, ofrece una ldea hasta qué punto 8e puede com.

plicar el panorama cuando se vende a crédito en varias

cuotas.

Ee evidente que la estimación del ritmo de cobranzas es

de fundamental importancia. tanto para el pronóstico de

ingreso. como para el corre.pondlen~e cálculo de costo

admln18trativo y finaneiero. Por este motivo se suele

calcular a "poeterlori" el "perfil de vida" de los ingr.!

80S, que permitirá estimar para futura. promociones 81.

milares. el ritmo de la cobranza.

3. El ritmo de la cobranza

De la misma manera que ee suele medir el ritmo de la re­

cepcidn de 108 pedidos (respuesta) y el ritmo de ingreso

de las devolueione.. se mide el ritmo de cobranzas. Tam­

blén, en este caso, se registra el lapso entre la fecha

de la imposición y la recepclón del pago. Sin embargo,

existen varias fechas de imposici.ón, que podemos consi­

derar como referencia para la medlcldn del tiempo. La f,!

eha de la imposlcidn al correo de la promoción de venta,

puede ser una de ellas y la fecha de la imposición al c,g

neo de la promoción de la cobranza otra. En el caso de

venta a crédito de varias cuotas, se complica el panora­

ma, ya que cada cuota contar' con varios esfuerzos y ca.

da uno de el108 con su propia fecha de imposlcidn al
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coReo.

Una .erte de datos acerea del lngreso de fondos. no8 dar'

el "perfil de cobranzas" de una determinada promoción re.!

lizada mediante cierta "Bater!. de Cobranzas". El perfil

de cobranza. se tilde generalmente desde la imposición de

la "promoción" mientras que otra serie (o oonjunto de se.

ries> que indicará "el perfil" de cada uno de 108 -esfue!

zos" de cobranza. dentro de dicha ba~erra. se suele medir

desde la imposición del respectivo e.fuerzo.

Mientras resulta la .asurada serle de uso pooo frecuente y

excepcional, e. la pr1mera una de 18. herramientas habi­

tuales de trabajo en venta por oorreo. Por ejemplo. Tene..

mos una venta a crédito en 2 cuota. con vencimiento a 30

y 60 días de recibida la mercadería. Según el test. pode.

moa esperar. por ejemplo. een 1 esfuerzos el siguiente

resultado de cobranza.

Días t. %
Promoción Esfuerzo Incidencia Saldo

1 • 30 N· 1 12 88

31 - 60 N· 2 19 69

61 - 91 N- 3 24 45

91 • 120 N· 4 10 3S

121 .. 1S0 N° S 8 27

151 • 180 ~6 9 18

181 • 210 ~ 7 11 7

Sin embargo, del preeente cuadro no debemos deducir que

el esfuerzo N· 3 sea el m'. exitoso de 1. lista, ya que

el e.fuerzo -~ 1 reclama 80lamente la primera cuota y el
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••fuel"ZO ~ 2 .ol_en~e ta ••guRda. alendo el e.fuerzo

• 3 el priflerG que rect.. a loe moroeoa la deuda ente­

ra. Pu. poder lntel"pret:ar eorr'ect..ente .1 cuadro debemoa

ecmocel' u1mluao 1. fecha de 1. lmPOltlcldn de cada ..fue.!

&O. in este e..o ee ·faetunf* en todo. l~ caso. a medla..

doe del ... (a 10. 15. 45. 15 dí... etc.) lo que puede o­

rlalnar clerto d••fu.je, ya que una parte de 1M pagoe

entrar' en el pertodo 81..1ent8.

De naanera que resulta dlflc11llente eomparabte t. bondad

del m.erlal proIIOCtonal entre dtfereDee. ..fuerzoe de

una .1__ -bater:t.-. Por: el contrario. 'eta camparacldn

•• factible y t1tlt. entre diferente. promoot.onea de ca.

b....n.. (bat:ertaa). ewmdo lu cuotas I:'ewltan comparabtee.

Lo que .e 01v1da • veo.... que nunca exleten, dos ofertas

CQlplet:_ente lsualee. ya que dlfleten• .5 tu llatae. o

el p¡rodueeo. th manera que la ml... baterr. de cobranza

J)U*te tener rewltado8 dtapants. debldo a factores ajenos

• ella .l....

A Medida q~ aetnU18108 experiencla, obt'endremoe datos

eaudfec.tcoe que podemoe uaar como -perfllea de vlda de

cobran...• 8tandUd .,... un det...tNldo tipo de oferta

(Mont.o A en 4 cuotu. o monto B en 5 euoc.., etc.).

En nuetl1:ro paCe donde exlate un atto arado de lnttaeldn.

el -perfil 'de vlda etandard" para una decenttnada baterfa

...eeult:. dtffel1.mente acePtable. 10 que hace tanto ••• ne.

eeearlo el uso fJ:eeUertte de loa t ••te.
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El siguiente formulario puede ser uxilizado para el con­

trol del ritmo de cobranza (la incidencia) de una promo­

ción (p) respecto a su fecha de imposición al correo y el

monto bruto de la respectiva venta (138).

r

COl\lTROL DEL RITMO DE COBRANZAS

Can-
Fecha tidad

Promoción
Clave ........ -_ ...... Producto ------- Imposición P --- .._.. -.._.-

Batería de
Cobranzas _.._- Oferta - .... _--...... Imposición el - ....... -_ .....

Cuotas " 2 ......... - .......
" 3 .._.... .......-
" 4 ......... ----.-.

Esfuerzo 1 al 7 - ............................ _... ., " 5 ...---- -_.--
" 6 ... _-- ...._...

lvIonto Venta Bruta $ ...................... - ... .... 7 --_.. .........
Monto Venta Neta s -- .. ,..~,..,. ... _... -

- ... .-. .. ~ ......... % devoluciones..... ~ ... ~,..--,.. ... % incobrables

% %
Canti- lngre- I'ngre- Cobra- Saldos Obse,E
dad de so di2 so Acu do(Inci a vacio

Fecha Días Pagos rio mulado dencLa)' Cobrar nes-
$ $

i

H
L Iv---~ - ~

- --~ _./

138) Compare~ Walter Hi11s~ "Circulation Record" artículo

publicado en "Hoder-n Circu1ation Methods" pag, '145'

a 151.
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En este caso.
.. 108 días se cuentan desde la fecha de la impo81cidn de

la promoción,

- la batería de la cobranza e8 identlfieable por clave y

la cantidad de esfuerzosl

• las fechas de imposición de diferente. esfuerzos sir­

ven de referencia para comprender el comportamiento de

ingre8os'

• todos los porcentajes se calculan sobre la "venta bru.

ta" independiente de las devoluciones, de manera que

10 cobrado. más 10 incobrable, roá. las devoluciones,

es el 10cr4 de la venta bruta.

La comparaoión del porcentaje "a cobrar" real, digamos a

108 90 días. con el porcentaje fila cobrar- a la misma ca.!!

tldad de dlas según el -perfil", que sirvi.ó de base para

el cáloulo financiero preliminar. indicará 81 e$tamo8

adelantados. respecto al mlsmo. Si se advierte un ingre­

so constantemente inferior al planificado, habr& que au­

mentar probablemente la cantidad de -esfuerzos" y elevar

nuestra "previsión para incobrables". con las consecuen­

eias en el resultado económico de la operación.

Hay casos en los que. a pesar del insuficiente rendimlen.

to de 108 eefuer?...os. no conviene seguir con 108 miemos.

Esto ocurre cuando.

e x P < 1

o sea, cuando el costo de promoción de cobranzas (consti.

tuído por cantidad (e) y el precio (P) de elementos que

componen el esfuerzo) resulte inferior al ingreso (1) ob ...
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sechar el material preparado y probar. en pequefta e.cnta.

8.1.80 diferente". ca. de -motivar· favorablemente al

"tiente para que paf':Ue.

Cuando a. ao8peeha de que al. -e.fuerzo· no rlnde.(no

~lene re.pus.ta euflolente)••8 codifican todo. loa ele.

mento. que lo componen, en PM'tleular el .ob~e de re.pues.

ta poetal pasa y la Caetura correepondlente. tod08 1011 pa.

808 que vuelven en 80bretJ (o con otro. elemento.) codifi.

cado., le eeparan e 1nsre••n en una ·Planilla de Control

del g.fuerzo", .imi1ar a ta ·Plantlta de Co~rol de Cobran.

zu- ya vist:a. que indicará el valor real de 188 cobranzas

obt9ntdas medl.~e el mt.smo. Dicha incidencia eer' compara.

da con el "punto de equtllbrio· que lndlcat:'4 al el esfuerzo

losra auco!lnanelarae o no.

Algunas enapreeas codifican, por norma todo. loa esfuerzo.

y miden a~OIIlattlcamente el e08to cor:t:ra 81 rend1lDlento. re.

8istrando 8i~lt4ne..ente el perfil de vida de cada ••fuer.

zo en particular. 10 que 8e jU8tlflca fin opea*aclcmes sran.
des y .apect.almem:e en 1•• que cuentan con el sl.tema elec.

trc$nlco de cOIIPtJtaaldn.

S18e opera. aunque parclatmEnte, a crldtto se incurrirá.

en aenor o mayor grado. a plrdtdae por lncobrabllldad. La

lneobrablttdad en la venta por correo 8S parte aceptada del

negocio. 81blen esto no fltut"a en ntnsdn tratado o estudio

ce nsultado.
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Lo importante es que esta plrdlda 08c1ta, dentro de. loe

fÚrgene8 prev18to8. bajo 1. cobertura de tma adecuada

prevl.1.~n.

En .1 ejemplo am:erlor. al hablar del ritmo de mbranzas

hemos aHervado. que lu8@;O del edptlmo esfuerzo queda ~O..

dav'a un n del t~.l del valor deepaohado y factUl:8do en

-t88 cuenta. a cobrar-.

s1 •• lI~lene -.,1 rendialeuto de loe ••fuerzo. de cobran.

zas todavía por encima del wpunto de equll1brto· .e puede

eegulr con 108 fllMlOft, ya que etempZ'e re8ulta posible en.

contrar: pretexto promoclonal pU'. agregar un esfuerzo

"extra-. caso contrario, nos encontramos frente a un

porcent.aje que result.a. de.de el punto de vi.ta de conve.

niencla econ&mlea, incobrable.

En la vet*a por con••pendencia 11....0. incobrable al

conjunto de cuenta. que no merece 1'1" e.fuerzo. );)Or re.

eultar el rend1Jltlento llUBina! reepactlvo tnfer:loS" al

C08tO. Deber!..,. deoir -inferior al costo de loe e.fuer.

Z08 conocldos-. ya que 81empre exlete la poaibllidad tetf.

rica de una mejora en ptt'lftOClones t ya 8ea de venta o de

cobranza. No obstante. tarde o ~emprano 8e encuentre ca.

da empreea que vende a crfdlto por eonespondenela fren.

te al mteleo ltteductlble de ·incobrabl..... compuesto por

o11ente8 mudados. fallecidos y de.alojados. ampllado por

propios eZ'Z"oree administrativo. a.! como por un poroenta....

je de per80nas que pr:oceden de mala fé. Loa tests prtme.

10 y la expeJ:lencla en prcn.:;clone8 grandes mú tarde, ln­

dlcarln al empresario el porcem:aje de incobrable. que se
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debe tener en cuenta al efectuar sus estimaciones de ven.

tas y cobranzas.

De manera que el saldo de cada perfil de cobranzas (de la

incidencia) "termina no en cero s1no en un ·porcentaje de

cuentas incobrable.... El cuadro de expectativa de cobran­

za (vida) que se utilizó para el pronóstico financiero.

también termina en el mismo porcentaje estimativo, que

sirva como base para la oreación de la "previsión para

créditos incobrable.·.

La prevts16n para cuentas incobrables,. al igual que la de

devoluciones. debe ajustarse cada vez que el perfil de

cobranzas indique que el ••Ido "incobrable- puede resul.

tar superior o inferior" al originalmente e8tlfftado.

Para el eontrol global de una "promoción, conviene x-eunlr

los perfiles de "despachos- ,-devoluciones:'. "pagos" y

"cuentas a eabrar". comparándolos een el ncuadro de ex­

pectativas" que se ha utilizado en la preparaoión de la

campafia y en la fijación de 108 porcentajes para las re... "

aervaa t~nlca8 mencionadas. Por consigulente la lectura

de cuadro. similares resulta una tarea obligatoria para

todo. 108 que deseen interpretar el balanee de una empre.

s. que opera por oorresponden<:la y para 108 que planifi­

can en la entl'reea lanzamientos de nueva. campañas de ven.

ta por correo.

5. El Crédito

El crédlto se administra en la venta por correspondencia

en dos etapa.'
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- antes del lanzamlento de la promoclón,

• después del lanzamiento de la promoción.

En la primera etapa, se pueden analizar 108 siguientes

eleraentos.

a) el tll'O de lista (nueva o previallente U1:111.zada) ,

b) experlencias crediticias de la lista•

• propia. (sl se trata de llstas ya utilizadas) •

• ajenas (de tratar8e de lleta comprada).

e) fA competencia (ofertas stJnilares en la plaza) J

d) el resultado del test y la eltuaoidn econdmloa en

la plaza en el momento de la ~po.lcidn del mismo.

e) La situación económioa en la plaza en el momento

del lanzamiento de la promoción srande.

En la segunda etapa 8e efectuará.

a) el análisis cualitativo y cuantitativo del resul­

tado, bu.cando loe motivos para cualquier desvto

respecto a la8 expectativas.

b) la depuración de listas de clientes indeseables.

e) el registro de la venta y la forma del cumpltm1ento.

en la ficha *hlstdrlcatt del el1ent:e.

Como se ve, en ningún momento interviene el amtlisi. de

la situación particular del oliente, "otorg'ndose- el

crédito a la lleta en conjunto. Cuanto más depurada y más

cumplidora será la lleta. mayor crédito podrá tener even­

tualmente 01'1 la futura promooión.

Sln embargo, conviene mencionar otra función de oontrol

que debe realizar la -sección de listas y crédito." en
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este tipo de venta.

Cuando se envían en una promoc1ón varios formul.arios de

·pedido" con la invitación El la oompra para -amigos· del

desti.natario (de la persona prom~vlda). existe el peligro

que se filtren" entre otroe. también pedldos de persor-..as

no deseables.

Por consi&\1iente. se somete al control de crédito a todos

los -pedidos· de compra que no vienen de la8 perlonaa di­

rectamente promovidas« Los nombres y 1a8 direcciones de

tales pedidos que no proVienen de -lietas ya depuradas·

serán depurados contra el fichero de créditos en el cual

figuran todos los "indeseables". oomo por ejemplo I

• nombres de lo. devolvedores crónicos.

• nombre. de los deudores incobrables,

• direcciones de personas. boteles y otrote que

no aseguran una dirección permanente.

• zonas geográficas. urbanas y rurales, que no

se desea promover.

(Este mismo flchero es utilizado para la -depuración de

listas· nuevas. según se ha v1eto ya en el correspondien­

te capítulo).

Sol_ente aquellos "pedidos espontáneos" que fueran apro­

bados por el responsable del mencionado control. pueden

ser atendidos y los respectivo8 nombres incorporados a las

listas.

Otro elemento del que se sirve la oficina de créditos,



aunque no solo para sus flnes espeoíficos sino tambl~n,

para determinar la8 inclinaciones del el1ente,·para ea.

lif1car su comportsm1en'to as! eomo evitar promociones

repetidas o slmil&1:ss t es la ya mencionada. -ficha del

eliente- recomendada eambl'n en el citado libro de V.

Gonzalez (139).

La flcha del cliente puede ser reemplazada por registros

o oódigos equivalentes, cuando se cuenta con sistemas de

tipo "addrsssograph- o eleotrónicos, para la administra­

ción de ventas •

..•........•...._-
(130) V. Gonzalez, obra citada. página 106.

Compare) Sean Hartyn. "Mall Order Business" Ed.

David f-1c:Kay Co. lne. New York, 1969, pag.188.

253
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G. La Administración de Ventas

En las empresas que operan por correspondenoia, la admi.

nistración de ventas (Fulf111ment) ocupa un lugar clave

que S. Arthur Dembner no vacila en llamar (140) la base,

o el fundamento en el cual descansa toda la estructura

comercial de la empresa.

Sin embargo, no existe una organización Mtipo" que pueda

ser aplicada en todos 109 casos. Bernard P. Dengelmaiar

(141) y Ve~nQn L. Valeska (142) cQinc~qen en que la o~gª~

n1zaQ1~n puode Va~iar dosd~ la a1mplé -dépuraci&nw oMmnn•

tenimiento de 11stas"hasta una anpl1a y eficiente orga.

nlzación destinada a servir, tanto al cliente como a los

propios daparcamentos da ventas o de investigación del

mercado y da finanzas y control.

También la ubicación de esta función, dentro del orgeni­

graraa de la empresa, puede variar, sin embargo, general..,

mente no está ubicada dentro del área comercia1 9 E~ orga­

nizaciones grandes de Venta por correo la "Administración

Ventas" tiene jerarquía de un departamento, equ1dist&lte

de los de "Comercialización" "'l de "Finanzas Y' Control".

140) S. Arthmr Dembner. obra citada, pago 164.

141) P. Dangalmaiar "Business Publication Ftilfillmant"

artículo publicado por "Mddern Circulation Methods"

page 165.

142) Vernon L. Valeskat ~Consumer Pub11cat1on Fulfi11ment"

publicado en "Modern Circulat10n Method~M Ed.McGraw

Hl11, New York, 1968. ~
•. e



Las funciones que pueden entrar bajo el área de este de-

partamento son::

- Recepción (input) - nombres (listas)
- pedidos
- pagos
- reclamds

devoluciones

- Proceso (processing) - mantenimiento de listas y
control de crédito

.- ensobrado
- preparación despachos
- reacondicionamiento de devo-

luciones (si no hay planta
industrial)

- facturación'
- cuentas corrientes
- correspondencia
- controles
- archivo
- almacenes (de mercadería,

de papelería)

- Despacho (output) - promociones
- mercadería
- facturas
- correspondencia

La división interna del departamento comentado debe adap-

tarse a dichas funciones y al volumen de trabajo medio

de la empresa. Para una empresa medianamente grande de,

por ejemplo, 500.000 promociones anuales, 'se puede dar

el siguiente esquema para la organización de Administra­

ción y Ventas.

~I Expedición I

..--~--------- --==:l.

jcorr~"spon.-1 Reacond...t.Cffit.,o.; J
dencia . : y Alm~~~~es_ ....

. 1; Recepción .y ).
lClasificaciólJ.

L-__--+----l - "

~ - -ji

1Planificación yl
Control Interno

Ensobrado y
Franqueo

,,-L-.~r-~'.--J.,. _

ILi s t a s . Y.I. 'l. ~.Ctas. Ctes. yf
, Crédito t . tFacturaciÓnj

¡
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Los análi8is de la gestión. mediante planilla. explicadas

en capítulos anteriores. son preparados por este departa.

mento y enviados al -Departamento de Venta.- y al de

"Finanzas y Control- que 108 usan como herramientas de

trabajo.

El problema central que debe reeolver el responsable del

departamento contentado e. etÍmo despachar correetaente el

máx1mo de voltBen (promoción. facturación, meroader!. 00­

rr••pondencla) con el mínimo costo en. el tiempo mi. eeeee

poelbte.

En el caso de opararee a créditos ae agrega otro problema

que ea;l CÓIIlo mantener al día la. cuentas t con su respecti.

va faoturaclón y poder suministrar la información necesa.

ria a menor C08to po.lb1e.

E.~a tarea la resume Sean Martyn (142) de la siguiente ma.

nera' "Para organizar una eficiente empreaa de venta por

correo, e. esenclal saber cámo aanejar f dta por día. laa

operaciones en .forma económica y con 81 mínimo de tiempo

y cómo mantener reg1.etros anetos para mostrar la ganancia

o pérdida de cada promoción individual. lIantenldndose de

eeta manera al tanto respecto a la situación flnanciera

del negocio·.

El secreto de consegulr elmuimo de exaetltud con el mí.

niJIo de C08to e8ti en el método adoptado para la comenta.

da admln18traclón•

................••.
142) Sean Man:yn. obra cltada pag. 181.
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Nuevamente debemos recordar que no existe un método apll.

cable para b>doe los caS08. sino que cada empresa debe

buscar el que resulte mis adeouado para 8U temafto, produc

to, forma de cr4dlto y las eosttRbre8 del mercado.

S1n embargo. existen 3 método8 o enfoques básicos que PtJ.!

d8f1 ser combinado. y adaptados a oada caso en particular

y que 8on'

.) el manual,

b) el Mecánico,

e) el electrónico.

• El método manual • cuanta con grupos de personas entre.

nadae para el en.obrado, lleva el registro manual de

<Nentas corrientes. buado en fichas indlvlduales. la

facturación ee prepara con mdtodoeeonveneionale8. o

8ea, • mano o a máquina de eecrlblr. Para una operación

reducida éeta sigue 8iendo la fonDa más econc5mlca. ya

que no requiere grandes inversiones.,

.. El método. mecánico .. el ensobrado se efectúa mediante

-en.obradoras- mecánicas que pueden ensobrar simultáneo!

moote varloe elementos (143) as! como cerrar el sobre.

Pueden losrar una velocidad teórica de haeta 10.000 so­

bres por hora•

.. las dlrecclones se imprimen con -impresor..- a placa.

por ejemplo. tipo -addre••ograph. La placa metálica ee

143) Por ejemplo' Equipo de Bel1 &. Howel1. Phl11ipebury

Dlv. HcCorralok Rd.6800,Chlcago 111. 60645. USA.
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inscribe con la máquina de tipo "Graphotype". reprodu.

ciéndose luego en el material promocional con los im.

oresores "Speedaumat;" (14l~) o similm:es con gran veloc,!

dad y con la ventaja que la dirección completa puede

quedar impresa con un solo golpe. En el caso de que se

necesite la impresión repetida, se puede regular la má.

quina para que repita cada impresión una o dos veces.

... Las cuentas corrientes y listas maestras se pueden re.

glstrar y mantener mediante las mencionadas placas me.

tálic81;. En las mismas· se puede registrar tamb1én. me­

diante "muescas" sobre el borde de la placa. el control

de pagos del cliente y su ·'historia crediticia" (oali.

ficación).

... La facturación se realiza generalmente con formularios

preimpres:>eJ, agregándose mediante la menoionada placa

a cada factura únicamente la infoxmación que cambia en

cada caso. Dado que cada muesca en la placa significa

un determinado saldo a cobrar. la máquina "Speedau~at"

selecciona deudores de las mismas características 1m..

primiendo en formularios correspondientes, adem&s del

1,ombre y la dirección, el monto a pagar.

En el caso de cuotaq irregulares. donde no es aplicable

el método de "cuentas corrientes" en placas metálicas

144) Equipo de Addressograph.Multygraph COa Broadway 29,

Nell York 10006, EE. UU. Es solo un ejemplo. O-tra

marca de máquina similar conocida en la plaza es

Adrema.
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el .'todo mencionado puede ser oomplementado con las mJ
qulnas de contabilidad eléatrtcu t lo que aumenta la c,!

pacldad de lnfOftscldn. as! como el costo de 181118114•

.. El a4tocto eleotrónico .. ea ideal para la primera tarea

de la -admin18tración ventas" que constate en el mante.

nimiento de la8 1181:88. La computadora fu' la que pos!

bl11tó que le haya convertido la tarea de depuración y

mantenimiento de t 1st.. de un trabajo eaptrloo a una

técnica evoluctonalJ. (145). Aún cuando se adopte la CO!!

putadora para realizar todas las tareas báalcas de "Ad..

mlnlstSo-aclón ventas-, el mantenimi.ento de lleta. debe

ser considerado 00Rt0 el centro (146) del sistema.

• La ~a total del compt1tador en 18 organizaoión cemen.

tada, ee puede dividir en dos parte. (141).

La prlmera conslste en el proce...lento de -pedldos"

promovidos y en el registro de pa@o.. mantenlondo as!

actualizado el-registro maestro·. 'La segunda parte oon­

alete en el precesemlento de "pedldo.- que fl2eran reo!.

btdos espor&dicaments (sin la pJ:'OJ'Il()etón) en el registro

de cambios de direccione. u otras informaciones perlddl.

eas no habituales•

...-..•..•.......
145) MicbaelJ.Fleld8. -New lmase for Computara in Dlreet

Marketing" pub1. en revista ttDi.rect Market:.lng. Junio

1970. pas. 24.29.

146) Vernon L. Vale.ka. art!culo citado, pag. 171.

141) Vernon L. Valeskat artículo ci.tado, pag_ 172 (la

recomendaoión basada en el (II18~em.a de cómputo en

T1•• Inc. de Estado.. Unidos).
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.. La facturación se efectúa mediante 108 fomularloe adap­

~ado. a la computadora, 1. que imprime tu direccione.

e t.pertee reapeetlvos•

• Las planilla. de control (108 perfiles de respuesta••

devoluciones y pagos) pueden eer prooesadas de la miSIl.

manera.

Otro aepacto de l."admln18tract&n de ventas· que d.ebe ser

tomado.n cuenta es el manejo de correspondencia reelblda

y que habitualmente contiene'

.) pedldo. de coapra.

b) palOs,

e) reclamos.

Una rápida claaificación de la correspondencla ell estos

tres r,rup08 ee el primer paso que debe darse sin demora..

La r:ecepc1~n 'JI clastftcacl&n de corre.pondenota se hace

habltua11lente en reeintos cerradas ya que se manejan en el

mlemo lugar simultáneaaente tanto 108 valorea qUtt todavfa

no f'aerc>n registrados • .as! como pedido. y cartas.

En el centro administrativo de taEmpresa Readerts Dlgeet

en Pleasantvl11e. Estados Unidos • por ejemplo, el personal

en dicha seccl6n v18te buzos e8peclale8 sin bolsillos y

trabaja bajo el oontrol de tm oircuito cerrado de telavl.

alón (148).

La corre.pondencia.- aln abrlt:'. se entre.. a dicha eecctdn

de recepelón. donde se procede a su cla.lf1.caei8n. 1.01 va•

...••..••...•.•...
148) CoIDpar:e t Vernon L. Valeekal artículo ci:tado. pag.170.
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lorea. junto con la8 cartaa (comprobantes) acompañantes.

se cuentan, atoan, endosan y numeran. Se verifica que el

total de valorea coincida con el total de ecmprobantes.

Loe pedidos se agrupan por el producto '1 luego se cuentan.

y l·esi....an, así como la correspondencia general.

Teminado el trabajo. es entregan los valores a "teaorerfatt

y ló. corre8pondientes comprobantes a "Cuenta. Corriente.-,

108 pedidos •• envían a "Control de Cr&iltos" o a -Expedl.

ción- t según el easo, 'Y las cartas varlas a. la sece1.&

"correspondencia". donde serán analizadas y contestadas.

El control de la promoción y de la facturaoltSn se realiza

habitualmsnte mediante verlflcaeión de cantidades de for.

nwlarloB .et como mediante re~f.•tro de contadores mecinl.

coa iMtaladoB en las miqulnas et1sobradoras. lmpre80ras

(Speedaumat) ., franqueadoras. Auedida que ee logra divi­

dir todo el flujo de trabajo en el depart8mento de Adm1.

n18traoiónVentae. en tareas simple. 'Y repetitivas, ee van

logrando loe objetivos perse@;Uldo.. que 89 mi_den en tdrmt.

no. de rapidez. exactitud y eo8tO.
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IV ~ ALGUNOS A:?PEC{OS DE LA VENIA POROORRESPON.

DENCIA EN LA REPUBLlCA ARGENtINA

La l~ea de comercializar 108 producto. exclus1vamente por

eorreeponc1encla, es reoibtda en nueetro par. generalmente

con clerto grado de escePtioismo. ¡xiste la ~pini&n qu~

el mé~odo QI)Rlentado requiere 1in público e.pecialmente ma.

duro o preparado, aderaás de una organización poetal más

perfeeta qua la nuestra. S1n embargo. .1 oponem08 estos

prejuicio. al más leve a¡lál1el. de lo~ hecho., veremos que

no ex1eten motivo8 valedero. para no utilizar este medio

de comercializao1ón en la República Argentina.

En 14 t.ntroduccldn del presente trabajo hemos in.dicado

que l. venta por correepondenola supone que el país. don.

de ee pret:ende implantar. cuente con cierta.oondiciones

seneralea y otra. Dartlcularee.

Las condiciones generales necesarias para que se aplique

con éxito cualquier' método de eomerclal1zacldn masiva son'

• hábito. de consumo ma8ivo,

• economía monetaria.

- estructura de producción flexible.

No e8 necesarlo demostrar qua. 81 no todo el paía, por

10 menos la Mayor parte del mlamo. OtI1lple con exceso con

eeta" condicione. generales. 81n 188 cullle. no podrían

sobrevivir, en eu eetado actual, la industria y el comer.

cl0 naclonal.

Los requisitos particulares que .e neoe81tan en una comu­

nidad organizada para aplicar en ella el m'todo de venta
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por oorre~pondencia son, tanto de tipo socio.ecónóm1co y

que se refieren a la población, como de tipo legal o es­

tnlctural, que se refieren a la infraestructura necesaria

para el buen funcionruu1ento del mismo.

S1 bien los autores consultados sobre el tema, dan por

sobreentendida la capacidad de adaptación del si.etema co­

mentado a cualquier comunidad t no deja de ser cierto que

se trata de obras escritas para profesionales y comercia~

tes que operan en países con un alto grado de evolución

ecorwmica y que ClIentan con marcos legales y elementos de

infraestruc~ura diferentes a los existentes hoy en la Re­

pública Argentina.

En las próximas páginas ilustraremos algunos a8pecto~ que

permitirán obtener una imagen objetiva de nuestro país,

como el mercado po~encial para la venta por corresponden.

cia.

Nuevamente deb~mos destacar que nos referimos exclusiva­

mente a dichas condiciones. particulares en su aspecto

más amplio, sin pretender resolver problemas o incognitas

a ninguna empresa en particular, aunque las conclusiones

sugeridas pueden servir como punto de partida para otras

investigaciones con objetivos más específicos.

Cada empresa tendrá que buscar las conclusiones propias.

cada vez que pretenda incursionar en el campo de venta

directa con un nuevo producto, o cuando estudie la posibi­

lidad de ampliar mercados por correspondencia, ya sea en

el sentido geográfico (horizontal) o socio económico (ver.
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Clcal) aunque eea dentro del 1II18t1O pata.

A. A8J?ecto8 Soclo .. Económico.

El pr1:ller factor que analizará el empresario lnteresado

en implantar la venta por oorreapondenelaen un deteml.

nado pata o dentro de una detentnada l"egldn. e. el co.

rre.pondlente grado de alfabet1811o.

En .ste 8entido. CUMple la Re,dbllca Argentina, con cre.

ce•• con el requlalto neceaulo. ya que su porcentaje de

analfabet18110 (S.,%.) ea entre 10& Me bajos en el conti.

nente americano (149), precedido ÚDio.ente por Canadá

(4.n) y Estado. Unido. (2.1%), Adft en .1 caso de que ea.

te porcentaje fuera 8uatancla1Jlente nwta alto, quedaría

la po81bll1dad de vender por correspondencia. Qulere de.

clr, que con un porcentaje .1~o de analfabetlemo ea redu.

ce el mercado y sube el costo de promoclc5n (una probable

reducción de la reapu..ta). pero de ninguna manera pode ...

m08 hablar -. prlori- de una iIRpoelbllidad de ueu el .é.

todo de comeroializaoión por correspondencia, ~lendo

únicamente de dicho porcen~aje.cualquiera que .ea.

Lóglc8Iente que una baja inoidencia de analfabetos en

nueetro paía. slanlflca 00 mercado mis ampllo, 10 que no

deja de ser un aliciente para loe que pretenden adoptar

el cc.....nt:ado método de cOIDerclal1zacldn.

Otro aspecto que conviene tener preeente cuando ee anall•

•.•....••...........
149) Revista -Arsentlna Económica-. Afto 1966 .' Editada

por Ft.at Concord Argent1na.
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za un nuevo tlaroado ea el ntvel de lngresos .,. la diata-l.

bucidn de loe mlem08 entre la poblaoión.El tngre80 cen­

tralizado en un pequefio porcentaje de la población reduce

el mercado, mientras que el .18180 ingreso, per c4plta.

d18trlbu!do en forma mis amplia habla de un' mayor merca.

do potencial.

En el cuadro que figura en la hoja siguiente, V8X"..08 la

dl.trlbuclón del lfl8r9llo en diferentes países, comparado

con la eltuaclón arsentina (150).

El cUNJro muestra poreentajec del in«re80 total por cada

estl:'&to. el que a sU.vez representa un porcentaje de la

población total.

De manera que en Argentina el 60% de la población per.

cibe 30. 5% del ingreso total t el 30% de la poblaclf$n

perc' be el ~O. 1% yo el 1m; de la poblacldn recibe 38.8'

del mismo. 10 que habla por 10 menos de una dlatribuoldn

de lnsreso slnd ya satisfactoria, por 10 menos .'.mllar

a loe parees donde el m~todo de venta anal17Ado fue

adopeado con ereclents dXlto.

El lngreso medio anual en la RepÚblica Ar&entina puede

eervlr CI)faO dato complaaentar10 t

lngreeo Medio
Anüal (151) .

1953
.1959
1961

..•.....•..••..•...

in Pesos
Corriente.

14.992
74.584

110.084

AnP••08
Afio 19.,3

14.992
15.356
16.325

150) Revista -ArgllEoondmicatt ,Año 1966. Ed. por Ftat
Conoord. Fas- 98, C~ 78.

1St) R.ev. "Argentina Económica" .Año 1966.Edlt. por F',lat
Coneord. Pag_ 97



CUAmO N- VI

DlstRIBUCION PORCENtUAL POR NIV~U;S DE INGRESO FAKIUAR

ESTRATOS ALTOS 10%
BAJO sr" SUP. 51

9.3 20.9
9.9 20.4

10.0 24.1
9.0 40.0
6.8 41.6
9.5 29.3

EsrRATOS MEDIOS 3CYI.
BAJO 15 SUP. 151

22.2 14.3
22.3 15.4
20.4 14.4
15.6 10.8
12.2 8.0
18.0 12.7

ESfRATOS INFERIORI;S A 6~
BAJO 2trl BEatO 20% SliP.20e¡

5.4 11.3 16.6
4.8 11.0 16.0
6.1 10.5 14.6
6.1 8.2 10.3
./d ./d ./d
7.3 lO.! 12.9

PAlS AÑO
G. Bretaña 19Si.:52
EE.UU. 1950
Italla 1948
Mejleo 1950
ColOMbia 1953
Argentina 1961

./d • sin datos.

según lnformaelón recibi.da del Dr. Arbisal t Asesor Ecot1&mico de 11&t Concord. cerrito 740.. 1­
Buenos Airee (Diciembre 1912). podemoe actualizar lalnformaclón publicada. como siguea

Percep;orea ea Porcentaje
1) G.Bret:da 1964
1} Ei.UU. 1965
2) Mejico 1963
2) Colorabla 1962
2) Argentina 1%1

lP) Ingreso Personal

lP
IP
IV

lPA
IP

2(1%
5.1
4.6
3.6
5.9
5.2

30% 30%
17.7 33.­
18.8 31.1
11.8 26.1
14.3 23.1
15.3 25.4

IF) Ingreso F..iliar

15% 5"4
25... 19.2
25.5 20.•
29.5 29.•
26.3 30.4
22.9 31.2

• lPA) Ingreso Poblaci6n Activa

Datos originales de Est:udlo Económico de Aaerlca Latina .. CEPA!.. 1968/69 (1).

taCOlle in Postwar Europa • Unlte4 Nat10ns 1965 (2)

"oti
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Con ..toe datos, aotualizado. a la fecha del preaunto

lanZ8ll1ento de la promoción, puede la empresa lntere.Ada

estimar el voltnen potencial del mercado y su capacidad

adqui8itiva. De acuerdo al producto. preclo y planee

de venta .e podr' asplrar a conqulet8r mi. o meno. am­
plios sectores da la poblaelcSn. Sin embargo. hay otros

datos que ayudarán a esti.mu mejor el mareado potencial

de un pat••

La tasas de desempleo localee indicarán ¡,nr ejemplo. la

conveniencia de promover un produ~o en todo el paC. o

lolamente en alguna. zona.. El 8iguleMe cuadro perrelte

apreciar .st.a t.1.Sa en algunaa re810nee argentinas.

Taeas de De.emRleo Locales (152)

Mlo~~~

1967.Ao1'11

JullG

1968••br11

Julio

General G. B. A. Córdoba Rosario Tucuman~

6.4 6.1 8.9 6.8 10.0 2.4

6.8 6.8 ..
6.' 6.3 7.2 6.1 9.8 2.5

5.6 5.4 7.4 4.1 11.0 2.6

4.8

E.te 8010 dato permite una racional .elección de dlrec.

clones y listas de reg1one8 más favorecidas.

En el oaso de interesar el • standard de vida." 1?Qr reglo­

nes o ciudades. •• puede recurrir a estadística. que

..........•........
152) Fuente. Ministerlo de Trabajo, oitado por la revi8.

ta de OECEI-Persp9ctivas para 1969, Nivel de la

Economía Argentina- ,Edlt. en el afio 1968. .,.8- 87



lndirectamente ilustren tal 81tuaclón. La tenencia de

·casas propla.... -automóvll". "televteor". eto. puede ser

un dato lftcltlca~lvo.

El sisu1.ente cuadro de poseedor.. de ~elevi.8ore. por ciu.

dades muestra oierto tipo y grado de ·conaUllo" entre 108

años 1963 y 1968 (15~).

Holaeión Entre Habitantes y Televisores en el Pat.

268

e 1 ud a d Habltantes televisores televisores
lq6~ 1968

Bs.Airea y a.B.A. 8.000.000 1. 230.. ooC 2.000.000

Córdoba 900.000 100.000 13C.000

Rosario 900.000 100.000 200.000

Har del Plata 650.000 86.000 100.000

'Bahía Blanca 200.000 10.000 50.000

Comodoro Rivadavla 142.000 6.500 10.000

Santa Fé 450.000 1.5.000 20.000

San Juan 130.000 15.000 17.000

tlendoza 1.000.000 '88.00e 110.000

San Rafaél 1.35.000 2.500 3.000

Salta 137.000 2.500 3.000

S80· del Estero 120.000 1.500 2.500

Jujuy 85 ..000 1.500 2.500

Resistencia.Cte•• 300.000 10.000 15.000

Neuquen 120.000 2.500 3.500

Cht.vt.lcoy 60.000 5.000 8.000

13.329.000 l. 686. COO 2.674.500

...- .
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Cuando se promueven productos que no tien.en relacidn dtr~

ta con el standard de vida de la población en p;enaral. o.

tros datos como tl produeel tSn de energía eléetrie.... -fuerza

1IlOtrtz instalada" ,ete. f pueden indicar las regiones m's t.!

dtcadas para iniclar la campait't_ El índice de densidad de

la población. por el contrario. no e8 significativo en

nuestro pata por la di.storsión. del Gran Bueno. Aire. y t8!!

blén porque intervienen en su interpretact.ón varios faeto­

res. Por ejemplo. una baja densidad de la población lndi.

carra que es1:8IROS en presencia de J)nblactoneR rurales. es­

pee1almente aptas para la promoción y venta por oorrespon.

dencia. llo obstante, la. draaa de beja densidad de pobla.

ción pueden colncidir con las ireas de bajos ingresos y de

un manoB at<lclente serviclo de correos y quid. 'también

con una mayor incidencia de analfabeti8TIo.

Otro factor a considerar es la experiencia de Pmprasa. que

han ttt11izado métodos similares en nuestro medio.

En nuestro pats. 1. empresa MSeleccione& del ~eador·s &1.

¡est" ha demostrado -n la experiencia adquirida durante

8US diez aüo. de comercialización por correspondencia

(1961.1970) que existen en nuestro medio por lo menos

500.000 Camillas (154) que aceptan el IIlGtodo de venta por

correo de buen grado y con cumplimiento sa'tiefactor10. S1n

154) En el momento de finallzar la actuación de la empresa

SRDASA (1970) en nuestro medio, tenta la lista maes.
tra 500.000 direcciones seleccionadas y aproximada.
mente 2.000.000 de nombres no selaccionados. Dato del
Dr. Abecasls,Junl0 1972.(El Estudio Bitar y Abeeasls
adquirió dichas listas en la liquidación de SRDASA).
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embargo, esta conclusión sirve a título de ejemplo, ya que

otras empresas pueden obtener datos diferentes. Conviene

aclarar también que la lista maestra de Selecciones estaba

todav!a en el período de crecimiento y en ningún caso re­

presenta el voltBDen máximo a promover en nueAtro país.

Mientras esta empresa operaba con la dimensión dada por la

mencionada cantidad de direcciones)fué económica y finan­

oieramente sana. El Bobredimensionam1ento en los años 1968

y 1969, originado por la promoción, en un año, de más de

1.500.000 direcciones de las cuales el 60% eran direccio~

nuevas, la llevó a una situación financiera extendida. que

provocó la liquidación de esta empresa en Argentina. El

mismo error de apreciación de mercado obligó también a

otra filial de la misma empresa (155) en Brasil, a tomar

una idéntiea decisión.

La existencia de una empresa como "Direcciones I.AR" que

durante 35 años alquila 11stas de direcciones en nuestro

medio, aunque ella misma no interviene en la comercializa­

ción, confirma la propiedad del método comentado también

en nuestro país. Esta empresa que podemos considerar deca­

na de la promoción por correspondencia en Argentina, des­

pacha actualmente por cuenta de sus elientes un promedio

de 100.000 (156) promociones diarias,todas en sobre abiar.

155) Entrevistat John O'Hara, Director de Reader's Digest

para América Latina. Hejlco 1971.

156) EntrevistaJ Frof. Jorge Flor1an Oliver, Director de

Relaciones Públicas de "Direcciones LAR SRL",Agosto

1972. Iodos los datos que se refieren a dioha empresa

fueron obtenidos o infol~ados durante esta entrevista.
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to (tarifa reducida) y observa una devo1uci6n o p~rdida

de correspondencia no superior de un 2~(..

Fl siguiente cuadro nos permite apreciar la composición de

las listas (157) de .esta empresa.

_1..1:§.!~_de .)?-.!!,~s:gl.on:::..~ ~~~.2~:!.!~!?-.1 e~,_~n_.~a,_§!!l-EE:~~§...1~~__?RL_

(30 de Julio, 1972)

R u b r o
..-- ._....... ~ ...._.--- --

Rama Hec1ica:
"-Esttldíañtes de lv1edicina

Est. de Odontología
~lédtcos

:'!é(1icos Seleccionados
Hécticos del Paraguay'
Hédicos (1e1 Uruguay
Obstétricas
Odontólogos

Rama Fal~aceútica'-nroéuerIas' ...- .. ,_..... -
Farmacias
Farmacias Sociales
Hospitales
Lab. de Eso. Médica
Sana·torios·y Clínicas

g,~~~ed. O.B.A . Interior..--- ..__ .__.- ..-

2.592 1.146 3. Ll-42
t.~q.2 307. 456

15.721 6.587 20.789
7.695 3.203 9.183

1.145
3.172

678 243 1.133
5.355 1.879 4.959

105 33 298
1.209 1.309 l~. 671

397 157 448
72 163 l. 28l~

2LI·l 31 20
184 172. 81l~

Estb1s. Enseñanza Primaria 478
Nc.Ens.Secundari.a 73
Ens. r¿cnica 43

Colegios Parts. y Religiosos 448

Rama_l.~r í9J co.- E.~_Q.!!Qm i ca

Abogados
Escribanos
Prof. C. Econ6micas

Rama Docente-"-",'-'- _._...._.._.-- ---

l~. 585
1.316
6.675

1.197 6.540
673 3.462

1.456 4.303

938 12.575
73 508
93 442

529 957

157) Datos seg~n folleto publicado por la empresa Dir~c~

ciones LAR" sin fecha, proporcionado por eJ.,.. Prof.

Joree Florien 01iver - Agosto 1972.
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~.~~~ _~e~.0J2.~.<?~.~§

Avi.cultores
Cooperativas Agropecuarias
Granjas (Incl.Avicultores)
Ingenieros Agrónomos
Instituciones Agropecuarias
Productores Agropecuarios
Ramos Generales
Veterinarias, Casas
Veterinarios,M~dicos

1<amé.l-~ xt.!..!
Art.para Beb~S y Nifios
Art. para Caballeros
l'lercerías
Nodas,Casas de (inc1.

Boutiques)
Tiendas

Ramos Varios
~_ _._ _- -..".,,-.,,-,,- _..--

Agencias de Publicidad
Agencias de Viajes
Bancos y Seguros
Bazares
Clubes
Cooperativas Varias
Electricirlad, Casas de
Ferreterías
Grandes Empresas
Hogar,Artículos para el
Imprentas
Joyerías y Relojerías ·
Jugueterías
l~brerías y Papelerías
Opticas
Perfumerías
Ramos Generales

Esoecialidades Medicas
-c~~'di~l'~'gí~--._~- -.._.-
Cl.rug~a

Clínica Hédica
Dermatología
Endocri.nología
Gastroenterolog{a
Ginecología
Homeopatía
Laboratoristas
Oftalmología
Otorrinolaringología
Pediatria
Psiquiatria
Radiología

374
5

374
961

3

86
519

714
1. 60/+

, 1.508

1.455
1.207

32L~

163
577

1.298
'265

43
877
791

1.997
1.165
1.049
1.351

756
1.841

387
1.046

649
2.653
8.405

345
556
426

2.004

413
341

2.181
1.326

286

292
3

384
321

10
432
6L~

116
211

461
1.117
1.078

452
2.309

8
q.

225
1.709

599
35

9/+6
1.332

/{{¡·s
1.808

384
726
567

1.383
141
837

64

217
1.131
4.331

94
107
128
9Lt-6
167
587
113
144

1.279
228

79

2.041
1.169
3.079
1.281

19/{
38.371
10.709

2.159
1.013

.677
3.956
4.259

1.279
11.881

106
91

1.303
5.153
2.936

951
2.714
2.579
1.576
6.705
1.509
3.569
1.255
5.236

657 .
2.453

10.709

896
4.024

13.756
25~
290
404

2. 5!.~9

4{¡·1
521 .

3.424
765
499
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Interior
...__~ -

'?73

~.?.2?C ?.:~ ~.~ s0q~~.1:1~q~E,~~
T18io10gía
Traumatología
Urología .

~~~.~ .,~-2~~r.:~<?.5?iQ.1]
Arquitectos
Constructores
Construcci6n Obras Sani-
tarias

Empresas Constructoras
Gasistas (Inst.de Gas)
Ingenieros Civiles
Materiales de Construcci6n
Ramos Generales

Rama lv1ecán1.ca....-.- ~-,,~- ".__.._._._- -,---
Agencias de Autom6viles
Estaciones ele Servicio
Reouestos, Casas de
Talleres de Carrocerías
Talleres Mec~nicos

Talleres Metal~rgicos

Máquinas Agrícolas

E.~~~_.~~!_.~~~E::.!.2~..1q~§
Almacenes y Despensas
Bares y Confiterias
Fi'3-mbreric:s (Illcl.Rotise-
r~as y P~zzer~as)

Frigoríficos
Hoteles
Restaurantes
Sllperrnercados

599
544
253

2.983
2.311

533
2.147

915
4.361

4·25

442­
262

1.047
719

2.392
1.973

34

5.129
1.087

1. L~91
118
959
616
. 53

168
229

91

612
1.586

95
287
857
873
929

64

30-3
379
64·1
542

1.398
2.533

16

1.686
251

432
63
74

167
78

651
729
337

1.149
6.336

129
1.013

205
3.544
2.373

10.709

2.971
2.455
4.581
1.3l,6
9. 6l~3

3.709
2. q·16

17.911
3.467

1.677
277

5.1+29
1.785

241

1.184
6.375

979

8.153
6.093

40.996

.!:~E~i.9.~~.~~~~_2~~_~S?_~~~_..~Qq~~.~s i!: i v~
Primerísima ~elecci.ón 5.725

(nombres)
Idem (Hu jer e s )
Directivos y Ejecutivos
Profesionales
Productores Agropecuarios
Socios Club de Leones
Socios Jockey Club
Socios ·Rotary Club

1.127

1.312
428

13.277
L,.32

1.321
479

1.792

265

281
169

44. 7l~6

38.371
23!.~

7.8/7
8.633

El servicio de la empresa comentada abarca el alquiler de

listas, impresión de las direcciones en los sobres, el

ensobramiento, el franqueo, la' imposición al correo, ~se-

soramiento promociona1 y atención de ficheros particulares.
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ee.o daCo 11uattatlvo podeIaoe indicar q'-- Direcciones LAR

SIL .plea aetualnaence eu-ca de 1Iedta eentener de 'PtW8onu

y utl11.. el .lst... -Addresaoaraph" para realauo de di...

~eoclone.. El eneo'b&'ado de la PJ:'C8ocl&n .. etecct1a manual.

mente con lo que 1. pentce • la eaapree. acepe.cualquler

eMafto de ea... o cualquier t.1po de contenido pubtlcttarlo

de loe ellentea.

De aet.ItWdo • 1. experlenclade lAR, el correo ar~lno

opera blen en todo el pafe pen neceetta de colabonlclln

de 1.. _pr..... E.u colabol:'acldn cona18te prlnelpa1Jlente

8ft la cl..ltleaclc9nde la corr..pondencla ante. de eu ta.

poelcltfn. pnferent-.ente en 1.. of1cl.... de eotteo capa.

c1cadu para la abeorcl&n .e grand•• vol_ene. de corree.

pOndeftcla. de ~do • tu lndloaoto..... de le Dlreco1dn

de C~.

Otra ....... que ha actuado ha.t. hace poco en el CMPO de

alquiler d. 11at.. ea DlaEX S.A. E.t. empr.... llsada al

&CUPO ..preaul.o Codex S.A. ha operado en eaeal& ... 11.111.

teda pen contaba con equlpo electrolleoinS.co para proceaa•

• lento de lleta. Su8 otlctnu estan aet:u.tmen~e cen:adU

deeeonocllndo8. 1.. oauaude la lntenupolln deaetlvlda.

d...

tu _ ....... ceno eBS Col..bla S.A.., Dlnen Club. toppa.

_inl Hnu. S.A. y otru. utillzan en la pl....1 .lt:odo

de vene. o PI'OJIOClcSn por cone.pondenct.a en fona auxlllar

• loa cl"laoa eletemu de comerciallzaclón. haciendo uao

de lletu propia o alquiladas.

De .......... que podri... concluir baai1ndonos en to.citados
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dato8 y experiencias que la RepÚblioa Argentina repre.8en­

ta, de.de el PUnto de vista de la poblaclÓtl. un mercado

apto para la aplicación del método analizado y que para

podar obtener un rendlftllem::o óPtimo conviene oomenzar 8U

apllcacldn en. renslones y e.trato. econÓRIt.oamente mal. de.

sarrollados. Una paulatina y gradual penetraclcSn en .se.
toree marginales permit irá a la empre.. lntere••da deter.

minar. 81n grandes riesgos. loa tfmltee de conveniencia

para venta por correspondencia.

Sin embargo, antee de ttJJJl4r la decielón final en cuanto a

la conveniencia o no de adoptarse en un pat. el analizado

.1st... de venta, debertan .er tomado. en cuenta aUn otro.

aepectoll.

B. AspeotosLesales Y EstrUCturales

Como toda la actividad comercial, t ..blén la Vfmta por

corre8ponden.cla debe encuadrarse dentro de lu leyes ge­

nerala. qtJe re8U1an la actividad cClIIsrcial en el pats.

Na obstante, hay algunos aspectos que son propios a este

tipo de comercialización y que mereoen un comentarlo

aparte.

1. El -Premio· y la Le! N· 17088 (1966)

HelIos eeñalado al hablar de la promoción por corre8ponde!!

cla. que el -preMio· puede l"e.ultar un factor de fundaae.n

tal lnaportancla en este tipo de promoción. especialmente

81 &e ~rata de una operación lntensiva cont!nua.

Sin embargo. en nuestro país exi.te la llmltaclón legal
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al uso de ·premlo8~ promoclonales. la que puede descora.

zonar a la ampre•• interesada, 81 no 8e llega a analizar

a fondo el espíritu y el texto de la ley 11088 (1966) con

la que ¡as reglamenta este tipo de promoción.

La ley comienza por fijar una prohibición d~ car&cter ge.

neral do "ofrecer o entregar al adquirente de las mercade.

rías, sus cesionarios o 1ntermediart.ol'l. por cualquier me.

dio, premios o regalos en razón de la a~gu1.1ción de las

~, y aunque se distribuyan mediante concursos de

cualquier naturaleza con o sin intervenclón del azar".

Se preSt.l1l6 que se contraviene la prohibición (158) cuando

a título de rescate de envases, de medios de acondiciona.

miento, o de partes integrantes de unos u ot~os. se ofrez.

can o entreguen a cualquier persona dinero o bienes cuyo

valor supere apreciablemente al corriente de las objetos

rescatados o al que éstos tengan para quien los recupere.

Aparte de los señalados, la ley fija otros supuesto. a loe

cuate. 8e hace extenalva la prohlb\cl&n. como por ejemplo.

La realización de publicidad. por cualquier medio, con la

promesa de dar premios o dádivas, sea por cert~e. abl9,!

toe al ~1bl1co o de otra forma, intervenga o no el azar•

........••........•.
158) Entrevlst.a y aclaraciones del Dr. Aguet(n ColOt1lbo.

~bogado del Estudio Malaccorto • Buenos Airas.Septl8!!

bre 1970. El Dr. Colombo fué asesor, ..1unto eon el E••

tudio Marval & O·Farrel1 de eeta Capital, de la Empr~

•• Selecciones del Reader'e Dlseet Argentina SA entre
10. años 1963 y 1970.
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en la o~clcSn del premio o de la dádiva,l te particlpa.

clón en el certamen o la 801uclón del mlsmo, están condl.

clonados en todo o en parte I directa o lndireotfnente. a

la adqu181c1ón de bienes o servicios, o cuando esta fael.

lita pautas o indicios para la obtenoión de la ventaja

proraetlda.

La ley eont8lpla. t8J1lbién el supuesto de ofrec1mlento o

entrega de cualesquiera otraa mercaderías. qlferentes de

aquel!.. que constltuyan el objeto principal de la opera.

cl&n. En e.toe caso_, deberá detentlnarse. por separado y

con claridad. el preclo de oada una de ellas. Esta noma

eerá aplicable, aairAlemo. en la venta de meroader!•• cu­

YO. envases o medlos de acondicionamiento se oonvlerten

en obsequio., en razón de su valor evldentealante8uperior

al habltual para la Clas8 de artículo8 de que se trata.

Quedan exceptuados de la prohibición•

•>1u bonificaciones t descuentos o precios especla.

les, 81E11pre que ee haaan en di.nero efectivo,

b) la cotlzacldn de un ))reclo uniforme. que comprenda

108 gaetos de tranaporte o flete para la venta del

artículo en distintos puntos del paCa.

Flnalmente. la ley eetableoe la8 sanciones que cone.pon.

derfn en 108 8upuestos de violaoión de la ley o de ralta

de acatantlento a la intimación que ee formule para que

oese la actlvldad vi.olatoria, disponiendo multas de 200

a 200.000 peso. ley 18.188.

A primera vi.t. no exl.te ninguna posibilidad de ofrecer

pr-lo& a loe destinatario. de la promoción en Argentina.
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Sin embargo. no ea 88(. El premio no debe estar condicIo­

nado a la venta. si por el contrario se 10 entresa tanto

a loa cCtlpradoree cerno a los que no 10 son. el prtiIIlo no

entra en las restricciones de la ley 17088.

De manera que se puede invitar a 108 presuntos clientes

6aedtante la prcnool<Sn por eoa.-reo) para que contesten la

promoción, ya sea en forma afirmativa o n08atlva. dado que

el 8010 heCM de contestar la promoclcSn les hari aoreado.

rea de un premio directo o les dará derecho a participar

en un sort:eo para determinado. preaio8.

Esta. condiciones de g~neral1ded y la no obligaci&n da

comprar, deben ser muy precisas y claras. a ftn de evitar

cualquier error en 1. interpretación y ser por: consiguien.

te violadoras de la ley.

De Manera que el premio y el sorteo reeultan. en Argenti.

na medios de promocldn limitados y regimentados por 1.

ley, pero de ninguna manera eliminado. del panorama pro­

mocional.

2. -El Correo y la Ley N- 816 (1876)

Toda la venta por correspondencia 8upone tm .ervlel0 de

correo no nece.ariamente barato, pero .1n duda eficiente.

La eficiencia, a su vez. no es 8100 la resultante de tres

factores que 80ft) ~aptdez. seeurldad y regularidad (159)

159) lna. Pedro Miguel Cabrero -Demanda y Calidad" publi.

cada en la revlata ·Posta8 Argen~lnas·, 1971. N· 351

pag. 16. (Publicación oficial editada por la Sub.e.

cratarfa de C~unlcaelone. del Ministerio de Obr•• y

Servicios ~bl1oo8 • Bueno. Aires).
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La repldez est& relacionada con el tiempo empleado en eu

recorrido J,K)r una pieza postal. que puede considerarse

compuesto por diferentes intervalos. a saber' tiettpo

para la lmpoet.elón. ti....po de transporte a c~a y larga

d18tanoia, timpa de espera. tiempo para' 1.. diferente.

clasificaoiones, tiempo para la distribución. etc. El

tiempo real total resulta de la.. surus de loa intervalo.

entmo1ados.

Sin embarso. el tieatpo que subjetlv.ente mide el deman.

dante, que ee 81 que .e relaciona con la rapidez que 41

pvclbe y que. }X)X" 10 tanto ee el que intere•• para cal.

cular la demanda, no coincide COfA el ti~po de servicio

real ~otal.

A.r .. que.. el tlenapo de imposición y el de e~pera en 1.

v8ntanll1a para la compra ele franqueo, es eentldo dlrec.

tementa por el lmposltor y subjetivamente aobrevalori.

zado. Durante este intervalo. el oliente acompai'la la

pieza po.tal y -sufre" .u demora. La rapldez con que ~

da efectuar este tramite lnfluir' directamente sobre su

idea de calidad y factor de dmanda. En e_blof con el

tletlpo empleado para 81 transpone nta81vo a lusa dis­

tancia ocurre 10 contrario. En eate oa80. el demandante

aC8pta una mayor demora en la medida de la duración nor.

mal de ese tranapone mASivo.

En el caso de empreeaa. este faotor aubjetlvo tendr'

una lmport.anela menor. pero puede ser reemplazado por

demoras reelen dentro de la organlzacldn propia de 1.
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Empxoe... antes de la imposlción.

La seguridad •• relaciona con las piezas postale. que

por cualquier motlvo. intJ.)Utable al correo (o al usuario.

cuando esta el~cunstane1a no ha sido debidamente acl.~

rada)!fto fueron recibidas por su deatinatuio, la8 que

fueron reci.bidas deterioJ:adaa o expoliadas o entregadas

tan tuera de tétmlno que cui pueden conslderarse no

entregadae.

Entldndase que la s8Surldad del servicio, que como 8en­

sación recibe el demandante. tiene tme eomposietcSn mu­

cho m4! eompleja que 18 descrt.,ta en el p6:rafo anterior,

a la cual 8e le podrían agregar otros conaponentos. CClUO

ser. ta rapidez y eficiencia que la Administraclón de.

muestra al responder a las reclamaciones. la generosi.

dad del reatmen de indemnizar. la re8~n••bilid.d ante

daflos y perjuioios 8ufridos por 108 u8uarlo8, etc. no

obatante 10 cual puede considerar... en una primera

aproximaeión que 108 factores mencionados en pr1nter

t'rmltlO son suficientes.

Independientemente de la contrtbuot.&n que la rapidez

y la seguridad aportan a 1.cal1fte.~ltSn que de la

calidad del servlcio real1za el demandante. debe tener.

se en cuenta un tercer factor preponderante que hemos

designado como reSularldad.

Recurr1mos a un ejemplo sencillo para formarnoB un

mejor coneepeo de e8~e factor. Supongamos que un usua,

rio recibe clncoca....-tas durante un mes, laa cuales han
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demorado cada una de ellas tiempos distintos' por ejem.

plo. 2, 3, 4, S Y 6 dt.. re8pectlvfDente. quedando sobre.

entendido que las miSll.S tienen igual origen u origenes

razonablEJ11ente equivalentes. tomadas la8 plezae en con.

junto, el tiempo promedio resulta de 4 dí.s. Ee decir.

que aatemátle..ent:e hablando, el eenlcl0 realDlente pres­

tado equivale al ideal en el cual 1.. etnee cartas em.

plean un tiempo • todo el ftll8180 - de 4 díaa.

Sin embargo, ee fácil percibir que el hecho de que un

1818110 .enlato se realice en tiempo. diferente.. no

previ8ibles por el u8uarlo. crea en él una seneaclón de

inseguridad que incide ne8atlvameme en su ceneepee de

calidad de la prestación ofrecida. Aunque 108 promedios

de 108 tiempos sean 108 mism08 en 88008 casos, posee

mayor calidad el 8erviclo en que 188 cinco pieza. em.

plean 4 día.. la regularidad es un factor de calidad.

S1 bien el correo cuenta con su propio organi....o fieca.

lizador que ea la Alnapecclón General- (160) cuyo obje­

tivo es medlr la calidad de eervicl0, en términos de

rapidez. sesurldad y regularidad, es ~portante que 1.

empreea interesada en estos servicio. efectue .U8

propias madicione••

Las medlciones de eficiencia de correo sereal1zan de

160) Dato suministrado por el Sr. J.A. Quiroga, lne.

pector General de Correos. Entrevista. Agosto 1972.
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la e18ulente manera'

se prepara una muestra representativa de cartas (igua.

les). d1.rlg1dll8 a la propia empresa, que se i.mponen

simultáneamente (pero en diferentes bocas de recep­

cidn) en la localidad cuyo servicio S8 pretende medir.

Estas cartas provistas de claves convencionales ee re.

g1Rtran en el momento de llegada (hora y día). determi.

nándo8e as! 108 factores de rapidez: seguridad y re8u­

luidad.

•• taIRbién puede medirse el eervlclo a 1.a inver8a. Se cueE

ta een un l,·epre8entante en la localidad 91eSlda (o se

envía a un functonerln d~ la empre~a que se establece

por unos día9 en un hotel de la localidad). Se envtan

de la empresa varl.e~arta8 en varios dfas sucesivos a

una o varias direcciones en la localidad seR.lada. Ca.

da @rupo de cartas tendr' la clave convenida. .El repre.

8entante anotar. hora y dfa de la recepcl&n por clave

10 que nos dar' el cuadro de la efieiencia del correo

en 8entldo inverso.

La. 1Iedielones. por parte de la8 ampreBas, deben ser efec.

tuadas regularmente y 108 reeultado8, 81 se alojan de la

normalidad, tntorrnad08 a la Inspeccidn General de Correos

a t!tulo d1f oolaboraeldn. Las fallas observadas son ral)1 ..

demente analizadas y corregidas por la organizaoión de co­

rreos que cuenta con sus propio. controles regulares.

La lnepecclc5n General de Correos efec~da por ejaaplo los
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siguientes controles (161) -tipo·,

.. mediante cartas preparadas exprofeso. dlr181dae o im.

puestas en &rasa bajo control•

• Bled1anto el control de buzones. verificando la frecuen.

cia del servicio.

• in.,lu81ón de .las valijas (sacos) para el control del

recorrido (encaminamiento). con 10 que se determina 81

se utl11" el e&tllino más corto al de.tino.

La or8anizacidn de Correos cuenta además con otro tipo de

inspecciones que aplica en ~asos especiales o frente a

de·mmelas. ca oriterio de la oficina de InfJpecclón General.

La empresa i.nteresada en eate tipo de eomerolal1zaclcSn

hará bién en eatudlar cuidadosamente el reglamento funda.

lIental del correo que ea la ley por lo que 8e rige su fUJ!

o1on.aralento. El correo argAntino cuenta con una firme tra.

dloldn basada en la ley 816 votada por el Congreso l~acio.

nal el dta le de Ootubre del afto 1876.

Esta ley que en 8US eael tOO afios de existencia demoetrd

su utl11dad así como la visión de loe que la votaron, se

compone de 148 artículos divididos en 14 cap!tulos. Hoy en

día encontramos en ella alguno. aepactos arcaioos, com.o la

reglamentación de la "carta por 1.. P08tas" (art. 17). Sin

embargo. 8e trata de un instrumento legal que 81 b1'n ne.

cesita de una pronta modernizaoión. no por esto deja de ser

.•.•.•..•........
161) De la conferencia d~.etad8. por el Sr. Jale Albert:o

Qulro~. Inspector General de Correo. en 1971 • pro.

porC!lonada per80nalmente en la entrevista en Agoeto
1972.
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un valioso elemento de trabajo para todos 108 que operan

ccmerclalnlente en colaboración con el correo nacional.

Conviene destacar que la ley de correo. prevee eoao ob.

j~o de su Berv1oioJ

• las cartaa y 1tarjet:a8 postalee (ordinario. ex!)reao y

certificado)

• 108 periódicos y hojas impre....

• los l1bt'os y objetos dlver.o8.

Siendo la carta el medio por el ~Jal Be difunde 8eneral.

mente la promoción en el ease del mltodo analizado, vea.

mo. rdDo la deflne la citada ley en su artículo 16.

waeri considerada la oarta para su transporte y

se 8ujetará al franqueo corre.pendiente todo

pllsSO o paquete cerrado, cuyo contenido no .e

indlque ni pueda conocerle".

1.. indicación del wpaqttete* ca espeela1Jnente interesante

ya que abre a la empresa en 1. Replbl1ca Argentina la po.

sibilidad. no .ó10 de prOllover slnó t81Bblén de enviar

(dletribuir) sus producto. por el ('orreo.

El hecho. que fuI creado el día 23 de Mayo de 1972 med1aI!

te ley 19654 -La Empresa Naclonal de Correos y telégrafos"

(ENCOIEL). cuya re81...ntaclón .e espera y que e.t' en

.etudl0 la nueva Ley de Correos t habla a las claras que

exi.~e la conciencia generalizada que 91 servicio de co­

rreos, man~enido durante d'eadas, graclas a la tradlel&n

y reeponeabllldad de sus cuadros dirigentes. necesita de

una nueva astructura jurídica adecuada para la nueva eta.



2M

pe de 8upez-acl&n de .U8 e.niol08. eada dt. IÚ. nece•••

rloe para una economía en crect..,.lento (162).

Pua Mntar con una ..jor vlat4n de 1. labor desan:ol1a.

da aetuahlente por el corroo. debelloe recurrir no 8010

• 1. ley .1no taablén a 1. aatadt.tlca.

En t. accualldad. funelonmen todo el pate 1. 223 oficl.

na. y 4. 320 e.~af.t.. post.al•• atemclldu por 27. 250 ~.!!

te•• Anual...nte (1971) el con-eo U'pnt.lno llueve

962.152.581 pie... de correspondencia y 4.936.503 enco.

miend.. (163).

Lo. cuadros ~oa_ VII. VIII. Y IX, no8 PfttIlten apreciar:

tanto el vol....n de) trabajo realizado por ••te orpnle.

110) CGIIO su lraeretlfIMo abloluto '1 retalvo en el 1apeo

de un ~rla••tre. por tipo de objeta (164) mlentt"ae que

108 cuadro. No•• X y A'"t ofrecen la mi... lntonaaclcSn

por 108 aftos 1968 y t 969. Y t 970 en fona muérlca y

graf1cada (165).

s. ..t1Jla. que aproxiMad.ente &1 1al de ta corresponden•

...•.••.....•......
162) CcDpare. -Egresos del Estado" • publicado en ta

revlata ·Poeta Ar8entlna- ~ 351. P&8. 20.

1"> lntome preparado con fecha 1.'.72 por el Sr• .Joc~

Amando Floree, Director de Relaclones Ñbl1caa de

la subsecretaría de ConIunicaclon...-

164) Boletín de 1. Subeecre1:arla de COIIUnleaclonee del

29.8.72 ~ 9173. pea_ 511.

165) Mini.cerio de Obra. y Serviolos Pdbl1coe.Subaecre.
tarta de Comunlcaciones • MeMOria 1910 • publicada
en Duenoe Airee en 1972. P88w 36 , 31.



CUADRO N° VII
lt!V.!HTE.~~TO PO?TA.T.:: R~GI:§.T~Ar:O _r~~~_ToEq ..fLPAIS.. J2URANTT

7 -r..L PRIHFR

TRIH~.sTHr.: It~. 19.Z.2..-.COUPAR~~.:~O __.CO~·~ ~GU:~!.J ..~E~IO:qO._.DFL AÑO 1971

.CORRr;~SpONDT·"t·~CIA S IHPLE1··_·_·_····· - .....__ ...._-_._.... --- o '-' ••

Primer Trimestrp
197 1 197 2

Diferencia 1972-1971
Absoluta Relativa (%)

Cartas y Tarjetas postales 11S.43R.970 119.151.565 + 712.595 + 0.60

.Impresos 6/+. 983. 563 63.711.700 - 1.271.803 - 1.96
Libros de edición Arg8ntina ' 56.563 92.989 + 36.426 + 64.40
Huestras 1.115.530 585.208 - 530.322 - lt·7.. Sq·

Pequeños paquetes 57.083 170.781 + 113.698 + 199.18
Aéreas 11.661.611 12.196.496 + 534.885 + 4.95

Cargos 14lt.248 159.718 + 15.l~70 + 10.72

Expresos 39.234 60.892 + 21.658 + 55.20
_.,"-,"_...'-- ...-

T O TAL 196.l~96.742x 196.129.3t,9 - 367.393 - 0.19
---' .,.- ..- ._"'- .,. .• - - - . ,",

x-La diferencia de 60 unioades en la suma se debe 'probab1empnte a un error tipográfico en

el citado boletín de comunicaciones (N° 9173). "-ex
01



CUADRO N° VIII
~J.QYT.~~~I~~IO .rº~r.~~~_..gl~ISI1~~T!(l _~.;~ I\~20 r::l~.J:/\1.0._r1!R~~'~Jl~ 1\I.__PB~}<.1~~

Irrrl'··I.T~·~rBT~_!21~ __~! 9.??_C.Ql"~ F~i~!:1n.Q_Cº~~ I~~AI: .ff.~ IQI20_DEJ~~~O 1971

Primer Trimestre Diferencia 1972-1971

I

I
r--'~------

1. 971 1 9 7 2 Absoluta Relativa (~l)

gQ~~I~~.2P2~U2ESiQ!AoO, (:?~1~TIF.!G~D~~

Cartas 2O• l'·16. 565 22.235.928 + 1.819.363 + 8.91
Impresos 702.169 7.58.212 + 56.043 + 7.98
Libros de edici6n Argentina 284.895 623.519 + 338.624 + 118.86
L.E.A./c.R. 2.977 2.1+ 18 - 559 - 18.78
f'.luestras 67.561 60.099 - 7.462 - 11.04
Pequeños paquetes 18.l,·99 36. 50l~ + 18.005 - 97.33
Aéreas 1.189.253 l. 700./4·00 + 511.1ll7 + 42.98
Expresos 8.600.007 9.233.107 + 633.100 + 7.36
Expresos Vía Aérea 464.009 628. l~59 + 164.l~50 + 35.44
Correspondencia C.R. 24.804 15.158 - 9.646 - 38.89.- -~---_ .•.- --
T O TAL 31.770.739 35. 293. 80L~ + 3~523.065 .+ 11.09

Total Correspondencia Simple 196. Lj·96. 742 196.129.349 - 367.393 - 0.19
Total tI Certificada 31.770.739 35.293.804 + 3.523.065 + 11.09.. --
Total General de Corres-

pondencia 228.267.481 231.423.153 + 3.155.672 + 1.38._------
~---~~~~:::+

N
ex>
-...J



~10VIHIENTO POSTAL REGISTR~I?!2_EN_~~~Q_~~_.PA!~~~QRA~_-;rF EL PRIHER

TRIHESTRE DE: 1972 COHPARADO CO:--! IGUAL PEHIODO T'EL AÑO 1971

CUADRO N° IX

t..: -~~---------

F;BC.Qlj1rr\72AS

Con valor declarado
C.R.
C.R. y V.D.
Expresos
Aéreas
Envases vacíos
Frágil
Ordinarias
De Granja

T O TAL

l· ·

-----~--¿-'-_._-~------

Primer Trimestre Diferencia 1972-1971
1971 1972 Absoluta Relativa (~~)

. --------- ---_..........

3.796 3.770 - 26 - 0.69
33.917 27.989 - 5.928 - 17.48

208 195 - 13 - 6.25
40.547 62.686 + 22.139 + 54.60

7.605 11.297 + 3.692 + 48.55
10.374 13.884 + 3.510 + 33.83
14·.326 25.805 + 11.479 + 80.13

888.069 1.173.341 + 285.272 + 32.12
29.900 45.487 + 15.587 + 52.13

-----
1.028.742 l. 36l~. 454 + 335.712 + 32.62
._---#_..-

N
ce
ce



CUADRO N° XI

fJ§~Sj1¿f5

Correspondencia Sim¡

Car.as )' tarjetas pos
Impresos ..... : o .: '.

Libros de edición arg
Muestras o O"

PCCIllCÍÍÜS paquetes o

Aéreas o, ••••• o ••••

Cargo o ••

Expresos

Total

~~orrespondenda CCIl

Cartas , .
] ruprcsos ~ ,
Libros ele: cdjción argc
L.E.A.;'C.no o. o.
~I ucslras .
Pequeños paquetes .
Aórcas " o

Expresos
Expresos da aérea .
Correspondencia C.n.

T(){al .

Fl1CDmiel1e!:ls

~:on vulor dl'(.'Ln~HIL) .
l .. J\. . .......•......

C.l\. v Y.D .

.\~~~:l:~L~·)~ .::~ ~ :::~ :::
Fm';l'l'S v.icios .

~~~,.~I}¡li::lt i:'l~ . : : : ~ : ~ : : : :

i)c gl:tIlj.l .

1 \'t'l'l/'nhul t1l'i su
11 l\)r~· .:ntu.i] r~':,r~'~'1

I

I
_..,1, i

289

290



ela atendida por el correo nacional es actualmente de

carácter comercial (166).

291

Ee lnteresam:e ob.en.x- el incremento de enoomiendas den..

tro del cuadro general del movimiento. 10 que parece in­

dicar una nueva tendenoia imperante entre la. empres..

argentinas.

A8~lsmo es ilustrativo el dato que existen actualmente

465 empresas (perra181onarloa) que utilizan regularmente

el serviolo de "contrareembo18o· ut:l1lzado para la expe.

dición de encomlendu.

A pe.ar del volumen operado reconocen los funcionarios

del correo (167) que pueden existir altibajo8 en la

eficiencia en cierta. regiones. pero que el correo. en

ningún fIlOl1lento. deja de perseguir su objetivo que es un

eficiente servicio en todo el país e

Lo. datos relacionados con las últimas medlclonee de

regularidad de loa servicios po.tales han originado e8­

tos resultados' el 100% de la correspondencia que se

lmpone en el &re. metropolitana para el interior del par.
refleja loe 81gulentee índlce. de demora para 8U entrega'

hasta 24 horas, el 22%J de 24 a 48 horas, .1 49%. de 48

.•....•.••.•.....••.
166) Estimaciones de 108 funcionarios de 108 Departamen­

toe de Relaciones PUblica8 y de la Inspección Gral.

(Ag08tO 1972).

167) Inspector Gral. de Correos J. A. Qulroga. en la

entrev18ca citada.
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a 72 horas el ts-1. y más de 72 hora. el 14%. El mismo

promedio exlete desde el interior haci.a dicha ka•.

El índice de regularidad que corresponde dentro del

&ea metropolitana da el 76%, 17%. 2% Y S% respectiva.

11lente, para 108 mismos lapsos señalados más arriba.

El objetivo que, se bueca es el de reducir a niveles

óptimos el tiempo de circulación de la correspondencla

en general, do.de el momento de su imposición ha.ta el

aoto de entrega. Uno de 108 medios que ayuda a la con.

creción de dicho objetivo, es el sistema de eontrol que

permite determinar ola.tfte.clones deficiente. yerro­

res de encaminamiento. .. 108 que el veces se producen .­

y actuar de inmediato sobre 4stoe para su corrección.

En tal sentido••e proyecta ejercer tamh!.én esos con.

troles entre las áreas y grandes oficln.&s del interior

del paía (168).

Estos comentarios confirman la responsabilidad de la

institución así como la necesidad de perlddlcos testa

de eficiencia. a realizarse por lal empresas 1nteresadae.

El recientemente inaugurado sistema po.tal de procesa­

mlento electrónieo decorrelpondenola y emi8ión de tim.

bres fosforescentes (principio de 1972) coloea al correo

Argentino entre 108 mis avanzados del mundo. hecho que

168) Datos extra!dos del citado informe del Director de

Relaciones ~blicas (7.9.72) Punto 1 • b.
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Jlerece un comentario adicional (169).

Ea de deetacar la construcción del Centro Poetal de la

Reglón Metropolitana. con una capacidad de procesamiento

de do. ml110nee de cartas por día. y cuyo proyecto defi.

nitivo consta del equipamiento que a eontlnuaoldn 88

detalla'

3 m'quinas separadoras,

~ mAqulnae faceadoras/obllteradoraa,

33 puesto8 de codlflcacl&n,

4 m~uln88 claeiflcadoras.

20 apilador.. de cl.alfleaelón pr~ial

1 computador que 8Ob1erna la totalidad del

elst.ema.

Ha s1do habilitado en el Palacio de Comunicaciones y

comprende, también, la adeeuada remodelaclt5n de 108 lo­

cales y áreas correspondientes.

AdEIDú. ya ha si.do di.puesta la lncorporación de m'qui­

nas faceadoraa/obliteradoraa en los Centros Postales de

R08arlo, CÓrdoba y Babia Blanca, para los cuales ya han

sldo adjudicada. la8 pertinente. licitaciones de montaje.

No terminan aquí 108 planes de la Secretaría de Estado

....•...............•
169) Datos ex~ardoe del folleto publicado por Mini.te­

rto de Obras y Servicios Públicos. Sub.ecretar!a

de ¡etado de Comunlcaclon.. sobre el sistema de

"Proeesamlento Electrónico" de la correspondenoia.
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de CoIIunlcaclones. En efecto, en terrenos próximos a las

eetaciones ferroviarias de Retlro, 89 halla en construc­

ción el centro Poetal Puerto de Buenos Aires. de inminen.

te lnau8tJr8cl&n.·

En la pr&etlc8. el plan antes referido se 1n1018 concre.

tamente con la habilitación al servicio de la primera nut..

quina faceadora/ob11teradora. que est. emplazada en el

Correo Central.

El objetivo de esta ."uina, que representa la inaugura­

ción del sl.tema poetal de procesamiento electrdnico y

que está en funolonal1ento desde el 30 de Abril de 1971,

es el de ordenar en posición adecuada cada una de las

eartaa procedentes de la recolección de buzones, a ffn de

facilltar la posterior tarea del claslfleador,aeparar

aquellas carentes de franqueo y obliterar la8 que ya tie.

nen eetampll1a.

Eate sistema exige que la correspondencia baya .ldo fran.

queada con timbtes postales f08forescentes. debido a que

el mando elect:rdnlco se oriente mediante detección de es.

toe timbres.

La de~ecclón la realizan fotocélulas que hacen incidir un

haz de luz sobre el material fosforescente .. en eete caso,

el papel de la e8tampl11a • el cual, a au vez. emite otro

haz lU111noso de mayor longitud de onda. El elemento de ex­

ploración pone en marcha mecanlsmos que enderezan, orlen.

tan y transportan las cartas, que luego pasan por el ro­

dillo de obliteración, 81 estin debidamente franqueadas,
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y 80n desplazadae automáticamente a recipientes de "fin

de operación" (a"lladora final) ya correct..ente ordena­

das para su clasificación. La. pieza. po.tales 81n fran­

queo o que poseen timbre. comunes no foaforescentes. 80n

apartadas y queda'a para un trataalento normal.

La faceadora/obl1teradora procesa hasta 25.000 carta. por

hora. E.te equipaalento brinda seguridad,. celeridad. a

la vez que releva de costo••a. ratigoa.s y lentas tare••

manuales a una gran cantldad de e8pleados.

A etite equ1po. 8e 8UftuÁn otros de claslflcaclt1n autcmi­

t1ca con una capIJ,cldad de rendimiento diario del .orden

de 108 2 ml110nee de envrOtt. El resultado será q~ para

fines do 1973. en .1 Correo Central. funclonar. t.ma lí.

nea integral de ~oce8amlento automatizado para la co­

rrespondenci.a pública.

El ftmcionamiento de los antedichos equipos electrónicos

de ordel~nlento y ob11teraeión de las plezas postales

requiero al uso, CCftO ya se acotara, de est8llpil1ae fos.

forescentes.

Al primer t1lftbre de tan espec:1alea carac'ter!atlcas t de

un valor unitario dé 25 centavos fué puesto en e1rcula.

clón eoincldenteoente con 'la habilitación de la facaado.

ra. Al papel utilizado para la impresión de este tlmbre,

le han .ido incorporados plPJ1entos f08forescente., hecho

que tiene tugar por primera vez en latinoUtérlca. Ee as!

que 8U emlalÓt' excede el interés meramente filatélico.

que de 8UYO es grande, para convert1rae en un acontecl.



296

mlento de propio. y destacados merecimientos. por 188 la.

pl1caclones que obviamente do esas clreun8tanc~s 8e de.

rlvan.

De cuanto antecede. fácil es convenir que la sostenida

acolcSn progres1sta d9 la Secretaría de Contunicaclone8.

desarrollada con acentuado ~puje en 108 año. imediatoe,

no reconoce pausas y que, por .1 contrarlo, loa renovados

bapu180e que se l'1prlJaen a tal acclón tienden a la con.

secueldl'l (le una mejor y más ágil prestacl&n de 108 aerv1.

olos, en beneficio de la comunidad. Adenaú abren grandea

per8pectlvaa al comercio lntet:aaado en la venta directa

por intertaedl0 del correo nacional.

Con e.toe planes de expansión y perfeccionamiento, el

correo nacional no solo m~j()rará su eficiencia. sino

qtN aeegurará al oomercio la posibilidad de usar aus 8er­

vicios como lnstruaentú de prOl1lOc:1ón y venta en escala

creciente.
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APENDlCE DE~CAPITU~' IV.8.2

Al estar prÁcticamente te~Rlnado el presante trabajo. se

pr:oduce un hecho que debemos t~a818trarf no eolaraente porque

confirme algunas antioipaciones en el capítulo precedente,

sino porque aign'lftea un flrtlle paso haoia una nueva etapa

en la vida del Correo Argentino.

Con fecha 16 de marzo de 1973 ha sldo sanoionada la Ley

N- 20.216 con la que queda reGftlplazada la Ley 14- 816 de

Correo. de la Nación. que estaba en vigencia desde 1876.

La Ley, que tte 'compone de diez título. y ~5 artículos. pero

que to~av{a no ha 8Ido reglamentada. e.~ablece claratlente

los derechos y o~lltaclone. de loe u.uarl~. ase como los

derechos y obl1gl1elones del E.tado. en el mismo sentido.

Se reitera en ln misma el tradicional concepto sobro la

inviolabilidad de la correspondencia, liMitado en el ar­

tículo 8- únleamente po~ ~a80e exc~pclon8tes de defrauda.

ción flseal. ampliÁndose simultáneamente el prinoipio del

monopolio postal del Estado.

En 10 re'erent~ 8 188 prestaciones. 19 abandona el al.te­

ma aeet'tado por la Ley N· 816 de definir la. cla898 y ea­

t.~or{a. de loe envíos poetale8 que el correo acepta. tra~

porta y entre8a. dejando librada esta califlcación a loa

respectivo. reglamento8 a 108 efectos de adecuarla a las

situaciones camhiantes del servicio postal.

El nuevo instrumento legal asegura, sesún 10 expuesto en

la carta eon 1. que 8e acompañó el proyecto de ley. -la
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intercomunicación postal entre todos los puntos del país

y la expansión de los servicios hasta las regiones apart~

das de frontera", 10 que constituye la exteriorización de

la naturaleza social de este servicio público, y es de

singular importancia para todos que deseen extender a la

totalidad del territorio nacional la posibilidad de la

oferta por correo.

En razón de esta última característica, la Ley contiene

algunos privilegios para facilitar su prestación, inclu­

yéndose la posibilidad para asegurar la regularidad del

servicio público postal mediante la derivación de las

obligaciones del Estado a particulares cuando casos ex­

cepcionales as! lo exijan.

Se contemplan en la Ley las normas sobre el servicio de

giros postales, y en materia de polieia de servicio se

adoptan en el capítulo VII los preceptos necesarios para

evitar que se utilice la vía postal para atentar contra

la moral y las iMstituciones.

Con las nuevas sancionas penales administrativas que se

detallan en el título 9° de la Ley, se trata de reprilnlr

los abusos de este servicio tan vlndamental para el pro~

groso y desarrollo de todos los sectores del país.

La nueva Ley de Correos es el ln8t~umento largamente es­

p~rado que permitirá a la Administración Nacional de

Correos tomar medidas tendientes a incrementar la efi­

ciencia de 8118 servicios facilitando así, en forma 1n-
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lndt.J'ecca, une. nueva expanstón de la c0tll8rolal1zaclón por

••te medio.

ReC•• Botetín Of1c1al N· 226'2 del 23.111.73. páS' 2.
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CONCLUSION

El c8IDbto $8 una eonetante • en toda 800iedad

(170) t de manera que podentOs ••perar con cierto grado de

certeza que también nuestro país. elR\llerdJo a la8 comuni.

dades que nos 'f)I:'eeeden (171) en el de.arrollo tecnol&gt.co

y eeonóm.1co, alcanzar' olertt.t JIl~to en 8U evoluaclc5n.

donde la r.roblem'tiea de la producción de loa bienes ced.!

rá la prioridad. dentro del eaquenul ·econdmlco ... la PJ:',g

blElÚtlea de la comercialización de 108 1118180••

A medida que "ta !lQBlbitldad dQl consuno· se vaya eonvlr.

tlendo en -al hlíblto de consurto". se en~nuará el empre­

sarlo argentlno frente a la tarea de comuniears9 rals efi.

cientemente con un raercado en creciente expanslón.

La COI'IUnleacl&tt a trav~8 de la publicidad indi.reeta. que

apela a la ma8a ti_ t08 pm:ennlates consumidores, lleva a

la cada vez mM acentuada I1'.Mt.ftcaei&n y al anonlmato. 10

que puede terminar en una lnCOllltmicación (172) entre el

productor y el con8l1Ridor. A esta tendencia se opone 1•

.................
170) Melvl11e J. Herkovl~zj "El Hombre y su. Obras" • Fon.

do Cultura Econ&alea, Mexlc..-o 19S¡. p&g. 686.

171) CoIfIpax-e' John Kennech Galbr:aith' "&C.,noftliC8. Peace

&. LaU&hterlt ArtfeuloJ "rhe Prcper Pu.l;'pose of Econo.

mlo Develo¡:aent- pq. 159.166. Ed. New American· Li.
brary Aprt.t 1972.

172) Compare' Erlch FrmJtl. Pst.cnaMlis1.. de 1•. Sociedad

Cont:.aporánea .. Fondo de Cultura EeoRÓntlca, Octava

Ed. Mext..ee 1%1. pas_ 119.
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comercialización directa. que, a pesar de 10& medios masi.

vo. que 14111za, rescata al individuo y le ofrece blM8S

en forma -per.onal1zada" •.E-.ta combinación de las ventaja.

que ofrece la comercialización de grandes volúmenes. sf.n

el sacrificio de la individualidad. es probablemente la ~

tt.ma oausa del creciente éxito qtm tiene el mhodo de ven.

ta por correspondencia en otro. patees.

La evoluoión del atandard de vicia. la reducoión del hora.

rio, laboral, la longevidad oOMblnada con 1.. iiJaitaclone.

en cuanto a los afio. laborables en la vida del hMlbre.

ert9an no solo nueves háb~to• .(le consumo, sino t.ambién nue­

vos prodt1C'toa. que, gracias al .feoto d. la derao8traelón

(173) incrementado mediante laa cOIIunicaclona. mulva. f

.altar&n de una etapa exparllaental a la dENaanda mas1va en

plazos cada' vez mia corto.. Aft tale. clrounetanolaa un de.

terminado medio de comercialización no puede depender de

lmplementaciones empíricu. Debe estar basado. igual que

el esquema productivo o el financiero. en an'11ela t4cnl.

co. profundos. Solamente así podrat contar el empresario,

durante 'toda eu ge"ti8ft t con une programación. con un de.

sarrollo y con un control s istan&tico, que le pormitU'n

tomar deci8iones ant'1.elpadae, basadas en elemvntos de jul.

eln ponderables•
.....•.•._~..._~_..~
113) J. s. :ouesenberry "IncOlftG. Sav1na and Theory of Con•

• \.IIer BehcviOZ"" • Cambridge Harvartl Un. Preaa 1949.

Citado por Gl00 Gerraani. "Polttloa y Sociedad en una

época de translcl&n". id. Faidos , Ba.As. 1965.pag.l02.
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El pre8ente análisis de comereial1zacidn por correspon­

dencia expone, tanto un método de promocltSn y venta. que

re8ponde, según nuestra oplnión. a í .. ext.genclaa de la

80ciedad de OOftStDO,como cierto. elemento. de juicio.

de 108 que ee pueden valer el técnico o el empresarlo pam

determlnar la conveniencia de la apllcaclón del miemo.

La creacidn y el mantenimiento de 11stas, loa t.••ta ba­

sados en una metodolosfa adecuada, una técnlca promocio­

nal cada vez más depurada. la creciente experlencla en

la admln18traclón de er4dltos que permitir' un cálculo

anticipado de riesgos, todo esto dentro del marco que

ofrece un mercado particularizado, ya 8e8 por estratos

loola1e. o reglones geoar'flcaa y mediante el servicio del

correo cuyos índices de eficiencia no son lncc$snltaa .100

parámetros en el cálculo económico, tal .s el panorama

que ofrece el método reclentemerrte analizado. Según

hEIDo. cOIIprobado. no se tra~a de aleladas técnlcas de

venta, e1no de partes orginleae que, debidamente desarro­

lladas e interpretadas. constituyen un todo • que e. el

método de oomunlcacl&n eficiente entre el productor y loe

con8\l8tdores reales y potenciales de sueproduct08.

Nue8tro pat. cuenta con la8 condiciones b4s1caa neceea­

rias para la exlto8. implantación del método anallzado.

Depende de 188 empres.. que operen en nuestro medio el

saber adoptar las experiencias &emuladas. tanto naclona­

lee como foráneas. a la8 81tuacionee partioulare••

La lIetodologt. expuesta en el pre8ente trabajo no debe



300

ser conalderada como un enfoque definitivo del tema. sino

eOlIO la de8orlpct.ón de lu premieas hislea. que orientan

este tipo de comercl.al1zacl&n. Como todo. 108 componen.

te. del mundo económico contefllporáneo. t_bi4n la comer.

clallzaolcSn directa en general y la venta por correo en

particular. .ufren una constante evolución. la que no a1.1

nlflca 80lamente el oambio, sino un permanente perfecclo.

n_lento.

Igual que 'todo 10 realmente evolutivo en 108 más diversos

órdenee de la vida (174) tamblénel método de cOIIerclall.

zaclón de.cripto, nace.ita para poder eonquiatar nuevos

nivele. de eficiencia. deec&n88r sobre las basea sólida.

de elerto. principio. fundamentales. que requieren quizás

una revlalón perlddlca. pero sin 10. cuales. en vez de

contar con un JR4todo raclonalllente elaborado, tendremo8 •

a pesar de todos loa eefuerso8 • solamente un ctDulo de

...........••...•....
174) Pua loe concepto. del párrafo señalado, comparet

• Federico 1.0. Hegel -Filosof!a de la Hi.torla Uni.

versal-. Ed. Revista de Occidente, Madrid 1928. ¡>ag.

12 Y 120•

.. Y.E. ErdIIann' -Grundrt.•• del Lo8lk un<! Metaphyalk­

Ed. Bolland • Litden 1901, perf. ~ 93. P88. 19 •

.. Glockener. -He8el • Lexlcon" 1 pag. 150 (cit.ado por

dr. Milan Komar en su conferencia sobre la "Evolu.

alOO segUn Hegel- Buenos Aires, 1968 y proporciona.

da en la entrevleta. Bueno. Alre. 1969).



intento...ptrlao•• que no pu<Hlen tlevar alnoal rr.ea~

econclnl00.

La expoelel&t de eatu ba... y prlnolploe en fotma cohEt.

nnte , tJrdeMda. .. el objetivo del preaera. uabajo.

-.-
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